COMMENT REDIGER
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Un plan d'affaires est un outil essentiel pour
assurer le succes de votre entreprise. Méme si
son élaboration peut paraitre difficile, sachez
qu’'un plan d'affaires mdrement réfléchi peut vous
aider a garder le cap sur vos objectifs et faciliter
le processus de financement et de prét.

Ce guide s'adresse principalement aux petites et
moyennes entreprises agroalimentaires; il vous
expliquera tout ce dont vous avez besoin.

Lorsque vous serez prét a commencer, nous
mettons a votre disposition un modele de plan
d'affaires pour vous faciliter la tache. Vous trouverez
aussi des ressources supplémentaires pour vous
aider a chacune des étapes.
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1. Sommaire

Le sommaire est une synthése du plan d'affaires. Méme si le sommaire
est la premiere section que liront les lecteurs, rédigez-le a la toute fin.

Répondez aux questions suivantes :

Pour répondre aux questions suivantes, résumez les réponses aux
questions posées plus loin dans ce guide :

Qui étes-vous?

Comment décririez-vous votre projet, votre entreprise et votre marché
cible?

Quelles sont les occasions a saisir?

Quels sont votre échéancier et vos cibles de revenus?

Quels produits vendez-vous actuellement?

Quels sont vos niveaux de vente actuels?

De combien d’'argent avez-vous besoin pour votre projet?
Qui sont vos personnes clés et quelle est leur expérience? @

Apercu de 'analyse des forces, faiblesses, possibilités et
menaces (FFPM)

Perfectionnement continu :

Conseils pour rédiger un plan d'affaires
compréhensible
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2. Buts et objectifs

Cette section définit le but de votre plan d’affaires, sa raison d'étre ainsi
que l'incidence qu'il aura sur votre entreprise.

Répondez aux questions suivantes :

e Quelle est la nature de votre projet?

e Quel est I'objectif que poursuit votre entreprise? Décrivez vos @
principales stratégies et vos principaux objectifs pour une période
allant d'un a trois ans.

Perfectionnement continu :

Des objectifs SMART pour un
développement intelligent
e Quel est I'échéancier de votre projet et quelles sont vos cibles de futurpreneur
revenus?

e Quelles sont les occasions a saisir?

e Quelles sont les valeurs de votre entreprise (orientation client,
orientation qualité, durabilité, responsabilité sociale, etc.)?

C’est dans cette section que vous aborderez les objectifs stratégiques
et financiers.

Objectifs stratégiques : La stratégie d’'une entreprise repose sur des
connaissances qui permettent de concrétiser plusieurs objectifs visant
a atteindre un rendement financier satisfaisant, tout en maintenant un
niveau de risque acceptable et en favorisant |'atteinte de I'objectif
général de I'entreprise. Répondez a ces questions :

e Quelles sont les possibilités qui s'offrent a votre entreprise?

e Quelles sont les avancées technologiques que I'entreprise peut réaliser
ou dont elle peut tirer parti?

e De quelle facon pouvez-vous améliorer vos connaissances du marché
et de la concurrence pour offrir des produits/services de qualité qui
répondent aux besoins du marché?

e Quel est votre plan de gestion des risques? De quelle fagon assurez-
vous la détermination, I'évaluation et la gestion des risques
susceptibles d'avoir une incidence — favorable ou défavorable —
sur votre entreprise?
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Objectifs financiers : Assurez-vous que votre entreprise dispose

de la capacité financiére nécessaire pour étre viable et en mesure
d'affronter les fluctuations du marché, la hausse des colts et d'autres
facteurs. Présentez le plan financier, les activités et les buts de votre
entreprise. Répondez a ces questions :

e Quels sont les objectifs financiers a court terme de 'entreprise?
e Quels sont vos objectifs de croissance a long terme?
e Quelle situation financiere souhaitez-vous pour |'entreprise?

e Pouvez-vous gérer les liquidités et la solvabilité en cas de manques a
gagner?

e Comment utiliserez-vous les ressources financiéres pour favoriser une
croissance a long terme?

e Comment prévoyez-vous atteindre la rentabilité et générer des flux de
trésorerie avec un bon fonds de roulement?
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3. Antecedents et historique
de |'entreprise

Cette section est consacrée a |'historique de votre entreprise.
Elle devrait présenter au lecteur les caractéristiques et les capacités de
votre entreprise.

Les themes a aborder comprennent, sans s'y limiter, les réponses aux
questions suivantes :

e Résumez les réalisations et les plans de croissance de votre entreprise.

e De quelle fagon votre entreprise s'inscrit-elle dans le marché actuel?
Quel est son positionnement sur le marché (par exemple, haut de
gamme, orientation sur la valeur, etc.)? Qu'est-ce qui vous distingue?

e Comment vous positionnez-vous par rapport a vos concurrents?
e Qu se trouve votre entreprise?
e Quelles sont les grandes initiatives actuelles de votre entreprise?

e Quels sont les principaux produits fabriqués ou vendus par votre
entreprise? Décrivez le nouveau produit introduit ou le nouveau
marché pénétré.

e Quelles solutions proposez-vous a vos clients et consommateurs?

e Depuis combien de temps l'entreprise existe-t-elle et qu'est-ce qui
a changé depuis ses débuts?

e Quels sont les changements importants (internes ou externes) qui
pourraient avoir une incidence sur I'entreprise?

e Souhaitez-vous conserver certaines des valeurs clés liées a I'historique
de votre entreprise?

e Dans quelle categorie livrez-vous concurrence?

e Dans quel canal de distribution (vente au détail, vente directe, vente en
ligne, restauration, clients institutionnels) livrez-vous concurrence?
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4. Propriete, gestion et ressources
humaines (RH)

Cette section est pertinente méme si vous n'avez pas d'employés.

Il est important de répondre aux besoins en main-d'ceuvre — il peut s'agir
d’une liste des besoins en formation, des roles, des descriptions de
poste ou d'un organigramme.

Répondez aux questions suivantes :

Quelle est la structure de propriété de I'entreprise?
Qui sont les principaux dirigeants/conseillers de votre entreprise?

Quelles sont les personnes clés qui assurent le bon fonctionnement de
votre entreprise?

Quelles sont leurs expériences et qualifications?

Quelles sont leurs responsabilités actuelles?

Quelle est la structure hiérarchique de gestion de votre entreprise?

Quelle est votre politique en matiere de main-d'ceuvre? Décrivez vos Perfectionnement continu :
besoins en main-d'ceuvre et définissez les risques. Evaluation de votre capacité de

Quel est le plan de releve de votre entreprise? gestion

Outil d'évaluation : Rdles et
responsabilités

Gestion des ressources humaines
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5. Produits, services et marché cible

Répondez aux questions suivantes :

Produits ou services offerts (décrivez vos produits actuels et nouveaux,
s'ils sont liés a vos besoins de financement)

e Quels sont les produits ou services que vous vendez actuellement?

e Quel est I'avantage concurrentiel de votre entreprise? Qu'est-ce qui
incite les gens a acheter vos produits ou services?

e En quoi vos produits répondent-ils a des besoins non satisfaits?
L'offre de produit décrit le produit physique et doit comprendre, sans
nécessairement s'y limiter, les sujets suivants :

e Description physique du produit

e  Prix

e Emballage

e Positionnement (par exemple, haut de gamme ou entrée de gamme,
congu pour un segment de marché précis, comment le produit se
différencie des concurrents, etc.)

e Comment le produit s’inscrit dans I'ensemble du marché

Catégorie cible

e De quelle fagon vos produits ou services s'integrent-ils dans
I'ensemble du marché? Comment vous positionnez-vous par rapport a
VOs concurrents?

e Comment vos produits s'integrent-ils dans le marché que vous visez a
I"avenir?

e De quelle fagon vos produits ou services peuvent-ils évoluer pour
répondre a I'évolution du marché?

e Décrivez brievement vos principaux concurrents sur le marché et votre
avantage concurrentiel/facteur de différenciation.

Décrivez votre client idéal. Par exemple, les détaillants pourraient
s'intéresser aux secteurs suivants :

e Entreprises du secteur de la restauration (approvisionnement de
restaurants, d'institutions, etc.)

e Entreprises du secteur de la vente au détail (vente de produits dans le
cadre de la vente au détail gérée par l'entreprise, vente en ligne directe
aux consommateurs, épicerie de détail, etc.)
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Décrivez votre consommateur idéal (les personnes qui consomment votre
produit).

e Quels sont ses besoins?
e Ses habitudes d'achat changent-elles?

e Quel est son point de vue sur la salubrité des aliments?

Stratégie d’'établissement des prix

e Quelle est votre stratégie d'établissement des prix? Comment
vos prix sont-ils déterminés pour couvrir vos co(ts et assurer votre
rentabilité, et comment vos prix se comparent-ils a ceux de vos
concurrents?

. . . R R . . Perfectionnement continu :
e Deéterminez les risques a court ou a long terme qui pourraient

avoir une incidence sur votre stratégie d’établissement des prix. Comprenez vos colits de production

Guides sur le secteur des aliments
et des boissons

e Quelles sont les marges sur vos produits? Parmi vos produits, lesquels
offrent les meilleures marges? Et les marges les plus faibles?

<< <

Rapport FAC sur le secteur
des aliments et des boissons

(]

L'importance du calcul des colits
de production pour la réussite
des fabricants alimentaires
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b. Developpement de la chaine
de valeur

La chaine de valeur est I'ensemble des étapes que suivent vos produits,
de la production a la consommation. Bien que cette section soit
particulierement importante pour le développement de nouveaux
produits, dans le cas de produits existants qui entrent sur de nouveaux
marchés, il faut tout de méme tenir compte de la chaine de valeur pour
déterminer la viabilité de I'augmentation de la production en vue de
répondre a la demande prévue sur le nouveau marché.

Matériaux et ingrédients

Décrivez les ingrédients bruts et les matériaux, ainsi que la maniere dont
ils seront obtenus. Réfléchissez aux questions suivantes dans le cadre de
cette section :

e Quels sont les partenariats, les alliances ou les ressources qui seront
utilisés au cours de cette étape?

e Déterminez les risques importants potentiels (pénuries d'ingrédients
ou d’emballages, etc.) et la maniére dont I'entreprise peut atténuer ces
risques.

e Tous les matériaux requis sont-ils disponibles en permanence en
quantité nécessaire et selon les spécifications de qualité requises?

e |es articles seront-ils importés ou d’origine locale?

e |es fournisseurs utilisent-ils le systeme HACCP ou d'autres
programmes de salubrité des aliments équivalents qui répondent aux
exigences de l'entreprise, du distributeur et du client?

e Quelle documentation ou quels processus administratifs seront
nécessaires pour mettre en ceuvre cette étape avec succes?

Transformation

Evaluez et décrivez la transformation et les étapes de transformation
ultérieures requises par le produit. Voici quelques questions a se poser
dans le cadre de cette section :

e Quelles sont les étapes de la transformation?

e |e produit sera-t-il emballé dans les mémes installations que celles
ou il a été produit? Quels sont les équipements, les installations et les
technologies nécessaires a la fabrication du produit?

e Votre emballage répond-il aux exigences réglementaires ou les
dépasse-t-il?

e |'entreprise possede-t-elle les équipements, les installations et les
technologies nécessaires, ou y a-t-elle accés? Qui fabriquera le
produit?
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e  Quiemballera le produit? Qui sera responsable du processus?
e Quelle sera la fréquence de production des lots?

e |es transformateurs utilisent-ils le systeme HACCP ou d'autres
programmes de salubrité des aliments équivalents (Réglement sur la
salubrité des aliments au Canada, BRC, SQF, GAP) qui répondent aux
exigences de I'entreprise, du distributeur et du client? Quelle
documentation ou quels processus administratifs seront nécessaires
pour mettre en ceuvre cette étape avec succes?

e Déterminez les risques importants potentiels (c'est-a-dire pénuries
d’‘emballage, problemes d'équipement, etc.) et la maniére dont
I'entreprise peut atténuer ces risques.

Stockage

Evaluez et décrivez les exigences en matiére de stockage du produit
transformé. Tenez compte des exigences de transformation telles que :

e Quelles sont les tailles minimales des lots, la fréquence de production
et la durée de vie des produits? Comment la production et le stockage
seront-ils prévus?

e Définissez clairement le type (c'est-a-dire réfrigéré ou non), la taille,
I'emplacement et le colt prévu du stockage requis.
e Quelles sont les solutions de stockage adéquates disponibles?

e Quelles mesures seront nécessaires pour mettre en ceuvre ces
solutions?

e Déterminez les risques importants potentiels (c'est-a-dire problémes
de stockage, etc.) et la maniére dont I'entreprise peut atténuer ces
risques.

Distribution

Evaluez et décrivez les exigences en matiére de distribution du produit.
Voici quelques questions a se poser dans le cadre de cette section :

e QOu le produit sera-t-il distribué? (c'est-a-dire dans la région? dans tout
le pays? a |"étranger?)

e Quel type de distribution sera utilisé (c'est-a-dire gamme compléte de
produits, chargement partiel ou chargement complet, fermé, livraison
directe au magasin, spécial, libre service de gros, transporteur
commun vers d'autres distributeurs, autres méthodes)?

e Quels seront les colts associés a la distribution du produit
(engagements marketing, remises, commissions, etc.)?
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e Quels sont les volumes de vente minimaux requis pour que le produit
soit référencé et distribué de maniére continue par le distributeur?

e Quels sont les programmes et les certifications de salubrité des
aliments exigés par le distributeur?

e Quelles sont les ressources exigées par le distributeur?

—  Suivi géographique des ingrédients et de la transformation
des produits (en réponse aux tendances alimentaires locales)

—  Données nutritionnelles

—  Elaboration de recettes

—  Fiches de vente

Perfectionnement continu :

Courtier ou distributeur? Comment
choisir la meilleure option pour votre
produit?

Six acteurs clés de |a chaine

d'approvisionnement des services
alimentaires

L'art de batir des chaines de valeur
solides et intégrées
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/. Codts des produits nouveaux
et existants

Les co(its des produits sont généralement variables (c'est-a-dire qu'’ils
augmentent ou diminuent en fonction de I'augmentation des ventes) et
sont directement liés a vos produits et a la vente d'unités de produits.
Par exemple, I'achat d'ingrédients bruts utilisés dans la fabrication d’'un
produit a valeur ajoutée serait considéré comme un co(t de produit, tout
comme les colts d’emballage.

Analyse du colit des produits

Déterminez le colt de vos nouveaux produits ou le co(t du produit lié a
la production d'un produit existant qui sera développé et vendu sur un
nouveau marché.

Lors de la création d'un nouveau produit, I'analyse financiére doit se
concentrer sur les co(its marginaux associés uniquement au nouveau
produit et ne pas inclure les co(ts et les revenus des autres produits
existants.

Tenez compte des catégories de co(its de produits suivantes :
e Codt des matiéres premiéres

e  CoUts directs de la main-d'ceuvre

e  Frais de courtage et droits de douane

e Frais d'entreposage

e  Frais de livraison franco a bord (FOB) au distributeur

e  Codts du programme (remises et allocations accordées aux
distributeurs, détaillants et exploitants de services alimentaires)

e Frais de listage

Voici quelques questions a se poser dans cette section :

e Quelles sont les dépenses fixes directes incluses dans la fabrication
de vos produits? Incluez toutes les dépenses qui pourraient étre
engagées, qu’'un produit soit fabriqué ou non. Par exemple, le loyer,
I'assurance, les salaires fixes des employés (non variables), les frais
bancaires, les services publics (ou une partie des services publics),
etc.

e Quels sont les colts variables (c'est-a-dire les colts qui augmentent
ou diminuent en fonction de I'augmentation ou de la diminution des
ventes) directement liés a votre produit? Par exemple, I'achat
d’'ingrédients bruts.

COMMENT REDIGER UN PLAN D'AFFAIRES — UN GUIDE POUR LES ENTREPRENEURS AGROALIMENTAIRES | 13



Frais de démarrage

Le lancement du produit entraine des co(ts (au départ, il s'agit d'amener
le produit au client final ou d’augmenter la production pour lancer un produit
existant sur un nouveau marché).

Voici des questions a se poser dans le cadre de cette section :

e Avez-vous de nouvelles dépenses en immobilisations, telles que des
équipements de fabrication ou d'emballage?

e Devez-vous payer des honoraires professionnels pour des services tels que
I'enregistrement de marques de commerce, la redaction d'accords de
partenariat et de confidentialité, et les honoraires d'avocats ou de notaires?

e Y a-t-il des coUts liés a la technologie telle que le matériel informatique
et les logiciels, les téléphones, y compris les téléphones cellulaires pour le
personnel de vente externe, et le développement d'un site Web?

e Avez-vous des frais administratifs tels que I'assurance d'entreprise?
e Y a-t-il des frais liés a des licences ou des permis?

e Devez-vous payer des frais d'occupation avant la préparation du produit
(par exemple, un loyer)?

e Avez-vous des frais de marketing ponctuels liés au lancement du produit?

e Avez-vous inclus une provision pour les dépenses imprévues?

Colits fixes continus

Les co(its fixes sont des dépenses qui ne varient pas en fonction de la
production. Ces colts n‘ont pas été inclus dans |'analyse du co(t du produit;
il s'agit toutefois de nouveaux colts associés a la fabrication du produit
(c’est-a-dire que les colts fixes existants ne doivent pas étre inclus).

Les co(ts fixes continus pourraient comprendre :

e |oyer

e  Salaires (y compris I'augmentation des salaires des vendeurs, mais a
I'exclusion des codts variables tels que la main-d’'ceuvre supplémentaire)

e Marketing (c'est-a-dire publicité, listes de clients potentiels, études de
marché)

e  Assurances

e  Services bancaires — Montants, taux d'intérét et modalités des préts, frais
bancaires

e  Frais juridiques (hors frais de démarrage)
® Frais de consultants et de conseillers
e Codts des services publics

e  Frais de location d'équipement
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8. Ventes et marketing

Décrivez votre plan de marketing et vos réseaux de distribution, ainsi que la
taille potentielle de votre marché. Ajoutez les tendances du marché qui ont
cours, les profils de client et les étapes pour attirer et fidéliser les clients et
les consommateurs (le cas échéant).

Répondez aux questions suivantes :

Qui sont vos principaux clients? (détaillants)

Qui sont vos principaux consommateurs? (qui achéetent votre produit pour
|"utiliser et le consommer)

Décrivez votre plan de marketing et de promotion — ventes, Web,
soutien continu, etc.

Connaissez-vous vos dépenses de commercialisation et de marketing?
(Les dépenses de commercialisation sont I'argent que vous investirez
aupres du détaillant : publicité, offres spéciales en magasin, etc. Vous
investirez dans des dépenses de marketing pour vous adresser
directement aux consommateurs : médias sociaux, relations publiques,
médias de masse, etc.)

Détaillez la maniére dont vous allez commercialiser vos produits aupres
de vos clients et consommateurs.

Quelles sont les forces concurrentielles qui influent sur le risque et
constituent un risque au sein de votre marché cible?

De quelle fagon remplaceriez-vous des clients ou des fournisseurs clés
ou en trouveriez-vous de nouveaux?

Qui sont vos principaux concurrents au sein du marché?

Quelles sont les forces concurrentielles qui influent sur le risque de crédit
du secteur?

Quelle stratégie sera utilisée — stratégie de pression, d'attraction ou
hybride? (Stratégie de pression : faire référencer les produits aupres
d’un grossiste ou d'un distributeur a large gamme et faire en sorte

que le grossiste « pousse » le produit dans la chaine de distribution.
Stratégie d’attraction : générer une demande auprés du consommateur
final, qui « tire » effectivement le produit dans la chaine de distribution,

les détaillants et les fournisseurs de services alimentaires réagissant a

la demande des consommateurs. Stratégie hybride : une stratégie

de partenariat qui tire parti d"éléments des deux autres stratégies.)

Quels sont les partenaires qui achemineront vos produits jusqu‘au
consommateur final? Les partenaires potentiels pourraient étre des
grossistes, des distributeurs a large gamme, des distributeurs spécialisés,
des exploitants de services alimentaires et des détaillants.

Décrivez le processus de vente. Comment allez-vous communiquer avec
le client? Disposerez-vous d'une force de vente interne chargée de gérer
les détaillants/distributeurs ou ferez-vous appel a un courtier?

Perfectionnement continu :

(]

Plan de marketing téléchargeable
(Banque de développement du

Canada)

Tenter un coup de circuit : la vente aux

chaines de restaurants

Du champ a l'assiette : conseils pour
vendre a l'industrie canadienne des
services alimentaires

Miser sur la diversité en vendant vos
produits a des restaurants

indépendants

La vente au secteur des services
alimentaires institutionnels en trois

étapes
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9. Analyse des FFPM

FFPM signifie Forces, Faiblesses, Possibilités et Menaces. L'analyse des
FFPM est un outil courant et efficace que les entreprises peuvent utiliser
pour déterminer ces éléments cruciaux, évaluer le contexte d'affaires
actuel et s'appuyer sur ces données pour réaliser leur planification.

Résumez les réalisations et les plans de croissance de votre entreprise.
Décrivez toutes ses forces et ses faiblesses, ses possibilités ainsi que les
changements importants qui pourraient avoir une incidence sur ses
activités.

Répondez aux questions suivantes :

e Quelles sont les faiblesses (internes) ou les menaces (externes) qui
touchent votre entreprise et qui pourraient perturber votre plan
d’'affaires?

e Quelles sont les forces (internes) ou les possibilités (externes) de votre
entreprise qui pourraient bénéficier a votre plan d'affaires?

e Y a-t-il des changements Iégislatifs ou réglementaires susceptibles
d’avoir une incidence sur votre entreprise?

e Comment surveillerez-vous, évaluerez-vous et aborderez-vous ces
risques?

Lorsque vous examinez les forces, les faiblesses, les possibilités et les
menaces internes et externes, tenez compte des éléments suivants :

Interne - Forces et faiblesses

e Y a-t-il des facteurs, dans votre entreprise, qui la rendent
financierement vulnérable? Par exemple, si vous ne pouvez pas
renouveler un bail, ou si le fait de déménager et d'obtenir un nouveau
point de vente louée ou d'acheter un emplacement signifierait un
investissement financier important et pourrait avoir une incidence sur
la demande commerciale.

e Indiquez toutes les mesures prises par l'entreprise pour améliorer la
qualité, le service et la rentabilité.

e Décrivez la culture de I'entreprise. Existe-t-il une culture de
I'apprentissage? En général, le personnel est-il satisfait de son milieu
de travail? Cela se reflete-t-il dans le maintien en poste des employés?

e |'entreprise a-t-elle un conseiller en commercialisation pour 'aider a
cerner les débouchés? L'entreprise est-elle un nouveau venu ou
est-elle établie depuis longtemps? L'entreprise dispose-t-elle
d’avantages ou de facteurs de différenciation précis? Quels sont les
domaines d'activité dans lesquels I'entreprise éprouve des difficultés?
L'entreprise dispose-t-elle d'un acces au capital ou d’un flux de
trésorerie fiable?

e |‘entreprise a-t-elle des dettes importantes?
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Externe - Possibilités et menaces

e Quelle est la situation de votre secteur d’activité ou de votre marché de
vente? Quelles sont les conséquences positives et négatives de la
situation du secteur d'activité pour votre entreprise?

e Quels sont les réseaux ou les relations dont dispose |'entreprise et qui
peuvent étre exploités en sa faveur?

e Devez-vous vous adapter au vieillissement de vos clients ou a des
changements démographiques?

e Dans quelle mesure votre entreprise est-elle préte a adopter de
nouvelles technologies susceptibles d'améliorer les produits offerts
aux consommateurs?

e Quelle est la variabilité des prix de votre produit sur le marché?

e Comment votre entreprise est-elle préparée a affronter les fluctuations
des prix du marché?

¢ Quelles sont les reglementations qui ont une incidence sur les activitées
de I'entreprise?

e Quel est le plan de votre entreprise pour gérer la concurrence accrue @
et les consommateurs sensibles aux prix, le cas échéant?

s o . RPN Perfectionnement continu :
e Quelle est votre capacité a gérer la fluctuation des taux d'intérét?

Tendances économiques de
I'agroalimentaire

e Vos produits actuels risquent-ils de devenir désuets, ce qui vous
obligerait a modifier votre offre de produits?

Modele d'analyse FFOM (Banque de
e Avez-vous de nouveaux concurrents? développement du Canada)
e Quelle est I'importance de la concurrence dans votre marché? Série de vids les indicat
érie de vidéos sur les indicateurs
e Comment les tendances relatives aux consommateurs et aux économiques clés pour les producteurs
exploitants évoluent-elles? et les entrepreneurs
e De nouvelles réglementations, lois fiscales ou commerciales Rapport FAC sur le secteur des
pourraient-elles avoir une incidence sur votre entreprise? aliments et des boissons
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10. Analyse de I industrie

Répondez aux questions suivantes :

Quelle est la situation de votre secteur d'activité ou de votre marché
de vente? Quelles sont les conséquences positives et négatives de la
situation du secteur d'activité pour votre entreprise?

De nouvelles réglementations, lois fiscales ou commerciales
pourraient-elles avoir une incidence sur votre entreprise?

Devez-vous vous adapter au vieillissement de vos consommateurs
ou a des changements démographiques?

Quelle est la taille totale estimative du marché disponible? Les
informations relatives a la taille du marché peuvent souvent étre
obtenues aupres d'organisations sectorielles, de sociétés de
développement économique locales, de sociétés de conseil en
données, de Statistique Canada, de revues sectorielles ou d'études
personnalisées.

Déterminez qui sont vos principaux concurrents au sein de votre
marché cible. Faites une liste de leurs forces et faiblesses et
comparez-les aux votres.

Avez-vous de nouveaux concurrents?

Pourquoi vos produits sont-ils meilleurs que ceux de la concurrence
(culture locale, meilleure qualité, prix plus bas, teneur en nutriments
plus élevée, respect de I'environnement, etc.)?

Avez-vous constaté une augmentation de la demande pour votre
produit?

De quelle fagon adaptez-vous votre production pour tenir compte de
|"évolution de vos clients, de vos consommateurs ou de votre secteur
d’activité?

Votre produit peut-il remplacer un produit existant et, dans

I'affirmative, quels sont les avantages du produit qui inciteraient
le client et le consommateur a I'acheter?
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11. Définition et évaluation des
118qQues

Répondez aux questions suivantes :

e (Quels sont vos plus grands risques? Comment les cernez-vous?
(par exemple, maladie d’origine alimentaire, panne du systéme de
réfrigération, pénurie d'approvisionnement, vol, etc.)

e  Existe-t-il des risques susceptibles d'avoir une incidence sur
vos flux de trésorerie?

e Quels sont vos outils de gestion de ces risques?

e Quel est votre plan d'urgence en cas de décés, d'invalidité,
de divorce, de désaccord et de départ?

e Quel est votre plan d'urgence si le projet se poursuit, mais que vous
n'étes pas en mesure d'atteindre vos objectifs financiers?

e Quelle est votre stratégie de sortie?
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12 Situation financiere et projections

Entreprises existantes : incluez les états financiers des trois a cinq
derniéres années, une valeur nette a jour, ainsi qu’une prévision des flux
de trésorerie mensuels qui couvre une période d’au moins 12 mois.

Entreprises en démarrage : incluez les états financiers prévisionnels
pour les trois premiéres années d'activité accompagnés d’'une :

justification (par exemple, prévisions du nombre d’unités vendues et
des prix), une valeur nette a jour, ainsi qu'une prévision des flux de
trésorerie mensuels qui couvre une période d’au moins 24 mois.
Indiquez tout investisseur dans I'entreprise ou autre soutien financier.

Perfectionnement continu :

Dix ressources qui vous aideront a

Il est important de communiquer les hypothéses sur les co(ts et les gérer votre entreprise et a avoir |'esprit

revenus et la capacité de prévoir différents scénarios dans vos tranquille

projections. Planification des flux de trésorerie
pour les fabricants d'aliments et de

. . . boissons
Répondez aux questions suivantes :

(]

Indi | os fi : . l6s & titre d Vi d Sur une décision d'affaires
L] . e P
ndiguez les ratios financiers qui seront survellles a titre de suivi du importante? Utilisez les prévisions

rendement de I'entreprise (colts d'exploitation et bénéfices en pour vous libérer de l'incertitude
pourcentage des revenus, ratios actif-passif, etc.).

Ratios financiers de I'entreprise

e A quel moment| ifs & rt terme doivent-ils étre remboursés? o
quel moment les passifs a court terme doivent-ils &tre remboursés Ratios financiers de base

(< ]<

e  Sivous faites une mise de fonds dans le cadre de la demande de prét,
ce versement initial figure-t-il a votre bilan?

e Disposez-vous des liquidités nécessaires? Si ce n'est pas le cas, quel
actif devra étre converti en espéces pour gque vous puissiez verser la
mise de fonds?

e Quelles sont vos charges d’exploitation courantes? Sont-elles
différentes de celles des années précédentes? Pourquoi?

e  Sivos charges d'exploitation sont supérieures a un niveau acceptable
pour vous, quel est votre plan pour accroitre |'efficacité de votre
entreprise?

e Dans quelle mesure prévoyez-vous que votre niveau d'endettement
changera a court terme? A long terme?

e Est-ce que la nouvelle dette générera plus de revenus?

e Est-ce que la source de revenus commerciaux est constante et
prévisible? Par exemple, pouvez-vous tout payer a I'avance, puis
attendre d'étre payé dans 45 jours par un détaillant?

e  Avez-vous d'autres sources de revenus?

e Dressez une liste de vos actifs a court terme, en indiquant la quantité,
la qualité et la valeur des actifs.
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