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DE PLAN D’AFFAIRES UNIFORMISÉ
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Depuis sa parution en 1997, le Canevas de plan d'affaires uniformisé du Saguenay-Lac-Saint-Jean a été utilisé par de très nombreux promoteurs.  En 2001, une équipe de collaborateurs s'est réunie afin de rédiger une proposition de réédition. Ce projet était devenu nécessaire compte tenu de la rupture de stock du document et de la demande constante pour cet outil. 

Le travail de l'équipe fut, dans un premier temps, de recueillir auprès de plusieurs utilisateurs les commentaires et propositions afin de présenter un projet de réédition conforme aux attentes et besoins des utilisateurs.  Le principal résultat de ce sondage fut de constater que le Canevas de plan d'affaires uniformisé du Saguenay-Lac-Saint-Jean, édition 1997, répondait bien aux objectifs pour lesquels il avait été conçu et ce, autant pour son contenu que pour sa forme.  À ce sujet, l'équipe de réédition tient à remercier et à souligner l'excellence du travail accompli par les partenaires qui avaient concocté la première édition. 

La seconde phase du travail fut d'intégrer à la nouvelle version, les différentes suggestions qui furent présentées par les utilisateurs.  Le document qui vous est présenté est donc issu en majeure partie du document original préparé par l'équipe de partenaires de la première édition, auquelle nous avons ajouté certaines modifications provenant des commentaires des utilisateurs. 

L'équipe qui a travaillé à la réédition de ce canevas de plan d'affaires espère donc que le document qui vous est présenté répondra aux besoins des promoteurs qui veulent présenter des propositions d'affaires crédibles et aux exigences des interlocuteurs qu'ils désirent intéresser à leur projet. 

L'ÉQUIPE DE RÉÉDITION

Julie Bertrand, CLD de Saguenay


Myriam Duperré, CEE UQAC

André Boily, SADC du Haut-Saguenay


Jocelyn Fortin, CRCD

Madeleine Bouchard, C.S. des-Rives-du-Saguenay


Réjean Ouellet, C.S. de la Jonquière

Roger Dallaire, CLD de Saguenay
Lynda Pedneault, CLD de Saguenay



Le canevas que nous présentons s'adresse à ceux qui désirent se lancer en affaires. Il aidera dans la démarche de rédaction de votre plan d'affaires. Cet outil servira à produire les différentes demandes que le promoteur devra présenter aux différents intervenants (banques, partenaires financiers, gouvernements, etc.) reliés à la réalisation de son projet. Le plan d'affaires facilitera la communication entre le promoteur et les personnes qu'il désire intéresser à son projet. 

Le guide qui suit rassemble et structure les renseignements selon une forme qui permettra à vos interlocuteurs la compréhension de votre projet. Ceux-ci pourront rapidement analyser les perspectives de succès et ainsi réduire les délais de réponses à vos besoins. 

Dans ce document, les renseignements qui doivent être présentés sont regroupés dans           11 sections distinctes. Le promoteur mettra l'accent sur les renseignements pertinents à son projet. Ceux qui ne concernent pas ses activités seront éliminés puisqu'ils ne sont pas utiles à la compréhension. Cependant, tous les éléments pertinents doivent être présentés et surtout, ils doivent être soigneusement vérifiés. N'oubliez pas que votre plan d'affaires établira votre crédibilité auprès des partenaires que vous sollicitez. Sur ce dernier point, nous tenons à insister sur l'importance de le réaliser de façon objective et réaliste. Avant toute chose, la préparation d'un plan d'affaires constitue un exercice de recherche de renseignements et de validation qui doit permettre au promoteur, en tout premier lieu, de juger de la valeur de son propre projet. Une rédaction basée sur des hypothèses solides, présentant des conclusions positives, ne constitue pas à elle seule une garantie de viabilité et de rentabilité à long terme. Votre plan permettra cependant d’éviter bien des écueils et indiquera la meilleure route à suivre. De plus, les intervenants à qui vous présenterez votre document s'attendent d'y voir une proposition d'affaires crédible. 

La préparation d'un plan d'affaires n'est pas le lot quotidien des promoteurs. Le canevas que nous vous présentons vous facilitera la tâche. Cependant, ce travail peut tout de même représenter un grand défi. Pour cette raison, n'hésitez pas à demander l'aide de personnes compétentes afin de vous supporter dans votre démarche. Ce faisant, vous démontrerez le sérieux de vos intentions et serez plus en mesure de répondre adéquatement aux attentes des personnes que vous désirez intéresser à votre projet. 
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1.1  
HISTORIQUE DE L’ENTREPRISE OU DU PROJET

· date prévue de l'entrée en exploitation, de l'entreprise ou début du projet;

· fabrication et/ou vente de produits envisagés;

· acquisitions/dispositions majeures;

· changement d'actionnaire(s) et/ou de propriétaires(s); 

· recherche et développement;

· événements légaux importants :

· fusion,

· faillite,

· proposition aux créanciers,

· cessions;

· précisez tous les autres événements importants reliés à la présente section qui vous semblent utiles au lecteur;

· forme juridique de l’entreprise :

FORME JURIDIQUE
FORMULAIRES REQUIS

Entreprise individuelle
Déclaration d'immatriculation

Compagnie (inc.)
Statuts de constitution et raison sociale 

(s'il y a lieu)

Société de personnes en nom collectif
Déclaration d'immatriculation

Société en commandite
Déclaration d'immatriculation

Coopérative
Statuts de constitution et raison sociale

[image: image4.wmf]Joindre en annexe une copie des formulaires mentionnés ci-dessus selon la forme juridique choisie.

1.2  
DESCRIPTION DU PROJET

· mission de l'entreprise:

· la mission constitue la raison d'être de l'entreprise. Elle présente les produits ou les services que l'entreprise veut offrir et le type de clientèle ainsi que le territoire qu'elle veut desservir;

· description sommaire du projet;

· brève définition des objectifs d'entreprise à court, moyen et long terme.

[image: image5.wmf]
1.3 CALENDRIER DE RÉALISATION
Estimez le temps nécessaire à la réalisation de votre projet en tenant compte des étapes nécessaires à sa réalisation.

ÉTAPES DE RÉALISATION
DATES PRÉVUES

1.    Finaliser le plan d'affaires


2.    Recherche de financement


3.    Incorporation ou immatriculation de l'entreprise


4.    Obtention des permis et autorisation requise


5.    Prendre une assurance responsabilité


6.    Choisir la localisation


7.    Aménager les locaux et le terrain


8.    Acquérir et installer les équipements


9.    Négocier les ententes auprès des fournisseurs


10.  Acheter les inventaires


11.  Inscrire l'entreprise à la TPS et la TVQ


12.  Inscrire l'entreprise aux fichiers des employeurs


13.  Inscrire l'entreprise à la CSST


14.  Embaucher le personnel


15.  Planification et démarrage de la campagne publicitaire


16.  Début des activités


NOTE : Ce tableau est un exemple.  D'autres étapes peuvent être nécessaires.

2.1  
PRÉSENTATION DES PROPRIÉTAIRES DE L’ENTREPRISE


2.1.1 
Propriétaires/actionnaires

[image: image6.wmf]Expliquez le rôle de chaque propriétaire (actif ou passif) ainsi que sa participation au capital-action de l'entreprise. Joindre en annexe le curriculum vitae de chacun.  

2.1.2  Principales clauses de la convention d’actionnaires ou des sociétaires
· transfert d'actions;

· départ d'actionnaires;

· clause de majorité spéciale.

[image: image7.wmf]
2.2  

PRÉSENTATION DE LA STRUCTURE ORGANISATIONNELLE

2.2.1  
Qualifications et fonctions des postes clés
· nom, âge, fonction, expérience; 

· décrivez les compétences de la personne pour le poste occupé;

· décrivez les tâches des postes clés;

· joindre en annexe le curriculum vitae des personnes occupant les principaux postes clés;

· [image: image8.wmf]inclure également les ententes de rémunération, de bonis, d'options d'achats ou autres formes.

2.2.2  
Description du rôle et de la composition du comité de gestion

[image: image9.wmf]

(S'il y a lieu)

2.3  LISTE DES SERVICES EXTERNES ET DES COLLABORATEURS AU PROJET

· service de consultation, de formation;

· service d'appui technologique, R & D;

· service d'aide à la gestion;

· société de développement local;

· partenariat avec d’autres entreprises;

· [image: image10.wmf]comptable, conseiller juridique.

3.1
PRÉSENTATION DES PRODUITS ET SERVICES
· [image: image11.wmf]Présentation des produits ou des services.

3.2 SECTEUR D’ACTIVITÉ 

[image: image12.wmf](Indiquez vos références)

3.2.1
Description du secteur d'activité et ses tendances
· évolution du secteur au cours des dernières années;

· taux de croissance annuel;

· marché en progression, stagnation ou en déclin;

· accroissement ou diminution de la compétition;

· [image: image13.wmf]conditions d'entrée dans le marché.
3.2.2
Facteurs environnementaux influençant directement l’évolution du secteur
Démographique

Vieillissement de la population, taille des familles, diminution des ménages, niveau d'instruction, mobilité de la population, etc.

Économique

Cycle de l'économie, augmentation des revenus, taux de chômage, inflation, taux de change, répercussion du libre-échange, etc.

Politique et juridique

Budgets gouvernementaux, nouveaux programmes de développement, impact de nouvelles lois et règlements, fiscalité, règlements municipaux, etc.

Social et culturel

Changements du style de vie, nouvelles croyances et valeurs culturelles, etc.

Technologique

Changements accélérés de la technologie, budget de R & D, etc.

Écologique

[image: image14.wmf]


Marketing vert, résistance des groupes écologiques, climat, etc.
3.3
MARCHÉ CIBLE DE L'ENTREPRISE 

[image: image15.wmf] 
(Indiquez vos références)

3.3.1
Description du marché cible de l'entreprise
· décrivez tous les clients potentiels de vos produits et services;

· [image: image16.wmf]décrivez parmi tous les clients potentiels, ceux qui sont les plus susceptibles d'acheter vos produits et services. 

3.3.2
Estimation du volume potentiel du marché

· estimation du volume d’affaires du marché;
· nombre total de clients potentiels;
· habitudes et comportements d'achat :
· fréquence,
· budget alloué,
· où achètent-ils,
· fidélité à la marque,
· l'importance de la qualité,
· [image: image17.wmf]tous facteurs importants susceptibles d'influencer les comportements d'achat.


3.3.3
Estimation de la part de marché auquelle s'adresse votre entreprise.

· [image: image18.wmf]À partir des renseignements que vous détenez sur le marché, estimez le chiffre d'affaires maximum potentiel de votre entreprise.
3.4  ANALYSE DE LA SITUATION CONCURRENTIELLE

3.4.1  
Description des principaux concurrents

· nom;

· localisation;

· nombre d'années d'opération;

· nombre d'employés;

· chiffre d'affaires;

· part du marché;

· réputation;

· [image: image19.wmf]procédé et/ou capacité de fabrication.

3.4.2  Tableau comparatif de vos produits ou du service par rapport aux principaux concurrents

· forces et faiblesses au niveau:

- du produit ou service,

- du prix,
- de la distribution,

- de la clientèle-cible,

- de la qualité du service,

- etc.

· [image: image20.wmf]dégager le(s) avantage(s) comparatif(s) de votre produit et/ou du service offert.

3.4.3  
Concurrence indirecte

· [image: image21.wmf]précisez le(s) produit(s) et le(s) service(s) substitut(s) pouvant répondre au même besoin, mais de façon différente.


3.4.4
Réactions possibles de la concurrence face à la venue de l’entreprise. 

[image: image22.wmf]

Exemple: prix, publicité, service après vente. 


4.1
LA STRATÉGIE DE PRODUIT

· décrivez les propriétés du produit et/ou du service à exploiter en fonction de la clientèle-cible;

· la qualité offerte; 

· quels sont les critères qui permettront aux acheteurs de préférer vos produits et services; 

· mise à l'essai/attestation, test de marché réalisé ou temps et ressources nécessaires avant la mise en exploitation complète du produit ou du service;

· décrivez le service après vente;

· les garanties offertes;

· [image: image23.wmf]autres facteurs.

4.2
LA STRATÉGIE DE PRIX

· précisez les mécanismes de fixation de prix utilisés:

· la marge bénéficiaire visée,

· le prix de revient,

· les prix de la concurrence;
· [image: image24.wmf]justifiez les écarts par rapport aux concurrents;

· expliquez votre politique de crédit et d'escompte.
4.3
LA STRATÉGIE PUBLICITAIRE ET PROMOTIONNELLE

· quels seront les moyens médiatiques que vous utiliserez pour rejoindre votre clientèle cible?

· quels seront les moyens promotionnels (concours, échantillons, relations publiques, prix de pénétration) que vous utiliserez? 

· décrivez le budget pour chaque moyen médiatique et pour chaque promotion;

· [image: image25.wmf]décrivez l'échéancier de réalisation de votre campagne de publicité et promotionnelle.

4.4
LA STRATÉGIE DE DISTRIBUTION

· emplacement de l'entreprise et critères justifiant ce choix;

· description du territoire desservi;

· caractéristiques du réseau de distribution selon le territoire desservi;

· forces de vente : description de l'équipe de vente, nombre de vendeurs, qualifications exigées, politiques incitatives appliquées;

· les délais de livraison;

· [image: image26.wmf]le contrôle du coût de distribution.

5.1
DESCRIPTION DES OPÉRATIONS

5.1.1
Horaire d’ouverture ou de production

· [image: image27.wmf]déterminez les quarts de travail (manufacturier) ou les heures d'ouverture (service) de l'entreprise.

5.1.2
Aspects légaux

· besoin de permis spécifiques;
· ententes légales (franchises, brevets, concessions);
· respect des normes de fabrication, accréditation, lois ou règlements d'opérations, CSA;
· [image: image28.wmf]respect des normes de travail, CSST.
5.2  
Approvisionnement

5.2.1
Description des principaux fournisseurs de l’entreprise

· conditions d'achat, variation des prix, ristournes;

· localisation, délai de livraison;

· position du fournisseur sur le marché;

· [image: image29.wmf]autres sources d'approvisionnement possibles.

5.3
MÉTHODES DE PRODUCTION

5.3.1
Description du ou des procédé(s) de fabrication

· technologies utilisées (avantages et inconvénients, coûts d'acquisition, coûts de maintenance/remplacement, durée de vie;

· capacité de production (volume, coûts, production saisonnière);

· procédure de contrôle de qualité (processus, normes);

· processus d'amélioration et d'optimisation des méthodes et procédés de fabrication;

· sources énergétiques utilisées (électricité, gaz naturel, gaz propane);

· [image: image30.wmf]plan d'aménagement des installations.

5.4
SOUS-TRAITANCE
· types de contrats confiés en sous-traitance;

· pourcentage de la production;

· [image: image31.wmf]nombre de sous-traitants : identification, localisation, compétence;

· conditions de paiement des sous-traitants.

5.5
PLAN ENVIRONNEMENTAL 

· émission atmosphérique;

· matière dangereuse utilisée;

· gestion des déchets;

· [image: image32.wmf]autorisation des autorités concernées, si requise (municipalité, ministères, MRC).

5.6
RECHERCHE ET DÉVELOPPEMENT 

· bref commentaire sur les projets présents et futurs de recherche et de développement; 

· objectifs de la recherche et du développement;

· état d'avancement des travaux de recherche et de développement;

· aspects légaux (licences, brevets) liés aux projets de développement;

· mesures fiscales des crédits d'impôts accessibles pour les activités de R & D;

· ressources (humaines, techniques, temps, etc.) nécessaires aux projets de développement en cours et coûts liés aux activités de recherche et développement;

· [image: image33.wmf]partenaires (financiers, techniques, humains, etc.) impliqués dans les projets de recherche et développement.

6.1  
Définition des besoins de main-d'œuvre

· description des tâches :

· pour chaque poste que vous créez, décrivez les tâches à effectuer, les responsabilités,

· qualifications exigées :

· pour chaque poste que vous créez, décrivez les exigences de formation et d'expérience requises;

· besoins futurs de formation;

· entraînement nécessaire;

· politique salariale, politique d'intéressement, participation aux profits, etc.;

· disponibilité de la main-d'œuvre;
· [image: image34.wmf]organigramme (si pertinent).

[image: image35.wmf]7.
PRÉSENTATION DU COÛT DU FINANCEMENT DU PROJET

Coût




Financement



Fonds de roulement              de départ

Inventaire de départ Terrain et aménagement

Terrain

Bâtisse et améliorations locatives

Équipement

Équipement informatique 

Matériel roulant

Frais de démarrage

Autres actifs        

Divers et imprévus       


$
Financement bancaire

Capital de risque

Mise de fonds

Transfert d'actifs

Subventions

Autres sources


$








Total

$
Total

$

7.1
Fonds de roulement de départ

· [image: image36.wmf]précisez le montant requis à l'aide du budget de caisse. 

7.2
Inventaire de départ

· description de l'inventaire;

· description des conditions d'achat accordées par les fournisseurs;

· les délais d'approvisionnement;

· [image: image37.wmf]le taux de roulement prévu.

7.3
Terrain, aménagement de terrain

· superficie;

· prix d'achat;

· zonage;

· servitudes;

· [image: image38.wmf]détails aménagement de terrain.

7.4
Bâtisse et améliorations locatives

· prix d’achat;

· superficie de la bâtisse;

· possibilités d'agrandissement de la bâtisse;

· aménagement, rénovation;

· [image: image39.wmf]détail des améliorations locatives.

7.5
Équipements 

· indiquez les différents types d’équipement (équipement de production, de bureau, informatique);

· précisez le coût de chacun des équipements dans une liste;

· précisez s'ils sont neufs ou usagés;

· [image: image40.wmf]fournissez des soumissions en annexe.

7.6
Équipements informatiques

· précisez les caractéristiques des équipements informatiques de production et les logiciels requis;

· [image: image41.wmf]précisez les principales caractéristiques des équipements informatiques de gestion et les logiciels requis.

7.7
Matériel roulant

· précisez le type de matériel roulant acquis;

· indiquez s'il s'agit d'un achat, d'une location achat, d'un transfert d'actif;

· [image: image42.wmf]fournissez des soumissions en annexe.

7.8
Frais de démarrage

· donnez une description de dépenses de démarrage incluses au projet tels :

· frais d'incorporation,

· permis, licences,

· assurances,

· installation du système téléphonique,

· système comptable,

· fournitures de bureau d'ouverture,

· publicité et promotion d'ouverture,

· honoraires professionnels d'ouverture,

· matériel de vente (catalogues, etc.),

· coûts de déménagement,

· dépenses de formation,

· dépenses en recherche et développement,

· frais de préproduction et de test de produits,

· frais de recrutement et d'embauche de personnel,

· [image: image43.wmf]etc.

7.9
Autres actifs

· [image: image44.wmf]acquisition de technologie, licence de fabrication, brevet.

7.10
Divers et imprévus

· [image: image45.wmf]justifiez le montant estimé en fonction du coût du projet.

7.11
Financement bancaire

· type;

· [image: image46.wmf]conditions : taux d'intérêt, période d'amortissement;

· garantie.

7.12
Capital de risque

· précisez le type de capital de risque :
· actions ordinaires ou privilégiées,
· débentures,
· prêts sans garantie,
· [image: image47.wmf]autres formes;
· précisez les droits, les devoirs et les pouvoirs de chacune des parties. 
7.13
Mise de fonds

· [image: image48.wmf]décrivez la mise de fonds provenant des promoteurs. 

7.14
Transfert d’actifs

· précisez les actifs faisant l'objet du transfert;

· coût historique, âge, durée de vie;

· [image: image49.wmf]estimez la juste valeur marchande.

7.15
Aides financières gouvernementales

· [image: image50.wmf]précisez les sources et les modalités (remboursables ou non).

7.16
Autres sources de financement

· marge de crédit :
· montant,
· paramètres de couverture,
· condition et garanties exigées;
· [image: image51.wmf]précisez toutes les autres sources de financement.

8.1
Notes

· La préparation de prévisions financières pour plusieurs années constitue un exercice difficile pour une personne qui ne dispose pas d'un bon niveau de connaissances dans ce domaine. Nous conseillons de faire appel à des personnes compétentes qui disposent des outils adéquats pour vous aider lors de cette étape. Cependant, la valeur significative de vos prévisions dépendra de vous. Elle sera directement proportionnelle avec la qualité des renseignements recueillis pour la rédaction de votre plan d'affaires; 
· Pour les principaux postes de l'état des résultats, du bilan et du budget de caisse de la première année, il est essentiel d'indiquer, par une note, les hypothèses de base et les sources de renseignements qui ont servi à les estimer. Pour les deux autres années des notes générales concernant le chiffre d'affaires, la marge bénéficiaire brute, le total des frais de vente, d'administration et financier suffisent.

8.2  
Bilan

· Le bilan devra être présenté pour les trois premières années de l'entreprise sur une base annuelle.
8.3
État des résultats (revenus et dépenses)

· Il devra être présenté préférablement sur une base mensuelle pour la première année et annuelle pour les deux autres.
8.4
Budget de caisse

· Il devra être présenté sur une base mensuelle au moins pour la première année. 

8.5
Hypothèses sur la gestion de la trésorerie de l'entreprise

· la politique des comptes à recevoir et des comptes fournisseurs;
· le niveau des inventaires, stocks de matières premières, en cours et produits finis;
· méthode utilisée pour répartir le chiffre d'affaires sur une base annuelle.

[image: image52.wmf]Note :
Les prévisions doivent être estimées selon un scénario réaliste.

8.6
Analyse des prévisions financières

· déterminez les cycles de l'entreprise;

· calculez et comparez le seuil de rentabilité et le ratio de fonds de roulement;

· donnez les détails sur les besoins futurs en immobilisation ainsi que leur financement;

· [image: image53.wmf]plusieurs autres ratios peuvent être pertinents. 

8.7
Présentation du seuil de rentabilité

· Il est important de calculer votre point mort.

[image: image54.wmf]

Seuil de rentabilité=                     TOTAL DES FRAIS FIXES

                

                           1-(FRAIS VARIABLES /VENTE)

[image: image55.wmf]
8.8
Exemples de bilan, d'état des résultats, de budget de caisse

LE BILAN











NOM DE L'ENTREPRISE_______________________







ACTIF











ACTIF À COURT TERME











encaisse

 -  $   



comptes à recevoir

 -  $   



placements temporaires

 -  $   



frais payés d’avance

 -  $   



fournitures

 -  $   



inventaire de produits à vendre

 -  $   



matières premières

 -  $   



produits en cours

 -  $   



produits finis

 -  $   



autres éléments d'actif  C/T

 -  $   



TOTAL ACTIF COURT TERME



 -  $   







IMMOBILISATIONS











terrain

 -  $   



bâtisse

 -  $   



améliorations locatives

 -  $   



mobilier

 -  $   



équipements de production

 -  $   



matériel roulant

 -  $   



autres éléments d'actif  L/T

 -  $   



TOTAL ACTIF LONG TERME



 -  $   







TOTAL DE L'ACTIF



 -  $   







PASSIF











PASSIF À COURT TERME











chèques en circulation

 -  $   



marge de crédit utilisée

 -  $   



comptes à payer

 -  $   



autres passifs  C/T

 -  $   



TOTAL PASSIF À COURT TERME

    

 -  $   







PASSIF À LONG TERME











hypothèque

 -  $   



autres prêts à long terme

 -  $   



autres passifs  L/T

 -  $   



TOTAL PASSIF À LONGT TERME

 

 -  $   







TOTAL DU PASSIF



 -  $   







AVOIR DES ACTIONNAIRES











solde de l'avoir au bilan précédent

0



bénéfice (perte) non distribué

0



autres éléments affectant l'avoir

0



TOTAL DE L'AVOIR  



 -  $   







TOTAL PASSIF ET DE L'AVOIR



 -  $   

ÉTAT DES RÉSULTATS

















Nom de l'entreprise____________________













VENTES

 -  $   

 -  $   













COÛT DES MARCHANDISES VENDUES

















Stocks au début

 -  $   






Achats

 -  $   






moins: stocks de fin

 -  $   






TOTAL; COÛT DES MARCHANDISES VENDUES



 -  $   













BÉNÉFICE BRUT



 -  $   













FRAIS D'EXPLOITATION








salaires

 -  $   






loyer

 -  $   






énergie

 -  $   






taxes permis

 -  $   






assurances

 -  $   






communication

 -  $   






entretien réparation

 -  $   






dépenses roulant

 -  $   






frais de représentation

 -  $   






publicité promotion

 -  $   






fournitures bureau

 -  $   






fournitures production

 -  $   






honoraires de conseillers

 -  $   






formation

 -  $   






divers

 -  $   






TOTAL DES FRAIS D'EXPLOITATION



 -  $   













FRAIS FINANCIERS

















frais bancaires

 -  $   






intérêt marge de crédit

 -  $   






intérêt sur les prêts

 -  $   






autres frais financiers

 -  $   






TOTAL DES FRAIS FINANCIERS



 -  $   













AMORTISSEMENTS

















bâtisse

 -  $   






équipements de bureau

 -  $   






équipements production

 -  $   






outillage

 -  $   






matériel roulant

 -  $   






améliorations locatives

 -  $   






autres charges d'amortissements

 -  $   






TOTAL DES AMORTISSEMENTS



 -  $   













BÉNÉFICE (PERTE) NET AVANT IMPÔTS



 -  $   




BUDGET DE CAISSE PRÉVISIONEL

















Nom de l'entreprise: __________________________







ENCAISSEMENTS
TOTAL
1er mois
2e mois
3e mois
4e mois
5e mois
6e mois
7e mois
8e mois
9e mois
10e mois
11e mois
12e mois

ventes encaissées
0













revenus divers
0













emprunts
0













mises de fonds
0













autres
0













total des revenus
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0

DÉCAISSEMENTS
TOTAL
1er mois
2e mois
3e mois
4e mois
5e mois
6e mois
7e mois
8e mois
9e mois
10e mois
11e mois
12e mois

terrain
0













bâtisse
0













mobilier
0













équipements bureau
0













mobilier
0













équipements fabrication
0













outillage
0













matériel roulant
0













autres immobilisations
0













achat de marchandise
0













transport
0













salaires, avantages soc.
0













loyer
0













énergie
0













taxes, permis
0













communication
0













entretien, réparation
0













dépenses roulant
0













frais de représentation
0













publicité promotion
0













fournitures de bureau
0













honoraires prof.
0













fournitures d'atelier
0













frais formation
0













frais juridiques
0













impôts
0













prélèvements
0













divers
0













remboursements de prêts
0













remb. marge de crédit
0













divers
0













TOTAL
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0

ENCAISSE DE FIN
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0

9.1
Présentez les stratégies à prendre si des problèmes survenaient au cours de la mise en œuvre de votre entreprise

· si vos concurrents abaissaient leurs prix;
· en cas de dépassement des coûts;
· si vos objectifs de vente ne se réalisaient pas;
· si vos dépenses sont supérieures à vos prévisions;
· face à une tendance défavorable pour votre secteur d'activité.
[image: image56.wmf]
Dans l'ordre de présentation de votre plan d'affaires, le sommaire exécutif sera présenté au début de votre document. Il doit être sobre et susciter l'intérêt. Il présente de façon succincte les points importants afin d'attirer l'attention du lecteur. En deux ou trois pages seulement, il devrait contenir des renseignements sur les aspects suivants :

10.1
Le projet

· présentez votre projet et l'opportunité d'affaires;

· vos avantages face à la concurrence.

[image: image57.wmf]
10.2
Le marché

· décrivez brièvement le secteur d'activité;
· décrivez le profil de votre clientèle;
· [image: image58.wmf]combien de clients potentiels dans votre marché.
10.3
Les forces de l'équipe ou du promoteur

· présentez les membres de votre équipe;

· [image: image59.png]


précisez en quoi ils seront en mesure de contribuer à la réussite de votre entreprise.

10.4
Les résultats prévus 
· [image: image60.wmf]À l'aide d'un petit tableau, présentez les ventes et les profits prévus. Ces données doivent correspondre à vos prévisions financières.

























10.5
La demande

· [image: image61.png]


Formulez clairement votre demande. Le lecteur doit comprendre vos besoins. Cette partie doit être personnalisée en fonction de chaque lecteur. La demande doit correspondre seulement à ce que le lecteur peut faire pour vous. 

Cette section doit être utilisée afin de présenter les documents pertinents qui apportent des renseignements complémentaires utiles à la compréhension de votre projet :

· curriculum vitae des personnes clés,

· les états financiers historiques s'il y a lieu,

· sources de renseignements pertinents concernant votre marché,

· documents juridiques de constitution de votre entreprise,

· convention entre actionnaires,

· plans et devis,

· soumissions,

· permis ou confirmation de la possibilité d'obtenir les permis nécessaires,

· tous autres documents pertinents qui aideront à la compréhension de votre projet. 
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