Atelier plan d’affaires

Jeunes Entreprises

Durée : environ 35 minutes

1. Explication des services du Carrefour jeunesse-emploi de Francheville

2. Explication du rôle de l’agente de sensibilisation à l’entrepreneuriat jeunesse

3. Le plan d’affaires
4. Le contenu du plan d’affaires

Définition du plan d’affaires : 

· Le plan d’affaires peut être comparé à une carte routière. Il vous indique les directions pour vous rendre du point A (votre idée) au point B (démarrage). 
· C’est un outil qui vous permettra de planifier de façon efficace vos finances, vos opérations, votre marketing, et la gestion de votre entreprise. 
· Il doit présenter les objectifs ainsi que les stratégies que vous mettrez sur pied pour les atteindre. Le processus de planification se fait en continue, c’est pourquoi le plan d’affaires est un document flexible et adaptable. 

À qui s’adresse le plan d’affaires :

· À vous

· Aux personnes que vous désirez influencer, dans la majorité des cas, au départ, c’est pour l’obtention de financement. 

· Dans votre cas : Ce n’est pas du financement, mais plutôt l’honneur de distinguer parmi les autres Jeunes Entreprises. 
Pourquoi faire un plan d’affaires :
· Sert à raffiner votre projet et évaluer le marché de votre entreprise. 

· Le plan d’affaires doit brosser le tableau de vos objectifs et doit vous aider à atteindre vos buts

· Doit faire ressortir vos points forts et vos points faibles

· Permet de mieux vous planifier : Échéancier

· Le plan d’affaires évite les erreurs coûteuses et permet d’aller plus vite à un moment où vous êtes impatient, permet de construire sur des bases solides. 
Le contenu du plan d’affaires

L’entreprise ou la description du projet
1. historique (problématique, besoin, opportunité)

2. mission de l’entreprise

3. aspect juridique

4. produits/services offerts

5. les objectifs

6. calendrier des réalisations

Le marché
1. les tendances du marché (évolution de l’industrie, facteurs externes PESTE, industrie)
2. Identification de la clientèle (profil, caractéristiques, comportements)
3. analyse de la concurrence (tableau points forts et points faibles)
4. avantage concurrentiel (qu’est ce qui vous distingue des autres? Pourquoi j’achèterais votre produit plutôt que celui d’un autre?)
Stratégies de mise en marché 
1. stratégies globales de marketing (Comment allez-vous rejoindre votre clientèle et de quelle façon vous vous ferez connaître? Vos objectifs, votre budget, calendrier)
2. stratégie de publicité et de promotion (Quel message que vous allez divulguer? Par quels moyens? Avec quels médias?) Ex : conférence de presse, kiosque rivières
3. stratégie de prix 
4. stratégie de ventes (Comment allez-vous atteindre vos clients? Alliances, partenariats Ex : partenariat avec le port de Trois-Rivières
5. stratégie de distribution (De quelle façon allez vous rendre votre produit aux clients)
Plan des opérations et de la production
1. processus de fabrication et contrôle de la qualité (décrire la façon la plus efficace de produire votre produit ex : schéma, et de quelle façon vous assurez-vous de la qualité de vos produits?)
2. approvisionnement et système de contrôle des stocks (liste des fournisseurs, quand commandez-vous des produits et de quelle façon vous assurez-vous de l’inventaire des stocks?)
3. plan de gestion des risques (plan B)
Ressources humaines

1. Équipe dirigeante (présentation,  organigramme, fonctions)
2. Entrepreneurs (combien d’entrepreneurs)
3. Conseillers, alliances, partenariat 
4. Plan de rémunération (salaire des dirigeants et des entrepreneurs)
Plan des ressources financières
1. Coût et financement du projet (coût du projet et l’argent qu’on a)
2. Bilans prévisionnels (Photo date précise, actif/passif)
3. États des résultats (tableau des ventes et dépenses)
4. Seuil de rentabilité (à quel niveau de ventes on ne fait pas d’argent 0$
5. Budget de caisse (sur quelle base mensuelle-annuelle)
