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 Plan d’affaires
ENTREZ LE NOM DE VOTRE ENTREPRISE
Entrez votre nom
Entrez la date d'aujourd'hui

	Section 1:   Le profil d’affaires

	Description de mon entreprise
(Session 1) :  Décrivez votre produit ou votre service.

	Marché et clients cibles

(Session 1) : Établissez le profil de vos clients en précisant pourquoi ils désirent ou ont besoin de votre produit ou de votre service.

	Tendance à la croissance dans ce domaine

(Session 1) : Le marché pour votre produit ou votre service est-il en croissance ou en récession ?

	Compétitivité des prix

(Session 1) : Expliquez quelles sont les qualités ou les circonstances uniques qui vous permettront de maintenir des prix concurrentiels pour votre produit ou votre service.


	Section 2:   La vision et les gens

	(Session 2) :  Décrivez de manière convaincante que vous êtes passionné par votre nouvelle entreprise et que vous êtes suffisamment réaliste pour faire les choix difficiles qui s'imposent.

	Les gens

	Expérience de travail pertinente à l’entreprise que j’envisage

(Session 2) : Décrivez votre expérience de travail dans le domaine dans lequel vous voulez vous lancer y compris la liste des compétences et des connaissances qui seront requises dans votre entreprise.

	Antécédents personnels et scolarité

(Session 2) : Décrivez-vous y compris votre scolarité.


	Section 3:  Communications

	Ordinateurs et outils de communication

(Session 3) : Dressez une liste de chaque pièce d'équipement que vous entendez utiliser y compris une description et un budget pour chacune d'entre-elles. Vous pouvez utiliser le modèle suivant.
Besoins en ressources :

Communications

Entrez la description de tout le matériel de communication.
Entrez un budget pour tout le matériel de communication.
Téléphones

Entrez la description de tout le matériel téléphonique.
Entrez un budget pour tout le matériel téléphonique.
Téléavertisseurs

Entrez la description des téléavertisseurs.
Entrez un budget pour tous les téléavertisseurs.
Télécopieur

Entrez la description de tout le matériel de télécopie.
Entrez un budget pour tout le matériel de télécopie.
Ordinateurs

Entrez la description de tout le matériel informatique.
Enter un budget pour tout le matériel informatique.
Internet

Entrez la description des fournisseurs Internet requis.
Entrez un budget pour l'accès Internet.



	Section 4:  Organisation

	Organisation de l’entreprise

(Session 4) : Expliquez quelle forme d'organisation vous comptez adopter pour votre entreprise et pourquoi elle convient le mieux.


	Conseillers professionnels

(Session 4) : Indiquez les noms de votre avocat, de votre comptable, de votre agent d'assurance et de tout autre professionnel dont vous avez besoin.

	Permis

(Session 4) : Quels sont les permis dont vous aurez besoin pour partir en affaires ?.


	Section 5: Assurance

	Assurance

(Session 5) : Lister les formes de couverture d'assurance y compris les coûts que vous anticipez.


	Section 6:  Locaux

	Besoins en locaux

(Session 6) : Décrivez vos besoins en locaux.
· superficie requise
· besoins futurs
· analyse de site si nécessaire (joindre)
· étude démographique si nécessaire (joindre)
· liste de contrôle de location (joindre)
· coût d'occupation estimé en pourcentage des ventes
· zonage et approbations d'usage


	Section 7:  Comptabilité et trésorerie

	Comptabilité

(Session 7) : Fournissez sous forme de pièce distincte votre bilan de départ et vos états des revenus projetés pour les six premiers mois à un an.


	Planification de trésorerie
(Session 7) : Fournissez sous forme d'une pièce distincte votre analyse de trésorerie sur un an comprenant les ventes estimées, tous les coûts et les immobilisations.
Fournissez une liste de contrôle de tous les éléments de dépense pour entrée dans votre projection de trésorerie.


	Analyse des coûts

(Session 7) : Quels sont tous mes coûts : fixes, variables, produits, livraison, etc.

	Contrôles internes
(Session 7) : Expliquez les contrôles internes et les contrôles de trésorerie que vous projetez, la politique de signature de chèques, la stratégie pour contrôler la freinte et la malhonnêteté et pour contrôler les marchandises qui rentrent.


	Section 8:  Financement

	Stratégie de financement

(Session 8) : Fournissez un tableau ou une feuille de calcul montrant toutes les sources de votre capital initial. Expliquez quelle aide gouvernementale ou quels programmes de garantie de prêts vous comptez demander.
Si votre plan d'affaires doit être utilisé par des prêteurs potentiels, incluez une projection de trésorerie et des états de revenus projetés pour illustrer les sources de remboursement des prêts. Soyez conservateur dans vos prévisions.
Listez vos sources de référence à des institutions de prêt (Votre comptable, etc.)



	Section 9:  Commerce électronique

	Plans de commerce électronique

(Session 9) : Décrivez en détail comment vous compter utiliser l'Internet pour commercialiser votre produit ou votre service.


	Budget de commerce électronique 
(Session 9) : Fournissez une ventilation détaillée des coûts impliqués dans la création, l'exploitation et le maintien de vos activités de commerce électronique.


	Concurrence en commerce électronique

(Session 9) : Décrivez comment vos meilleurs concurrents utilisent le commerce électronique et votre stratégie pour améliorer leurs pratiques.


	Section 10:  Acquisitions

	Procédures de diligence raisonnable pour les acquisitions

(Session 10): Remplissez la liste qui suit :
Votre équipe de consultation : avocat, comptable, banquier, courtier, etc.
Vérification des revenus du demandeur : comment vous vous proposez de les authentifier.
Dossiers du vendeur à inspecter : états financiers, déclarations de revenus, carnet de commande, bordereaux de dépôts en espèces, factures de services publics, comptes-fournisseurs et comptes-clients, arriérés, comparaisons financières d'entreprises 
comparables, etc.
Inspections et approbation des baux et contrats.
Expertises, s'il y a lieu.
S'il s'agit d'une franchise, entrevues de franchisés pris au hasard.
Plan de financement pour les acquisitions : spécifiez les sources y compris celles du vendeur.
Conjoncture du marché.
Valeur de l'achalandage.
Méthode d'achat : actions, actifs, etc.


	Section 11:  Commercialisation

	Plan de commercialisation

(Session 11) : Décrivez votre stratégie globale de commercialisation et de vente y compris comment vous entendez gagner et conserver des clients.

	Plans de publicité et de promotion
(Session 11) : Décrivez vos plans et vos budgets pour la publicité et la promotion.

	Contrôle des achats et de l’inventaire

(Session 11) : Voir la liste de contrôle « Comment acheter ».

	Politiques de formation

(Session 11) : Décrivez vos plans pour embaucher et former vos vendeurs.

	La concurrence

(Session 11) : Décrivez vos concurrents les plus forts et comment vous comptez leur tenir tête.

	Comment je compte exploiter les points faibles des concurrents

(Session 11) : Listez les faiblesses de vos concurrents et comment vous pouvez en tirer parti.


	Section 12:  Programme de croissance

	Expansion

(Session 12) : Décrivez votre croissance. Vous pouvez inclure le développement d'une exploitation pilote profitable, les sources de financement, la trésorerie, le système de comptabilité en place, les programmes d'incitatifs pour les gestionnaires, les programmes et les politiques d'avantages sociaux et les économies d'échelle.

	Faire face aux principaux problèmes

(Session 12) : Décrivez des scénarios de conditions défavorables et comment vous compter y faire face. Par exemple, comment vous projetteriez de traiter une réduction des ventes de 25 %, ou une nouvelle concurrence, etc.
Préparez une projection de trésorerie s'appuyant sur une baisse des prévisions et montrez où et comment vous réduiriez les coûts pour maintenir les liquidités.


