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[bookmark: _Toc488314614][bookmark: _Toc238039150][bookmark: _Toc238043732]SOMMAIRE EXÉCUTIF
Faites un résumé du projet. Vous devez décrire en quelques lignes l’essentiel du projet et vous devriez rédiger cette section une fois le plan terminé.

Parmi les éléments du sommaire exécutif, on retrouve :

L’identification et la présentation de l’entreprise/projet
La mission
Le(s) promoteur(s)
La forme juridique
Le marché
Les prévisions financières
Le coût et le financement
Les raisons pour lesquelles vous vous adressez à cette personne

Rappelez-vous que l’objectif est de piquer la curiosité du lecteur en quelques lignes.
[bookmark: _Toc488314615][bookmark: _Toc238039151][bookmark: _Toc238043733]Présentation de l’entreprise
[bookmark: _Toc488314616][bookmark: _Toc238039152][bookmark: _Toc238043734]Identification
[image: 1270390546[1]][image: ][image: 1270390546[1]][image: 1270390546[1]]Dans cette section, indiquez le nom de l’entreprise, l’adresse prévue du lieu d’affaires, le numéro de téléphone, le site Internet, le courriel, etc.  Vous pouvez aussi ajouter un petit slogan à votre nom d’entreprise. 
[bookmark: _Toc488314617][bookmark: _Toc238039153][bookmark: _Toc238043735]Description du projet
Décrivez précisément votre idée d’affaires afin que le lecteur puisse saisir le concept dès le départ. 
Précisez les particularités de votre projet, s’il y a lieu ; 
Expliquez tout ce qui pourrait être nouveau, original ou inédit ;
Misez sur les caractéristiques propres de votre produit ou service afin de convaincre votre lecteur d’y adhérer.
Il est primordial que vous expliquiez à quel besoin répond votre idée. S’il s’agit d’une entreprise existante, dressez un historique de celle-ci afin de mettre en contexte la pertinence de votre projet.
[bookmark: _Toc488314618][bookmark: _Toc238039154][bookmark: _Toc238043736]Mission et objectifs
Le plan d’affaires se construit autour d’une raison d’être, appelée mission de l’entreprise. Elle doit être suffisamment large pour ne pas être restrictive, mais suffisamment précise pour établir clairement votre champ d’intervention. Élaborer votre mission en une phrase ou deux qui répondra aux questions : l’entreprise fait quoi ? Pour qui ? Comment ? Sur quel territoire ?
Établissez vos objectifs à court terme, à moyen terme et à long terme. Ces objectifs doivent être SMART (Simples, Mesurables, Atteignables, Réalisables, Temps déterminé).
[bookmark: _Toc488314619][bookmark: _Toc238039155][bookmark: _Toc238043737]Forme juridique et structure corporative
Énoncez votre forme juridique et la structure corporative :
Entreprise individuelle
Compagnie (incorporation)
Société en nom collectif
Coopérative
OBNL
Dites quels permis et licences vous avez de besoin pour l’exploitation d’une entreprise.
[bookmark: _Toc488314620][bookmark: _Toc238039156][bookmark: _Toc238043738]Calendrier des rÉalisations
Présentez votre calendrier des réalisations effectuées jusqu’à maintenant et prévoyez l’échéancier des actions à venir.  Soyez cohérent dans l’échéancier.


Exemple : 
	
	Août
	Septembre
	Octobre
	Novembre
	Décembre

	Élaboration du plan d’affaires
	
	
	
	
	

	Recherche de partenaires
	
	
	
	
	

	Demande de permis
	
	
	
	
	

	Demande de financement
	
	
	
	
	

	Recherche d’un local
	
	
	
	
	


[bookmark: _Toc488314621][bookmark: _Toc238039157][bookmark: _Toc238043739]Le(s) promoteur(s)
[bookmark: _Toc488314622][bookmark: _Toc238039158][bookmark: _Toc238043740]PrÉsentation des promoteurs
Vous devez convaincre vos interlocuteurs et lecteurs, quels qu’ils soient, de votre philosophie entrepreneuriale et de votre potentiel pour réussir un projet d’entreprise.
Expliquez ces éléments tout en les mettant en lien avec votre projet :
Votre vision du monde des affaires
Vos intérêts
Vos motivations
Vos motifs d’entreprendre
Vous pouvez également traiter de :
Vos expériences
Votre formation
Votre potentiel comme entrepreneur
Vos compétences et vos habiletés
Si votre projet comprend plusieurs promoteurs, faites cet exercice pour chacun des partenaires. Puis, présentez l’entente qui existe entre les partenaires.

Exemple de fiche de partenaire 
	Objectif du promoteur :
	

	Activités 
	

	Nom :
	

	Expérience :
	

	Formation :
	

	Apport financier :
	

	Fonction(s) dans l’organisation :
	

	Rôle et responsabilités :
	

	Plan de partage des bénéfices et rémunération :
	

	Perception de sa place dans l’entreprise :
	

	Vision de l’entreprise :
	



Mentionnez que votre curriculum vitae se trouve dans la section Annexe. Ce document devrait mettre l’emphase sur vos activités ou réalisations qui prouvent que vous avez ce qu’il faut pour réussir.
[bookmark: _Toc488314623][bookmark: _Toc238039159][bookmark: _Toc238043741]Contribution personnelle
Présentez les montants d’argent et d’actifs que vous investirez dans votre entreprise. De plus, l’argent des membres de votre famille et/ou amis proches dont vous bénéficierez doit être présenté dans ce même tableau. 
Exemple de tableau présentant la contribution personnelle :
	Nom
	Mise de fonds
	Total et participation en pourcentage

	
	Argent
	Transfert d’actifs
	

	Personne 1
	
	
	

	Personne 2 
	
	
	


[bookmark: _Toc488314624][bookmark: _Toc238039160][bookmark: _Toc238043742]RÉpartition des tÂches et responsabilités
Présentez les tâches et les responsabilités de chaque dirigeant ou personne clé de l’entreprise. 


[bookmark: _Toc488314625][bookmark: _Toc238039161][bookmark: _Toc238043743]Objectifs dEs promoteurs
Dans cette section, présentez les objectifs des promoteurs. 
En d’autres mots, quelles sont les raisons qui vous incitent à démarrer une entreprise ?
Il peut s’agir de raison d’ordre personnel ou professionnel.
Lorsqu’il s’agit d’une équipe entrepreneuriale, assurez-vous d’avoir un objectif commun qui mobilisera l’équipe. La convention des actionnaires peut être jointe en annexe.
N’oubliez pas, il faut des objectifs SMART.
[bookmark: _Toc488314626][bookmark: _Toc238039162][bookmark: _Toc238043744]Ressources externes
Présentez les différentes ressources clés qui pourront vous apporter des connaissances et une expertise et expliquez leur contribution dans le cadre de votre entreprise. En d’autres mots, qu’est-ce que ces ressources peuvent vous apporter ?
Exemple de tableau :
	Ressources clés
	Contribution

	Personne 1
	Comptable

	Personne 2
	Spécialiste du marketing

	Organisme 1
	Service de mentorat

	Organisme 2
	Service-conseil 


[bookmark: _Toc488314627][bookmark: _Toc238039163][bookmark: _Toc238043745]Le marché
Faire un bref résumé des éléments clés de votre marché compte tenu des éléments qui composent les sous-sections qui suivent. 

[bookmark: _Toc488314628]L’analyse de l’environnement

Cette section est en fait une analyse de l’environnement (analyse P.E.S.T.E.L). 

[bookmark: _Toc238043746]Politique et lÉgal
Traitez des différentes législations et réglementations, des permis nécessaires, du climat politique et des orientations du gouvernement. 
[bookmark: _Toc238043747]Économique
Cette sous-section inclut des facteurs tels que la croissance économique, les taux d’intérêt, les taux de change, le taux d’endettement, le taux de chômage, le pouvoir d’achat des consommateurs, le prix de l’énergie, le cours de la bourse et la confiance des consommateurs. 
[bookmark: _Toc238043748]Socioculturel
Élaborez sur les aspects culturels, tels que des tendances chez les consommateurs, des façons de vivre et de penser et des styles de vie, tels que la conscience environnementale, l’attrait pour les aliments santé, le mode de vie sédentaire, etc.
Élaborez également sur le taux de croissance de la population, du taux de naissance, de la pyramide de l’âge, du taux de natalité, de la courbe démographique, du nombre d’enfants par famille, de l’immigration, de la langue parlée et même, des croyances et des valeurs. 
Mettez ces aspects en lien avec l’influence qu’ils peuvent avoir sur les clients de votre entreprise.
[bookmark: _Toc238043749]Technologique
Cette sous-section comprend tous les facteurs, associés à la mise au point d’une nouvelle technologie ou encore d’une technologie déjà exploitée, par exemple dans les domaines de l’électronique, de la machinerie, des outils, des procédés ou encore du savoir-faire. 
Vérifiez les technologies actuelles et celles à venir le marché.



[bookmark: _Toc238043750]Environnemental
Traitez des facteurs associés à la consommation d’énergie, au climat, aux ressources naturelles, etc. Il faut surveiller les normes environnementales, les conditions météorologiques, la consommation responsable, le développement durable, les législations pour l’utilisation de produits toxiques, la protection de l’environnement et les impacts sur l’environnement. De plus, dites quelles actions votre entreprise va entreprendre pour contrer les conséquences.
Vous pouvez également présenter l’analyse PESTEL sous forme de tableau. 
Exemple :
	
	Opportunités
	Menaces
	Plan d’action

	Politique et légal
	
	
	

	Économie
	
	
	

	Socioculturel
	
	
	

	Technologique
	
	
	

	Environnemental
	
	
	



[bookmark: _Toc488314629][bookmark: _Toc238039164][bookmark: _Toc238043751]Secteur d’activitÉ
Dans cette section, vous devez présenter une analyse du modèle des cinq forces de la concurrence de Porter.


Présentez les éléments de chaque force et dites de quelles façons ces forces peuvent influencer votre entreprise. Que pouvez-vous modifier à votre projet pour réduire les risques? 
Voici des exemples d’éléments pouvant répondre à chacune de ces forces.
Force des concurrents : Comment décririez-vous l’intensité de la concurrence dans le secteur d’activité de votre entreprise ? Est-ce qu’il y a beaucoup de concurrents ? Est-ce un marché constitué majoritairement de gros joueurs ou de petits joueurs ?
Entrants potentiels : Existe-t-il des barrières à l’entrée ? Est-ce facile pour d’autres entreprises de pénétrer dans votre marché ?
Produits substituts : Par quel produit vos clients peuvent-ils remplacer votre produit ? Quels sont les avantages de ces produits comparativement au vôtre ? 
Clients : Est-ce que les clients ont un pouvoir de négociation ? Est-ce facile pour eux de changer d’entreprise pour avoir le produit qui correspond à leur besoin ? 
Fournisseurs : Est-ce que les fournisseurs ont beaucoup de pouvoir sur votre entreprise ? Existe-t-il plusieurs fournisseurs ?
[bookmark: _Toc488314630][bookmark: _Toc238039165][bookmark: _Toc238043752]Analyse de la concurrence
Identifiez tous vos concurrents directs et essayez de déceler les particularités de leurs offres, leurs forces et leurs faiblesses, etc.
Lorsque vous n’avez pas de concurrent, compte tenu de la nouveauté de votre produit/service, analysez votre concurrence indirecte.
Pour chacun des concurrents, directs ou indirects, donnez le taux d’occupation des entreprises concurrentes par rapport au potentiel du marché global :

Pour procéder à cette analyse de la concurrence, vous pouvez utiliser un tableau pour chaque concurrent.
Exemple : 
	Concurrent 1

	Identification :
	

	Coordonnés :
	

	Description :
	

	Parts de marché :
	

	Stratégies :
	

	Analyse des forces et des faiblesses :

	Forces
	Faiblesses

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Une fois tous les concurrents pris en compte, faites une fiche de votre entreprise.
	Mon entreprise

	Identification :
	

	Description :
	

	Stratégies :
	

	Analyse des forces et des faiblesses :

	Forces
	Faiblesses

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


[bookmark: _Toc488314631][bookmark: _Toc238039166][bookmark: _Toc238043753]Le marchÉ global
Élaborez sur les tendances de votre marché.
Rappelez-vous que le marché est constitué de tous les clients potentiels partageant un besoin ou un désir particulier et ayant la volonté et la capacité de procéder à un échange permettant de satisfaire ce besoin ou ce désir.
[bookmark: _Toc488314632][bookmark: _Toc238039167][bookmark: _Toc238043754]Le marchÉ cible
Faites une description de votre clientèle cible. Qui sont ceux qui achèteront votre produit/service ? Quels sont les besoins de ces derniers et en quoi votre produit/service répond à celui-ci ?
En d’autres mots, faites une segmentation du marché et précisez les critères d’achat de chaque segment pour votre produit (prix, qualité, service, contacts spécialisés, accessibilité, etc.).
De plus, vous pouvez faire une description géographique, une description sociodémographique, une description psychographique et une description comportementale.
[bookmark: _Toc488314633][bookmark: _Toc238039168][bookmark: _Toc238043755]Évaluation du marchÉ
Évaluez la taille du marché. La figure suivante peut vous aider à comprendre comment évaluer la taille de votre marché. Vous pouvez également faire une estimation de l’évolution de ce marché. Faites attention : vous devez faire une estimation réaliste de l’évolution à la hausse ou à la baisse de ce marché.
Exemple : 


[bookmark: _Toc488314634][bookmark: _Toc238039169][bookmark: _Toc238043756]EnquÊte sur le terrain
Démontrez que vous avez réalisé une étude sur le terrain des besoins réels et de l’intérêt pour votre produit auprès de la clientèle cible.
Suggestion : présentez un questionnaire en annexe que vous avez conçu dans le but de recueillir de l’information.  
[bookmark: _Toc488314635][bookmark: _Toc238039170][bookmark: _Toc238043757]Portrait de la clientÈle cible
Dressez un portrait de votre clientèle cible et démontrez l’intérêt de celle-ci envers votre produit/service. 
[bookmark: _Toc488314636][bookmark: _Toc238039171]Potentiel de marché
Estimez le volume de vente réalisable.

Pour évaluer le prix moyen de votre produit/service, faites la liste de tous les services ou produits que vous voulez offrir et allez chez les concurrents pour vous donner une idée, faites ensuite la moyenne. 
[bookmark: _Toc488314637][bookmark: _Toc238039172][bookmark: _Toc238043758]Le plan marketing
Énoncez la stratégie marketing choisie. N’oubliez pas que vous devez toujours respecter les objectifs (SMART) que vous vous êtes fixés. 
Déterminez la stratégie qui correspond le mieux à votre organisation. 
Stratégie de concentration
La domination par les coûts
La différenciation
[bookmark: _Toc488314638][bookmark: _Toc238039173][bookmark: _Toc238043759]Le produit/service
Posez-vous les bonnes questions et assurez-vous que l’ensemble des décisions prises soit dans l’ultime but de rejoindre la clientèle cible.
Exemple de question :
Quelles sont les caractéristiques de mon produit/service ?
Quels sont les avantages reliés à son utilisation ?
Est-ce que mon entreprise sera axée sur la satisfaction après-vente ?
Quelle est la part de marché que l’entreprise devrait posséder ?
Pour que votre produit attire l’attention, assurez-vous qu’il présente un attrait, c’est-à-dire, un avantage particulier qui le rend concurrentiel. Cet avantage peut se situer au niveau de :
Son efficacité
Sa souplesse
Son niveau d’adaptation 
Une meilleure apparence
Sa durabilité
La variété 
Une nouveauté
[bookmark: _Toc238043760]Le positionnement
Le positionnement reflète l’espace que vous voulez occuper sur le marché et dans le secteur. Ce choix sera à la base de votre plan marketing, puisque l’ensemble des actions prises devra tenir compte de l’image que vous voulez refléter.
Pour démontrer votre positionnement par rapport à la concurrence, vous pouvez utiliser un schéma ou un tableau. 
Exemple : 
[image: ]





Exemple :
	Éléments de comparaison
	Mon produit
	Le produit de la concurrence

	Dimensions
	
	

	Couleurs
	
	

	Forme
	
	

	Durabilité
	
	

	Facilité d’utilisation
	
	

	Présentation et esthétique
	
	

	Facilité d’entretien
	
	

	Rapidité du service
	
	

	Accueil
	
	

	Autres éléments comparatifs
	
	


[bookmark: _Toc238043761]Le cycle de vie du produit
Dites où votre produit/service se situe par rapport à la courbe du cycle de vie.
[bookmark: _Toc238043762]Le dÉveloppement
Donnez des pistes de réflexion quant à l’amélioration de certaines caractéristiques qui permettront au produit/service de répondre plus adéquatement aux besoins spécifiques des acheteurs et des utilisateurs.
Dans le cas d’un produit :
Le niveau de qualité recherché
Les dimensions
La marque
L’emballage
Les garanties et le service après-vente
Etc.
Dans le cas d’un service :
Les avantages recherchés
L’étendue de ces avantages
Les garanties de satisfaction
Les modalités d’exécution d’un service
Etc. 
[bookmark: _Toc238043763]Lois et rÈglements affectant le produit ou le service
Traitez de la législation qui pourrait affecter la production ou la commercialisation de votre produit/service.
[bookmark: _Toc488314639][bookmark: _Toc238039174][bookmark: _Toc238043764]Politique de prix
Décrivez votre politique de prix et la méthode de fixation de prix que vous avez utilisée.
[bookmark: _Toc488314640][bookmark: _Toc238039175][bookmark: _Toc238043765]PublicitÉ et promotion
Dans cette section, vous devez répondre aux questions suivantes :
Comment vous ferez-vous connaître votre entreprise ?
Comment allez-vous informer vos clients potentiels de son ouverture prochaine ?
Comment présenterez-vous votre produit ou service aux éventuels utilisateurs ?
Comment tirerez-vous profit de ce qu’on nomme, de nos jours, la communication commerciale, c’est-à-dire la communication liée aux affaires ?
Quels sont vos objectifs promotionnels ?
Qui est l’acheteur ? Est-il influencé dans ses décisions d’achat ? Quelles sont ses sources d’information ?
Quel thème promotionnel répondrait le mieux aux besoins exprimés par le client ? (Efficacité, durabilité, qualité, économie)
Quel véhicule publicitaire puis-je utiliser ? (Selon vos moyens financiers : site Internet, réseaux sociaux, publicités payantes, dépliants et annonces à la radio, à la télévision, dans les journaux, les magazines, télécommunications directes, pages jaunes de l’annuaire téléphonique, etc.)
Quel serait le contenu du message ? (Résumez en courtes phrases l’essentiel du message).
Quel est le moment le plus propice pour lancer la publicité ?
Quel montant puis-je allouer à la publicité ? 
Vous pouvez décrire les idées derrière l’image de l’entreprise.
[bookmark: _Toc488314641][bookmark: _Toc238039176][bookmark: _Toc238043766]Politique de service À la clientÈle
Qu’allez-vous offrir à votre clientèle une fois qu’elle aura acheté votre produit ou service ?
[bookmark: _Toc488314642][bookmark: _Toc238039177][bookmark: _Toc238043767]Partenariat
Décrivez vos partenariats et les avantages de ceux-ci.
[bookmark: _Toc488314643][bookmark: _Toc238039178][bookmark: _Toc238043768]Le plan des opérations
[bookmark: _Toc488314644][bookmark: _Toc238039179][bookmark: _Toc238043769]Localisation et amÉNAGEMENTS des lieux
[bookmark: _Toc238043770]Localisation
Précisez la localisation de votre entreprise et démontrez que vous avez pris en considération tous les critères d’évaluation suivants :
Coûts
Durée
Restrictions
Entretien
Assurance
[bookmark: _Toc238043771]L’aménagement
Décrivez l’aménagement prévu du lieu d’affaires. Vous pouvez illustrer cet aménagement à l’aide d’une figure. 
[bookmark: _Toc488314645][bookmark: _Toc238039180][bookmark: _Toc238043772]Équipements nÉcessaires
Voici des questions qui peuvent vous aider à répondre à cette section :
Avez-vous prévu des équipements pouvant s’adapter aux augmentations de votre volume de production ?
Vos appareils pourront-ils vous suivre dans l’évolution de vos produits ou services ?
Combien vous coûteront l’acquisition et l’installation des machines ?
Serait-il préférable de songer plutôt à la location ?
Établissez une liste de l’équipement nécessaire et des prix de chacun des éléments figurant dans cette liste.
[bookmark: _Toc488314646][bookmark: _Toc238039181][bookmark: _Toc238043773]Fournisseurs
Détaillez vos fournisseurs. Pour cette section, il est recommandé d’utiliser un tableau. 
Exemple :
	Fournisseur
	Produits
	Quantité
	Délai de livraison
	Mode de paiement

	Nom et adresse
	
	
	
	

	Nom et adresse
	
	
	
	


[bookmark: _Toc488314647][bookmark: _Toc238039182][bookmark: _Toc238043774]Descriptions des tÂches productives
Dans cette section, vous devez répondre à des questions telles que :
Considérant le niveau de production que vous désirez atteindre, quels sont vos besoins de matières premières ou de fournitures ?
Quelle sera la quantité nécessaire et le niveau de qualité recherché ?
Qui seront vos fournisseurs et à quelles conditions ?
Quelle sera la fréquence de vos commandes ?
Quelles seront vos capacités d’entreposage ?
Comment contrôlerez-vous vos stocks et l’utilisation des matières premières ?
Quelles seront vos méthodes de contrôle de la production et de la qualité ?
Comment préviendrez-vous les problèmes de mauvais services ?
Comment allez-vous gérer l’insatisfaction de la clientèle ?
Comment vos produits ou services seront-ils testés ?
Expliquez comment fonctionnera votre service des achats.
Vous pouvez utiliser des tableaux pour décrire vos processus de production..
[bookmark: _Toc488314648][bookmark: _Toc238039183][bookmark: _Toc238043775]CapacitÉ de production ou de vente de services
Calculez votre capacité de production. 
Quelle est la quantité maximale de produits que vous serez en mesure de livrer ou le nombre d’heures de service maximal qu’il est possible de faire ?
[bookmark: _Toc488314649][bookmark: _Toc238039184][bookmark: _Toc238043776]Les ressources humaines
Faites une introduction qui vise à démontrer que votre entreprise dispose des compétences et des outils nécessaires pour attirer, motiver et mobiliser vos employés dans le but d’optimiser la rentabilité de votre entreprise. Donnez les grandes lignes des sous-sections qui suivent. 
[bookmark: _Toc488314650][bookmark: _Toc238039185][bookmark: _Toc238043777]Évaluation des besoins
Dans cette section, vous devez répondre à des questions telles que : 
Quels sont vos besoins en ressources humaines à combler dès le démarrage de votre projet ?
Comment ces besoins en ressources humaines évolueront avec la croissance de votre entreprise ? (Faite des prévisions pour répondre à cette dernière question)
Avez-vous besoin de vous adjoindre des associés ?
Comment recruterez-vous ces partenaires qui viendront compléter et soutenir votre expertise ?
Vous devez aussi mettre en lien ces besoins avec l’analyse des tâches à accomplir afin de cerner quelles caractéristiques (formation, expérience, spécialisation, etc.) vous devez rechercher chez les candidats qui se présenteront.
[bookmark: _Toc488314651][bookmark: _Toc238039186][bookmark: _Toc238043778]Description des tÂches
Présentez les tâches par catégorie d’emploi (directeur, conseiller aux ventes, ouvrier, etc.). De plus, vous devez catégoriser ces tâches (principales et secondaires). 
La description de tâches devrait mentionner :
Le but du poste à l’intérieur de l’entreprise ;
L’énumération des tâches et responsabilité de l’employé ;
La description des compétences et habiletés requises ;
La supervision qui sera exercée.
[bookmark: _Toc488314652][bookmark: _Toc238039187][bookmark: _Toc238043779]L’organisation des ressources humaines et organigramme
Présentez un organigramme de votre organisation et un bref texte qui démontre sa structure.
[bookmark: _Toc488314653][bookmark: _Toc238039188][bookmark: _Toc238043780]Politique de rÉMUNÉration
Décrivez votre politique salariale ou votre programme de rémunération pour vos employés. Expliquez les raisons qui motivent votre choix.
[bookmark: _Toc488314654][bookmark: _Toc238039189][bookmark: _Toc238043781]Mentorat
Si vous prévoyez utiliser les conseils d’un mentor, détaillez les raisons qui motivent ce choix et comment vous allez avoir recours à ses services (quand ? À quelle fréquence ?).
[bookmark: _Toc488314655][bookmark: _Toc238039190][bookmark: _Toc238043782]Membres du conseil d’administration
Détaillez la structure de votre conseil d’administration et comment les membres de celui-ci seront élus. Donnez également des informations sur la fréquence des rencontres, les objectifs de ce conseil et des personnes qui y siégeront. Si votre conseil comprend un nombre élevé de personnes, vous pouvez présenter un organigramme de dernier. 
[bookmark: _Toc488314656][bookmark: _Toc238039191][bookmark: _Toc238043783]Le plan financier
Dans cette section, vous devez démontrer la viabilité et la rentabilité de l’entreprise à vos futurs investisseurs ou prêteurs. Énoncez vos chiffres clés de cette section.
Pour l’ensemble de cette section, il est préférable d’utiliser des tableaux pour présenter vos chiffres.
[bookmark: _Toc488314657][bookmark: _Toc238039192][bookmark: _Toc238043784]COÛTS et financement du projet
Utilisez un tableau pour présenter vos coûts de démarrage et un tableau pour présenter vos besoins de financement. Adaptez les éléments du tableau suivant selon le contexte de votre entreprise.
Exemple :
	Immobilisations nécessaires au démarrage
	Montant

	Achat d’immobilisation (bâtiment, terrain)
	

	Améliorations locatives (rénovation)
	

	Équipements, mobilier, matériel, véhicule, etc.
	

	Stock nécessaire au démarrage (matières premières, produits finis, etc.)
	

	Actifs incorporels (brevets, quotas, etc.)
	

	Autres 
	

	Total des immobilisations nécessaire au démarrage (a)
	


Exemple :
	Frais reliés au démarrage
	Montant

	Honoraires professionnels
	

	Fournitures
	

	Frais d’installation, d’ouverture de dossier ou de branchement 
	

	Frais de représentation
	

	Salaires des employés avant l’ouverture
	

	Frais de promotion pour l’ouverture de l’entreprise
	

	Frais de recherche et d’étude
	

	Permis d’exploitation, permis d’affichage.
	

	Total des frais liés au démarrage (b)
	



Besoin de financement lié au démarrage de l’entreprise (a+b).
Montage financier
	Financement
	Montant
	Pourcentage

	Mise de fonds du promoteur 
	
	

	Prêt personnel
	
	

	Institution financière 
	
	

	Organisme 1
	
	

	Organisme 2
	
	

	Total du financement
	
	100%



[bookmark: _Toc488314658][bookmark: _Toc238039193][bookmark: _Toc238043785]États prÉvisionnels des rÉsultats
Présentez un état prévisionnel des résultats.
[bookmark: _Toc488314659][bookmark: _Toc238039194][bookmark: _Toc238043786]Seuil de rentabilitÉ
Présentez votre seuil de rentabilité. Il est également recommandé de dresser la liste de vos frais fixes et variables à l’aide d’un tableau. Adaptez les éléments du tableau à votre entreprise.
Exemple :
	Frais fixes
	Frais variables

	
	Montant
	
	Montant

	Employés de l’administration
	
	Matières premières
	

	Loyer
	
	Frais généraux de fabrication
	

	Assurances
	
	Main-d’œuvre directe
	

	Intérêts
	
	Commission
	

	Téléphone
	
	Autres
	


[bookmark: _Toc488314660]
[bookmark: _Toc238039195][bookmark: _Toc238043787]Bilan prÉvisionnel
Présentez un bilan prévisionnel de votre entreprise.

[bookmark: _Toc488314661][bookmark: _Toc238039196][bookmark: _Toc238043788]Annexes du plan d’affaires
Annexe 1 :
Annexe 2 : 

Quelques exemples possibles d’annexes :
Curriculum vitae
Bilan personnel
Certificat d’immatriculation de l’entreprise
Questionnaire et résultats bruts de l’étude de marché
Convention d’actionnaires
Liste de fournisseurs
Description technique, plans, dessins, etc.
Outils promotionnels
Soumissions, articles pertinents, etc.
Bibliographie




Entrants potentiels


Produits substituts


Concurrents


Fournisseurs


Clients



Population de la ville de 
Saint-Honoré


 5 257


Nombre de familles


1 600


Nombre de familles ayant au moins 1 enfant


665
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