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Guide de rédaction de plans d’affaires de la FCJE

Un plan d’affaires n’a pas seulement pour but de vous aider à obtenir du financement – il vise également à assurer votre succès. Un bon plan d’affaires sert de feuille de route pour le développement de l’entreprise et vous rappelle vos objectifs. Son élaboration vous donne l’occasion d’examiner des enjeux que vous avez peut-être négligés pendant la phase de remue-méninges du processus de planification des activités. Il s’agit d’un ouvrage inachevé que vous devriez mettre à jour régulièrement et votre engagement à en assurer le suivi et la mise à jour vous permettra d’éviter des erreurs coûteuses, ce qui s’avérera profitable à long terme!    

Pensez à votre plan d’affaires comme à un document de vente. Tout bien considéré, il doit pouvoir vous convaincre, vous, comme les autres, que votre projet présente un potentiel de réussite. Votre enthousiasme, votre détermination et la confiance que vous affichez à l’égard du projet doivent être manifestes, pour le lecteur.

Tentez de rédiger votre plan d’affaires en évitant l’emploi du « je » ou du « nous ». Privilégiez l’usage de la troisième personne et du nom de l’entreprise. Par exemple, au lieu d’écrire : « Je vendrai directement à… », dites plutôt  « L’entreprise ABC vendra directement à… ». 
Divisez votre plan d’affaires en paragraphes et utilisez des listes à puces et des zones de textes lorsque vous souhaitez être succinct. Rédigez de façon concise, en allant droit au but et en évitant les répétitions, même si le point que vous soulevez se retrouve dans diverses catégories. Évitez d’adopter un jargon que le lecteur pourrait ne pas comprendre et, si vous utilisez des acronymes, assurez-vous de toujours en indiquer la signification lors de la première utilisation.  

Justifiez vos hypothèses. Par exemple, si vous affirmez que votre chiffre d’affaires atteindra 2 000 $ en février, pour quelles raisons le croyez-vous? Quels sont les fondements qui peuvent étayer ces hypothèses? 

N’oubliez pas de numéroter les pages et d’indiquer toutes vos coordonnées sur la première page. 

Pour commencer, nous vous invitons à visionner le webinaire Survol du plan d'affaires de la FCJE (en anglais seulement)
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Sommaire exécutif
Cette section est celle que vous rédigerez en dernier, mais que vous placerez au début de votre plan d’affaires. Le Sommaire exécutif ne devrait pas faire plus d’une page et demie. Nous recommandons cinq paragraphes, qui résument les sections suivantes : 
· Profil de l’entreprise : Quel(s) produits) ou service(s) offrez-vous et quelle en est la valeur (ou qu’est-ce qui vous permet de vous distinguer)? Qui sont les propriétaires et quelle expertise apportent-ils à l’entreprise (brièvement)?
· Étude de marché : Quelles constatations clés avez-vous recueillies au sujet de votre industrie et de vos concurrents? Qui est votre public cible?

· Marketing : Comment prévoyez-vous attirer les clients et quelle stratégie vous semble la plus appropriée?

· Opérations : Quelles sont les ressources nécessaires à la concrétisation de votre projet?

· Finances : De combien d’argent avez-vous besoin pour démarrer? À quelles fins servira-t-il? Quelles sont vos attentes en matière de revenus et de dépenses, la première année?
1.0     Profil de l’entreprise
Cette section vous permet de décrire votre offre – les forces de votre produit ou service. Vous exposez également la structure de votre entreprise, qui en sont les propriétaires et ce qu’ils y apportent. 

Nous vous invitons à visionner le webinaire Profil de l'entreprise de la FCJE (en anglais seulement) pour des conseils sur la manière de remplir cette section 
Aperçu de l’entreprise – Produits/services offerts  

Donnez une description complète de votre produit/service et expliquez son incontestable valeur : pourquoi les gens se procureront-ils votre produit ou service? Quel en est le principal avantage – votre argument clé de vente (ACV)? Il est préférable de se concentrer sur un seul avantage au lieu d’en présenter plusieurs.  

Les avantages peuvent notamment comprendre : économie de temps; meilleure qualité; convivialité accrue; risque atténué; soulagement de la douleur; grande crédibilité; responsabilité sociale; plaisir rehaussé; prix abordable. 

Historique de l’entreprise
Comment cette idée a-t-elle vu le jour? Donnez un aperçu des progrès accomplis jusqu’à présent : recherche et développement, ventes à ce jour, etc. Qui sont vos clients présentement? Quel est le statut actuel de vos opérations? 

Vision et mission
Comment visualisez-vous l’entreprise, dans 5 ou 10 ans? Comment prévoyez-vous faire connaître votre entreprise? Votre vision doit porter sur le résultat final – votre position idéale. 
Par exemple, voici l’énoncé de vision d’une entreprise de tutorat : Être synonyme de qualité en matière de tutorat dans la grande région d’Ottawa.    

La mission décrit la raison d’être de votre entreprise. Elle porte sur le présent, alors que la vision décrit l’avenir. Considérez votre mission comme étant le principe qui régira vos relations avec la clientèle. 
Par exemple : Rendre le tutorat agréable et intéressant pour les étudiants. Cette entrepreneure sait que, chaque jour, son mandat consiste à assurer l’engagement actif de ses étudiants dans leur apprentissage.  
Gestion 

Dressez un portrait du personnel clé et décrivez toute expérience/formation pertinente liée aux activités de l’entreprise. Cette information ne doit pas être présentée comme dans un curriculum vitae, mais énoncée dans un paragraphe. Vous pourriez également inclure : l’expérience professionnelle pertinente; contacts avec l’industrie;; l’expérience de la vie; l’éducation/formation; les projets antérieurs réalisés; les intérêts; les compétences; les accomplissements; les prix obtenus; le travail bénévole.   
Structure juridique
Quelle est la structure de l’entreprise : s’agit-il d’une entreprise individuelle, d’une société en nom collectif ou d’une compagnie constituée en personne morale? Expliquez le bien-fondé de la structure. S’il s’agit d’une société en nom collectif ou d’une entreprise constituée en personne morale, veuillez préciser la répartition de la propriété entre les actionnaires, les actions émises et tout autre renseignement pertinent.    

Emplacement
Où l’entreprise sera‑t‑elle située? Donnez une adresse. Justifiez le choix de l’emplacement. Donnez des précisions sur le prix du loyer, l’achalandage et le stationnement. Quelles sont les entreprises voisines? Si vous louez les locaux, la plupart des prêteurs exigeront une lettre d’intention du propriétaire ou une copie du bail. 

Alliances stratégiques
Il s’agit des personnes ou des entreprises qui peuvent vous recommander auprès d’autres clients potentiels ou mettre votre entreprise en valeur. Par exemple, si vous êtes un enseignant-tuteur de français, vous pourriez conclure une alliance stratégique avec un enseignant-tuteur de mathématiques – vous pourriez ainsi vous recommander mutuellement. Vous pouvez également vous associer avec des personnes d’influence – des gens qui entretiennent des liens solides avec des acteurs de votre industrie ou des secteurs d’activités de vos clients potentiels.   
Conseillers professionnels
Ces conseillers peuvent comprendre votre comptable, votre conseiller juridique, votre banquier et tout autre consultant, accompagnateur ou mentor.
Buts et objectifs
Les buts et objectifs doivent être SENSÉS – spécifiques, mesurables, faisables, réalistes et opportuns. Ils englobent, par exemple : l’objectif de ventes la première année; le nombre de clients recrutés au mois de décembre; le lancement du site Web à la fin de l’année. Vous pouvez également inclure les étapes que vous souhaitez franchir, comme l’introduction d’un nouveau produit, l’achat de nouvel équipement, etc. 
But INSENSÉ : 
 
Mettre en œuvre une vaste campagne de marketing
But SENSÉ : 

Participer à au moins quatre événements de réseautage chaque mois
Ajoutez toute initiative importante prévue dans un délai de deux à cinq ans, comme l’embauche d’employés ou l’agrandissement des locaux. 
2.0     Étude de marché  

Cette section a pour but de vous amener à examiner de plus près le fonctionnement de l’industrie et à identifier vos concurrents et meilleurs clients. 

Nous vous invitons à visionner le webinaire Étude de marché de la FCJE (en anglais seulement) pour des conseils sur la manière de remplir cette section 
Profil de l’industrie et perspectives
De quel secteur d’activités faites-vous partie? Comment l’industrie fonctionne-t-elle? Qui sont les principaux concurrents? Comment l’industrie évolue-t-elle? Quelles sont les prévisions pour l’avenir? Sont-elles crédibles? De quelle manière votre entreprise en sera affectée?  
Marché local
Quel marché desservirez-vous initialement? Par exemple, si vous ouvrez un magasin, votre marché immédiat est susceptible de se trouver dans les limites d’un rayon de quelques kilomètres, les clients acceptant de se déplacer sur une certaine distance. Quelle est l’étendue géographique du marché? Combien de clients résident dans cette région? Les entreprises qui vendent en ligne cibleront peut-être, elles aussi, un marché situé dans une zone géographique clé pour commencer. Lorsque vous ferez votre analyse FFPM (forces, faiblesses, possibilités, menaces), à la page suivante, assurez-vous de comparer toutes les entreprises pertinentes de votre région.        
Clés du succès
Quels sont les éléments nécessaires à l’accomplissement de votre mission? Jetez un coup d’œil aux entreprises prospères qui œuvrent dans le même secteur d’activités que vous et analysez l’efficacité de leurs stratégies de marketing et leurs pratiques en matière de gestion et d’exploitation. Pourquoi ces entreprises réussissent-elles? Devez-vous résoudre d’importants problèmes opérationnels? Par exemple, si vous voulez lancer une nouvelle méthode de guérison, avez-vous assez de crédibilité? Plus précisément, avez-vous traité suffisamment de gens et avez-vous acquis une bonne réputation?    

Analyse FFPM (forces, faiblesses, possibilités et menaces) 

L’analyse FFPM vous incite à évaluer votre concurrence afin de mieux positionner vos offres.  

Forces : Quelles sont les forces de cette entreprise, du point de vue du client?
Faiblesses : Quelles faiblesses remarquez-vous? Évitez les énoncés subjectifs, tels que « cette entreprise ne se préoccupe pas assez de ses clients ». Soyez précis : « le temps d’attente des clients dépasse 15 minutes ».          
Possibilités : Quelles lacunes pouvez-vous identifier dans les offres de la concurrence? Par exemple, si votre compétiteur n’offre pas de service le jour même, peut-être pourriez-vous envisager d’offrir un tel service. Dans l’exemple ci-dessous, Tutorat Petit futé  a identifié une lacune, rendre l’apprentissage intéressant pour les élèves, en explorant les offres de la concurrence.   
Menaces : Que pourrait faire la concurrence pour mettre votre entreprise dans une position difficile? Que pourrait-il se produire dans l’industrie (par ex., de nouvelles dispositions législatives ou autre)?   
Nous vous recommandons de réunir les différents éléments de votre analyse FFPM dans un tableau comprenant votre propre entreprise et plusieurs (5 ou 6) concurrents. Consultez l’analyse FFPM de Tutorat Petit futé  ci-dessous (laquelle comprend un compétiteur) :  

	Concurrent
	Forces
	Faiblesses
	Possibilités
	Menaces

	TOP Tutorat
	Bonne réputation
Bien établie
Présence en ligne
	Test diagnostique obligatoire entraînant des frais de 145 $
390 $ pour 8 séances
	Test diagnostique gratuit
	Peut décider d’abandonner les frais de diagnostic
Offre de tutorat en ligne

	Tutorat Petit futé 
	Bonne connaissance de la communauté locale
	Obligation de louer un local
	Rendre l’apprentissage intéressant pour les élèves
	Écoles secondaires pourraient offrir du tutorat à l’école


Résumé d’un sondage auprès de la clientèle
Il est important d’obtenir une rétroaction de vos clients potentiels afin de déterminer si vous ciblez le bon public et de savoir ce qui compte, pour vos clients. Vous devriez sonder au moins 30 personnes et résumer vos conclusions : qu’est-ce que votre sondage vous a appris? Comment cette information peut-elle vous aider à faire avancer votre entreprise? Énumérez vos cinq plus importantes constatations et les actions à entreprendre. L’ensemble des résultats de votre enquête peut figurer en annexe. Exemple de résumé d’un sondage auprès de la clientèle : 
Résumé d’un sondage auprès de la clientèle de Tutorat Petit futé :

Entre les mois de septembre et d’octobre 2011, nous  avons sondé 32 personnes qui ont eu recours à des services de tutorat au cours des 12 derniers mois. Plus de 65 p. cent des répondants ont indiqué qu’ils avaient porté leur choix sur un tuteur qui avait été recommandé par un ami ou un collègue. Cette étude confirme la nécessité de prioriser le réseautage local et l’établissement de relations avec la communauté dans notre stratégie de marketing.       
Marché cible
Décrivez les clients visés. Dans la plupart des cas, on ne prévoit pas vendre n’importe quoi à n’importe qui. Identifier un marché cible vous aidera à élaborer une stratégie de marketing plus efficace. L’objectif est de trouver vos meilleurs clients et de les décrire à l’aide de leurs caractéristiques communes, telles que :  
· profil démographique : âge, sexe, revenus, niveau de scolarité, nationalité, profession;
· style de vie/psychographie : passe-temps/intérêts, principales valeurs, activités de loisir, ce qu’ils aiment acheter;
· comportement : quel « incitateur » amènera les clients à acheter votre produit ou service? Quels comportements vos clients partagent-ils?;  
· étendue : où vivent/travaillent vos clients? Quelle étendue géographique souhaitez-vous couvrir? 
Idéalement, votre liste devrait comprendre de 8 à 12 caractéristiques communes à vos meilleurs clients.
Voice un exemple :  

Profil du marché cible de Tutorat Petit futé : 
1. Parents dont les enfants fréquentent l’école secondaire (démographie)
2. Étudiants prévoyant aller à l’université (style de vie)  
3. Un parent ou les deux sont titulaires d’un diplôme (démographie)
4. Revenu familial de 80 k$ et plus (démographie)
5. Parents désirant que leurs enfants fréquentent l’université (style de vie) 
6. Élèves ayant besoin d’aide en rédaction (comportement)
7. Un des parents ou les deux sont engagés dans leur communauté (style de vie)
8. Les deux parents et les enfants ont des connaissances en informatique (démographie)
9. Parents se sentant dépassés par leurs diverses obligations et la compétition accrue pour l’admission à l’université (comportement)
10. Résidents de la région de Riverdale, Toronto (étendue)
Déterminez qui est votre meilleur client payant – il ne s’agit pas nécessairement de celui qui a le plus besoin de votre produit/service, mais de celui pour qui il a le plus de valeur et qui est prêt à payer pour l’obtenir. En vous basant le sur le profil, déterminez la taille réelle de votre marché cible.
Le profil d’un marché cible peut être effectué à partir de clients interentreprises :

· industrie ou spécialité;
· taille de l’entreprise (ventes, nombre d’employés, budget);
· culture organisationnelle;
· emplacement géographique;
· décideurs.  
Voici un exemple du marché cible de l’entreprise Marmelade maison Joséphine, grossiste en marmelade et confiture biologiques :
· petites épiceries fines dont les ventes annuelles atteignent de 400 000 à 2 millions de dollars;
· magasins de produits naturels de 3 à 12 employés;  

· décideurs : propriétaire ou responsable des achats;
· Winnipeg métropolitain – essentiellement des quartiers prestigieux ou des quartiers dont les résidents sont très instruits.

3.0     Marketing

Dans cette section, vous indiquez comment vous prévoyez approcher votre public cible. Quelle est la manière la plus efficace de le rejoindre? Plus particulièrement, pour chacune des activités de marketing, expliquez comment vous atteindrez votre cible, à quel moment et à quelle fréquence, quel en sera le coût et qu’allez-vous mettre en œuvre, exactement? Le marketing consiste à élaborer une stratégie cohérente et détaillée.  

Nous vous invitons à visionner le webinaire sur le Marketing de la FCJE (en anglais seulement) pour des conseils sur la manière de remplir cette section.
Énoncé de positionnement 

Comment voulez-vous que votre entreprise soit perçue? Quel message clé voulez-vous faire entendre à vos clients? Votre message doit être cohérent et votre énoncé de positionnement doit refléter votre valeur ajoutée. Par exemple, l’énoncé de positionnement d’une entreprise de tutorat pourrait se lire comme suit : « Être perçue comme une entreprise de tutorat de qualité supérieure, axée sur la création d’une interaction intéressante et agréable entre le tuteur et l’élève. » Vos documents de marketing devront toujours refléter ce positionnement.
Présentation du produit
Cette section vise à analyser l’emballage de votre produit ou service, s’il y a lieu. Ajoutez une courte description de la manière dont le produit sera présenté. Tout modèle, dessin ou schéma détaillé peut figurer en annexe.    

Stratégie de prix
Il est important d’avoir une compréhension claire du prix demandé par vos concurrents. Dans cette section, indiquez les tarifs de base ou les prix affichés par la concurrence et ce que vous prévoyez demander. Expliquez pourquoi, justifiez vos prix. La stratégie de prix doit être bien alignée sur votre énoncé de positionnement. Dressez aussi la liste des prix dans cette section. 

Stratégie de marketing
Précisez l’orientation générale de vos efforts de marketing : Quelles sont les méthodes les plus efficaces pour rejoindre vos meilleurs clients (marché cible)? 

Exemple : Stratégie de marketing
L’établissement de relations face à face est essentiel au succès de l’entreprise. La stratégie de marketing sera principalement axée sur les activités de réseautage auxquelles les parents de jeunes qui fréquentent l’école secondaire sont susceptibles de participer (voir les détails des principales activités de marketing). La stratégie clé de Tutorat Petit futé est d’être un membre actif de la communauté (région de Riverdale) et d’être perçue comme une experte en matière d’engagement des jeunes dans leur propre apprentissage. Une stratégie secondaire vise à placer des affiches comportant des étiquettes à déchirer dans les cafés, les épiceries et les centres communautaires de la région, une pratique commune aux entreprises de tutorat (voir les détails des activités secondaires de marketing). Dans les médias sociaux, Tutorat Petit futé  se concentrera initialement sur LinkedIn (puisque le groupe cible est surtout composé de professionnels et de cadres), lequel représente un moyen efficace de consolider les liens établis lors des événements de réseautage. LinkedIn est également l’hôte d’émissions-débats animées par des spécialistes et nous aurons l’occasion de faire valoir notre expertise dans le cadre d’une émission intitulée « Intéresser votre enfant à son propre apprentissage » (voir les détails sur les activités de soutien au marketing).   

Procédez à l’examen de 3 à 5 de vos activités prioritaires, inscrivez-les par ordre de priorité et détaillez leur mise en œuvre :  

· principale activité de marketing (l‘activité la plus efficace);
· activité de marketing secondaire (l’activité qui vient au deuxième rang en termes d’efficacité);
· activité de soutien au marketing (l’activité qui vient au troisième rang en termes d’efficacité).
Pour chacune des principales activités de marketing, répondez à ces questions :
· De quelle manière et à quel endroit prendra-t-elle place?
· Quel en est le coût et à quel moment le budget prévu sera-t-il dépensé?
· Quel matériel de soutien sera nécessaire? 
· Quel est le système de suivi/mesure? 

· Quand mettrez-vous cette activité en œuvre  et à quelle fréquence?
Exemple : Principale activité de marketing
La principale activité de marketing prévue par Tutorat Petit futé consiste essentiellement à faire du réseautage dans la communauté (surtout dans le quartier de Riverdale, à Toronto). Tutorat Petit futé sera présent dans les groupes de professionnels et participera aux réunions de réseautage informelles et aux événements communautaires plus importants, comme ceux du Sick Children’s Relief Fund. Pour ces occasions, nos représentants porteront une tenue vestimentaire d’allure professionnelle et de style décontracté.
Les événements de réseautage auxquels Tutorat Petit futé prévoit participer comprennent notamment ceux qu’organisent la Riverdale Share Community Association, la zone d’amélioration commerciale de Danforth et l’association de parents Concerned Parents. Le matériel de soutien que nous distribuerons consistera en cartes d’affaires et en signets. Nous commanderons en effet 1 000 signets au coût de 500 $. Notre objectif est de nous rapprocher des parents, sans faire appel à des techniques de vente « agressives ». Si les parents manifestent de l’intérêt, nous leur ferons parvenir l’article « Apprendre aujourd’hui » par courriel. Cet envoi sera suivi d’un autre message électronique ou d’un appel téléphonique, trois ou quatre jours plus tard. Il est important que Tutorat Petit futé mette en place un système efficace de gestion des communications. L’objectif est de participer à des événements de réseautage deux fois par semaine et jusqu’à trois fois pendant les périodes de pointe (l’automne et le printemps). Le coût hebdomadaire ira de 20 $ à 100 $, donc une moyenne de 60 $ par semaine.   
Objectifs de marketing
Pour vos activités de marketing, vous devriez viser des objectifs spécifiques et mesurables. Ces buts pourraient se traduire par le chiffre de vente mensuel, trimestriel ou annuel, le nombre de clients, de consultations du site Web, d’événements auxquels l’entreprise a fait des représentations, etc. (Si ces buts et objectifs ont déjà été présentés dans la section portant sur le profil de l’entreprise, ne les répétez pas ici.)
4.0    Exploitation
Cette section vise à préciser ce qu’il vous faut mettre en place pour remplir les commandes et répondre aux attentes des clients, une fois la vente effectuée.  

Nous vous invitons à visionner le webinaire sur l’Exploitation de la FCJE (en anglais seulement) pour des conseils sur la manière de remplir cette section. 
Gestion des ressources
Emplacement
Si vous prévoyez occuper un emplacement physique, décrivez le lieu et tout autre emplacement de rechange, s’il y a lieu. Expliquez les raisons qui ont motivé de ce(s) choix et indiquez les heures d’ouverture. La plupart des prêteurs exigeront une copie du bail ou une lettre d’intention du propriétaire.  

Si vous dirigez une entreprise sur Internet, présentez les dessins ou les prototypes, l’argumentaire qui les accompagne et les principales caractéristiques de vente du site Web.  

Acquisitions initiales d’immobilisations 
Inventaire d’ouverture : pour les grossistes et les entreprises de détail, dressez la liste de l’inventaire initial dont vous aurez besoin et donnez les marges et majorations de votre produit/service.   

Acquisitions d’équipement important : Quel équipement majeur avez-vous/devez-vous acheter et pourquoi est-ce nécessaire pour l’entreprise? 
Questions juridiques 
Détaillez toutes les questions juridiques, telles que les permis requis, les questions de réglementation, les contrats qui devront être élaborés ou les règlements de zonage. La plupart des prêteurs s’attendent à ce que vous souscriviez une assurance standard en plus de cette qui est particulière à votre industrie. 
Ressources humaines
Expliquez ici quels sont vos besoins en personnel. Devrez-vous embaucher des employés ou confier des travaux en sous-traitance? Évaluez le coût et l’incidence de vos besoins en matière de ressources humaines. Quelle expérience exigerez-vous et de quelle manière assurerez-vous la formation? Établissez les retenues sur la paie.
Processus/production 

Comment procéderez-vous au traitement des commandes? Si vous fabriquez ou assemblez des produits, abordez les questions de capacité, à savoir combien de commandes pouvez-vous traiter quotidiennement/mensuellement? Vous devrez également effectuer une analyse des fournisseurs, si votre argument clé de vente dépend de vos fournisseurs. Quel sont les délais de production de vos fournisseurs? Que se produira-t-il, si vous ne pouvez compter sur eux? Avez-vous besoin d’équiper un point de vente de matériel approprié?
Évaluation du risque
Décrivez les risques potentiels associés au lancement de votre entreprise. La personne qui lira votre plan d’affaires doit avoir la conviction que vous avez pensé aux risques associés à votre projet et que vous avez élaboré un plan visant à atténuer ou à minimiser ces risques, dans la mesure du possible. Examinez les questions suivantes : 
· Marketing – Quels facteurs pourraient faire en sorte qu’il est difficile d’attirer des clients? Si une telle situation se produisait, comment réagiriez-vous?
· Exploitation – Quels facteurs pourraient faire en sorte qu’il est difficile de procéder au traitement des commandes? Quel serait alors votre plan de secours?
· Finances – Quels facteurs pourraient faire en sorte qu’il est difficile d’assurer le maintien de flux nets de trésorerie positifs et quelles seraient alors vos solutions de rechange?
5.0   Finances
Dans cette section, vous aborderez les coûts de démarrage, le financement, les prévisions de ventes et vous indiquerez les flux de trésorerie de chaque mois pendant une période de deux ans. Les flux de trésorerie vous aident à voir quand et comment les liquidités entreront et sortiront de votre entreprise.   

Nous vous invitons à visionner le webinaire sur les Finances de la FCJE (en anglais seulement) pour des conseils sur la manière de remplir cette section.   

Coûts de démarrage/Financement
Quels sont les coûts engendrés par le lancement de votre entreprise? Combien investirez-vous et quelles seront les sources de financement pour le reste? Prenez connaissance des frais d’établissement de Tutorat Petit futé :
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Poste
	Coût des  articles
	Contribution du propriétaire
	Prêt de la FCJE
	Autre prêt 
(indiquez le nom)
	 
	Totaux 

	Bail – Améliorations locatives
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Premier et dernier mois de loyer
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Matériaux de construction
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Main-d’œuvre 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Frais juridiques pour révision du bail
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Coûts de démarrage généraux
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Assurances 
	1 200
	
	1 200
	 
	 
	1 200

	Permis d’exploitation
	
	
	
	 
	 
	0

	Fournitures de bureau
	  300
	
	 300
	 
	 
	  300

	Ameublement de bureau (classeur, bureau)
	1 500
	
	1 500
	 
	 
	1 500

	Ordinateur, imprimante, télécopieur
	2 500
	
	2 500
	 
	 
	2 500

	Marketing 
	5 000
	
	5 000
	 
	 
	5 000

	Site Web
	3 000
	
	3 000
	 
	 
	3 000

	Frais juridiques pour révision des contrats
	 500
	
	 500
	 
	 
	500

	Inventaire
	
	
	
	 
	 
	

	SOUS-TOTAL
	14 000 $
	0 $
	14 000 $
	0 $
	 
	

	Liquidités
	
	
	
	
	 
	

	Fonds de roulement
	1 000
	         0
	1 000
	
	 
	1 000

	TOTAUX
	15 000 $
	0 $
	15 000 $
	0 $
	 
	15 000 $

	Pourcentage de contribution
	100 %
	0 %
	100 %
	0 %
	 
	100 %


Pour obtenir le financement de la FCJE/Banque de développement du Canada (BDC), vous devez démontrer un investissement personnel correspondant à un minimum de 10 p. cent du coût total du démarrage.  
Nous vous invitons à visiter le site Web de la FCJE pour plus de détails sur le financement en partenariat avec BDC.
Prévision de ventes 
Lorsque vous effectuez la prévision des ventes, il est important de bien justifier vos projections. Commencez en élaborant des hypothèses d’ordre général, comme le prix que vous demanderez, les variations saisonnières, les initiatives de marketing d’envergure. Donnez ensuite une brève explication de la manière dont ces hypothèses se traduisent en chiffres de ventes, mois par mois. Cet exercice est crucial : il vous oblige à penser aux stratégies de marketing que vous devrez mettre en œuvre pour générer des ventes.   
Par exemple : Prévision de ventes de Tutorat Petit futé  
Principales hypothèses 

· Pas de vente le premier mois – activités de réseautage intensives pour faire bénéficier l’entreprise d’un battage publicitaire 
· Périodes d’accalmie : décembre – (période des fêtes) et juillet/août – vacances d’été  
· Taux horaire moyen : 40 $ (augmentation à 45 $ à la fin de la première année)    
· En moyenne, chaque élève participera à une séance de tutorat par semaine
· En moyenne, chaque élève recevra du tutorat pendant trois mois
Première année
Septembre
 0 $ – lancement de l’entreprise – réseautage intensif (au moins trois fois par semaine)

         Affiches installées à 16 endroits stratégiques   

Octobre
640 $ – Parents désireux d’offrir immédiatement du tutorat à leurs enfants;

             4 élèves x 40 $ x 4 semaines
             Poursuite du réseautage intensif (3 fois/semaine)

             Participation à l’événement local de collecte de fonds           

Novembre (etc.)
Les ventes résultent des activités de marketing et sont généralement sujettes aux variations saisonnières. La clé est d’établir des estimations réalistes.   

Flux de trésorerie 

Les flux de trésorerie sont un aperçu et une analyse détaillée de votre entreprise. Ils permettent d’indiquer ce qui est entré dans votre compte bancaire (qu’il s’agisse d’un investissement, de prêts ou de ventes) et ce qui en est sorti (sous la forme de dépenses) sur une base mensuelle. Votre état des flux de trésorerie ne devrait jamais présenter de valeur négative à la fin du mois – un déficit doit toujours être comblé – par une ligne de crédit, un découvert bancaire ou toute autre source de revenus.  

Le Modèle de flux de trésorerie de la FCJE peut vous aider à planifier vos flux de trésorerie pour une période de deux ans (24 mois). Vous trouverez, à la page suivante, un échantillon de l’état des flux de trésorerie de Tutorat Petit futé. La valeur inscrite à la ligne correspondant aux flux de trésorerie cumulés (J) doit être positive chaque mois,  sans exception. Dans le cas contraire, il vous faudra ajuster vos dépenses ou trouver d’autres sources de financement pour combler le manque à gagner.  

Afin de vous aider à faire vos prévisions de flux de trésorerie, voici le tableau indiquant les montants actuels de remboursement de la FCJE (taux préférentiel de la CIBC = 3 %)
	Montant du prêt
	Durée
	Capital

	   5 000 $ 
	36 mois
	208,33 $ 

	   7 500 $ 
	36 mois
	312,50 $ 

	  8 000 $ 
	60 mois
	166,66 $ 

	10 000 $ 
	60 mois
	208,33 $ 

	12 000 $ 
	60 mois
	250,00 $ 

	15 000 $ 
	60 mois
	312,50 $ 


La première année : remboursement des intérêts seulement (taux préférentiel + 2 %)
La deuxième année : (taux préférentiel + 1 %) + capital
De la troisième à la cinquième année (taux préférentiel + capital)
La FCJE se conforme au taux préférentiel de la CIBC, lequel est flottant. La FCJE exige des frais mensuels d’administration de 15 $, qui sont ajoutés au paiement du prêt, chaque mois.
Dans l’exemple présenté à la page suivante, Tutorat Petit futé demande un prêt de 15 000 $. Cette demande fait son entrée dans le pool d’emprunts de la FCJE. Sous la rubrique « Frais de démarrage », l’état des flux de trésorerie indique que 12 000 $ seront utilisés immédiatement, le reste du prêt de démarrage devant être dépensé plus tard au cours de l’année.   
Flux de trésorerie de Tutorat Petit futé  – Première année (seuls les trois premiers mois sont montrés ici)
	Mois
	 
	Sept.
	Oct.
	Nov.

	Tutorat/ventes par mois 
	 
	               
	16
	             22 

	Rentrées de fonds
	Moyenne $
	 
	 
	 

	Tutorat
	    40 $
	               - 
	         640 
	           880 

	Total des ventes au comptant
	 
	0 
	640 
	880 

	Investissement de la propriétaire
	 
	 
	 
	 

	Prêt de la FCJE
	
	       15 000 
	 
	 

	Autre prêt (indiquer le nom)
	 
	
	
	

	Total des autres rentrées de fonds
	 
	      15 000 
	0 
	0 

	(A) TOTAL DES RENTRÉES DE FONDS
	 
	15 000 $ 
	640 $ 
	880 $ 

	Sorties de fonds 
	 
	 
	 
	 

	Inventaire
	 
	 
	 
	 

	(B) TOTAL DES COÛTS DIRECTS
	 
	                 0 $ 
	0 $ 
	0 $ 

	Frais généraux
	 
	 
	 
	 

	Salaire de la propriétaire
	 
	 
	 
	 

	Salaire d’un employé
	 
	 
	 
	 

	Frais juridiques
	
	                
	
	 

	Comptabilité 
	 
	                
	             
	

	Publicité et promotion
	 
	 
	 
	 

	Loyer 
	 
	 
	 
	 

	Assurances 
	 
	 
	 
	 

	Frais bancaires
	 
	                15 
	           15 
	             15 

	Fournitures de bureau et frais postaux
	 
	 
	 
	             50 

	Téléphone et Internet
	 
	                90 
	           90
	             90 

	Abonnements et cotisations
	 
	 
	         400 
	 

	Formation 
	 
	                 
	 
	 

	     (C) TOTAL DES FRAIS GÉNÉRAUX
	 
	            105 $ 
	505 $ 
	155 $ 

	Autres dépenses
	 
	 
	 
	 

	Frais de démarrage
	
	         12 000 
	
	

	Impôt sur le revenu
	 
	                 
	
	

	Prêt de la FCJE – Paiement des intérêts
	 
	              80 
	           80 
	             80 

	Prêt de la FCJE – Paiement du capital
	 
	                 
	
	

	Autre prêt – Paiement des intérêts
	 
	 
	 
	 

	Autre prêt – Paiement du capital
	 
	 
	               
	                  

	     (D) TOTAL DES AUTRES DÉPENSES 
	 
	      12 080 $ 
	80 $ 
	80 $ 

	(E) TOTAL DES COÛTS DIRECTS ET AUTRES DÉPENSES (B+C+D)
	 
	        12 185
	585 $ 
	235 $ 

	 
	 
	 
	 
	 

	(F)  FLUX DE TRÉSORERIE NETS (A-E) 
	 
	          2 815 $ 
	55 $ 
	645 $

	 
	 
	 
	 
	 

	(G) ARGENT DE LA PÉRIODE PRÉCÉDENTE
	 
	              0 $ 
	2 815 $ 
	2 870 $ 

	 
	 
	 
	 
	 

	(J) FLUX DE TRÉSORERIE CUMULÉS (F+G)
	 
	       12 815 $ 
	2 870 $ 
	3 515 $ 


État des résultats 

L’état des résultats (ou états des revenus et des dépenses) indique quel bénéfice (ou perte) sera généré par votre entreprise pendant une période donnée. Dans sa forme la plus simple, l’état des résultats présente les ventes, moins les dépenses, y compris l’impôt payé sur les bénéfices bruts. Il est généralement recommandé aux entreprises d’établir une provision pour impôt de 20 à 25 % des bénéfices bruts prévus. Le modèle de flux de trésorerie de la FCJE génère automatiquement un état des résultats prévus, établi en fonction des prévisions de trésorerie. 

Analyse du seuil de rentabilité
L’analyse du seuil de rentabilité permet de calculer le volume de ventes nécessaire pour couvrir toutes les dépenses ou le volume de ventes nécessaire pour générer des bénéfices. Cette analyse est particulièrement utile pour les entreprises qui offrent des produits parce qu’elle démontre clairement combien d’unités doivent être vendues pour générer des bénéfices. Voici comment calculer le seuil de rentabilité :
FG
P–C

FG :
Total des frais généraux (frais fixes engagés, indépendamment du volume de ventes)
P :      
Prix moyen des produits 

C :      
Coût moyen des produits 
Par exemple, si vous produisez des chopes à café et que vos coûts fixes pour l’année s’élèvent à 10 000 $ (téléphone, marketing, loyer, etc.), que le prix moyen de vente est de 10 $/chope et que votre coût moyen de production est de 4 $/chope (matières premières et main-d’œuvre), votre calcul du seuil de rentabilité devrait être le suivant :   
                     10 000 $   =  10 000 $   = 1 667 unités 

                        10 - 4              6 
Vous commenceriez à réaliser des bénéfices après avoir vendu 1 667 chopes. 

Veuillez utiliser le Modèle de flux de trésorerie de la FCJE lorsque vous effectuez une demande de prêt à la FCJE.  

6.0   Annexes
Dans cette section, regroupez tous les documents à l’appui; baux, assurances, conclusions détaillées des enquêtes, convention d’actionnaires, statuts constitutifs, etc. 
Nous vous invitons à visionner le webinaire Secrets de la FCJE pour l'élaboration d'un plan d'affaires gagnant (en anglais seulement) pour les derniers mots sur la rédaction d’un plan d’affaires efficace 
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