GABARIT DE PLAN D’AFFAIRES
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6. Plan financier
RÉSUMÉ
Le but d’un résumé est de fournir un aperçu rapide et concis de l’entreprise (en une ou deux pages).  Bien que cette section soit la première dans l’ordre, elle devrait être rédigée la dernière.
Le résumé devrait faire ressortir les éléments essentiels de l’ensemble du plan d’affaire, notamment :

-
Les objectifs de l’entreprise (énoncé de mission)

-
Vos produits ou services, en mettant l’accent sur ce qui les distingue des autres et les besoins du marché auxquels ils répondront
-
Votre estimation du marché potentiel et votre évaluation de la concurrence
-
L’expérience et le talent de votre équipe de gestion 

-
La fabrication des produits ou la prestation des services
-
Les prévisions des résultats financiers
-
La somme nécessaire et son utilisation
-
Le rendement prévu des investissements
RENSEIGNEMENTS GÉNÉRAUX
-
Le genre d’affaires que vous faites ou que vous planifiez de faire
-
Les renseignements généraux sur votre entreprise, y compris la date de lancement et les points saillants de ses progrès
-
Tout financement précédent ainsi que le bailleur de fonds
-
Le ou les propriétaires actuels de votre compagnie
PERSONNEL ESSENTIEL
-
Expliquez l’organisation de l’équipe de gestion au sein de votre compagnie et décrivez le rôle primordial que chaque membre de l’équipe joue. Le cas échéant, servez-vous d’un organigramme.

-
Montrez les façons dont les compétences des membres de l’équipe se complètent les unes les autres.  Montrez l’équilibre de compétences de marketing, de finances, de gestion et de production, de même que l’expérience quant au produit ou au service que vous développez.

Gestionnaires essentiels
Rédigez un bref sommaire de chaque gestionnaire-clé, y compris ce qui suit :

-
Les fonctions et responsabilités
-
Les faits saillants de sa carrière
-
Les réalisations importantes qui démontrent la capacité d’accomplir les tâches nécessaires
-
Incluez un curriculum vitae en annexe. Les curriculum vitae devraient inclure assez de détails pour la vérification future de la part d’un établissement financier, d’un investisseur, d’un organisme gouvernemental, etc.

-
Cette section devrait aussi expliquer toute faiblesse évidente au sein de votre équipe de gestion. Y a-t-il des compétences essentielles qui manquent? Si oui, comment cette lacune sera-t-elle comblée? Par la formation? Le recrutement? Des conseillers externes?
Rémunération et propriétaires
-
Indiquez la ou les façons dont chaque personne sera rémunérée (par salaire? prime de rendement? participation aux bénéfices?), et quelle somme chaque personne a-t-elle investie dans la compagnie. Incluez une liste des actionnaires et le nombre d’actions de chacun.
-
Nommez les membres de votre conseil d’administration (s’il y en a un) et expliquez brièvement les façons dont chacun contribue au développement de votre compagnie. Indiquez tout investissement qu’ont fait les membres du conseil dans votre compagnie.

EXPLOITATION
Cette section devrait couvrir des points comme :

-
L’emplacement et la capacité
-
L’établissement des coûts de revient et le contrôle 

-
Les employés (effectifs, syndicat, etc.)

· Les sources d’approvisionnement
· Les achats (machinerie – nouvelle ou usagée, outils, filières, moules, etc.)



-
Les installations et le matériel (Décrivez les installations et le matériel  qui seront nécessaires. Combien coûteront-ils? Les louerez-vous ou les achèterez-vous? Expliquez les besoins à venir.)

-
Décrivez le procédé de fabrication ou la méthode de prestation du service.
-
Décrivez la main-d’œuvre de votre exploitation. Quels en sont les coûts? Existe-t-il une main-d’œuvre suffisante disponible ayant les bonnes compétences? Faudra-t-il une formation additionnelle? Combien coûtera-t-elle? La main-d’œuvre est-elle syndiquée ou le sera-t-elle probablement à l’avenir?

MARKETING
La recherche en marketing est la plus importante partie de tout plan d’affaires puisqu’elle détermine non seulement la demande en puissance et le marché cible, mais encore les niveaux de ventes prévus, les occasions à venir dans le marché, le nombre d’employés qui seront nécessaires, etc.  Essentiellement, le plan de marketing est le fondement d’un bon plan d’affaires.

Cette section devrait montrer que vous comprenez la façon de segmenter votre marché et que vous avez la capacité de vendre et de livrer votre produit ou de louer votre service et d’en faire la prestation efficacement et ce, en visant les bonnes cibles. C’est l’occasion de montrer la ou les raisons pour lesquelles la clientèle achètera chez votre compagnie.
Ce qui suit décrit brièvement les points à inclure, notamment :

Historique du marché
-
Renseignements au sujet du développement et de la croissance historiques. En examinant les tendances passées, il est souvent possible de prévoir les occasions à venir dans le marché.
Marché cible
-
Déterminez votre ou vos marchés cibles. Il est important de segmenter et de cibler le marché correctement, chose que les nouvelles compagnies négligent souvent.  Concentrer vos ressources sur les besoins d’un segment particulier et se tailler une place peut signifier la différence entre la réussite et l’échec. 

Concurrence
-
Étudiez la concurrence. Sachez lesquels sont des concurrents directs et indirects, quelle est leur stratégie en matière de prix, quel est leur avantage concurrentiel, etc.  Si vous comprenez bien vos propres points forts et points faibles par rapport à votre concurrence, vous serez davantage en mesure de transformer certains de vos points faibles en possibilités à exploiter.

Part du marché
-
Estimez la part du marché et le volume des ventes que vous pensez pouvoir atteindre au cours de deux ou trois prochaines années. Indiquez quelle partie de votre estimation représente des engagements d’achat « fermes » et présentez ces données sous forme de tableau.

Établissement des prix
-
Expliquez la stratégie et la politique d’établissement des prix quant à votre produit ou service.  Montrez la ou les façons dont votre méthode d’établissement des prix vous permettra de pénétrer sur le marché, de maintenir et d’augmenter la part du marché, et de faire des bénéfices.

Plan des ventes
-
Expliquez la ou les façons dont vous envisagez de vendre et de distribuer votre produit ou service et le ou les endroits où vous comptez le faire.

-
Ferez-vous appel à un personnel de ventes directes?  De combien de vendeurs aurez-vous besoin? Seront-ils rémunérés à salaire ou à commission?  Quelles formation et expérience exigerez-vous et de quelle façon vous y prendrez-vous pour trouver et attirer de bons vendeurs?

-
À quel degré d’efficacité dans les ventes pouvez-vous vous attendre? Combien de visites de représentants ou d’appels de prospection faudra-t-il pour produire une commande et quelle sera l’ampleur d’une commande moyenne?

Publicité
-
Expliquez la ou les façons dont vous ferez prendre conscience de votre produit ou service à votre clientèle potentielle. À quelles activités de promotion ferez-vous appel – relations publiques, salons professionnels, stimulants à la vente, documentation professionnelle, médias, etc.

-
Ces dépenses constitueront-elles un grand pourcentage des dépenses totales? Si oui, expliquez à combien elles s’élèveront et le moment où il est probable qu’elles seront engagées.

 PLAN FINANCIER
Vous devrez inclure des états financiers et des prévisions financières pour le passé de même que pour les trois à cinq prochaines années, notamment :

-
Des états financiers pour les trois dernières années d’exploitation
-
Des prévisions des mouvements de trésorerie par mois pour l’année qui vient
-
Des bilans et des états financiers prévisionnels pour les trois prochaines années
-
L’analyse du seuil de rentabilité
Envisagez d’utiliser une application sur ordinateur pour vous aider à faire vos prévisions en vous fondant sur vos hypothèses.  Les modèles financiers peuvent répondre aux questions « qu’arriverait-il si… » et montrer les résultats probables dans divers scénarios.

Vos prévisions devraient être en fonction de vos attentes du marché. Il est important d’énoncer clairement les attentes que vous avez utilisées pour préparer les prévisions. Votre analyse financière devrait indiquer et appuyer la somme que vous cherchez à obtenir d’investisseurs potentiels ou d’établissements financiers. La préparation de prévisions financières exige des connaissances comptables et financières. Si aucun des membres de votre équipe n’est qualifié dans ce domaine, allez chercher de l’aide externe.

Fonds nécessaires
Cette section de votre plan devrait indiquer la somme dont vous aurez besoin, le moment où vous en aurez besoin et à quoi elle servira. Répondez à des questions comme :

-
De combien d’argent avez-vous besoin à l’heure actuelle?

-
Combien nécessiterez-vous au cours des trois à cinq prochaines années et à quel moment?

-
Que ferez-vous si vous avez sous-estimé la somme dont vous aurez besoin?
-
À quoi utiliserez-vous les fonds initiaux?

-
Quelle structure financière proposez-vous pour le financement (c.-à-d. quelles parties des fonds seront des dettes et lesquelles des capitaux propres?)

-
Quelles seront les conditions?

-
Êtes-vous admissible à de l’aide gouvernementale?

ANNEXES
Incluez des annexes afin de donner des détails additionnels qui aident à préciser votre projet. Celles-ci peuvent comprendre :

-
Des études de marketing
-
Des renseignements sur un brevet 

-
Des photographies ou des dessins de votre produit ou service

· Le curriculum vitae des cadres supérieurs clés
ORGANISATION DU PLAN
Organisez votre plan de manière à ce qu’il soit facile pour les lecteurs de trouver des sections particulières. De nombreux lecteurs liront seulement certaines sections choisies en fonction de leurs besoins d’information particulière.  Votre plan devrait avoir une table des matières. Songez aussi à mettre des onglets pour indiquer les principales sections.

EXAMEN OBJECTIF
Après avoir rédigé votre plan d’affaires, demandez à d’autres personnes de l’examiner avant de l’envoyer à des investisseurs en puissance ou à des bailleurs de fonds potentiels. Les personnes le plus en mesure de vous donner des commentaires constructifs comprennent des consultants en affaires, d’autres entrepreneurs, vos conseillers comptables et commerciaux et vos avocats.
À CONSIDÉRER EN TERMINANT
Votre plan contiendra des renseignements délicats et confidentiels. Par conséquent, vous devriez en limiter avec soin la distribution.

Voici un site formidable pour obtenir un Plan d’affaires interactif www.cbsc.org/ibp/
