Plan d’affaires


Table des matières

1. Introduction

1.1.
Objectifs d’un plan d’affaires
1

1.2.
Conseils pratiques
2

2. Présentation du projet

2.1.
Sommaire
3

2.2.
Présentation du projet d’entreprise
4

2.3.
La forme juridique
6

2.4.
Le calendrier des réalisations
7

3. Promoteurs

3.1.
Curriculum Vitae
8

3.2.
Bilan personnel
12

3.3.
Structure Organisationnelle
15

3.4.
Répartition de la propriété
16

4. Marketing

4.1.
Les produits ou services offerts
17

4.2.
Analyse du marché
19

4.3.
Analyse de la concurrence
20

4.4. Stratégie de prix
23

4.5. Distribution de vos produits
25

4.6. Stratégie de communication
26

4.7. Emplacement
27

5. Production / Opérations

5.1. Production
28

5.2. Main-d’œuvre 
29

5.3. Approvisionnement et fournisseurs
30

5.4. Équipements à acheter au démarrage
31

5.5. Équipements en main
32

6. Plan financier

6.1
Coût et financement du projet
34

6.2
Principales hypothèses
36

7. Annexes

1 INTRODUCTION

1.1
OBJECTIFS D’UN PLAN D’AFFAIRES

La préparation d’un plan d’affaires est un défi de taille pour un futur entrepreneur.  C’est une étape cruciale au démarrage d’une entreprise.  Le présent outil de travail a été conçu dans le but de démystifier tout le travail entourant la conception et la rédaction du plan d’affaires.  Vous y trouverez les étapes à franchir afin d’obtenir un plan d’affaires complet et utile.

Le plan d’affaires est un outil de gestion  qui vous suivra tout au long de la phase de démarrage et de développement de votre entreprise.  Sa conception répond aux objectifs suivants :

· Planifier votre projet d’entreprise afin de minimiser les risques relatifs au démarrage ;

· Prévoir les performances de votre entreprise au cours des premières années de son existence ;

· Corriger les erreurs et les incohérences de votre projet avant que ne débutent vos opérations ;

· Vous sécuriser vis-à-vis la rentabilité et la viabilité de votre entreprise ;

· Vous fournir un outil de gestion que vous devrez utiliser et mettre à jour régulièrement ;

· Supporter toute demande de financement ou de partenariat relative à votre projet.

Afin de mieux vous aider dans votre démarche, un exemple de plan d’affaires a été inséré au présent document.  Vous pouvez vous en servir comme modèle ou même comme brouillon avant de sortir votre copie finale.  Nous avons tenté d’y inclure tous les renseignements utiles au démarrage, peu importe la nature et l’envergure du projet.  Il se peut donc que certains éléments inclus dans notre plan d’affaires ne vous concerne pas étant donné la nature de vos activités, vous n’avez qu’à laisser tomber les parties dont vous n’avez pas besoin.

Toute l’équipe de la S.A.D.C. de Gaspé-Nord vous félicite pour votre esprit d’initiative et vous souhaite la meilleure des chances dans votre projet.  Il nous fera plaisir de vous aider tout au long de votre démarche, car nous avons à cœur la réussite des gens de notre collectivité.

1.2
 CONSEILS POUR UN PLAN D’AFFAIRES EFFICACE

Voici quelques conseils pratiques qui ont pour but d’améliorer la qualité de la présentation de votre plan d’affaires :

· Votre plan d’affaires ne devrait pas excéder 50 pages de contenu (sans les annexes) ;

· Votre plan d’affaires doit être facile à lire et ordonné.  Présentez des pages aérées à l’intérieur desquelles on peut facilement se situer par rapport à l’ensemble ;

· Évitez les phrases longues et ardues, de même que les paragraphes trop longs où l’on se perd à trouver l’idée générale ;

· La langue française est trop belle pour la châtier en jargon de la rue.  Utilisez des ouvrages de grammaire ainsi que des dictionnaires afin d’éliminer les fautes et d’employer les bons mots pour décrire les équipements dont vous aurez besoin (évité les mots anglais) ;

· Conservez le même style d’écriture et de présentation tout au long de la conception de votre plan d’affaires ;

· Utilisez des outils de présentation faciles à lire (tableaux, photographies, etc.) ;

· Présentez une table des matières au début de votre document, ainsi qu’une bibliographie complète à la toute fin ;

· Faites preuve d’originalité quant à la page couverture de votre plan d’affaires.  C’est elle qui projettera la première image concrète de votre projet.  N’hésitez pas à mettre de la couleur, des photographies, et même à relier votre document avec une couverture cartonnée.

· La rédaction de votre plan d’affaires devrait vous demander approximativement 200 heures de travail.

2
PRÉSENTATION DU PROJET

2.1
SOMMAIRE

PROJET :
_____________________________________________________

PROMOTEUR(S) :
_____________________________________________________


_____________________________________________________


_____________________________________________________


_____________________________________________________

INVESTISSEMENT TOTAL :
__________________________________________

CRÉATION D’EMPLOI :
__________________________________________


__________________________________________

LIEU D’IMPLANTATION :
__________________________________________


__________________________________________

DATE PRÉVUE DU DÉMARRAGE :
__________________________________________

DOCUMENTS FOURNIS :
__________________________________________


__________________________________________

2.2
PRÉSENTATION DU PROJET  D’ENTREPRISE

Le résumé du projet d’entreprise devrait contenir les éléments suivants : Le nom de votre projet, la raison sociale et l’adresse de l’entreprise, la mission et les objectifs de l’entreprise, la forme juridique et les raisons du choix, ainsi que vos raisons personnelles et les origines du projet.

1. Nom du projet ou raison sociale de l’entreprise projetée :


________________________________________________________________

2. Adresse du lieu d’affaires :
_________________________________

_________________________________


_________________________________


_________________________________



Tél. : _____________________________

3. Description sommaire du projet (cette question comprend l’énumération des produits ou services offerts par votre entreprise) :

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

4-
Comment voyez-vous votre entreprise dans 3 ans ? (objectifs de développement) 

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

5- Quelles sont les raisons qui vous motivent à vous lancer en affaires ?

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

2.3
La forme juridique

Après vous être informé auprès de gens compétents (notaires, avocats, comptables, consultants, etc.), vous devrez choisir la forme juridique la plus convenable à votre entreprise et à vous-même :

· Entreprise à propriétaire unique enregistrée
(
Vous êtes personnellement responsable de toutes les dettes et obligations de l’entreprise.  Vous devez généralement enregistrer votre raison sociale (nom du commerce).

· Société de personnes


(
C’est une association de deux ou plusieurs personnes.  Chaque associé est responsable personnellement de l’ensemble des dettes et obligations de l’entreprise.

· Compagnie


(
La compagnie est légalement distincte des personnes physiques qui la possèdent et que l’on nomme les actionnaires.  Leurs risques financiers consistent à l’argent qu’ils ont investi dans l’entreprise.  Un seul individu peut, s’il le veut, former une compagnie.

· Coopérative


(
Forme juridique où les propriétaires (les membres) n’engagent que leurs mises de fonds.  Tous les membres possèdent les mêmes pouvoirs au sein de la coopérative.

Expliquez les raisons qui ont motivé votre choix ?

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

2.4
CALENDRIER DES RÉALISATIONS





Échéance  (mois et année)

Préparation du plan d’affaires
:
________________________

Obtention du financement nécessaire
:
________________________

Incorporation ou enregistrement
:
________________________

Aménagement du local
:
________________________

Achat des équipements
:
________________________

Embauche de la main-d’œuvre
:
________________________

Publicité annonçant l’ouverture
:
________________________

Ouverture officielle
:
________________________

Publicité et / ou promotion d’ouverture
:
________________________

_______________________________
:
________________________

_______________________________
:
________________________

_______________________________
:
________________________

3
PROMOTEURS

Cette section permettra de faire connaître les promoteurs tout en identifiant leur apport personnel au projet (mise de fonds, expérience et formation) de même que leur rôle au sein de l’entreprise.

3.1
CURRICULUM VITAE

Complétez le curriculum vitae suggéré à la page suivante.  Indiquez votre formation et vos expériences de travail en commençant par la plus récente.  Si vous avez votre propre curriculum vitae, vous n’avez qu’à le joindre.

CURRICULUM VITAE

INFORMATION PERSONNELLE

Nom : ________________________
Prénom : ________________________

Adresse :  _______________________________________________________________
Téléphone : __________________________
Courriel : ________________________

Date de naissance : ___________________

FORMATION ACADÉMIQUE
Secondaire :
_________________________________________________________

Collégiale :
_________________________________________________________

Universitaire :
_________________________________________________________

Autres :

_________________________________________________________



_________________________________________________________



_________________________________________________________



_________________________________________________________



_________________________________________________________



_________________________________________________________

EXPÉRIENCES DE TRAVAIL
· Période : _____________________________

Employeur :    _____________________________

Poste occupé et tâches :
________________________________________________




________________________________________________




________________________________________________

· Période : _____________________________

Employeur :    _____________________________

Poste occupé et tâches :
________________________________________________




________________________________________________




________________________________________________

· Période : _____________________________

Employeur :    _____________________________

Poste occupé et tâches :
________________________________________________




________________________________________________




________________________________________________

· Période : _____________________________

Employeur :    _____________________________

Poste occupé et tâches :
________________________________________________




________________________________________________




________________________________________________

RÉALISATIONS PERSONNELLES PERTINENTES AU PROJET

(membre d’association, bénévolat, cours divers et autres)

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

3.2
BILAN PERSONNEL

Le bilan personnel est la liste de tout ce que le promoteur possède (les actifs) et de tout ce qu’il doit (les passifs).

Complétez le bilan personnel suggéré en prenant soin de préciser :

· pour les actifs 
:
la valeur marchande (le prix que vous pourriez obtenir actuellement) de vos biens, actions et obligations.

· pour les passifs
:
le solde à payer sur vos emprunts, hypothèques ou autres dettes.  De plus, pour chacun des emprunts, indiquez le versement mensuel.

BILAN PERSONNEL

Nom : _____________________

Prénom : ___________________

au : _______________________




(date)

	
	
	Coût
	
	Juste valeur

	
	
	
	
	marchande

	Actif à court terme
	
	
	
	

	
	Encaisse
	
	$
	
	$

	
	Certificat de dépôts
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total Actif à court terme
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Actif à long terme
	
	
	
	

	
	Résidence principale
	
	
	
	

	
	Résidence secondaire
	
	
	
	

	
	Meubles
	
	
	
	

	
	Automobiles
	
	
	
	

	
	Actions de corporation
	
	
	
	

	
	Immeuble locatif
	
	
	
	

	
	REER
	
	
	
	

	
	Valeur de rachat – assurance-vie
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total Actif à long terme
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	TOTAL DES ACTIFS
	
	$
	
	$


	
	
	Solde
	
	Versement

	
	
	
	
	mensuel

	Passif à court terme
	
	
	
	

	
	Marge de crédit
	
	$
	
	$

	
	Carte de crédit
	
	
	
	

	
	Impôt à payer
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total Passif à court terme
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Passif à long terme
	
	
	
	

	
	Hypothèque à payer
	
	
	
	

	
	Autres dettes
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total Passif à long terme
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Avoir      (Actifs – Passifs)
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	TOTAL DES PASSIFS ET DE L’AVOIR
	
	$
	
	$


· Le total de l’actif doit égaler le total du passif et de l’avoir.
3.3
Structure organisationnelle

Répartition des tâches (Brève description des tâches et responsabilité que chaque promoteur accomplira au sein de l’entreprise.) :

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________
________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

3.4
RÉPARTITION DE LA PROPRIÉTÉ

Indique la répartition de la propriété de l’entreprise en mentionnant la forme de participation de chaque promoteur  (financière, matérielle, action ou autres). Dans le cas d’une entreprise enregistrée ayant au moins deux associés, indiquez la répartition des parts.  S’il s’agit d’une corporation (compagnie), indiquez la répartition des différents types d’actions.

Répartition de la propriété et mises de fonds

	
	
	Mise de fonds
	

	Nom et prénom
	Forme de participation
	En argent
	Transfert d’actifs
	Participation en %

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


4
MARKETING
Cette section devra démontrer qu’il y a de la place pour votre entreprise sur le marché, que le potentiel des ventes est intéressant et que votre stratégie de marketing permettra de faire face à la concurrence, s’il y en a.

4.1
Les produits ou services offerts

a) Décrivez en quoi consistent vos produits ou services.  Énumérez leurs caractéristiques physiques (tailles, poids, emballage, couleur, format, qualité et autres spécifications qui s’appliquent à vos produits).


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

b) Quels sont vos objectifs de développement ou d’amélioration de vos produits ou services pour les années à venir ? (d’ici trois ans) 


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

c) Quelles sont les exigences gouvernementales et légales de votre projet et quelles sont les réglementations du secteur ?


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

4.2
Analyse du marché

a) Décrivez le secteur d’activité économique dans lequel vous vous lancez, en faisant ressortir son état actuel, ses perspectives d’avenir et ses particularités.  En somme, énumérez les forces et les faiblesses de ce secteur.


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

b) Déterminez le territoire que vous voulez desservir.


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

c) Sur ce même territoire, combien y a-t-il de clients potentiels ? 

(Consultez des données statistiques ou selon votre étude de marché).


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

d) Décrivez qui seront vos clients et décrivez leurs caractéristiques 

(âge, sexe, profession, loisirs, individus, groupes ou familles, particuliers, industriels ou gens d’affaires).


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

4.3
Analyse de la concurrence

a) Identifiez vos concurrents en donnant des détails sur leurs produits ou services offerts, leur emplacement sur le territoire, leur taille et leur clientèle.

· Concurrence directe


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

· Concurrence indirecte


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

b) Déterminez pour chacun des concurrents leurs forces et leurs faiblesse.

	Concurrent no 1 : 



	Critères d’analyse
	Forces
	Faiblesses

	Prix
	
	

	Qualité
	
	

	Service à la clientèle
	
	

	Forces de vente
	
	

	Publicité et promotion
	
	

	Localisation
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	Concurrent no 2 :



	Critères d’analyse
	Forces
	Faiblesses

	Prix
	
	

	Qualité
	
	

	Service à la clientèle
	
	

	Forces de vente
	
	

	Publicité et promotion
	
	

	Localisation
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	Concurrent no 3 :



	Critères d’analyse
	Forces
	Faiblesses

	Prix
	
	

	Qualité
	
	

	Service à la clientèle
	
	

	Forces de vente
	
	

	Publicité et promotion
	
	

	Localisation
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	Concurrent no 4 :



	Critères d’analyse
	Forces
	Faiblesses

	Prix
	
	

	Qualité
	
	

	Service à la clientèle
	
	

	Forces de vente
	
	

	Publicité et promotion
	
	

	Localisation
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


c) Dites pourquoi votre clientèle va acheter vos produits ou services plutôt que ceux de vos concurrents ( les avantages d’acheter chez-vous plutôt qu’ailleurs ).

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

4.4
Stratégie de prix

a) Comment fixerez-vous vos prix : marge de profit souhaitée, selon les conseils de vos fournisseurs, selon les prix des concurrents, à un taux horaire ( pour une entreprise de services ) ?


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

b) Pour vous attirer une clientèle dès le début de démarrage ou de l’expansion, quel niveau de prix utiliserez-vous par rapport à vos concurrents?  (Vos prix peuvent être inférieurs, égaux ou supérieurs, en fonction de la qualité des produits ou services offerts).  Expliquez votre choix.


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

c) Indiquez quelles seront les politiques de crédit, d’escompte et de rabais ainsi que d’échange ou de remboursement.


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

4.5
Distribution de vos produits

a)
Indiquez quel moyen vous comptez utiliser pour distribuer vos produits : grossistes, détaillant, (magasins à escomptes, supermarchés, magasins à rayons, magasins spécialisés, franchise, distributrices automatiques et autres)   (cette question ne s’applique pas aux entreprise de services).


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

b) Comment allez-vous assurer un bon service à vos clients                (conseillers / vendeurs sur le plancher, service de livraison et d’installation, garanties des produits offerts et des services rendus et autres moyens pour satisfaire votre clientèle) ?


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

4.6
Stratégie de communication  ( publicité et promotion )

a) Lequel ou lesquels de ces moyens de promotion et de publicité allez-vous utiliser (radio, journaux, télévision, cartes d’affaires, prix spéciaux, dépliants, enseignes, organisation de concours, distribution d’échantillons gratuits, commandites d’événements, inauguration, participation à des expositions, membre d’association ou de club, contacts personnels, etc.) ?


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

4.7
Emplacement

a) Identifiez l’emplacement idéal pour votre entreprise.  Justifiez votre choix.


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

b) Quelles seront les améliorations que vous devrez apporter au local (s’il y a lieu) ?  Indiquez les coûts.


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

c) Quelles seront les améliorations que vous devrez apporter au terrain (s’il y a lieu) ?  Indiquez les coûts.


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________


__________________________________________________________________

5
PRODUCTION / OPÉRATIONS

Cette section permettra de planifier les principales activités opérationnelles de l’entreprise et les besoins en main-d’œuvre.

5.1
Production (Cette section s’applique aux entreprises manufacturières)

a) Décrivez le processus de fabrication de votre produit.


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________

b) Quel sera votre rythme de production ?  (ex : par mois, par quart de travail)


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________

5.2
Main d’œuvre
a) Combien d’emplois seront créés lors du démarrage ou de l’expansion de votre entreprise?  Faites la description des tâches, le nombre d’heures travaillées par semaine ainsi que le taux horaire de chaque poste.


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________

b) La main-d’œuvre nécessaire est-elle disponible dans la région ?  Sinon, pourquoi et que comptez vous faire?  


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________

5.3
Approvisionnement et fournisseurs
a) Quelles seront les matières premières utilisée ? (entreprise manufacturières) 


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________

b) Énumérez vos principaux fournisseurs (pour les matières premières ainsi que pour les produits vendus)  en indiquant le délai de livraison, les coûts de transport et les conditions de paiement.


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________


___________________________________________________________________

5.4
Équipement à acheter au démarrage
	Description de l’équipement à acheter
	Coût

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


5.5
Équipement en main (transfert d’actifs à L’entreprise)

	Description de l’équipement en main
	Coût

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


6
PLAN FINANCIER

La planification financière est probablement l’étape la plus importante de votre plan d’affaires.  C’est sûrement aussi la plus complexe à réaliser pour un entrepreneur qui n’a pas ou très peu de connaissance dans le domaine de l’administration.  Nous ne vous demandons pas de devenir comptable du jour au lendemain, mais seulement de répondre aux questions soulevées au meilleur de votre connaissance et d’agir de bonne foi.  La SADC possède les outils nécessaires pour monter des prévisions  financières complètes à partir des renseignements que vous aurez fourni.

Pour ceux qui maîtrisent suffisamment les notions comptables et qui désirent élaborer eux–même leurs états financiers prévisionnels, un plan financier complet devrait normalement comprendre :

· Le coût et le financement du projet ;

· L’état des résultats ;

· Le bilan prévisionnel ;

· Les hypothèses de ventes ;

· L’état du mouvement de la trésorerie (3 ans) ;

· L’analyse du seuil de rentabilité et des principaux ratios financiers.

6.1
COÛT ET FINANCEMENT DU PROJET

	COÛT DU PROJET :
	
	
	

	
	
	
	Montant ($)

	FONDS DE ROULEMENT :
	
	
	

	Argent liquide
	
	
	

	Stock de départ
	
	
	

	TPS et TVQ à payer sur immo.
	
	
	

	Autres
	
	
	

	     Total du fonds de roulement
	
	
	

	
	
	
	

	FRAIS DE DÉMARRAGE :
	
	
	

	Frais d’installation
	
	
	

	Fournitures et matériel
	
	
	

	Loyer / électricité / chauffage
	
	
	

	Assurances / taxes / permis
	
	
	

	Salaires / prélèvements
	
	
	

	Frais de déplacement / essence
	
	
	

	Télécommunications
	
	
	

	Publicité / promotion
	
	
	

	Honoraires professionnels
	
	
	

	Frais bancaires + PPE
	
	
	

	Autres
	
	
	

	     Total des frais de démarrage
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	IMMOBILISATIONS :
	En main
	
	À acheter

	Terrain
	
	
	

	Bâtiments
	
	
	

	Équipements
	
	
	

	Matériel roulant
	
	
	

	Ordinateurs et logiciels
	
	
	

	Améliorations locatives
	
	
	

	Autres immobilisations
	
	
	

	     Total des immobilisations (en main + à acheter)
	
	
	

	
	
	
	

	TOTAL DU COÛT DU PROJET
	
	
	


6.1
COÛT ET FINANCEMENT DU PROJET (SUITE)

	FINANCEMENT DU PROJET :
	
	
	
	

	
	
	
	
	Montant ($)

	MISE DE FONDS :
	
	
	
	

	Promoteur #1 :   argent
	
	
	
	

	                          transfert d’actifs
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Promoteur #2 :   argent
	
	
	
	

	                           transfert d’actifs
	
	
	
	

	     Total de la mise de fonds
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	EMPRUNTS :
	
	Taux (%)
	
	

	Marge de crédit
	
	
	
	

	Temporaire pour taxes à payer sur immo
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	     Total des emprunts à long terme
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	CAPITAL-ACTIONS :
	
	catégories
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	     Total du capital actions
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	SUBVENTIONS :
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	     Total des subventions
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	TOTAL DU FINANCEMENT DU PROJET
	
	
	
	


6.2
PRINCIPALES HYPOTHÈSES

	HYPOTHÈSES SUR LES ENCAISSEMENTS :
	
	Montant
	
	Augm.
	
	Augm.

	
	
	($)
	
	An 2
	
	An 3

	
	
	
	
	(%)
	
	(%)

	Ventes
	
	
	
	
	
	

	Mise de fonds supplémentaire
	
	
	
	
	
	

	Subvention fonctionnement (Ex. salaire)
	
	
	
	
	
	

	Autre subvention
	
	
	
	
	
	

	Autres
	
	
	
	
	
	


	HYPOTHÈSES SUR LES DÉBOURSÉS :
	
	Montant
	
	Augm.
	
	Augm.

	
	
	($)
	
	An 2
	
	An 3

	RELIÉS À L’ADMINISTRATION :
	
	
	
	(%)
	
	(%)

	Salaires administration
	
	
	
	
	
	

	Charges sociales administration
	
	
	
	
	
	

	Loyer
	
	
	
	
	
	

	Assurances
	
	
	
	
	
	

	Électricité et gaz
	
	
	
	
	
	

	Taxe d’affaires
	
	
	
	
	
	

	Taxes foncières
	
	
	
	
	
	

	Permis
	
	
	
	
	
	

	Entretien et réparation
	
	
	
	
	
	

	Dépenses de bureau
	
	
	
	
	
	

	Télécommunications
	
	
	
	
	
	

	Honoraires professionnels
	
	
	
	
	
	

	Location d’équipement
	
	
	
	
	
	

	Associations et abonnements
	
	
	
	
	
	

	Perfectionnement
	
	
	
	
	
	

	Taxes sur le capital
	
	
	
	
	
	

	Dépenses de véhicule
	
	
	
	
	
	

	Autres
	
	
	
	
	
	


6.2
PRINCIPALES HYPOTHÈSES (SUITE)

	
	
	Montant
	
	Augm.
	
	Augm.

	
	
	($)
	
	An 2
	
	An 3

	RELIÉS AUX VENTES :
	
	
	
	(%)
	
	(%)

	Achats (Coût des Marchandises Vendues)
	
	
	
	
	
	

	Coûts de fabrication (CMV)
	
	
	
	
	
	

	Main-d’œuvre directe (CMV)
	
	
	
	
	
	

	Frais de transport (CMV)
	
	
	
	
	
	

	Frais d’emballage (CMV)
	
	
	
	
	
	

	Autres (CMV)
	
	
	
	
	
	

	Salaires des vendeurs
	
	
	
	
	
	

	Charges sociales des vendeurs
	
	
	
	
	
	

	Publicité et promotion
	
	
	
	
	
	

	Frais de représentation
	
	
	
	
	
	

	Frais de déplacement
	
	
	
	
	
	

	Autres
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Montant
	
	Augm.
	
	Augm.

	
	
	($)
	
	An 2
	
	An 3

	RELIÉS AU FINANCEMENT :
	
	
	
	(%)
	
	(%)

	Frais de banque
	
	
	
	
	
	

	Frais de carte de crédit
	
	
	
	
	
	

	Frais de marge de crédit
	
	
	
	
	
	

	Frais PPE et autres frais
	
	
	
	
	
	

	Retraits personnels
	
	
	
	
	
	

	Versements de dividendes
	
	
	
	
	
	

	Remboursement de capital-actions
	
	
	
	
	
	

	Autres
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


6.2
PRINCIPALES HYPOTHÈSES (SUITE)

	AUTRES HYPOTHÈSES :
	
	Montant
	
	Augm.
	
	Augm.

	
	
	($)
	
	An 2
	
	An 3

	
	
	
	
	(%)
	
	(%)

	Stock de fin
	
	
	
	
	
	

	Stock en cours
	
	
	
	
	
	

	Stock de produits finis
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Taux
	
	Augm.
	
	Augm.

	
	
	(%)
	
	An 2
	
	An 3

	
	
	
	
	(%)
	
	(%)

	Taux d’imposition
	
	
	
	
	
	

	% Clients
	
	
	
	
	
	

	% Fournisseurs
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	INVESTISSEMENTS EN ACTIFS :
	
	Terrain
	
	Autre immo

	
	
	Montant ($)
	
	Montant ($)

	Année 1
	
	
	
	
	
	

	Année 2
	
	
	
	
	
	

	Année 3
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


7
LES ANNEXES

Voici quelques exemples d’annexes que vous pouvez joindre à votre plan d’affaires :

· Résultats de l’étude de marché ;

· Bail ;

· Plan d’aménagement ;

· Diplômes et attestations de compétences ;

· Conventions et franchises ;

· Soumissions pour équipements ou autres ;

· Liste des clients potentiels et lettres d’entente  ;

· Liste des fournisseurs ;

· Copie de l’immatriculation ou de l’incorporation ;

· etc.
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