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Informations générales :
Ce modèle de plan d’affaires est fourni à titre indicatif. Certaines sections pourraient ne pas s’appliquer à votre réalité et il se peut que vous deviez l’adapter de manière significative afin qu’il réponde pleinement à vos besoins;
Des indications en gris, comportant des liens vers des articles complémentaires de blogue de notre site Web, sont incluses pour vous guider dans la rédaction de chaque section;
Privilégiez une rédaction simple, claire et concise. L’utilisation de points ou de phrases courtes est recommandée afin de faciliter la lecture;
Votre plan d’affaires est un document évolutif. Il doit être révisé régulièrement et ajusté en fonction de l’évolution de votre entreprise et de son environnement;
Assurez-vous de supprimer cette page ainsi que toutes les indications en gris avant de finaliser votre plan d’affaires, ainsi que de mettre à jour la table des matières.
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INTRODUCTION
Le plan d’affaires est un outil stratégique ayant quatre fonctions principales : structurer l’idée; valider la faisabilité; planifier les actions; convaincre les partenaires financiers.
Il ne s’agit pas uniquement d’un document pour obtenir du financement. C’est un outil de gestion et de pilotage qui guidera l’entreprise durant ses premières années d’activité.
Il est fortement recommandé d’être accompagné par un conseiller afin d’assurer la cohérence financière et stratégique du document.
Conseils pour le promoteur :
Ne rédigez pas ce document uniquement pour le financeur. Rédigez-le d’abord pour vous. Si une section vous semble floue, c’est probablement qu’un élément du projet doit être clarifié. Demandez l’aide de votre conseiller. De belles idées pourraient naître de vos discussions.
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Écrivez le sommaire exécutif une fois que votre plan d’affaires est complété. 

Il sert à faire ressortir les informations clefs de votre projet. Le but de cette section est de donner le goût au lecteur de lire le document au complet, en plus de lui fournir l’essentiel de l’information en un seul endroit. 

Le sommaire est la première chose que les gens vont lire donc il est important d’y porter une attention particulière. Il ne devrait pas dépasser deux pages et devrait être rédigé en phrases et non sous forme de points.

Le sommaire doit répondre clairement aux questions suivantes : Quel est le projet? Quel problème résout-il? À qui s’adresse-t-il? Quel est le marché visé? Quel est le modèle d’affaires? Quels sont les besoins financiers? Pourquoi l’équipe est-elle compétente?
Inclure : Nom de l’entreprise; Mission, vision, valeurs; Description du produit/service; Localisation; Marché cible; Avantages concurrentiels.
Conseils : Soyez clair, concis et convaincant. Mettez l’accent sur ce qui rend votre projet unique et novateur.
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1.1 Historique et origine du projet
Expliquez de façon concise d’où vous est venu votre idée.
Conseils : Expliquez le problème observé. Mentionnez les démarches déjà réalisées (rencontres clients, étude, prototype).

1.2 Description détaillée du projet
Rédigez une brève description de votre projet et de sa localisation. 
Conseils : Décrivez concrètement ce que vous vendrez. Expliquez comment vous générerez des revenus. Mentionnez votre élément distinctif.
Question clé : En quoi votre projet répond-il à un besoin réel?

1.3 Vision, mission et valeurs
Spécifiez votre vision, votre mission et vos valeurs.
Conseils : Pour votre vision, pensez à 5–10 ans. Soyez ambitieux mais crédible. La vision doit inspirer.
Votre mission doit compoter maximum 3 phrases et doit être claire pour quelqu’un qui ne connaît pas votre secteur. 
Limitez le nombre de valeurs entre 3 et 5. Choisissez des valeurs qui guideront réellement vos décisions. Si pertinent, incluez le développement durable ou l’impact social.

1.4 Objectifs stratégiques (SMART)
Énumérez vos objectifs à court, moyen et long terme.
Conseils : Chiffrez vos objectifs et ajoutez un échéancier précis pour que les objectifs soient spécifiques, mesurables, atteignables, réalisables et temporels.
Court terme (moins d’un an)
Moyen terme (1 à 3 ans) :
Long terme (3 ans et plus) :

1.5 Analyse des risques
Mentionnez les risques liés à votre activité.
Conseils : Identifiez au moins 5 risques. Ne cachez pas les risques : démontrez que vous les avez anticipés. Proposez des solutions concrètes.

1.6 Forme juridique
Spécifiez la forme juridique de l’entreprise.
Conseils : Expliquez pourquoi cette structure est adaptée à votre projet. Si actionnaires multiples, précisez la convention d’actionnaires.

1.7 Permis et licences
Spécifiez si vous avez besoin de différents permis et licences pour opérer.
Conseils : Mentionnez les délais d’obtention et incluez les coûts si applicables.
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2.1 Profil des promoteurs
Rédigez une courte présentation de vous.
Conseils : Mettez l’accent sur l’expérience pertinente. Expliquez comment vos compétences sont complémentaires. Soyez transparent sur vos limites.

2.2 Forces et limites de l’équipe
Listez les forces et limites de l’entreprise.
Conseils : Soyez honnête. Expliquez comment vous comblerez les lacunes (formation, embauche, mentorat).

2.3 Structure organisationnelle
Énumérez les postes clés de l’organisation et leurs responsabilités.
Conseils : Même si vous êtes seul, démontrez que vous comprenez les fonctions essentielles (finance, marketing, opérations). Incluez un organigramme simplifié, si vous en avez un.

2.4 Structure de propriété
Complétez le tableau ci-dessous.
	Nom et prénom
	Forme de participation (Active ou passive)
	Participation en %

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



2.5 Partenariats stratégiques
Nommez vos partenariats stratégiques (partenaires, mentors, etc.).
Conseils : Mentionnez toute lettre d’intention. Indiquez les fournisseurs clés. Expliquez l’avantage stratégique de ces partenariats.



[bookmark: _Toc224111702]SECTION 3 — ANALYSE DE MARCHÉ

3.1 Produits et services	
Présentez de façon détaillée l’ensemble des produits/services que votre organisation souhaite vendre.
Conseils : Ne vous limitez pas aux caractéristiques. Mettez l’accent sur les bénéfices clients. Expliquez le cycle de vie du produit.

3.2 Analyse sectorielle
Décrivez votre secteur d’activités et ses tendances.
Conseils : Citez vos sources. Utilisez des données récentes. Démontrez que le marché est viable.

3.3 Analyse de l’environnement externe
Nommez les facteurs externes (politiques, économiques, sociaux, technologiques, écologiques et légaux) qui peuvent affecter concrètement votre projet.
Conseils : Identifiez seulement les facteurs pertinents. Expliquez leur impact concret sur votre projet. Ne faites pas une analyse théorique.

3.4 Clientèle cible
Décrivez votre clientèle cible (âge, sexe, intérêts, motivations, etc.).
Conseils : Soyez précis. Évitez “tout le monde”. Décrivez un profil type.

3.5 Territoire visé
Indiquez sur quel territoire géographique sera offert votre produit/service.
Conseil : Justifiez votre choix géographique.

3.6 Concurrence
Décrivez votre concurrence.
Conseils : Identifiez au moins 3 concurrents. Soyez objectif. 
	Nom du concurrent
	Forces 
	Faiblesses

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



3.7 Marché potentiel
Mentionnez le nombre de clients potentiels, leurs habitudes et comportements d’achat, leur fréquence d’achat, leur budget alloué, et où ils achètent. 
Conseils : Expliquez votre méthode de calcul. Restez conservateur. Justifiez vos hypothèses.

3.8 Objectifs de ventes
Déterminez vos objectifs de ventes à réaliser les quatre prochaines années.
Conseils : Basez-vous sur votre capacité réelle. 

3.9 Analyse Forces-Faiblesses-Opportunités-Menaces
Conseils : Soyez stratégique. Les opportunités et menaces doivent venir de l’environnement externe. Les forces et faiblesses doivent être internes.
	Forces
	Faiblesses

	Quelles sont vos forces, qu’est-ce qui vous distingue?
	Quelles sont vos faiblesses, que devrez-vous améliorer?








	Opportunités
	Menaces

	Quelles sont les principales opportunités du marché, de quoi voulez-vous profiter?





	Quelles sont les menaces de l’environnement, qu’est-ce qui pourrait vous nuire?
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4.1 Positionnement
Spécifiez votre positionnement sur le marché.

4.2 Stratégie produit
Description générale du produit ou du service développé, avec notamment les caractéristiques et attributs de ce dernier. Décrivez le service après-vente, les garanties offertes, etc.
Conseils : Expliquez comment vous répondrez aux attentes. Détaillez les garanties et le service après-vente.

4.3 Stratégie de prix
Déterminez quels seront vos prix en fonction du marché.
Conseils : Calculez votre coût de revient. Comparez avec le marché. Justifiez votre marge.

4.4 Stratégie de distribution
Précisez en quel endroit et comment distribuerez-vous concrètement votre produit ou service.
Conseils : Expliquez clairement le canal choisi. Mentionnez les coûts logistiques. Précisez les délais.

4.5 Stratégie de promotion
Précisez quels moyens promotionnels et publicitaires vous utiliserez pour vous faire connaître.
Conseils : Soyez cohérent avec votre clientèle cible. 
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5.1 Processus opérationnel et capacité de production
[bookmark: _Hlk203718056]Décrivez les étapes ou le processus de production de la conception jusqu’à la livraison. Établissez votre capacité de production en unité, par jour ou par semaine. Faites également le calcul approximatif de votre prix de revient en tenant compte du matériel, de la main-d’œuvre et des frais d’opération. Pour les entreprises de services, effectuez un résumé des opérations courantes de votre entreprise.
Conseils : Décrivez votre processus étape par étape. Soyez concret. Incluez les délais.

5.2 Approche qualité
Mentionnez quels mécanismes utiliserez-vous afin de contrôler la qualité de vos produits ou de vos services?
Conseils : Décrivez les mécanismes de contrôle. Mentionnez les suivis clients. Expliquez votre gestion des plaintes.

5.3 Approvisionnement
Présentez quels seront vos principaux fournisseurs pour l’achat des matières premières ou de l’inventaire. 
Conseils : Mentionnez les délais d’approvisionnement. Identifiez un fournisseur alternatif. Tenez compte des fluctuations de prix.

5.4 Immobilisations
	Description
	À acquérir
Coût
	En main
Juste valeur marchande

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



5.5 Main-d’œuvre
Décrivez vos besoins en main-d’œuvre, les postes que vous créerez, les tâches à effectuer, les responsabilités, les exigences de formation et l’expérience requise.
Conseils : Démontrez la disponibilité régionale. Précisez la rémunération. Incluez les charges sociales.

5.6 Développement durable
Expliquez quelles pratiques en développement durable vous comptez mettre en place.
Conseils : Soyez concret (ex : réduction de 20 % des déchets). Expliquez l’impact positif local.

5.7 Recherche et développement
Expliquez quels seront vos prochaines phases de recherche et de développement si applicables.
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Complétez le tableau ci-dessous, et assurez-vous que le total des coûts est égal au total du financement.
Conseils : La mise de fonds doit démontrer votre engagement. Assurez-vous que le montage financier est équilibré. Expliquez votre capacité de remboursement.
	Coûts du projet
	Financement

	Frais de démarrage
	$
	Mise de fonds 
	$

	Fonds de roulement
	$
	Transfert d’actifs 
	$

	Inventaire
	$
	Emprunt 1 
	$

	Équipements 
	$
	Emprunt 2
	$

	Fourniture de bureau
	$
	Emprunt 3
	$

	Frais de commercialisation et publicitaires
	$
	Subvention
	$

	Améliorations locatives
	$
	Autres
	$

	Autres
	$
	Autres
	$

	TOTAL
	$
	TOTAL
	$
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Incluez uniquement les documents pertinents comme :
· Curriculum vitae;
· Bilan personnel;
· Prévisions financières (contactez-nous pour qu’on les fasse avec vous sans frais);
· Convention d’actionnaire;
· Liste des clients potentiels;
· Lettre d’intention et de référence;
· Articles pertinents;
· Autres éléments pertinents.
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