
NOTES CLÉS (à lire) : 

Instructions pour l’utilisation de ce document

1. Les instructions figurant dans ce document apparaissent en italique et en rouge.
Veuillez supprimer toutes ces instructions avant d’imprimer ou de finaliser votre plan d’affaires.

2. Utilisez la fonction Rechercher/Remplacer (Ctrl + H) pour remplacer l’expression [Nom de la société] (sans les guillemets) par le nom réel de votre entreprise.
Cette opération permettra de mettre à jour automatiquement le nom de votre société dans l’ensemble du document.

3. Ce document contient la partie descriptive (textuelle) de votre plan d’affaires.
Il est recommandé d’y intégrer également vos projections financières, que vous pouvez réaliser à l’aide du fichier Microsoft Excel fourni.

4. Les instructions nécessaires pour intégrer ces projections dans ce document sont incluses ci-dessous.

5. Pour mettre à jour ce document à partir des données de votre fichier Excel, il vous suffit d’enregistrer puis de fermer les deux fichiers.

6. Lorsque vous rouvrirez ce document (après avoir créé les liens conformément aux instructions), un message apparaîtra pour vous demander si vous souhaitez mettre à jour les données à partir des fichiers liés.

Il vous suffira alors de sélectionner « Oui » pour actualiser automatiquement les informations.
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[bookmark: _Toc417634560]I. Résumé exécutif 

SUGGESTION : terminez votre résumé ENFIN. Il est plus facile à faire une fois que les autres sections de votre plan sont terminées. 

Aperçu des activités

Commencez par une explication CONCISE d'une ou deux lignes de votre activité, par exemple :

· Nous sommes un restaurant biologique situé à Miami, en Floride.
· Nous gérons un site de réseau social pour les mères qui travaillent
· Nous sommes une société de développement de logiciels qui permet aux particuliers de remplir plus efficacement leurs déclarations fiscales.

Si vous avez besoin d'aide pour le faire, essayez un ou plusieurs des exercices suivants :

 Nom de l'entreprise] ___ (ce que vous faites, par exemple, aider, fournir, vendre, fabriquer, etc.) ___(ce que vous offrez, par exemple, des aliments, des services, des logiciels, etc.) à ___(qui sont vos clients, par exemple, des adolescents, de nouveaux parents, des chefs d'entreprise) avec les avantages suivants ___(énumérez les avantages, par exemple, plus rapide, plus fiable, moins coûteux).

OU 

Savez-vous comment ___(insérer le problème, etc., il est difficile de suivre un régime), notre entreprise fait ___(insérer votre solution, etc., aider les gens à suivre un régime en faisant ceci et cela).

OU

Nous sommes comme (entreprise bien ___________________connue qui est similaire à la vôtre) sauf que nous (comment___________________ (par exemple, nous sommes comme Domino's Pizza, sauf que nous utilisons des ingrédients de meilleure qualité, ce qui rend nos produits plus savoureux que les leurs).



Facteurs de réussite

[Nom de l'entreprise] est particulièrement qualifiée pour réussir pour les raisons suivantes :

Énumérez autant de raisons que vous pouvez imaginer pour expliquer pourquoi votre entreprise va réussir. Vous trouverez ci-dessous plusieurs exemples/domaines parmi lesquels vous pouvez choisir. Ajoutez des exemples spécifiques aux puces qui s'appliquent à votre entreprise et supprimez ceux qui ne sont pas pertinents.

· Produits et/ou services : Nos produits et/ou services sont supérieurs à ceux de nos concurrents pour les raisons suivantes 	
· Ressources humaines : Notre équipe de direction possède une expérience unique dans le secteur, notamment 	
· Emplacement : Notre emplacement nous permet de mieux servir les clients car 	
· Systèmes opérationnels : Nous avons développé des systèmes qui nous permettent de fournir des produits/services de haute qualité à moindre coût. Ces systèmes comprennent 	
· Propriété intellectuelle (PI) : Nous avons une propriété intellectuelle qui nous donne un avantage sur nos concurrents. Notre propriété intellectuelle comprend 	
· Les clients : Nous desservons déjà des clients clés que nos concurrents ne desservent pas. Ces clients comprennent 	
· Marketing : Nous disposons de compétences uniques en matière de marketing qui nous permettent d'attirer de nouveaux clients à moindre coût. 	
· Succès obtenus à ce jour : Nous avons déjà accompli ce qui suit, ce qui nous positionne pour un succès futur. 	



Plan financier

Vous trouverez ci-dessous un aperçu de nos performances financières attendues pour les cinq prochaines années :

Pour réaliser ces projections, nous devons obtenir un financement de $___________.

Figure 1 : Résumé financier annuel



Si le lien vers le tableau du résumé financier annuel ne fonctionne pas pour une raison quelconque, supprimez le tableau ci-dessus et recopiez votre tableau du résumé financier annuel en procédant comme suit : 1) allez dans le fichier Microsoft Excel, onglet "Résumé", 2) appuyez sur la touche F5, 3) entrez B3 :H16 dans la case "Référence", puis appuyez sur "OK" (cela sélectionnera les cellules appropriées à copier), 3) Sélectionnez "Copier" {Control-C}, 4) revenez à ce document en cliquant avec votre souris sur la ligne située sous celle-ci, sélectionnez "Collage spécial", puis choisissez Microsoft Office Excel Worksheet Object, sélectionnez "Coller le lien" à gauche de la case, puis cliquez sur "OK", 5) Redimensionnez le tableau à votre convenance en cliquant et en faisant glisser sur l'un des coins. }
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II. Aperçu de l'entreprise 

Vous trouverez ci-dessous un aperçu de [Nom de la société] depuis sa création :

Vous trouverez ci-dessous plusieurs variables. Pour les variables pertinentes, ajoutez les détails de votre entreprise (par exemple, société C). Supprimez celles qui ne sont pas pertinentes.


· Date de création : 	
· Structure juridique (SARL ou C-Corp., etc.) : 	
· Emplacement(s) du bureau : 	
· Stade de l'entreprise (démarrage, R&D, service à la clientèle, etc.) : 	
· Des cycles de financement antérieurs ont été reçus (montant/date) : 	
· Des produits et services ont été lancés (noms/dates) : 	
· Des jalons de revenus ont été atteints (par exemple, la date à laquelle les ventes ont dépassé X dollars) : 	
· Des partenariats clés ont été exécutés (noms/dates) : 	
· Des contrats clés avec des clients ont été obtenus (noms/dates) : 	
· Des employés clés ont été embauchés (noms/dates) : 	
· Autres événements clés : 	
· Autres événements clés : 	
· Autres événements clés : 	
· Autres événements clés : 	
· Autres événements clés : 	




[bookmark: _Toc417634562]III. Analyse de l'industrie 


[bookmark: _Toc417634563]Aperçu du marché 

Le marché sur lequel [Nom de l'entreprise] opère peut être caractérisé par les éléments suivants :

Vous pouvez facilement trouver les informations suivantes de deux manières :

1. Trouvez une association dans votre secteur d'activité (allez sur un moteur de recherche et tapez " [nom de votre secteur] association " (par exemple, " association de restaurants "), trouvez votre association, puis recherchez sur le site Web de l'association les recherches qu'elle a menées sur votre secteur.
2. Allez sur un moteur de recherche et tapez " [nom de votre secteur] taille du marché " (par exemple, " taille du marché du secteur de la restauration "), et examinez les résultats.


Par exemple, les statistiques suivantes ont été extraites du site web de la National Restaurant Association :

· Marché des restaurants
· Chiffre d'affaires : 580 milliards de dollars
· Emplacements : 945,000
· Employés : 12,7 millions - l'un des plus grands employeurs du secteur privé
· Part du dollar alimentaire détenue par le secteur de la restauration : 49%.
· 1,6 milliards de dollars : Les ventes de l'industrie de la restauration sur un jour typique.
· $2,698 : Dépenses moyennes des ménages pour la nourriture hors domicile en 2008.
· 73 % des adultes disent essayer de manger plus sainement au restaurant qu'il y a deux ans.
· Etc.

· Ventes de l'industrie ($) : 	
· Ventes de l'industrie (unités) : 	
· Autres statistiques clés : 	
· 	
· 	
· 	
· Tendance 1 du marché (par exemple, croissance/déclin) : 	
· Tendance 2 du marché (par exemple, l'évolution des besoins des clients) : 	


[bookmark: _Toc417634564]Taille pertinente du marché 

La taille de notre marché pertinent est le revenu annuel que notre entreprise pourrait atteindre si elle possédait 100% de parts de marché.

La taille de notre marché pertinent est calculée comme suit :

1. Nombre de clients qui pourraient être intéressés par l'achat de nos produits et/ou services chaque année ? 	
2. Montant que ces clients pourraient être prêts à dépenser, sur une base annuelle, pour nos produits et/ou services ? $ 	
3. La taille de notre marché pertinent (#1 X #2) : 	

Comme le montre l'analyse, notre marché pertinent est suffisamment vaste pour que notre entreprise connaisse un succès considérable.
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IV. Analyse de la clientèle 

Vous trouverez ci-dessous une description de nos clients cibles et de leurs besoins essentiels.

[bookmark: _Toc417634566]Clients cibles 

Vous trouverez ci-dessous le profil de nos clients cibles :

Vous trouverez ci-dessous plusieurs variables démographiques (par exemple, l'âge) et psychographiques (par exemple, les valeurs). Pour les variables pertinentes, ajoutez les détails relatifs à vos clients cibles (par exemple, les 18-24 ans). Supprimez celles qui ne sont pas pertinentes.
· Âge : 	
· Revenu : 	
· Sexe : 	
· Emplacement : 	
· État civil : 	
· Taille de la famille :	
· Profession : 	
· Langue : 	
· L'éducation : 	
· Valeurs/Croyances : 	
· Activités et intérêts : 	
· Taille de l'entreprise : 	

Vous trouverez ci-dessous un aperçu de la taille de notre marché client cible :

· Pour trouver ces informations, allez sur http://www.zipwho.com/ (pour les statistiques démographiques par code postal) et/ou http://www.bls.gov (pour le nombre d'entreprises correspondant au profil de votre clientèle cible).

[bookmark: _Toc417634567]Besoins des clients 

Vous trouverez ci-dessous un profil des besoins de nos clients cibles :

Vous préciserez ici pourquoi les clients veulent ou ont besoin de vos produits et/ou services. Vous trouverez ci-dessous plusieurs exemples et domaines de besoins des clients. Pour les zones pertinentes, modifiez pour détailler les besoins de vos clients (par exemple, les clients veulent des produits qui fonctionnent plus rapidement). N'hésitez pas à ajouter ou à supprimer des éléments à ces besoins des clients.

· Vitesse : 	
· Qualité : 	
· Emplacement : 	
· Fiabilité : 	
· Confort :	
· Prix : 	
· Valeur : 	
· Service clientèle : 	
· Commodité : 	
· Facilité d'utilisation : 	
· Autre : 	
· Autre : 	
· Autre : 	
· Autre : 	
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Voici un aperçu des concurrents de [Nom de l'entreprise].

Notes pour remplir cette section de votre plan d'affaires : 
· Toute entreprise ou action qui répond aux besoins de vos clients est un concurrent pour vous.
· Il existe des concurrents directs et indirects. Voici des exemples pour une pizzeria :
· Concurrents directs (répondent au besoin du client avec la même solution)
· Autres pizzerias
· Les concurrents indirects (répondent au besoin du client avec une solution différente) :
· Autres restaurants
· Supermarchés vendant des pizzas surgelées ou prêtes à cuire

[bookmark: _Toc417634569]Concurrents directs 

Complétez les informations pour chacun de vos concurrents directs. N'hésitez pas à compléter ou à supprimer des champs si nécessaire (par exemple, si vous ne connaissez pas les revenus de vos concurrents).

Les entreprises suivantes sont nos concurrents directs.

· Concurrent direct n°1 : 	
· Produits/services offerts : 	
· Points de prix : 	
· Revenus (# unités vendues/dollars générés) : 	
· Lieu(x) : 	
· Segments de clientèle/géographies desservis : 	
· Les principaux atouts du concurrent : 	
· Les principales faiblesses du concurrent :	

· Concurrent direct n°2 : 	
· Produits/services offerts : 	
· Points de prix : 	
· Revenus (# unités vendues/dollars générés) : 	
· Lieu(x) : 	
· Segments de clientèle/géographies desservis : 	
· Les principaux atouts du concurrent : 	
· Les principales faiblesses du concurrent :	

· Concurrent direct n°3 : 	
· Produits/services offerts : 	
· Points de prix : 	
· Revenus (# unités vendues/dollars générés) : 	
· Lieu(x) : 	
· Segments de clientèle/géographies desservis : 	
· Les principaux atouts du concurrent : 	
· Les principales faiblesses du concurrent :	


[bookmark: _Toc417634570]Concurrents indirects 

Complétez les informations pour chacun de vos concurrents indirects. N'hésitez pas à compléter ou à supprimer des champs si nécessaire (par exemple, si vous ne connaissez pas les revenus de vos concurrents). Vous pouvez supprimer toute la section "Concurrents indirects" si vous estimez qu'elle n'est pas pertinente pour votre entreprise.

Les entreprises suivantes sont nos concurrents indirects.

· Concurrent indirect n° 1 : 	
· Produits/services offerts : 	
· Points de prix : 	
· Revenus (# unités vendues/dollars générés) : 	
· Lieu(x) : 	
· Segments de clientèle/géographies desservis : 	
· Les principaux atouts du concurrent : 	
· Les principales faiblesses du concurrent :	

· Concurrent indirect n°2 : 	
· Produits/services offerts : 	
· Points de prix : 	
· Revenus (# unités vendues/dollars générés) : 	
· Lieu(x) : 	
· Segments de clientèle/géographies desservis : 	
· Les principaux atouts du concurrent : 	
· Les principales faiblesses du concurrent :	

[bookmark: _Toc417634571]Avantages concurrentiels 

[Nom de l'entreprise] est en mesure de surpasser ses concurrents pour les raisons suivantes :

Comme dans le résumé, énumérez autant de raisons que vous pouvez imaginer pour expliquer pourquoi votre entreprise va réussir. Vous trouverez ci-dessous plusieurs exemples/domaines parmi lesquels vous pouvez choisir. Ajoutez des exemples spécifiques aux puces qui s'appliquent à votre entreprise, et supprimez ceux qui ne sont pas pertinents.

· Produits et/ou services : Nos produits et/ou services sont supérieurs à ceux de nos concurrents pour les raisons suivantes 	
· Ressources humaines : Notre équipe de direction possède une expérience unique dans le secteur, notamment 	
· Emplacement : Notre emplacement nous permet de mieux servir les clients car 	
· Systèmes opérationnels : Nous avons développé des systèmes qui nous permettent de fournir des produits/services de haute qualité à moindre coût. Ces systèmes comprennent 	
· Propriété intellectuelle (PI) : Nous avons une propriété intellectuelle qui nous donne un avantage sur nos concurrents. Notre propriété intellectuelle comprend 	
· Les clients : Nous desservons déjà des clients clés que nos concurrents ne desservent pas. Ces clients comprennent 	
· Marketing : Nous disposons de compétences uniques en matière de marketing qui nous permettent d'attirer de nouveaux clients à moindre coût. 	
· Succès obtenus à ce jour : Nous avons déjà accompli ce qui suit, ce qui nous positionne pour un succès futur. 	
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VI. Plan de marketing 

Notre plan de marketing, inclus ci-dessous, détaille nos produits et/ou services, nos prix et nos plans de promotion.

[bookmark: _Toc417634573]Produits, services et prix 

Pour chacun de vos produits clés, remplissez les champs suivants :
· Nom du produit/service #1 : 	
· Description/caractéristiques du produit/service : 	
· Avantages du produit/service : 	
· Prix du produit/service : 	
· Fréquence/quantité d'achat prévue du produit/service : 	
· Points forts du produit/service : 	
· Faiblesses du produit/service : 	

· Nom du produit/service #2 : 	
· Description/caractéristiques du produit/service : 	
· Avantages du produit/service : 	
· Prix du produit/service : 	
· Fréquence/quantité d'achat prévue du produit/service : 	
· Points forts du produit/service : 	
· Faiblesses du produit/service : 	
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[Nom de l'entreprise] utilisera les tactiques suivantes pour attirer de nouveaux clients :

Pour les tactiques que vous utilisez/utiliserez, incluez les détails pertinents (par exemple, les magazines dans lesquels vous faites de la publicité). Supprimez les tactiques que vous utilisez ou n'utiliserez pas et ajoutez les tactiques qui ne sont pas incluses.

· Mousquetons, bannières et/ou panneaux d'affichage 	
· Blogs, podcasts, etc. 	
· Catalogues 	
· Annonces classées 	
· Concours 	
· Coupons 	
· Courrier direct 	
· Accroche-portes 	
· Marketing par courriel 	
· Marketing événementiel 	
· Flyers 	
· Chèques-cadeaux 	
· Mise en réseau 	
· Bulletins d'information 	
· Annonces dans les journaux/magazines/journaux 	
· Marketing en ligne 	
· Partenariats/coentreprises 	
· Cartes postales 	
· Communiqués de presse/RP 	
· Annonces radio/télévision/Infomerciales 	
· Télémarketing 	
· Salons professionnels 	
· Bouche à oreille / Marketing viral 	
· Pages jaunes 	
· Autre : 	
· Autre : 	
· Autre : 	
[bookmark: _Toc417634575]
Plan de distribution 

Si vous exploitez un magasin de détail et/ou une boutique en ligne, et que votre vitrine est le seul moyen pour les clients d'acheter chez vous, supprimez cette section. Dans le cas contraire, répondez à la question ci-dessous. Ajoutez ou supprimez des méthodes de distribution, le cas échéant, et incluez tous les détails (par exemple, les noms des distributeurs ou des partenaires).

Les clients peuvent acheter chez nous par les méthodes suivantes :
· Lieu de vente au détail : 	
· Site web de l'entreprise : 	
· Catalogue de publipostage : 	
· Distributeurs : 	
· Autres détaillants : 	
· Partenaires : 	
· Autre : 	
· Autre : 	
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VII. Plan d'opérations 


Notre plan d'opérations est détaillé :

1) Les principaux processus quotidiens que notre entreprise exécute pour servir nos clients.
2) Les principaux jalons commerciaux que notre société prévoit d'accomplir au fur et à mesure de sa croissance

[bookmark: _Toc417634577]Processus opérationnels clés 

Les principaux processus quotidiens que notre entreprise exécute pour servir nos clients sont les suivants :
 
Vous trouverez ci-dessous les principales fonctions opérationnelles que votre entreprise peut être amenée à remplir. Pour les fonctions qui sont pertinentes, laissez-les et ajoutez des détails (par exemple, notre équipe de fabrication produit nos gadgets ; notre équipe de service à la clientèle s'assure que toutes les demandes des clients sont traitées). Supprimez les fonctions opérationnelles qui ne sont pas pertinentes pour votre entreprise. Ajoutez les fonctions opérationnelles pertinentes qui ne sont pas incluses ci-dessous.

· Développement de produits : 	
· Ventes : 	
· Marketing : 	
· Finance : 	
· Service clientèle : 	
· Fabrication : 	
· Administration : 	
· Comptabilité/Paie : 	
· Ressources humaines : 	
· Juridique : 	
· Achats : 	
· Autre : 	
· Autre : 	
· Autre : 	
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Les principales étapes commerciales que notre société prévoit d'accomplir au fur et à mesure de sa croissance sont les suivantes :

Dans cette section, vous devez énumérer les principales étapes que vous espérez atteindre à l'avenir et les dates cibles pour y parvenir. Voici quelques exemples de jalons :

· Lancement de nouveaux produits et services
· Date d'ouverture du magasin
· Les jalons du chiffre d'affaires (date à laquelle les ventes dépassent 50 000 dollars, date à laquelle les ventes dépassent 100 000 dollars, etc.)
· Partenariats clés exécutés
· Obtention de contrats avec des clients clés
· Événements financiers clés (futurs cycles de financement, introduction en bourse, etc.)
· Embauche d'employés clés

Incluez 1 à 3 réalisations par date.


I. A remplir avant le ________________:   (indiquer le jour, le mois, le trimestre et/ou l'année)
Réalisations : 

· Réalisation n° 1 : 	
· Réalisation n°2 : 	
· Réalisation n°3 : 	

II. A remplir avant le ________________:   (indiquer le jour, le mois, le trimestre et/ou l'année)
Réalisations : 

· Réalisation n° 1 : 	
· Réalisation n°2 : 	
· Réalisation n°3 : 	

III. A remplir avant le ________________:   (indiquer le jour, le mois, le trimestre et/ou l'année)
Réalisations : 

· Réalisation n° 1 : 	
· Réalisation n°2 : 	
· Réalisation n°3 : 	

IV. A remplir avant le ________________:   (indiquer le jour, le mois, le trimestre et/ou l'année)
Réalisations : 

· Réalisation n° 1 : 	
· Réalisation n°2 : 	
· Réalisation n°3 : 	

V. A remplir avant le ________________:   (indiquer le jour, le mois, le trimestre et/ou l'année)
Réalisations : 

· Réalisation n° 1 : 	
· Réalisation n°2 : 	
· Réalisation n°3 : 	
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VIII. Équipe de direction 

Notre équipe de direction possède l'expérience et l'expertise nécessaires pour mener à bien notre plan d'affaires.

[bookmark: _Toc506890310][bookmark: _Toc213048784][bookmark: _Toc417634580]Membres de l'équipe de direction 

Pour chaque personne clé de votre équipe actuelle, y compris vous-même, complétez les informations ci-dessous. Effacez le niveau de formation s'il n'est pas pertinent (par exemple, s'il ne s'agit pas d'un diplôme universitaire ou supérieur). 

· Nom : 	
· Titre : 	
· Principaux domaines fonctionnels couverts : 	
· Postes antérieurs, réussites et/ou qualités uniques : 	
· Formation scolaire : 	

· Nom : 	
· Titre : 	
· Principaux domaines fonctionnels couverts : 	
· Postes antérieurs, réussites et/ou qualités uniques : 	
· Formation scolaire : 	

· Nom : 	
· Titre : 	
· Principaux domaines fonctionnels couverts : 	
· Postes antérieurs, réussites et/ou qualités uniques : 	
· Formation scolaire : 	

· Nom : 	
· Titre : 	
· Principaux domaines fonctionnels couverts : 	
· Postes antérieurs, réussites et/ou qualités uniques : 	
· Formation scolaire : 	

· Nom : 	
· Titre : 	
· Principaux domaines fonctionnels couverts : 	
· Postes antérieurs, réussites et/ou qualités uniques : 	
· Formation scolaire : 	
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Si votre équipe de direction présente des lacunes (personnes clés que vous prévoyez d'embaucher à l'avenir), indiquez quel(s) poste(s) manque(nt) et qui occupera(ont) ces postes. Supprimez cette section si elle ne s'applique pas.

· Titre/Rôle : 	
· Principaux domaines fonctionnels couverts : 	
· Qualités de la personne qui sera recherchée pour remplir ce rôle : 	

· Titre/Rôle : 	
· Principaux domaines fonctionnels couverts : 	
· Qualités de la personne qui sera recherchée pour remplir ce rôle : 	

· Titre/Rôle : 	
· Principaux domaines fonctionnels couverts : 	
· Qualités de la personne qui sera recherchée pour remplir ce rôle : 	

[bookmark: _Toc506890312][bookmark: _Toc213048786][bookmark: _Toc417634582]Membres du conseil d'administration 

Si vous avez un conseil d'administration ou un conseil consultatif, indiquez les membres du conseil ci-dessous. Dans le cas contraire, supprimez cette section.

· Nom : 	
· Postes antérieurs, réussites et/ou qualités uniques : 	

· Nom : 	
· Postes antérieurs, réussites et/ou qualités uniques : 	

· Nom : 	
· Postes antérieurs, réussites et/ou qualités uniques : 	

· Nom : 	
· Postes antérieurs, réussites et/ou qualités uniques : 	

· Nom : 	
· Postes antérieurs, réussites et/ou qualités uniques : 	
[bookmark: _Toc417634583]
IX. Plan financier 

[bookmark: _Toc417634584]Modèle de revenus 

[Nom de l'entreprise] génère des revenus par les moyens suivants :

Indiquez chacun des moyens par lesquels votre entreprise génère des revenus. Vous trouverez des exemples ci-dessous. Supprimez les puces non pertinentes. Définissez mieux les puces pertinentes.

· Vente de produits/services 	
· Recettes de référence 	
· Ventes de publicité 	
· Frais de licence/royauté/commission 	
· Dons 	
· Autre 	
· Autre 	

[bookmark: _Toc417634585]Faits saillants financiers 

Vous trouverez ci-dessous un aperçu de nos projections financières. Vous trouverez en annexe les comptes de résultat, les bilans et les tableaux de flux de trésorerie complets.

Figure 2 : Faits saillants financiers



{Si le lien vers votre tableau des faits saillants financiers ne fonctionne pas pour une raison quelconque, supprimez le tableau ci-dessus et recopiez votre tableau des faits saillants financiers en procédant comme suit : allez dans l'onglet "RevGrossNet" de votre fichier Microsoft Excel, cliquez sur le graphique, sélectionnez "Copier" {Contrôle - C} (ceci sélectionnera le tableau entier). (ceci sélectionnera le graphique entier). Placez ensuite votre souris au-dessus et sélectionnez "Collage spécial", puis "Microsoft Office Excel Chart Object", et sélectionnez "Coller le lien" à gauche de la boîte, puis cliquez sur "OK". Redimensionnez ensuite le graphique à votre convenance en cliquant sur le graphique, puis en cliquant sur le coin supérieur gauche et en le faisant glisser vers le milieu de l'écran).


Figure 3 : Dépenses prévues pour la première année



{Si le lien vers votre tableau des dépenses projetées ne fonctionne pas pour une raison quelconque, supprimez le tableau ci-dessus et recopiez votre tableau des dépenses projetées en procédant comme suit : allez dans l'onglet "Yr1Expenses" de votre fichier Microsoft Excel, cliquez sur le graphique, sélectionnez "Copier" {Control - C}. (ceci sélectionnera le graphique entier). Placez ensuite votre souris au-dessus et sélectionnez "Collage spécial", puis "Microsoft Office Excel Chart Object", et sélectionnez "Coller le lien" à gauche de la boîte, puis cliquez sur "OK". Redimensionnez ensuite le graphique à votre convenance en cliquant sur le graphique, puis en cliquant sur le coin supérieur gauche et en le faisant glisser vers le milieu de l'écran).


[bookmark: _Toc417634586]Besoins de financement/Utilisation des fonds 

Remplissez les espaces vides en utilisant les chiffres de votre modèle financier. Pour les utilisations primaires du financement, n'incluez que les 3 à 5 domaines de dépenses les plus importants. Les domaines ci-dessous (par exemple, le développement de produits) sont des exemples. N'hésitez pas à les supprimer et à inclure les vôtres.

Pour mener à bien notre plan d'affaires, nous avons besoin d'un financement extérieur de $_____________.

Les principales utilisations de ce financement sont les suivantes :

· Développement de produits : 	
· Marketing : 	
· Fabrication du produit : 	
· Dotation en personnel : 	
· Location : 	
· Autre : 	
· Autre : 	

[bookmark: _Toc417634587]Stratégie de sortie 

Incluez cette section si vous recherchez des capitaux propres. Dans le cas contraire, supprimez cette section.

Nous espérons que les investisseurs seront en mesure d'encaisser leur investissement dans notre société lorsque nous________________   entrer "être acquis" ou "entrer en bourse"). Nous espérons atteindre cet objectif d'ici________________   indiquer le mois et l'année prévus).

[bookmark: _Toc417634588]
X. Annexe 


L'annexe est utilisée pour soutenir le reste du plan d'affaires.

Voici d'autres éléments que vous pourriez inclure dans l'annexe s'ils sont pertinents pour votre entreprise :

· Technologie : Dessins techniques, informations sur les brevets, etc.
· Détails sur les produits et services : Plus de détails sur vos produits et services (tels que les caractéristiques et spécifications, les menus, la conception des magasins, etc.)
· Lettres de partenaires et/ou de clients : Des lettres de partenaires et/ou de clients indiquant leur intérêt à travailler avec votre entreprise peuvent apporter une crédibilité et une validation considérables.
· Examens détaillés des concurrents : si vous souhaitez inclure plus d'informations que celles que vous avez incluses dans la section "Concurrence" ci-dessus.
· Listes de clients : Inclure une liste des clients clés que votre entreprise sert en plus de leur statut et/ou du type ou de la quantité de produit/service vendu.

Les éléments suivants sont inclus dans cette annexe :

1. Comptes de résultat prévisionnels
2. Bilan prévisionnel
3. États des flux de trésorerie projetés

[Nom de la société] Plan d'affaires


Figure 4 : Compte de résultat annuel sur 5 ans



Si le lien vers votre tableau de l'état des résultats annuels ne fonctionne pas pour une raison quelconque, supprimez le tableau ci-dessus et recopiez votre tableau de l'état des résultats annuels en procédant comme suit : 1) allez dans le fichier Microsoft Excel, onglet "État des résultats", 2) appuyez sur la touche F5, 3) entrez T4 :AA35 dans la case "Référence", puis appuyez sur "OK" (cela sélectionnera les cellules appropriées à copier), 3) Sélectionnez "Copier" {Control-C}, 4) revenez à ce document en cliquant avec la souris sur la ligne située sous celle-ci, sélectionnez "Collage spécial", puis choisissez Microsoft Office Excel Worksheet Object, sélectionnez "Coller le lien" à gauche de la case, puis cliquez sur "OK", 5) Redimensionnez le tableau à votre convenance en cliquant et en faisant glisser sur l'un des coins.}


[Nom de la société] Plan d'affaires
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Figure 5 : Bilan annuel sur 5 ans



{Si le lien vers votre tableau du bilan annuel ne fonctionne pas pour une raison quelconque, supprimez le tableau ci-dessus et recopiez votre tableau du bilan annuel en procédant comme suit : 1) allez dans le fichier Microsoft Excel, onglet "Bilan", 2) appuyez sur la touche F5, 3) entrez T5 :AA33 dans la case "Référence" puis appuyez sur "OK" (cela sélectionnera les cellules appropriées à copier), 3) Sélectionnez "Copier" {Control-C}, 4) revenez à ce document en cliquant avec votre souris sur la ligne en dessous de celle-ci, sélectionnez "Collage spécial" puis choisissez Microsoft Office Excel Worksheet Object, sélectionnez "Coller le lien" à gauche de la case, puis cliquez sur "OK", 5) Redimensionnez le tableau à votre convenance en cliquant et en faisant glisser sur l'un des coins.}



Figure 6 : Tableau des flux de trésorerie annuels sur 5 ans



Si le lien vers votre tableau des flux de trésorerie annuels ne fonctionne pas pour une raison quelconque, supprimez le tableau ci-dessus et recopiez votre tableau des flux de trésorerie annuels en procédant comme suit : 1) allez dans l'onglet "Cash Flow" du fichier Microsoft Excel, 2) appuyez sur la touche F5, 3) entrez T4 :AA27 dans la case "Référence", puis appuyez sur "OK" (cela sélectionnera les cellules appropriées à copier), 3) Sélectionnez "Copier" {Control-C}, 4) revenez à ce document en cliquant avec la souris sur la ligne située sous celle-ci, sélectionnez "Collage spécial", puis choisissez Microsoft Office Excel Worksheet Object, sélectionnez "Coller le lien" à gauche de la case, puis cliquez sur "OK", 5) Redimensionnez le graphique à votre convenance en cliquant et en faisant glisser sur l'un des coins.}
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FY 1 FY 2 FY 3 FY 4 FY 5

Revenues $647,110 $788,450 $960,660 $1,170,460 $1,426,090

Direct Expenses  $161,780 $197,110 $240,170 $292,620 $356,520

Gross Profit  $485,330 $591,340 $720,490 $877,840 $1,069,570

Gross Profit (%) 75.0% 75.0% 75.0% 75.0% 75.0%

Other Expenses  $340,800 $353,920 $372,078 $389,607 $407,977

EBITDA $144,530 $237,420 $348,412 $488,233 $661,593

Depreciation $5,200 $5,200 $5,200 $5,200 $4,200

Amortization $0 $0 $0 $0 $0

Preliminary Exp Written off  $0 $0 $0 $0 $0

Interest Expense  $10,800 $10,800 $10,800 $10,800 $10,800

Income Tax Expense $45,000 $77,400 $116,300 $165,300 $226,300

Net Income $83,530 $144,020 $216,112 $306,933 $420,293
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FY 1 FY 2 FY 3 FY 4 FY 5

Revenues

Revenues $647,110 $788,450 $960,660 $1,170,460 $1,426,090

Total Revenue $647,110 $788,450 $960,660 $1,170,460 $1,426,090

Direct Cost 

Direct Costs $161,780 $197,110 $240,170 $292,620 $356,520

Total Direct Costs $161,780 $197,110 $240,170 $292,620 $356,520

GROSS PROFIT $485,330 $591,340 $720,490 $877,840 $1,069,570

GROSS PROFIT(%) 75% 75% 75% 75% 75%

Other Expenses 

Salaries $234,000 $242,820 $256,578 $269,407 $282,877

Marketing Expenses $61,200 $64,400 $67,600 $71,000 $74,600

Rent/Utility Expenses $36,400 $37,500 $38,700 $39,800 $41,000

Other Expenses $9,200 $9,200 $9,200 $9,400 $9,500

Total Other Expenses $340,800 $353,920 $372,078 $389,607 $407,977

EBITDA $144,530 $237,420 $348,412 $488,233 $661,593

Depreciation $5,200 $5,200 $5,200 $5,200 $4,200

Amortization - - - - -

Preliminary Exp Written off  - - - - -

EBIT  $139,330 $232,220 $343,212 $483,033 $657,393

Interest Expense  $10,800 $10,800 $10,800 $10,800 $10,800

PRETAX INCOME $128,530 $221,420 $332,412 $472,233 $646,593

Net Operating Loss - - - - -

Use of Net Operating Loss - - - - -

Taxable Income $128,530 $221,420 $332,412 $472,233 $646,593

Income Tax Expense $45,000 $77,400 $116,300 $165,300 $226,300

NET INCOME $83,530 $144,020 $216,112 $306,933 $420,293

Net Profit Margin (%) 13% 18% 22% 26% 29%
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FY 1 FY 2 FY 3 FY 4 FY 5

ASSETS

Cash $184,092 $320,712 $526,824 $827,857 $1,076,089

Other Current Assets $77,300 $94,200 $114,800 $130,100 $158,500

Total Current Assets $261,392 $414,912 $641,624 $957,957 $1,234,589

Intangible Assets  $0 $0 $0 $0 $0

Acc Amortization $0 $0 $0 $0 $0

Net Intangibles $0 $0 $0 $0 $0

Fixed Assets $25,000 $25,000 $25,000 $25,000 $25,000

Accum Depreciation $5,200 $10,400 $15,600 $20,800 $25,000

Net fixed assets $19,800 $14,600 $9,400 $4,200 $0

Preliminary Exp $0 $0 $0 $0 $0

TOTAL ASSETS $281,192 $429,512 $651,024 $962,157 $1,234,589

LIABILITIES & EQUITY 

Current Liabilities  $43,000 $47,300 $52,700 $56,900 $63,700

Debt outstanding $154,662 $154,662 $154,662 $154,662 $0

Total Liabilities  $197,662 $201,962 $207,362 $211,562 $63,700

Share Capital $0 $0 $0 $0 $0

Retained earnings $83,530 $227,550 $443,662 $750,596 $1,170,889

Total Equity  $83,530 $227,550 $443,662 $750,596 $1,170,889

TOTAL LIABILITIES & EQUITY $281,192 $429,512 $651,024 $962,157 $1,234,589
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CASH FLOW FROM OPERATIONS

Net Income (Loss) $83,530 $144,020 $216,112 $306,933 $420,293

Change in Working Capital ($34,300) ($12,600) ($15,200) ($11,100) ($21,600)

Plus Depreciation $5,200 $5,200 $5,200 $5,200 $4,200

Plus Amortization $0 $0 $0 $0 $0

Plus Preliminary exp written off $0 $0 $0 $0 $0

Net Cash Flow from Operations $54,430 $136,620 $206,112 $301,033 $402,893

CASH FLOW FROM INVESTMENTS

Fixed Assets ($25,000) $0 $0 $0 $0

Intangible Assets  $0 $0 $0 $0 $0

Net Cash Flow from Investments ($25,000) $0 $0 $0 $0

CASH FLOW FROM FINANCING

Cash from Equity $0 $0 $0 $0 $0

Cash from Debt financing $154,662 $0 $0 $0 ($154,662)

Net Cash Flow from Financing $154,662 $0 $0 $0 ($154,662)

Net Cash Flow $184,092 $136,620 $206,112 $301,033 $248,231

Cash at Beginning of Period $0 $184,092 $320,712 $526,824 $827,857

Cash at End of Period $0 $184,092 $320,712 $526,824 $827,857 $1,076,089
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