
CETTE PARTIE DEVRA ÊTRE DÉTRUITE AVANT LA

REMISE FINALE DE VOTRE PLAN D’AFFAIRES

La matrice devra être adaptée à votre projet d’entreprise et non le contraire. Aussi, n’oubliez pas que cette matrice doit vous aider et non vous nuire!

Nous vous suggérons de la suivre même si certaines sections contiennent seulement, pour l’instant, des énoncés sommaires ou incomplets. Une fois la première ébauche de votre plan, complétée, une révision permettra de finaliser ces sections avec plus de détails.

Nous vous recommandons également d’éliminer les tableaux et les lignes de tableaux qui ne seraient pas complétées. Parfois, il sera plus clair pour vous de supprimer un tableau et de le remplacer par un énoncé écrit.

Le plan d’affaires devrait comporter entre 20 et 30 pages. Nous vous suggérons la répartition suivante au niveau des chapitres. Toutefois, ces quantités pourront varier selon la nature et la complexité de votre projet :

Résumé du projet : 1 page

Chapitre 1 : 3 à 4 pages

Chapitre 2 : 3 à 4 pages (inclure, au besoin, une étude de marché plus exhaustive en annexe)
Chapitre 3 : 3 à 4 pages (inclure, au besoin, un plan marketing plus exhaustif en annexe)
Chapitre 4 : 3 à 4 pages (inclure, au besoin, un plan des opérations plus exhaustif en annexe)
Chapitre 5 : 2 pages pour les notes explicatives (états financiers annexés)
Chapitre 6 : 1 à 2 pages

Annexes : aucune limite

Certains détails en soutien à votre plan d’affaires devront être inclus en annexe. Pour certains projets, il peut être pertinent de regrouper les annexes dans un document distinct du plan d’affaires.

NOM DE L’ENTREPRISE

NOM DU/DES PROMOTEURS

COORDONNÉES DE L’ENTREPRISE

(Adresse complète et numéro de téléphone)

PLAN D’AFFAIRES

DATE DE RÉALISATION OU DE MISE À JOUR DU PLAN

RÉSUMÉ DU PROJET

Débuter votre texte ici.

	Projet
	Financement

	Immobilisation : 

Inventaire de départ : 

Frais de démarrage : 

Fonds de roulement nécessaire : 
	Financement réalisé et apport à venir : 

Subventions : 

Fonds locaux : 

Prêts et marge de crédit bancaires : 

	
	Fonds auto-générés : 

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	Total :
	Total :
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1 PLANIFICATION ET DIRECTION GÉNÉRALE

1.1 La mission de l’entreprise 

Débuter votre texte ici.

1.2 L’offre
 

Débuter votre texte ici.

1.3 Le ou les promoteurs et l’équipe entrepreneuriale 

Débuter votre texte ici.

1.3.1 La répartition des fonctions 

	Fonctions
	Associé responsable

	Planification et direction générale
	

	Marketing
	

	Production
	

	Recherche et développement
	

	Services de soutien
	


La structure corporative

1.3.2 La forme juridique de l’entreprise

Débuter votre texte ici.

1.3.3 La répartition de la propriété

	Noms des associés
	Mise de fonds
	% de propriété

	
	En argent
	Transfert d’actifs
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


1.4 Les objectifs de l’entreprise

	Objectifs Généraux (An 1) :
	Objectifs spécifiques

	Plan Marketing (commercialisation)
	- 

- 

- 

	Plan des opérations
	- 

- 

- 

	Prévisions financières
	- 

- 

- 


	Objectifs Généraux (An 2) :
	Objectifs spécifiques

	Plan Marketing (commercialisation)
	- 

- 

- 

	Plan des opérations
	- 

- 

- 

	Prévisions financières
	- 

- 

- 


	Objectifs Généraux (An 3) :
	Objectifs spécifiques

	Plan Marketing (commercialisation)
	- 

- 

- 

	Plan des opérations
	- 

- 

- 

	Prévisions financières
	- 

- 

- 


1.5 Calendrier des réalisations

Voir calendrier en annexe 

2 ÉTUDE DU MARCHÉ

Mettre en annexe le cahier de bord approuvé par votre conseiller(ère)
2.1
Analyse du marché global

	Variables
	Contraintes
	Opportunités

	Politiques / légales
	
	

	Économiques
	
	

	Socioculturelles /  démographiques
	
	

	Technologiques
	
	

	Environnementales
	
	


2.2
Analyse du secteur d’activité

2.3
Analyse comparative de la concurrence

Introduction : 

Choix des critères d’analyse 
:

-

-

-

-

	Concurrents 
	Forces 
	Faiblesses 
	Avantage concurrentiel

	concurrent 1


	-

-

-

-
	-

-
	-

-

	concurrent 2


	-

-

-

-
	-

-
	-

-

	concurrent 3


	-

-

-

-
	-

-
	-

-

	concurrent  4
	-

-

-

-
	-

-

-
	-




Concurrent inspirant 
:
2.1 Analyse du marché cible

Premier segment : 

Pourcentage du chiffre d’affaires de la première année généré par le segment 
Profil du segment : 
Territoire visé : 

Comportements d’achat :

Nombre de clients nécessaires pour atteindre le chiffre d’affaires visé pour ce segment : 

Deuxième segment : 

Pourcentage du chiffre d’affaires de la première année généré par le segment 
Profil du segment : 
Territoire visé : 

Comportements d’achat :

Nombre de client nécessaire pour atteindre le chiffre d’affaires visé pour ce segment : 

2.2 Analyse Forces/faiblesse/opportunités/contraintes ou (SWOT)  
Débuter votre texte
 ici.   
	Forces
	Faiblesses

	
	

	Opportunités
	Contraintes

	
	



2.3 Positionnement 

3 PLAN MARKETING

3.1 La stratégie de produits

Débuter votre texte ici.

3.2 La stratégie de localisation et distribution

Débuter votre texte ici.

3.3 La stratégie de prix

Débuter votre texte ici.

3.4 La stratégie de communication

Débuter votre texte ici.

4 PLAN DES OPÉRATIONS

4.1 Stratégie d’opérations

Débuter votre texte ici.

	Fonction
	Tâches
	Durée
	Responsable
	Exécutant

	Direction générale
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Recherche & développement
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Marketing
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Vente
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Production
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Administration
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


4.2 Processus de production/livraison de services

Débuter votre texte ici.

4.3 Les différentes ressources requises

· Informationnelles

Débuter votre texte ici.

· Humaines

Débuter votre texte ici.

· Fournisseurs

Débuter votre texte ici.

· Matérielles et financières

Débuter votre texte ici.

5  ÉTATS FINANCIERS PRÉVISIONNELS

HYPOTHÈSES DE CALCULS
 

5.1 Coût et financement du projet

Débuter votre texte ici.

5.2 Ventes et ventilation des ventes

Débuter votre texte ici.

5.3 Achats et ventilation des achats

Débuter votre texte ici.

5.4 Budget de caisse

Débuter votre texte ici.

6 ANALYSE DES RISQUES ET STRATÉGIES ALTERNATIVES

ANNEXES

· CV détaillé de chaque promoteur

· Calendrier des réalisations

· Cahier de bord de l’étude de marché (bibliographie)

· Questionnaire et résultats du sondage

· Lettres d’intention - Facturation

· Convention d’actionnaires, s’il y a lieu

· Bail commercial, s’il y a lieu

· États des résultats réels, s’il y a lieu

· Tout autre document pertinent

ANNEXE -  Calendrier des réalisations

	Tâches
	Prévues le :
	Effectuées le :

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


ANNEXE -  Cahier de Bord – 

Étude de marché

i. Sites consultés :

1._www.______________________________________________________________________

2.____________________________________________________________________________

3.____________________________________________________________________________

4.____________________________________________________________________________

5.____________________________________________________________________________

6.____________________________________________________________________________

7.____________________________________________________________________________

8.____________________________________________________________________________

9.____________________________________________________________________________

10.___________________________________________________________________________

ii. Ouvrages consultés : (titre, auteur, année parution)
1.____________________________________________________________________________

2.____________________________________________________________________________

3.____________________________________________________________________________

4.____________________________________________________________________________

5.____________________________________________________________________________

iii. Experts rencontrés : (nom, titre, organisation)

1.____________________________________________________________________________

2.____________________________________________________________________________

3.____________________________________________________________________________

4.____________________________________________________________________________

5.____________________________________________________________________________

iv. Questionnaire : (copie du questionnaire en annexe)

Nombre de répondants : ____

Date que le sondage a été effectué : ______________2006

Lieu : __________________________________________

Type de sondage :   ____  Téléphonique   ____  Face-à-face   ____ Internet

Autres détails : _________________________________________________________________

______________________________________________________________________________

v. Autres (associations, organismes, etc.) :

1.____________________________________________________________________________

2.____________________________________________________________________________

3.____________________________________________________________________________

vi. Concurrence :

	Nom :

Adresse :

Téléphone : (        )         -
	____  Appel

____  Visite en entreprise

____  Autres, ______________
	Date de l’intervention 

	Nom :

Adresse :

Téléphone : (        )         -
	____  Appel

____  Visite en entreprise

____  Autres, ______________
	Date de l’intervention 

	Nom :

Adresse :

Téléphone : (        )         -
	____  Appel

____  Visite en entreprise

____  Autres, ______________
	Date de l’intervention 

	Nom :

Adresse :

Téléphone : (       )         -
	____  Appel

____  Visite en entreprise

____  Autres, ______________
	Date de l’intervention 

	Nom :

Adresse :

Téléphone : (       )         -
	____  Appel

____  Visite en entreprise

____  Autres, ______________
	Date de l’intervention 




	Tableau de sollicitation

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

	Nombre d’appels
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Nombre de Rendez-vous
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Nombre de ventes en Quant.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Prévision des ventes
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


Annexe

PLAN DE SOLLICITATION

	Stratégie de communication

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

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


CLIENTS À SOLLICITER
	PRÉPARATION DE LA SOLLICITATION TÉLÉPHONIQUE
	PHASE D’APPEL
	RÉSULTAT DE L’APPEL

	NOM DE L’ENTREPRISE
	ADRESSE DE L’ENTREPRISE
	PERSONNE CONTACT
	TITRE / FONCTION
	TÉLÉPHONE
	DATE ET HEURE
	RENDEZ-VOUS
	DATE DE RELANCE
	TRANSFERT
	AUTRE

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Remplacer les titres par les informations relatives à votre entreprise


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1��� Le résumé doit être assez intéressant afin que le lecteur poursuive la lecture. Il contiendra les informations sommaires suivantes  :


La date de démarrage et la localisation de l’entreprise;


La description de votre entreprise et de ses activités (produits et/ou services) et de l’expertise des promoteurs; La description de l’occasion d’affaires et de votre marché ; Marchés visés et créneau ;


Les avantages concurrentiels; Taille et taux de croissance du marché; Le chiffre d’affaires projeté;


Les principaux facteurs de succès de votre projet d’entreprise; Les coûts et le financement du projet; Les créations d’emplois.





�Pour compléter ce tableau vous n’avez qu’à prendre les informations dans le tableau Présentation du montage financier dans l’onglet Montage financier de Prévisio.


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Il est préférable de compléter cette section lorsque les autres parties de votre plan d’affaires seront terminées. Si vous les faites avant, cette section devra de toute façon être révisée


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���La mission décrit « la raison d’être » de l’entreprise. C’est en quelque sorte sa vocation. L’énoncé de la mission doit comprendre les produits mis en marché, la clientèle visée et le territoire desservi de l’entreprise. Une phrase devrait être suffisante pour énoncer la mission de l’entreprise.





�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ����Le terme offre est utilisé qu’il s’agisse d’un bien, d’un service. Il est entendu par produit ce que votre entreprise met en marché et ce pour quoi vous élaborez un plan d’affaires.


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ����Énumérez vos catégories de produits ou services.








�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Faites un résumé de l’expertise pertinente de chaque promoteur. Il est bon d’indiquer autant l’expertise reliée au secteur d’activité dans lequel oeuvre l’entreprise que des expériences qui seraient pertinentes à la saine gestion de l’entreprise (vente, service à la clientèle, comptabilité, marketing, etc.).





�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Si vous êtes seul, vous devez effacer cette section.


Il ne s’agit pas de savoir qui  fera le travail mais plutôt qui sera responsable de s’assurer que le travail a été bien exécuté.


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Vous devrez indiquer la structure juridique retenue pour exploiter votre entreprise et expliquer  brièvement les raisons qui ont motivé ce choix.





�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Si vous êtes seul, vous devez effacer cette section et mentionner dans la section précédente que vous êtes propriétaire unique.


Si vous êtes plusieurs promoteurs, une convention d’associés ou d’actionnaires devra être incluse obligatoirement en annexe.


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Les objectifs devront être SMART( Spécifique, Mesurable, Atteignable, Réaliste et définis dans le Temps). En bref, pour la majorité des cas nous devrons voir un chiffre.  Ils devront également être cohérents entre eux et avec les sections suivantes de votre plan d’affaires. Bien que vous présentiez vos objectifs dans l’ordre suivant : court, moyen et long terme, il est suggéré de les élaborer en commençant avec les objectifs à long terme.


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Les calendriers des réalisations sont des agendas qui permettent au lecteur de connaître le degré d’avancement de votre projet et les étapes planifiées afin de réaliser un démarrage efficace. Dans votre plan d’affaires, vous devrez établir deux calendriers : le calendrier de pré-démarrage et le calendrier de post-démarrage. Ils sont à mettre en annexe. Vous trouverez un modèle de ces calendriers à la fin de la matrice.





�On devrait retrouver les choses suivantes : 





1 : Contexte de l’activité (B2B ou B2C) et résumé des particularités de ce contexte. 





2. Décrivez  les points suivants (selon l’exercice fait en cours) :  


Tendances de votre secteur d’activité


Le type de clientèle dans votre secteur


La concurrence directe et indirecte


Les fournisseurs


les barrières à l’entrée


les facteurs de succès pour réussir dans ce secteur


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ��Dites nous la démarche utilisée et les raisons qui vous amène à vous arrêter à ces concurrents


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ��Quels sont les critères de comparaison


�Préciser le ou les concurrents inspirants et pourquoi ou en quoi il(s) est (sont) inspirants. 


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ����L’analyse du marché cible a pour but de déterminer des segments de la population suffisamment raffinés pour élaborer une base de clientèle homogène, analyser les besoins et les habitudes et estimer le potentiel de marché des différents segments identifiés.


Un segment est un groupe de clients potentiels ayant les mêmes caractéristiques et qui recherche le même genre de produit pour des raisons semblables. 





�Par comportements d’achat nous voulons aussi dire comportements du consommateur, habitudes de consommation, etc.  





Nous devrions retrouver les réponses aux questions suivantes : 


Qui achète, 


Qui recherche de l’information,


Quelles informations sont recherchées,


Quand on achète/recherche de l’information


Où on magasine


Où on recherche de l’information


Qu’est-ce qui influence l’achat, etc.


�





Présenter un résumé de votre collecte d’information (sondage, entrevues, focus groupes et autres données primaires). Vous devez démontrer  clairement l’opportunité d’affaires rencontrée avec ce ou ces marchés.





Les détails doivent être disponibles en annexe.


�


Résumé des forces/faiblesses et des opportunités/menaces pour votre entreprise.


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ��Où vous placez-vous dans le marché par rapport à la concurrence? Comment voulez-vous être perçu? Quelle image voulez-vous dégager? Quand on pensera à votre entreprise, à quoi voulez qu’on pense?


Le prix n’est pas un avantage concurrentiel





�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Indiquez les différentes caractéristiques de vos produits sur lesquelles vous miserez le plus lors de vos communications, c’est-à-dire celles qui sont les plus importantes pour votre clientèle qui ont été identifier dans les habitudes de consommation de votre segment de marché. 


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Indiquez les raisons qui motivent le choix de la localisation de votre entreprise.


Si vous utilisez des intermédiaires, il faut expliquer par quel réseau de distribution vos produits seront acheminés aux clients et les raisons ayant motivé vos choix.


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Présentez votre liste de prix ou votre grille tarifaire pour tous vos produits. Expliquez comment vous avez établi ces tarifs.





�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Indiquez les actions qui seront prises et pour chacune d’elles, le moment, la fréquence, le budget par occurrence et les ventes prévues reliées à cette action. 





Si des sollicitations de masse (sollicitation téléphonique, envois de courriel ou postal) un tableau en annexe est disponible pour vous aider.


OBLIGATOIRE POUR LES STA : Une liste de client à solliciter. Vous pouvez utiliser le tableau présent en annexe. 


�Dans la présente section, vous devrez analyser les différentes tâches à accomplir pour mettre en œuvre ces stratégies. Ces tâches seront établies pour chacune des grandes fonctions de l’entreprise. Par la suite, vous analyserez les ressources requises pour accomplir les tâches voulues.





�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Énumérez les principales méthodes et procédures de votre entreprise en lien à la production. 











Présenter vos besoins de ressources, et comment vous les comblerez. 





�Énumérez les ressources informationnelles, humaines, matérielles et financières nécessaires au bon fonctionnement de l’entreprise. Ne vous bornez pas à dresser une liste, indiquez également le moment où les ressources seront requises et de quelle façon vous allez vous les procurer. Si la liste est longue, faites-en une annexe.





�Imprimez le PREVISIO et l’inclure avant les hypothèses





Les prévisions doivent obligatoirement couvrir les trois premières années de l’entreprise. 


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Si vous utilisez PRÉVISIO, les notes liées aux sous-sections indiquent le nom des feuilles correspondantes du modèle.


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ����Présenter au lecteur que représentent les chiffres inscrits dans le coût de projet et dans les sources de financement. 


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ����Expliquez au lecteur sur quelles bases sont établies vos prévisions de vente et les délais de paiement accordés à vos clients.  








Si vous avez un CMV (Coût des marchandises vendues), présentez au lecteur  sa composition et les délais de paiement des fournisseurs. � 








Expliquez au lecteur les chiffres composants votre budget de caisse. Assurez-vous que ceux-ci sont cohérents avec les autres informations inscrites dans votre plan d’affaires. 





Pour l’année 2 et 3, vous n’avez qu’à expliquer les variations ou les nouvelles dépenses. �PAGE \# "'Page : '#'�'"  ���





�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1���Les documents suivants peuvent être placés en annexe. Toutes les annexes doivent être mentionnées dans le texte. Ex : Voir l’Annexe « X  » pour la liste complète des fournisseurs.





�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 2���Pour ajouter une ligne au tableau, placez-vous dans la dernière colonne de la dernière ligne et appuyez sur la touche TAB de votre clavier (celle généralement à droite du Q).


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  �Page : 1��� Remettre à votre conseiller cette feuille dûment complétée lors de la remise du chapitre sur l’étude de marché.
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