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[bookmark: _Toc225498147]
SOMMAIRE DE GESTION (RÉSUMÉ)Important : Veuillez cliquer sur cette case et appuyer sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Remarque : Un plan d’affaires complet doit comprendre une prévision de trésorerie afin de démontrer la viabilité financière de l’entreprise. Vous trouverez un modèle de prévision de trésorerie sur la page de la rédaction d'un plan d’affaires.
Le sommaire de gestion fournit un aperçu de votre plan d’affaires. Il met en lumière les principaux éléments de votre stratégie, et donne au lecteur une compréhension claire de votre entreprise en une ou deux pages.
Vous pouvez rédiger cette section en dernier pour refléter le plan complet ou l’utiliser comme point de départ pour organiser vos idées. N’oubliez pas de le regarder et de le mettre à jour, une fois que le reste du plan terminé. Il est souvent difficile de résumer son plan d’affaires en seulement une page ou deux. Si votre sommaire est trop long, des outils d’intelligence artificielle (IA) peuvent vous aider à le raccourcir sans perte d’informations importantes. 


[bookmark: _Toc225498148]Description de l’entrepriseImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Présentez-vous et votre entreprise. Décrivez ce que vous vendez, et expliquez pourquoi c’est précieux et unique. Mettez de l’avant certains de vos progrès et réalisations à ce jour qui démontrent que votre entreprise est déjà en marche.

Commencez à rédiger la description de votre entreprise ici.


[bookmark: _Toc225498149]Possibilités de marchéImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Résumez les possibilités commerciales de votre entreprise. Utilisez des données pertinentes, des tendance ou une analyse sectorielle pour démontrez la présence d’une demande. Veuillez inclure un bref aperçu de votre marché cible et une analyse de vos concurrents pour démontrer votre compréhension de l’industrie.

Commencez à rédiger les possibilités de marché ici.


[bookmark: _Toc225498150]Activités de marketingImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Présentez votre stratégie permettant d’attirer et de fidéliser vos clients. Soyez précis sur la façon dont vous atteindrez votre public cible, et les activités de marketing que vous utiliserez pour promouvoir vos produits et services.

Commencez à rédiger vos activités de marketing ici.


[bookmark: _Toc225498151]OpérationsImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Expliquez le fonctionnement quotidien de votre entreprise. Décrivez votre personnel, son emplacement, votre processus de production ou de prestation de services, vos modalités de livraison, vos politiques et tous les autres systèmes ou procédures qui soutiennent vos opérations quotidiennes. Démontrez que votre entreprise est structurée pour fonctionner de manière efficiente et efficace. 

Commencez à rédiger vos opérations ici.


[bookmark: _Toc225498152]Résumé financierImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Fournissez un aperçu général de vos prévisions financières pour la première année.  Inclure les chiffres clés tels que les revenus prévus, les dépenses, les profits ou les pertes, et les seuils de rentabilité. Mettez en évidence toute prévision de croissance ou étape financière importante.

Commencez à rédiger votre résumé financier ici.


[bookmark: _Toc225498153]La demandeImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Si vous demandez du financement, indiquez le montant dont vous avez besoin et comment les fonds seront utilisés. Détaillez les montants prévus pour l’équipement, les stocks, le marketing, les salaires et les dépenses de fonctionnement.

Commencez à rédiger votre demande ici.


[bookmark: _Toc225498154]DESCRIPTION DE L’ENTREPRISEImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
C’est l’occasion de partager les aspects importants et intéressants de votre entreprise, de vos produits ou services, et de vous-même en tant qu’entrepreneur. Faites part des réalisations de votre entreprise à date et de vos plans pour l’avenir.


[bookmark: _Toc225498155]Description de l’entrepriseImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Présentez votre entreprise de façon claire et professionnelle. Indiquer le nom de votre entreprise et sa structure juridique. Expliquez pourquoi vous démarrez cette entreprise, pourquoi vous pensez qu’elle va réussir, et pourquoi il s’agit du bon moment de le faire. L'utilisation de l'IA peut être utile pour rédiger ou affiner la description de l'entreprise afin d'en améliorer la clarté, la concision et l'efficacité du langage persuasif.

Commencez à rédiger la description de l’entreprise ici.


[bookmark: _Toc225498156]Propriété et équipe de gestionImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Décrivez brièvement chaque propriétaire, gérant ou membre de l’équipe de direction. Faites ressortir leur expérience, leurs qualifications et leurs compétences pertinentes qui contribuent au succès de l’entreprise. Expliquez le lien entre le parcours de chaque membre de l’équipe et les besoins de l’entreprise. 

Commencez à décrire la propriété et l’équipe de gestion ici.


[bookmark: _Toc225498157]Produits et servicesImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Décrivez ce que votre entreprise propose. Faites ressortir ce qui rend vos produits et services uniques, précieux ou différents des produits similaires. 

Commencez à décrire les produits et services ici.


[bookmark: _Toc225498158]Mission et visionImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Rédigez un énoncé de mission qui explique les objectifs de votre entreprise, comment vous comptez les atteindre. Rédigez un énoncé de vision qui décrit vos objectifs à long terme et ce que vous espérez accomplir. Ensemble, ces énoncés représentent la raison d’être de votre entreprise. 

Commencez à décrire votre mission et vision ici.


[bookmark: _Toc225498159]Progrès et état d’avancementImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Résumez toutes les étapes que vous avez déjà suivies pour démarrer ou faire croître votre entreprise. Cela peut inclure la recherche, le développement de produits, l’achats d’équipements, les partenariats ou les premières ventes. 

Commencez à décrire vos progrès et état d’avancement ici.


[bookmark: _Toc225498160]  Objectifs et étapes clés de l’entrepriseImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Définissez vos objectifs afin de créer une feuille de route claire pour bâtir une entreprise prospère.
Utilisez la méthode « SMART » pour définir vos objectifs. Chaque objectif doit être :
· Spécifique : définissez clairement ce que vous souhaitez accomplir, et pourquoi c’est important
· Mesurable : décrivez les critères permettant de suivre les progrès et de savoir que l’objectif est atteint
· Atteignable : fixez un objectif réaliste qui représente un défi, mais qui est possible à réaliser à l’aide de vos ressources
· Réaliste : Alignez cet objectif avec vos objectifs et priorités commerciales plus larges
· Temporel : Fixez-vous une date limite claire pour rester concentré et motivé
Ensuite, organisez votre objectif en fonction d’un calendrier de réalisation :
· À court terme : objectifs que vous prévoyez atteindre prochainement 
· À moyen terme : objectifs pour les 1 à 2 prochaines années
· À long terme : objectifs ambitieux pour les 5 à 10 prochaines années

Commencez à décrire les objectifs et étapes clés de l’entreprise ici.



[bookmark: _Toc225498161]ÉTUDE DE MARCHÉImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Cette section présente les facteurs externes qui influencent votre entreprise, notamment le secteur d’activité, le marché cible et la concurrence. Ces éléments ont un impact important sur votre stratégie et vos activités.
Assurez-vous de citer des sources crédibles pour toutes les données et statistiques afin de démontrer que votre analyse est fondée sur des recherches fiables et non sur des opinions.

 

[bookmark: _Toc225498162]Aperçu du secteur d’activitéImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Décrivez clairement le secteur d’activité de votre entreprise. Expliquez son fonctionnement en présentant les principaux acteurs, les conditions du marché et la chaîne d’approvisionnement.
· Effectuez une étude de marché pour identifier les principales tendances et informations du secteur.
· Utilisez des ressources d’étude de marché pour trouver des données pertinentes et propres à votre marché cible.
Par exemple, si vous vendez des véhicules électriques usagés à Kelowna, utilisez des statistiques sur les ventes en Colombie-Britannique plutôt que des données mondiales. Supposez que votre lecteur ne connaît pas bien le secteur et fournissez suffisamment d’information pour lui permettre d’en comprendre la structure, la taille et les principales tendances.


Commencez à rédiger l’aperçu du secteur d’activité ici. 


[bookmark: _Toc225498163]Analyse des tendancesImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Décrivez les principaux changements et tendances qui influencent le secteur, comme les nouvelles technologies, les nouvelles pratiques d’affaires, les évolutions économiques ou les changements sociaux et de mode de vie. Expliquez comment ces tendances affectent le secteur et comment votre entreprise est bien positionnée pour y répondre ou en tirer avantage.
Appuyez votre analyse sur des sources crédibles, notamment :
· Rapports sectoriels
· Articles de presse
· Commentaires d’experts
· Données de marché

Commencez à rédiger votre analyse des tendances ici.

[bookmark: _Toc225498164]
Marché cible – données démographiques importantesImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Votre marché cible est le groupe de clients que votre entreprise souhaite servir. Bien comprendre ce marché est essentiel pour orienter vos stratégies de marketing, de vente et de croissance. Si vous ciblez plusieurs groupes de clients, décrivez chacun d’eux séparément.
Déterminez d’abord si votre entreprise vend à des consommateurs, à d’autres entreprises ou aux deux.
· Entreprise à consommateurs (B2C) : Décrivez vos clients à l’aide de caractéristiques comme l’âge, le sexe, la profession, l’origine culturelle, le revenu, le niveau d’études et la situation familiale. Si vous servez une communauté locale (p. ex. une épicerie ou un café), incluez aussi les données démographiques de la région.
· Entreprise à entreprise (B2B) : Décrivez les entreprises que vous ciblez en précisant leur secteur d’activité, leur taille, leur emplacement, leur nombre d’employés, leur chiffre d’affaires annuel et toute association ou adhésion pertinente. Vous pouvez également inclure des renseignements sur leurs clients ou leurs principaux décideurs.


Commencez à décrire les données démographiques importantes ici.


[bookmark: _Toc225498165]Marché cible – caractéristiques comportementales et habitudes d’achatImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Allez au-delà des données démographiques pour décrire les valeurs, les intérêts, le mode de vie, les attitudes et les habitudes d’achat de votre marché cible. Ces renseignements vous aident à mieux comprendre ce qui motive vos clients et comment communiquer efficacement avec eux. Les caractéristiques comportementales peuvent être utilisées pour les marchés B2C et B2B.
Exemple de caractéristiques comportementales (B2C) : entreprise de soins de la peau écologiques
· Valeurs : durabilité, consommation responsable, produits naturels
· Mode de vie : soucieux de la santé, actif, intérêt pour les produits biologiques
· Intérêts : yoga, bien-être, environnement, produits faits maison
· Attitude : prêt à payer davantage pour des produits écologiques et locaux
· Comportement d’achat : recherche d’information en ligne et influence des avis de clients
Exemple de caractéristiques comportementales (B2B): entreprise de logiciels
· Valeurs : efficacité, collaboration, innovation
· Culture d’entreprise : dynamique, créative, axée sur les données
· Intérêts : gestion de projets, respect des délais, communication efficace
· Attitude : ouverte aux nouvelles technologies et aux solutions adaptées aux besoins de l’entreprise
· Comportement d’achat : décisions basées sur les résultats et préférence pour les outils compatibles avec les systèmes existants.


Commencez à décrire les caractéristiques comportementales et habitudes d’achat ici.

[bookmark: _Toc225498166]Marché cible – profil client Important : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Un profil client est une description fictive, mais réaliste, de votre client idéal. Il regroupe les principales caractéristiques démographiques et comportementales de votre marché cible. Si vous ciblez plusieurs groupes de clients, créez un profil distinct pour chacun.
Décrivez votre client idéal de la façon la plus précise possible.
Un profil client bien défini vous aide à prendre de meilleures décisions en matière de marketing, de vente et de développement de produits. Il démontre également que vous comprenez bien votre marché cible et qu’il existe une clientèle pour votre entreprise.
Vous pouvez utiliser des outils d’IA pour créer des profils clients en fonction de votre secteur d’activité, de votre emplacement et des tendances du marché.
L’élaboration de profils clients est aussi une étape importante de la création de votre plan de marketing et de vente.


Commencez à décrire votre profil client ici.


[bookmark: _Toc225498167]Analyse concurrentielleImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Cette section présente les entreprises qui offrent des produits ou services similaires aux vôtres. Bien qu’elles ne soient pas identiques à votre entreprise, elles représentent des options que vos clients pourraient considérer.
Commencez par décrire brièvement votre marché et les principaux types d’entreprises qui y exercent leurs activités. Ensuite, analysez trois à cinq concurrents importants. Pour chacun, présentez l’entreprise ainsi que ses forces et ses faiblesses.
· Forces : éléments qui contribuent à leur succès, comme une bonne réputation, des prix concurrentiels ou une offre distinctive.
· Faiblesses : éléments qui limitent leur performance ou qui créent des occasions pour votre entreprise de se démarquer.
Vous pouvez présenter votre analyse sous forme de tableau, de liste ou de paragraphes.
Pensez également à examiner des entreprises situées dans d’autres régions ou qui desservent des clientèles différentes. Même si elles ne sont pas des concurrents directs, leur expérience peut vous fournir des idées utiles pour développer votre propre stratégie.
Les outils d’IA peuvent aussi vous aider à recueillir et à résumer de l’information sur les concurrents, comme leurs produits, leurs prix et les avis de leurs clients.

Commencez à rédiger votre analyse concurrentielle ici.


	Entreprise
	Forces
	Faiblesses

	Entreprise 1
	· 
· 
· 
· 
	· 
· 
· 
· 

	Entreprise 2
	· 
· 
· 
· 
	· 
· 
· 
· 

	Entreprise 3
	· 
· 
· 
· 
	· 
· 
· 
· 



[bookmark: _Toc225498168]STRATÉGIES DE MARKETING ET DE VENTE Important : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Cette section explique comment vous allez atteindre votre marché cible et communiquer avec vos clients potentiels. Le marketing et les ventes visent à promouvoir vos produits ou services, à susciter l’intérêt des clients et à les encourager à acheter.
Concentrez-vous sur la façon dont vous présenterez la valeur de votre offre, attirerez votre clientèle cible et transformerez cet intérêt en ventes.


[bookmark: _Toc225498169]Analyse FFOMImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Réalisez une analyse FFOM (forces, faiblesses, opportunités et menaces) pour évaluer la situation de votre entreprise.
· Forces : points forts internes, comme une équipe qualifiée, une bonne réputation ou des processus efficaces.
· Faiblesses : limites internes, comme un manque de ressources, d’expérience ou d’outils.
· Opportunités : facteurs externes qui peuvent favoriser la croissance, comme de nouveaux marchés, partenariats ou technologies.
Menaces : facteurs externes qui peuvent nuire à l’entreprise, comme l’arrivée de nouveaux concurrents, des changements réglementaires ou l’évolution des besoins et des habitudes d’achat des clients.


Remplissez le tableau suivant à l’aide de votre analyse FFOM.
	Interne
	Forces
	Faiblesses

	
	





	


	Externe
	Opportunités
	Menaces

	
	



	




[bookmark: _Toc225498170]Proposition unique de vente (USP)Important : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
La proposition de vente unique (USP) est ce qui distingue votre produit ou service de la concurrence. Expliquez pourquoi les clients choisiraient votre offre plutôt qu’une autre.
Cela peut être :
· Une caractéristique unique ou innovante
· Un prix plus avantageux
· Une qualité supérieure
· Une meilleure expérience client
· Un service plus rapide ou plus personnalisé


Commencer à rédiger votre proposition unique de vente ici.


[bookmark: _Toc225498171]Stratégie d’établissement du prixImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Expliquez comment vous fixez le prix de votre produit ou service et pourquoi cette approche convient à votre marché cible. Voici quelques stratégies courantes :
· Tarification au prix de revient majoré : ajouter un montant au coût de production ou de prestation du service.
· Tarification concurrentielle : fixer un prix en fonction de ceux de vos concurrents.
· Tarification basée sur la valeur : fixer un prix selon la valeur perçue par les clients.
Indiquez votre prix de base et expliquez tout facteur qui peut le faire varier, comme les rabais pour achats en volume, les promotions, le financement ou les offres réservées aux membres.

Commencez à rédiger votre stratégie d’établissement du prix ici.


[bookmark: _Toc225498172]Stratégie de distributionImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Décrivez comment vos produits ou services seront offerts à vos clients. Choisissez les méthodes qui conviennent le mieux à votre entreprise et expliquez pourquoi elles sont efficaces.
Voici quelques exemples :
· Vente directe
· Vente en ligne
· Vente en gros ou au détail
· Distributeurs ou partenaires de vente


Commencez à rédiger votre stratégie de distribution ici.


[bookmark: _Toc225498173]Canaux de marketing Important : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Décrivez les canaux que vous utiliserez pour rejoindre votre marché cible et expliquez pourquoi ils sont adaptés à votre entreprise. Soyez précis. Par exemple, écrivez « vidéos de démonstration sur Instagram » plutôt que simplement « réseaux sociaux ».
Expliquez comment ces canaux soutiennent les différentes étapes du processus de vente:
· Sensibilisation : le client découvre votre produit ou service.
· Évaluation : le client compare les options et détermine si votre offre répond à ses besoins.
· Achat : le client décide d’acheter et effectue la transaction.
· Livraison : le produit ou service est remis au client.
· Service après-vente : soutien offert après l’achat pour assurer la satisfaction et fidéliser la clientèle.
Voici quelques exemples de canaux marketing :
· Site Web
· Réseaux sociaux
· Courriels marketing ou blogues
· Événements et salons professionnels
· Publicité imprimée (affiches, brochures, signalisation)


Commencez à décrire vos canaux de marketing ici.


[bookmark: _Toc225498174]Stratégie de transmission de messagesImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Décrivez les principaux messages que vous communiquerez à chaque étape du processus de vente. Assurez-vous qu’ils sont adaptés à votre marché cible et à vos canaux marketing, et qu’ils expliquent clairement ce qui distingue votre produit ou service de la concurrence.

Commencez à rédiger votre stratégie de transmission de messages ici.

[bookmark: _Toc225498175]OPÉRATIONSImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Cette section décrit comment votre entreprise fournit ses produits ou services à ses clients. Elle couvre les principales activités nécessaires à son fonctionnement, comme le recrutement, la production, la livraison, le service à la clientèle et le service après-vente.
Décrivez les étapes importantes, ainsi que les outils, systèmes, politiques et procédures que vous utilisez pour gérer vos activités efficacement et répondre aux besoins de vos clients.


[bookmark: _Toc225498176]Direction et équipeImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Décrivez les personnes qui participent à la gestion et aux activités de votre entreprise, ainsi que leurs responsabilités. Cela peut inclure :
· Équipe de direction
· Gestionnaires
· Employés
· Conseillers
· Comptables
· Avocats
Définissez clairement les responsabilités de chaque personne ou poste. Les rôles et les tâches doivent être bien établis pour assurer le bon fonctionnement de l’entreprise.
Identifiez les postes ou les compétences qui manquent actuellement et expliquez comment vous prévoyez combler ces besoins.
Précisez vos besoins en recrutement. Si une personne a déjà été choisie pour un poste, indiquez son nom et son rôle. Sinon, précisez le nombre de postes à pourvoir et les fonctions recherchées.

Commencez à décrire votre direction et équipe ici. 


[bookmark: _Toc225498177]EmplacementImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Décrivez le lieu où votre entreprise exercera ses activités, comme un magasin, un bureau ou un atelier, même si l’emplacement n’est pas encore confirmé. Mentionnez les caractéristiques importantes, les rénovations prévues ou les permis requis, surtout si vous accueillez des clients sur place.
Si vous prévoyez vendre en ligne, décrivez également vos activités de commerce électronique, notamment :
· La plateforme et les technologies utilisées
· L’expérience client (p. ex. avis clients, programme de fidélisation)
· La stratégie de vente et de marketing
Les activités liées aux commandes, aux paiements, à l’expédition et au service à la clientèle.

Commencez à décrire votre emplacement ici.


[bookmark: _Toc225498178]SystèmesImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Listez les principaux outils et logiciels que vous utiliserez pour gérer les activités quotidiennes de votre entreprise. Cela peut inclure :
· Systèmes de paiement
· Gestion des stocks
· Gestion de la clientèle
· Traitement des commandes
· Plateformes en ligne
Expliquez à quoi sert chaque outil et comment il contribue au bon fonctionnement de votre entreprise.

Commencez à décrire les systèmes ici.


[bookmark: _Toc225498179]ÉquipementImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Décrivez l’équipement dont vous avez besoin pour fabriquer votre produit ou offrir votre service. Vous pouvez inclure une liste complète sous forme d’annexe si nécessaire.

Commencez à décrire votre équipement ici.


[bookmark: _Toc225498180]Exigences réglementaires ou de formationImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Indiquez les permis, licences, certifications, assurances ou formations nécessaires au fonctionnement de votre entreprise. Par exemple :
· Certificats de salubrité alimentaire
· Assurance WorkSafeBC
· Approbations pour les cuisines commerciales
· Permis d’alcool
· Exigences en matière de protection des consommateurs
Formations ou certifications propres à votre secteur d’activité

Commencez à décrire les exigences réglementaires ou de formation ici.


[bookmark: _Toc225498181]Fournisseurs et stocksImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Indiquez vos principaux fournisseurs ainsi que les matériaux, produits ou services qu’ils vous fournissent. Si vous gérez des stocks, présentez un exemple de commande courante et son coût. Vous pouvez ajouter les listes détaillées de fournisseurs ou les commandes importantes en annexe, au besoin.

Commencez à décrire vos fournisseurs et stocks ici.


[bookmark: _Toc225498182]Processus de production Important : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Décrivez les principales étapes de production ou de prestation de votre service, de la commande du client à la livraison finale. Expliquez également comment vous gérerez les paiements et la livraison de vos produits ou services.

Commencez à décrire votre processus de production ici.


[bookmark: _Toc225498183]PaiementsImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Expliquez les modes de paiement que vous accepterez, comme les cartes de crédit, les virements électroniques ou l’argent comptant. Décrivez également vos modalités de paiement, la façon dont vous suivrez les paiements et comment vous gérerez les comptes clients.

Commencez à décrire vos processus de paiement ici.


[bookmark: _Toc225498184]Politiques relatives à la clientèle et à l’entrepriseImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Décrivez les politiques importantes de votre entreprise. Elles peuvent porter sur :
· Le traitement des plaintes des clients
· Les retours ou remboursements
· Les horaires de travail des employés
· Les congés et absences
Ces politiques aident à établir des attentes claires pour les employés et les clients.

Commencez à décrire vos politiques relatives à la clientèle et à l’entreprise ici.


[bookmark: _Toc225498185]RENSEIGNEMENTS FINANCIERSImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Cette section explique le financement dont votre entreprise a besoin, comment les fonds seront utilisés et comment ils seront remboursés grâce aux revenus générés par l’entreprise.
Les renseignements fournis doivent appuyer vos prévisions de trésorerie sur 36 mois et aider à expliquer tout revenu, toute dépense ou tout écart important. Un modèle de prévision de trésorerie est disponible sur la page de rédaction du plan d’affaires.

[bookmark: _Toc225498186]
Demande de financementImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Résumez le montant d’argent dont vous avez besoin et son utilisation. Indiquez le montant de votre contribution à l'entreprise et indiquez clairement le montant que vous demandez aux autres. 

Commencez à rédiger votre demande de financement ici.

[bookmark: _Toc225498187]Frais de démarrageImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Dressez la liste des principales dépenses de démarrage de votre entreprise et expliquez comment vous avez estimé chaque coût.

Commencez à décrire vos frais de démarrage ici.

[bookmark: _Toc225498188]Frais générauxImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Il s’agit de vos dépenses courantes. Décrivez vos principales dépenses courantes et expliquez comment vous avez estimé ces coûts. Précisez tout montant inhabituel, comme un loyer réduit ou gratuit pendant une certaine période, et expliquez pourquoi.

Commencez à décrire vos frais généraux ici.

[bookmark: _Toc225498189]Prévisions de ventesImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Expliquez comment vous prévoyez l’évolution de vos ventes au fil du temps. Les ventes sont souvent plus faibles au début et augmentent progressivement à mesure que l’entreprise se développe. Décrivez comment vous avez estimé vos ventes et pourquoi ces prévisions sont réalistes. Assurez-vous qu’elles correspondent à vos prévisions de ventes et à vos prévisions de trésorerie. Des modèles sont disponibles sur la page de rédaction du plan d’affaires.

Commencez à rédiger vos prévisions de ventes ici.

[bookmark: _Toc225498190]Point de profitImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Indiquez à quel moment vous prévoyez que les revenus de l’entreprise couvriront ses dépenses mensuelles ou commenceront à générer un profit.

Commencez à décrire votre point de profit ici.

[bookmark: _Toc225498191]Historique des ventes Important : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Si votre entreprise est déjà en activité, incluez vos ventes passées et indiquez le montant des revenus générés jusqu’à présent.

Commencez à rédiger l’historique des ventes ici.


[bookmark: _Toc225498192]RisquesImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyer sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Chaque entreprise fait face à des risques. Identifiez au moins trois facteurs qui pourraient avoir un impact sur le succès de votre entreprise, par exemple :
· L’arrivée d’un nouveau concurrent
· Des ventes inférieures aux prévisions
· Une hausse du coût des matières premières
· Le départ d’un employé ou d’un dirigeant clé
Pour chaque risque, expliquez les mesures que vous prendrez pour en réduire l’impact ou y faire face s’il se produit.

Commencez à rédiger vos risques ici.


[bookmark: _Toc225498193]Plan de secoursImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Si les choses ne se déroulent pas comme prévu, décrivez les mesures que vous prendrez pour poursuivre ou réorienter votre entreprise. Cela pourrait inclure :
· Adapter votre produit ou service
· Modifier votre modèle d’affaires
· Vendre de l’équipement ou des stocks
· Recruter une nouvelle équipe de gestion
· Fermer l’entreprise et retourner à un emploi ou lancer un nouveau projet
Si votre entreprise a des dettes, expliquez comment elles seraient remboursées en cas de fermeture ou d’échec de l’entreprise.

Commencez à rédiger votre plan de secours ici.



AnnexesImportant : Cliquez sur cette case, puis appuyez sur « Supprimer » après avoir rempli cette section.
Utilisez cette section pour ajouter les documents qui appuient les renseignements présentés dans votre plan d’affaires. Ces documents permettent de démontrer que vos prévisions, vos chiffres et vos stratégies sont réalistes.
Documents suggérés :
· Contrat de bail
· Entente de partenariat
· Contrats ou lettres d’intention
· Estimations des rénovations ou améliorations du local
· Soumissions pour l’équipement, les fournitures ou les stocks
· Curriculum vitæ (CV) des propriétaires
· Documents de constitution ou d’enregistrement de l’entreprise
· Contrats d’achat et documents financiers à l’appui
· Études de marché, rapports sectoriels ou plan marketing
· Lettres de soutien de clients, partenaires ou fournisseurs
· Photos de produits ou exemples de l’image de marque
· Plans d’aménagement ou schémas des lieux
· Certificats d’assurance ou détails de la couverture
· Licences, permis et autorisations requis
· Prévisions de trésorerie et états financiers
Ajoutez seulement les documents pertinents à votre entreprise.

Veuillez ajouter tout renseignement supplémentaire ici.

[bookmark: _Toc225498195]AVIS DE NON-RESPONSABILITÉ
La province fournit cette ressource uniquement à titre indicatif en ce qui concerne le sujet abordé en question. En soi, cette ressource ne vise pas à remplacer l’avis d’un conseiller juridique. 
Avant de basée toute décision sur ce modèle, veuillez consulter un professionnel qualifié afin de valider l’exactitude et la pertinence des renseignements pour votre entreprise.
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