AVANT-PROPOS

Le Centre d’Aide aux Entreprises Haute-Yamaska et région met à votre disposition ce plan d’affaires à compléter. Ce document vous aidera à préciser votre projet d'entreprise. 

OBJECTIFS DU PLAN D’AFFAIRES
La rédaction d’un plan d’affaires n’est pas un exercice futile. Son objectif premier est de simuler ce que sera l’entreprise au cours des trois premières années de son existence. L’entrepreneur qui va investir une partie importante de ses ressources trouvera sans doute important d’évaluer si l’opportunité poursuivie lui permet d’atteindre les objectifs visés. Les erreurs que la préparation du plan d’affaires aura permis d’identifier sur papier seront moins onéreuses et moins tragiques que si elles étaient perçues en cours de réalisation.

Le plan d’affaires est également un outil de gestion précieux qui servira de guide à l’action future pour toutes les personnes impliquées dans le processus de démarrage de l’entreprise. Pour demeurer efficient, votre plan d’affaires devra être maintenu à jour par la suite, afin de refléter les conditions changeantes du milieu.
Finalement, le plan d’affaires est un outil de communication essentiel, que ce soit pour :

· une demande de subvention ;
· une demande de financement auprès d’une institution financière ou d’une société de capital de risque ;
· la recherche de partenaires intéressés à partager avec vous la propriété de l’entreprise ;
· la recherche de clients ou de fournisseurs éventuels.

QUELQUES CONSEILS
1. Prenez tout le temps qu'il faudra pour rédiger votre plan d'affaires. C'est un document de première importance qui reflètera le sérieux de votre projet.

2. Présentez un document complet incluant, entre autres, une étude du marché, une stratégie de mise en marché et des prévisions financières démontrant la viabilité du projet.

3. Considérez l'évaluation du marché comme une priorité.

4. Soyez réaliste quant à vos prévisions. Appuyez votre présentation et votre analyse sur des faits et des données objectives et fondées.

5. Soyez convaincant tout en étant bref, clair et précis. Faites preuve d'honnêteté et utilisez un langage simple.

6. Maîtrisez le contenu de votre plan d’affaires.

7. Utilisez des annexes pour présenter les éléments plus détaillés et pour démontrer des calculs, des analyses complexes ou encore pour inclure vos sources d’informations statistiques.

8. Utilisez des tableaux et des graphiques pour alléger le texte.

9. Révisez régulièrement votre plan d’affaires pour l’adapter aux fluctuations constantes du marché.
10. N’hésitez pas à consulter des gens d’expérience et des conseillers.
PLAN D'AFFAIRES
  ___________________________
Nom du projet ou raison sociale

_______________________________

_______________________________

_______________________________

Coordonnées complètes

_______________________________

Numéro de téléphone

Par
_______________________________

Nom du ou des promoteur(s)

En date du ___________________
SOMMAIRE
Ceux que vous sollicitez pour lire votre plan d'affaires sont souvent des individus qui en reçoivent un nombre important et qui ont des agendas chargés. Ils ne peuvent souvent investir le temps requis pour lire en détail l’ensemble du plan d'affaires soumis. En conséquence, il est important de résumer le contenu qu’on y retrouve.

Le sommaire, bien que présenté au début, est la dernière partie du plan d’affaires que vous allez écrire. Il résume les facettes les plus importantes de votre plan d’affaires. Le sommaire doit être court (une ou deux pages maximum), accrocheur et exposer les idées maîtresses de votre plan d'affaires. Il doit inciter le lecteur à pousser sa lecture plus en profondeur.

En présentant les grandes lignes du plan d'affaires, le sommaire permet aux investisseurs potentiels d'avoir un aperçu général du projet :
· Décrivez l’opportunité d’affaires que vous vous proposez de développer;
· Décrivez votre entreprise et les produits et services que vous offrez;
· Présentez les promoteurs;
· Indiquez la localisation et la date prévue de démarrage;
· Décrivez sommairement le marché visé, de même que son potentiel en termes de chiffre d’affaires;
· Présentez les avantages que votre produit/service possède sur les concurrents;
· Faites état de la rentabilité du projet, en termes de profit escompté, du retour sur investissement, de retombées économiques dans le milieu et autres s’il y a lieu;
· Indiquez le coût total du projet et le montant de financement recherché pour la mise sur pied de votre entreprise;
· Mentionnez quelle sera l’utilisation des fonds demandés.

À la suite du sommaire, présentez une table des matières détaillée de votre plan d'affaires, en y indiquant le numéro de page où l’on retrouve le début de chacune des sections.

EXEMPLE DE TABLE DES MATIÈRES
Sommaire / Table des matières

1.   Description du projet
1.1  Identification de l’entreprise
1.2  Opportunité d’affaires

1.3  Description des produits/services

1.4  Cadre juridique
1.5  Mission de l'entreprise

1.6  Objectifs de l’entreprise
1.7  Échéancier de réalisation

2.   Présentation du (des)  promoteur(s)

2.1  Structure de la propriété

2.2  L’équipe dirigeante
3.   Analyse du marché

3.1  Le marché global

3.2  Le marché cible

3.3  La concurrence

3.4  Positionnement de l’entreprise

3.5  Prévision des ventes et part de marché
4.   Le plan marketing
4.1  Stratégie de produits/services
4.2  Stratégie de localisation et de distribution

4.3  Stratégie de prix
4.4  Stratégie de communication (publicité et promotion)

5.   Le plan des opérations
5.1  Processus de réalisation du produit/service

5.2  Ressources humaines
5.3  Ressources matérielles

5.4  Recherche et développement (si applicable à votre projet)
6.   Le plan financier
6.1  Hypothèses
6.2  Coût et financement du projet (bilan d’ouverture)

6.3  Ventilation des ventes et des achats
6.4  États prévisionnels des mouvements de trésorerie (Budget de caisse prévisionnel)

6.5  États des résultats prévisionnels

6.6  Bilan prévisionnel
6.7  Ratios financiers et seuil de rentabilité

Annexes
1. DESCRIPTION DU PROJET

Il s’agit de décrire votre projet en quelques phrases :
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
1.1 
Identification de l’entreprise

Nom de l’entreprise :
 

Adresse :
_____________________________________________
Ville :
_____________________________________________
Code postal :
 

Téléphone :
 

Cellulaire :
 

Télécopieur :
 

Site internet :
 

Courriel :
_____________________________________________
Date de démarrage :
 

1.2 
Opportunité d’affaires

Qu’est-ce qui a déclenché mon idée de projet?
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Pourquoi je considère que ce projet représente une véritable opportunité, permettant la réussite financière de l’entreprise?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Résumez les activités réalisées à ce jour et l'état d'avancement du projet :
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

1.3 
Description des produits/services

Décrivez la nature des produits ou de la gamme de produits et en donner les caractéristiques physiques (taille, poids, emballage, aspect visuel, etc.). Faites de même pour vos services. Vous pouvez inclure des photos.
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Situez le produit ou service dans le contexte de son utilisation. Présentez les fonctions, les usages, les aspects techniques, les qualités et les avantages pour l'utilisateur du produit ou du service. Dans le cas d'un produit, joindre en annexe les fiches techniques, les tests de performance effectués. Dans le cas d'un service, en décrire les étapes, les actes professionnels, les suivis, etc..
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Si votre produit ou service n’est pas à une étape où il peut être exploité commercialement, indiquez son stade développement :
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Détenez-vous des titres de propriété, brevets, marques de commerce ? Précisez les termes et les avantages qu’ils vous confèrent :
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Présentez les normes et les standards du marché :
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Identifiez la réglementation s’appliquant à votre produit ou service. (Seulement la référence à la réglementation. Les principaux impacts sur votre projet seront décris à la section 3.1) :
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
1.4 
Cadre  juridique

Précisez la forme juridique de l'entreprise :
DIFFÉRENCIATION

	
	Entreprise Individuelle
	Société

de personnes
	Société par actions

(Compagnie)

	Caractéristiques
	Une personne qui exploite une entreprise
	Lorsque 2 ou plusieurs personnes réunissent leur talent et leur capital dans le but d’exploiter une entreprise.

· Société en nom collectif (SENC)

· En commandite (SEC)

· En participation
	Entité juridique distincte de celle de ses propriétaires. C’est une personne morale ayant presque les mêmes droits et obligations qu’une personne physique. L’unité de propriété porte le nom d’action.

	Formalité

de création
	Immatriculation auprès du Registraire des Entreprises
	Immatriculation auprès du Registraire des Entreprises &
Préférable de rédiger un contrat
	-Loi sur les compagnies du Québec

-Loi canadienne sur les sociétés par actions

	Durée de vie
	Limitée  (vie du propriétaire)
	Limitée
	Illimitée


	Responsabilité des propriétaires
	Illimitée
	Illimitée pour la SENC et en participation.

Limitée pour la SEC
	Limitée

	Aspect fiscal
	Sur l’individu
	Sur les individus
	Dans la compagnie

	Mise de fonds
	Apport
	Apport
	Émission d’actions

	Sortie de fonds
	Retrait
	Retrait
	Dividende

	Partage des bénéfices
	100%
	Rémunération du travail, du capital et du partage du bénéfice résiduel
	Pro rata des actions détenues


1.5 
Mission de l'entreprise 
Que fournissez-vous? (Vos produits et services)
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
À qui? (Votre clientèle)

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Quel est mon avantage concurrentiel?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
1.6 
Objectifs de l’entreprise
Décrivez de façons mesurables vos objectifs. Exemple: objectifs financiers, développement affaires, formation, etc. À court terme (1 an) et à moyen terme (2 à 3 ans).

SMART : Spécifiques, Mesurables, Atteignables, Réalistes, Temps.
Exemple d’objectifs à court terme :

Exemple d’objectifs à moyen terme :

1.7 
Échéancier de réalisation
Actions d’ici le démarrage
	Actions à poser (exemple)
	Échéance

	1.   Rédiger le plan d’affaires
	Septembre 20--

	2.   Choisir la forme juridique de l’entreprise et obtenir l’ensemble du financement
	Octobre 20--

	3.   S’inscrire à la TPS/TVQ
	Octobre 20--

	4.   Établir des ententes avec les fournisseurs
	Novembre 20--

	5.   Déterminer la place d’affaires
	Novembre 20--

	6.   Élaborer les documents promotionnels
	Novembre 20--

	7.   Promouvoir nos services auprès de la clientèle cible
	Décembre 20--

	8.   Solliciter directement les entreprises de 50 employés et plus
	Janvier 20--

	9.   Etc.
	


2. PRÉSENTATION DU (DES) PROMOTEUR(S)

Décrivez vos expériences pertinentes, vos réalisations, vos aptitudes de gestion et par qui serez-vous entouré pour combler vos faiblesses :
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2.1 
Structure de la propriété

Répartition de la propriété de l’entreprise :
	Promoteur(s)
	%
de la propriété
	Valeur de l’investissement
	Nature de l’investissement

	
	
	
	

	
	
	
	


2.2 
L’équipe dirigeante

Qui fait quoi?
Production, Marketing, Comptabilité…..

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3. ANALYSE DU MARCHÉ

3.1 Le marché global
Identifiez  et  décrivez  le  secteur  d’activités  dans  lequel  vous  comptez  faire  affaires (par  exemple : alimentation, usinage de pièces, firme-conseil, etc.) :
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Quelles ont été les tendances de croissance au cours des dernières années en termes de potentiel de marché, de nouveaux produits, nouveaux clients, nouveaux concurrents de ce secteur?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Votre secteur d’activités comporte-t-il des barrières à l’entrée ou à la sortie, telles que des investissements de départ importants, réglementations, produits brevetés, etc. ?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Existe-t-il des lois et des règlements qui contraignent ou favorisent votre secteur actuellement ? En anticipez-vous pour le futur ? Expliquez de quelle façon ils affecteront l’entreprise :
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Les changements démographiques (baisse de taux de natalité, vieillissement de la population et autres) affectent-ils votre entreprise ? Expliquez de quelle façon et les effets anticipés :
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
L’économie d’un pays ou d’un secteur d’activités est soumise à des fluctuations cycliques. Votre entreprise est-elle sensible à ces fluctuations de la conjoncture économique (taux d’intérêt, taux de change, chômage, inflation, libre-échange, etc.) ? Expliquez comment elles vous affectent et quelles sont vos prévisions pour le futur à cet égard :
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Votre secteur d’activités est-il soumis à une évolution technologique rapide? Anticipez-vous des changements dans le futur ? Est-ce que des changements technologiques dans d’autres secteurs d’activités  pourraient rendre votre technologie désuète ou vous affecter ?

___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Finalement, faites un sommaire des opportunités et des menaces identifiées plus haut :
Exemple de sommaire opportunités/menaces
	
	Opportunités
	Menaces

	Politique
	Forte intention gouvernementale d’accroître l’usage des services en ligne destinés aux entreprises.
	Fin des programmes favorisant l’accès à Internet.

	Économique
	La croissance soutenue des deux dernières années favorisant l’achat d’équipements informatiques.
	Plusieurs   nouvelles  entreprises sur le territoire sont spécialisées dans l’offre de services informatiques aux PME.

	Socio- démographique
	Augmentation  du  nombre  de  PME  sur  le territoire.
	Augmentation des compétences informatiques des nouveaux gestionnaires.

	Technologique
	La courte durée de vie des équipements oblige les entreprises à les renouveler régulièrement.
	Facilité d’utilisation des nouveaux équipements informatiques.

	Environnementale
	N/A
	N/A


Références :
3.2 
Le marché cible

TERRITOIRE  VISÉ :
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
PROFIL DE LA CLIENTÈLE :
Indiquez les types de clientèles auxquels s'adresseront vos produits ou services : particuliers, ménages, grossistes, détaillants, industries ou organismes, etc. :
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Déterminez les caractéristiques de la clientèle ciblée :
(Ex: âge, sexe, revenu, volume d’achat, taux de consommation, fidélité à la marque, style de vie, personnalité, motivations, attitudes, préférences, perceptions, etc.)
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Références : 
3.3 
La concurrence

Il importe d'analyser la concurrence afin d'en connaître les principales caractéristiques, les forces et les faiblesses. Vous pourrez ainsi mieux vous préparer à mettre en valeur la spécificité de votre produit ou service.
Exemple d’analyse comparative de la concurrence
** Concurrents directs : même produit, même territoire, même clientèle

** Concurrents indirects : répondent au même besoin du client
On peut baser notre analyse sur des caractéristiques que l’on juge importantes pour le client (3 ou 4).  Exemple : rapport qualité/prix; accueil; délai de livraison; visibilité web; expertise du promoteur; réputation dans le milieu…
	Concurrents directs
	Forces
	Faiblesses

	O bon prix enr.
1, rue Jean-talon Est

Saint-Léonard (Qc)
	Établi depuis plusieurs années, il est le leader du marché
	Prix élevés

	Abp inc.
2, rue principale
Anjou (Qc)
	Gamme de services et de prix étendus
	Mauvaise réputation

	Concurrents indirects
	Forces
	Faiblesses

	12345 inc.
3, boul. Rouen

Montréal (Qc)
	Gamme de services bureautiques à coût abordable.
	Entreprise peu connue


3.4 Positionnement de l’entreprise

À partir de l’analyse des forces et faiblesses que vous avez identifiées chez les concurrents, sur quels éléments comptez-vous miser pour prendre votre place dans le marché : 
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3.5 
Prévision des ventes 

Estimez la part de marché que vous prévoyez accaparer au cours des trois premières années.
Expliquez la méthode d'évaluation utilisée pour estimer le volume de ventes de votre produit ou de votre service.

Vous pouvez vous baser sur des sondages, des entrevues faites auprès de clients potentiels, fournisseurs, entreprises comparables dans le même secteur ou autre territoire, lettre d’intention, projet pilote…
Les données se doivent de demeurer réalistes et conservatrices 
Exemple de ventilation des ventes par produit/service

	Produits/
Services
	Prix unitaire
	Mois
	Total

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Service 1
Heure

Montant
	75$/h
	
18
1 350
	
22
1 650
	
28
2 100
	
25
1 875
	
25
1 875
	
10
750
	
10
750
	
18
1 350
	
25
1 875
	
25
1 875
	
25
1 875
	
18
1 350
	
249
18 675 

	Produit 1
Quantité

Montant
	320$
	
30
2 250
	
45
3 375
	
52
3 900
	
65
4 875
	
65
4 875
	
65
4 875
	
35
2 625
	
35
2 625
	
55
4 125
	
65
4 875
	
65
4 875
	
50
3 750
	
627
47 025 

	Produit 2
Quantité
Montant
	875$
	
0
0
	
2
1 750
	
3
2 625
	
4
3 500
	
6
5 250
	
2
1 750
	
0
0
	
0
0
	
1
875
	
5
4 375
	
5
4 375
	
3
2 625
	
27
23 625 

	Total
	
	5 520
	9 335
	12 465
	13 130
	14 880
	11 380
	4 655
	4 655
	8 270
	14 005
	12 255
	7 895
	118 445


4. LE PLAN MARKETING

Le plan marketing précise quelles seront les stratégies qui seront déployées pour rejoindre votre clientèle cible et pour atteindre vos objectifs de vente. 
4.1  Stratégie de produits/services

Quelles forces du produit/service allez-vous exploiter pour intéresser votre clientèle cible ? 
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Décrire votre politique de service après-vente et votre politique de garantie :
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Indiquer si ces politiques diffèrent de celles des concurrents et de quelles façons :
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Si votre produit/service s’adresse à différents segments de marché, quelles sont les modifications à apporter à votre produit pour répondre aux attentes et aux besoins de chacun?
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________
4.2 
Stratégie de localisation et de distribution

La localisation réfère à la région et à l’endroit dans laquelle sera implantée l’entreprise 
LOCALISATION – vous pouvez ajouter des photos
Décrivez la localisation et le site choisi et pourquoi :
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Discutez les avantages et les inconvénients du site retenu :
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Critères à considérer dans le choix du site :
· Type d'espace nécessaire : bureau, salle d'attente, inventaire, vitrine, etc.

· Achat ou location
· Zonage et réglementation spécifique
· Milieu urbain ou banlieue
· Locaux disponibles, superficie
· Coûts des assurances, taxes
· Liens avec le marché ciblé
· Type d’achalandage
· Visibilité
· Image du voisinage
· Circulation et facilité d’accès
· Stationnement
· Disponibilité de la main-d’œuvre
· Proximité de certains services
· Disponibilité de l'énergie
· Besoins futurs

RÉSEAU DE DISTRIBUTION
Spécifiez  les  réseaux  de  distribution  que  vous  souhaitez  utiliser.  Comptez-vous faire  de  la  vente directement aux particuliers ? Aux détaillants ? Aux grossistes ?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Comment allez-vous développer ce réseau?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Spécifiez les marges de profit consenties aux divers intervenants dans le réseau. Avez-vous des délais de livraison ?
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Quels sont les frais de transport ?

___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
4.3 
Stratégie de prix

Le plan d'affaires doit préciser la politique de tarification établie pour vos produits ou vos services.

Indiquez le prix de vente de chacun des produits/services ou gamme du produit : (Assurez-vous d’avoir calculé le prix de revient de chaque produit)
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Comment votre stratégie de prix se compare-t-elle avec celle des concurrents ?
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Expliquez votre politique d’escompte et votre politique de crédit (conditions de paiement).
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4.4 
Stratégie de communication (publicité et promotion)

Préciser vos moyens publicitaires :
Exemple de moyen – outils pour la publicité :
· Cartes d’affaires 

· Dépliants 

· Annonces journaux – revues spécialisées 

· Portfolio 

· Radio - Télévision 

· Publipostage 

· Site internet

· Réseaux sociaux 

· Réseautage 

· Conférence 

· Etc.... 

Précisez vos moyens promotionnels :
Exemple de moyen/outils pour la promotion :
· Les essais (échantillon, période d’essai...)

· Les créateurs d’achalandage (défilé de mode, exposition, journée portes ouvertes...)

· Les concours 

· Les ventes à rabais 

· Les stabilisateurs : stratégie pour stabiliser les ventes d’une journée à l’autre (ex : les spéciaux du mardi)

· La fidélisation 

· Devenir commanditaire
Exemple de budget  promotionnel (faire un tableau pour chaque année) :
	
	Mois
	Total

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Publicité
	
	

	Journal local
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	1020

	Pages Jaunes
	
	
	
	
	3700
	
	
	
	
	
	
	
	3700

	Publipostage
	1200
	
	
	1200
	
	
	1200
	
	
	1200
	
	
	4800

	Cartes d’affaires
	320
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	320

	Promotion
	
	

	Forfait 1 mois gratuit
	225
	225
	225
	225
	225
	225
	225
	225
	225
	225
	225
	225
	2700

	Total
	1830
	310
	310
	1510
	4010
	310
	1510
	310
	310
	1510
	310
	310
	12540


5.  LE PLAN DES OPÉRATIONS

Le plan des opérations doit répondre à la question : Comment fonctionnera votre entreprise de la prise de commande au paiement? 
5.1 
Processus de réalisation du produit/service

Énumérez et décrivez les activités nécessaires à la fabrication ou à la réalisation du produit ou du service. Quelles seront les ressources humaines attitrées à chacune de ces étapes et quelles seront les ressources matérielles (équipements/outillage/matériel roulant/matières premières) nécessaires pour réaliser chacune de ces étapes :
_____________________
	Processus

	Activités
	Ressources humaines  attitrées
	Coût M/O
	Permanent/Partiel
	Ressources matérielles nécessaires

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	 

	Équipements
	

	En mains
	Valeur Marchande

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 

	 A acquérir
	Coût d'achat
	Fournisseur
	Soumission incluse
	Délai livraison

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	Matières Premières
	
	
	
	

	En mains
	Valeur Marchande

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 

	A acquérir
	Coût d'achat
	Fournisseur
	Condition Paiement
	Délai livraison

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 


CONSEILLERS  EXTERNES (banquier, comptable, avocat, assureur, mentor…)
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
5.4 
Recherche et développement (si applicable à votre projet)

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
6. LE PLAN FINANCIER

Le plan financier a pour objet de démontrer, à la lumière des éléments contenus dans les sections précédentes, la viabilité financière du projet d’entreprise et de déterminer les besoins de fonds dans le temps. Vos prévisions financières doivent contenir : coût de projet et source de financement de celui-ci, budget de caisse, états des résultats et bilan. La plupart des organismes et institutions demanderont sur deux (2) ans. 
7. LISTE DES ANNEXES

· Curriculum Vitae

· Bilan personnel

· Certificat d’immatriculation ou d’incorporation

· Convention d’affaires (si plus d’un propriétaire)

· Contrats et lettres d’intention

· Permis

· Bail commercial

· Documents promotionnels

· Informations supplémentaires jugées nécessaires
- Atteindre un chiffre d’affaires de 50 000 $ 


- Participer à deux salons 


- Suivre une formation sur l’utilisation des médias sociaux-





«L’objectif du plan d’affaires est avant tout de se convaincre soi-même que le projet est viable et, ensuite, de convaincre les autres que nous avons identifié une bonne opportunité, que nous possédons des talents d’entrepreneurs et de gestionnaires et, finalement, que nous avons un plan rationnel crédible et cohérent pour le réaliser.»





Timmons Jeffrey et Leornard D. Smollent et Alexander M. DINGEE. “New venture creation, a guide to entrepreneurship”, second edition, Homewood III. 1985.








- Atteindre un chiffre d’affaires de 75 000 $ 


- Inscription à la Chambre de Commerce


- Recourir au service d’un mentor


-
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