
	  
	  

Le	  Canevas	  et	  le	  plan	  d’affaires	  
	  Plan	  d’affaires	  simplifié	  et	  plus	  détaillé	  	  

de	  l’entreprise	  sociale	  
	  

Un	  ou&l	  visuel,	  facile	  à	  u&liser	  !	  
Un	  ou&l	  qui	  permet	  d’avancer	  ensemble	  !	  



Qu’est-‐ce	  qu’un	  plan	  d’affaires	  ?	  

Un	  plan	  d’affaires	  aide	  à	  
1.   démontrer	  qu’il	  y	  a	  une	  opportunité	  d’affaires	  
2.   fixer	  des	  objecEfs	  clairs	  et	  mesurables	  
3.   développer	  une	  stratégie	  de	  vente	  
4.   convaincre	  les	  partenaires	  :	  banques,	  états,	  

bailleurs	  de	  fonds,	  distributeur-‐trices,	  	  	  	  
invesEsseur-‐es,	  etc.	  

5.   nous	  doter	  d’un	  plan	  de	  travail	  pour	  développer,	  
gérer	  et	  faire	  grandir	  notre	  entreprise	  
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Quels	  sont	  les	  
pièges	  	  
à	  éviter?	  	  

C’est	  du	  vécu	  !	  

	  Comment	  
avancer	  ?	   Qui	  lit	  le	  	  plan	  d’affaires	  ?	  

Pourquoi	  
rédiger	  	  
un	  plan	  

d’affaires	  ?	  	  

C’est	  trop	  
compliqué!	  
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Une	  autre	  façon	  de	  faire	  le	  plan	  d’affaires	  :	  
le	  canevas	  ESS	  

Le	  canevas	  offre	  une	  vision	  
globale	  sur	  tout	  ce	  qui	  compose	  
une	  entreprise.	  
	  
SIMPLE	  –	  ACCESSIBLE	  –	  PARTICIPATIF	  
	  
C’est	  un	  modèle	  stratégique	  
pour	  le	  développement	  de	  
nouveaux	  projets/	  entreprises	  
sociales	  ou	  pour	  documenter	  
des	  modèles	  commerciaux	  déjà	  
existants.	  
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Partenaires 

 
Qui sont les partenaires, 
fournisseurs, collaborateurs et 
autres ressources externes dont 
vous avez besoin et qui ont un 
impact direct sur votre capacité 
à réaliser ce modèle d'affaires? 
 
Qui sont les compétiteurs? 
Quelles sont les options 
alternatives pour le client? 
Comment faire aligner les 
compétiteurs et les alternatives 
pour faire avancer ce projet? 
 

Activités clés 
 
Quels sont les projets distincts dont 
vous avez besoin pour réaliser ce 
modèle d'affaires? 
 
Décrire chaque projet en terme de 
livrables et d'échéanciers 
 
Les activités clés doivent avoir un 
lien avec les autres cases du 
canevas 
 

 
Proposition de 

valeur 
 
Quel est le déclencheur décisionnel qui 
pousse le client à choisir votre offre? 
 
FRICTION 
 
Quelle est la douleur insupportable ou 
le désir ardent du client? 
À l'heure actuelle, quelle est la friction 
ou le bris dans le processus de 
satisfaire le client ? 
 
Quel est le coût de la situation actuelle 
pour le client? 
 
BÉNÉFICE DE LA SOLUTION 
 
Quel est le bénéfice pour résoudre la 
douleur ou satisfaire le désir? 
 
Quelle est la valeur ajoutée de votre 
solution pour le client (impact, 
bénéfices, avantages dans sa vie) 
 
Quelle est la proposition de valeur 
unique qui crée un "disrupt" 
(changement dramatique dans le statu 
quo) et qui change l'expérience du 
client pour le mieux? 
 
 

 
Relations client 

 
Comment  
ATTIRER – FIDÉLISER – CROÎTRE 
votre clientèle? 
 
Comment établir une tribu autour de 
votre proposition de valeur? 
 
Comment faire engager les 
évangélisateurs et les promoteurs? 
 
Quels sont vos stratégies de 
communication et canaux de 
promotion? 
 

 
Segments de 

marché 
 
Trouver le "1%" des clients qui 
reconnaissent la valeur que vous offrez 
et qui sont prêts à s'engager. 
 
IDENTIFICATION 
 
Pour qui voulez-vous créer de la 
valeur? 
Qui sont vos clients les plus 
importants? 
Qui seront vos premiers clients? 
 
Qui sont les utilisateurs? 
Qui sont les payeurs? 
Qui sont les parties prenantes 
("stakeholders")? 
Qui prend les décisions? 
 
DESCRIPTION 
 
Décrire les archétypes 
- Quelles sont leurs caractéristiques 
(démographie)? 
- Quelles sont leurs valeurs et leurs 
qualités? 
 
 
 

Ressources clés 
 
Quelles ressources clés (à l'intérieur 
de l'entreprise) dont vous avez 
besoin pour réaliser ce modèle 
d'affaires? 
 
Les ressources clés doivent avoir un 
lien avec les autres cases du 
canevas (surtout "Activités clés") 

 
Canaux de 
distribution 

 
Comment livrez-vous de la valeur? 
- les produits 
- les services 
- les canaux physiques ou virtuels 
- chaque étape du processus d'achat 
et de consommation 

Structure de coûts 
 
Quels sont les coûts les plus importants pour réaliser ce modèle 
d'affaires? 
Quels aspects pouvez-vous restructurer pour réduire ou optimiser les 
coûts? 

Flux de revenus 
 
Combien sont les clients prêts (ou ouvert) à payer? 
Quand veulent-ils payer? Comment? 
Qui sont d'autres parties qui sont prêtes à payer?  Combien? Comment? 
De combien chaque flux de revenu contribue-t-il aux revenus totaux? 
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CANEVAS'ÉSS'''
Étape'3':'COMMENT' Étape'1':'QUOI''6''VISION,'

PROPOSITION'ET'RAISON'D’ÊTRE''
Étape'2':''POUR'QUI'

Ressources'
clés'
!!
!
!!
'
!
'

Partenariats'
clés'
!!!'

Activités'clés!
!!!'

Concept/'Idée'd’entreprise'
!!'

Clientèle'ciblée'
!
!
!
!

Clientèle'engagée'
!!?!!!!

Problème'/'Besoin'
!!
!
!
!
'

Relation'avec'la'clientèle'
!!
'

Canaux'de'distribution'
!!
!
'

Offre'6'Proposition'de'valeur''
!'

Structure'
!!

Étape'4':''COMBIEN'
Coûts'
!!!

Revenus'–'Viabilité'financière'
!!
!
!
!

Étape'5':'ÉVALUATION'DU'DÉVELOPPEMENT'DE'NOTRE'ENTREPRISE'SOCIALE''
Comment'et'quand'allons6nous'évaluer'l’évolution'de'notre'
entreprise'ES?'
!!
!

Impact'–'Sources'd’innovation'
!!
!
!
!

Commentaires!:!
!
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Nous	  devons	  clairement	  définir	  
notre	  vision	  –	  Imaginons	  notre	  	  
entreprise	  sociale	  d’ici	  5	  ans	  -‐	  que	  
voyons-‐nous	  ?	  	  
Quel	  impact	  social,	  économique,	  
culturel	  et	  environnemental	  
souhaitons-‐nous	  ??	  	  

Notre	  entreprise	  sociale	  propose	  
une	  solu@on	  à	  un	  ou	  des	  

problème(s)	  ou	  besoin(s)	  	  exprimé(s)	  	  
par	  la	  clientèle	  –	  quel	  est	  ce(s)	  
problème(s),	  ce(s)	  besoin(s)	  ?	  	  

Qu’offrirons-‐nous	  pour	  répondre	  
au(x)	  problème(s)/	  besoin(s)	  de	  la	  
clientèle	  ?	  
Que	  ferons-‐nous	  pour	  offrir	  une	  
proposi@on	  différente,	  une	  
proposi@on	  de	  valeur	  qui	  saura	  
intéresser	  la	  clientèle	  ?	  	  Quelle	  est	  la	  structure	  de	  propriété	  
de	  notre	  entreprise	  ES	  ?	  

Quels	  sont	  les	  rôles,	  les	  pouvoirs	  et	  
les	  places	  des	  membres	  (femmes,	  

hommes,	  jeunes,	  etc.	  ?	  	  

MARCHÉ	  
	  
Clientèle	  ciblée	  
Pour	  qui	  allons-‐nous	  
vendre	  nos	  produits	  et	  nos	  
services	  ?	  
Qui	  devons-‐nous	  rejoindre	  
pour	  que	  notre	  entreprise	  
réussisse	  ?	  
Clientes	  /	  clients	  
U@lisatrices	  /	  u@lisateurs	  
Inves@sseur-‐es	  /	  bailleurs	  
de	  fonds	  
Bénévoles,	  etc.	  
	  
Clientèle	  engagée	  
Quelle	  est	  la	  clientèle	  qui	  
nous	  appuie	  déjà,	  qui	  
achète	  déjà	  de	  nos	  
produits	  ?	  	  

RelaEon	  avec	  la	  
clientèle	  
Quelle	  sera	  la	  rela@on	  
avec	  la	  clientèle	  que	  
nous	  souhaitons	  avoir	  
(direct	  via	  notre	  
magasin,	  indirect	  via	  la	  
vente	  par	  un(e)	  
intermédiaire,	  la	  vente	  
sur	  internet,	  etc.)?	  

	  

Canaux	  de	  
distribuEon	  
Quelles	  seront	  
nos	  stratégies	  
pour	  distribuer	  et	  
vendre	  nos	  
produits	  et	  offrir	  
nos	  services?	  
Quel	  sera	  notre	  
marché	  (quar@er,	  
la	  ville,	  le	  pays,	  
…)?	  	  

	  

Ressources	  clés	  
Quelles	  sont	  les	  ressources	  
humaines,	  financières,	  
physiques	  et	  techniques	  que	  
nous	  avons	  besoin	  pour	  
produire	  une	  offre	  qui	  répond	  
aux	  aTentes	  de	  la	  clientèle	  ?	  

	  

Partenariats	  clés	  
Qui	  sont	  les	  partenaires	  qui	  
nous	  aideront	  à	  développer	  
notre	  entreprise	  ?	  	  	  

AcEvités	  clés	  
Quelles	  ac@vités	  l’entreprise	  ES	  
entreprendra	  ?	  (fabrica@on,	  
achat,	  vente,	  et	  de	  quels	  
produits	  /	  services)	  ?	  	  

Coûts	  
Combien	  cela	  coûtera-‐
t-‐il	  pour	  développer	  et	  
gérer	  notre	  entreprise	  
ESS	  tout	  en	  répondant	  
au(x)	  problème(s)	  ou	  
au	  besoin(s)	  de	  la	  
clientèle	  ?	  	  

Revenus	  –	  Viabilité	  financière	  
Combien	  prévoyons-‐nous	  générer	  
de	  revenus	  pour	  la	  1ère	  année,	  la	  
2e	  année,	  la	  3e	  année	  ?	  	  
Revenu	  que	  nous	  voulons	  gagner	  
____	  $	  pour	  l’an	  1,	  l’an	  2,	  l’an	  3	  /	  
Nombre	  Combien	  d’argent	  
devons-‐nous	  trouver	  par	  le	  biais	  
de	  subven@ons,	  de	  contribu@ons,	  
de	  dons	  ?	  
Pouvons-‐nous	  inves@r	  dans	  notre	  
entreprise	  ESS	  (temps,	  argent,	  
etc.)?	  

Comment	  et	  quand	  allons-‐nous	  
évaluer	  l’évoluEon	  de	  notre	  
entreprise	  ES?	  
Quels	  chiffres	  clés	  devons-‐nous	  
récolter	  pour	  confirmer	  la	  réussite	  
de	  notre	  entreprise	  ES?	  

Impact	  –	  Sources	  d’innovaEon	  
Quel	  est	  l'impact	  social,	  
économique	  ou	  environnemental	  
visé	  par	  notre	  entreprise	  d’ici	  1	  
an,	  3	  ans,	  5	  ans,	  10	  ans	  	  ?	  	  



Si	  c’est	  concluant,	  nous	  
entreprenons	  notre	  plan	  

d’affaires	  !	  
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Plan d’affaires

Corporations de développement communautaire

Guide de rédaction du plan d’affaires pour les entreprises d’économie sociale

Entreprises
d’économie sociale  

 
 
 
 

Guide de rédaction 
de votre plan d’affaires 

 
 

pour votre projet d’entreprise  
d’économie marchande 
ou d’économie sociale 

 
préparé par votre équipe de conseillers du 

 
Centre local de développement 

de la Matawinie 
 
 

 
 
 

3184, Première Avenue 
Rawdon (Québec) J0K 1S0 

 
Téléphone : (450) 834-5222 
Sans frais : 1-877-834-5222 
Télécopieur : (450) 834-8224 

 
 

www.cld-matawinie.qc.ca 



Le plan d’affaires de 
l’entreprise sociale 

Ethel Côté 
contact@meceness.ca 

  





Quand nous voulons 
démarrer une 

entreprise sociale…  
que faisons-nous ? 
De l’idée à l’action… 

 



Qu’est-ce qu’un  
plan d’affaires et 

pourquoi en  
faire un ??? 

 
QUOI ET POURQUOI 



Description 

•  Le plan d’affaires est une étape 
essentielle qui doit faire partie du 
processus de réflexion menant à la 
création d’une entreprise sociale et 
constitue habituellement une 
condition préalable à l’obtention du 
financement…. Mais c’est beaucoup 
plus que cela… 



Le plan d’affaires est: 
•  un outil de travail qui permet de 

faciliter: 
–  l’acquisition de capital externe et 
interne, (prêts, subventions, etc.)  

–  le contrôle sur le processus de 
démarrage  

–  et le contrôle sur le développement de 
votre entreprise sociale.  



Principales 
composantes du 
plan d’affaires 



La page couverture 
•  Nom de l’entreprise sociale; 
•  Sa raison sociale; 
•  Ses coordonnées complètes; 
•  Le ou les titre(s) et nom(s) des personnes 

ressources dans l'entreprise;  
•  Il est important de clarifier s’il s'agit de la 

création d'une nouvelle entreprise ou du 
développement d'une entreprise existante.  



Résumé du projet: bref 
•  Objectifs de l'entreprise sociale, la mission et 

ses retombées sociales et économiques. Ce qui 
vous a amené à concrétiser votre projet; 

•  Présentation de la structure de l’entreprise: 
coopérative ou autre; 

•  Présentation du projet d’entreprise; 
•  Brève description des activités, du produit ou 

service(s) que vous comptez mettre en marché; 
•  Court énoncé du plan marketing et du plan de 

commercialisation; 
•  Description sommaire du coût et du 

financement du projet de développement ou de 
démarrage d’entreprise; 

•  Brève description de l’opportunité d’affaires 
que vous souhaitez saisir; 

•  Plan d'avenir de votre entreprise. 



Présentation des 
promoteurs, promotrices 
•  Nom des promoteurs et promotrices du 

projet, leurs fonctions qu'ils ou elles 
occuperont dans l’entreprise sociale, les 
tâches et les responsabilités.   

•  Qualifications, formations et diplômes 
des promoteurs et promotrices; 

•  Réalisations et expériences de travail et 
de vie pertinentes au projet soumis. 



Gouvernance 
•  Composition du Conseil 

d'administration et de l'Assemblée 
générale de fondation ou annuelle; 

•  Motivation du CA à créer une 
entreprise d'économie sociale. 



• L’historique •  Origine de l’idée 
•  Depuis combien de 

temps cela se 
développe 

•  La raison, la 
pertinence, la 
motivation 

•  … 



• La mission •  « La mission de 
l’entreprise est sa raison 
d’être. Toutes les 
décisions et les gestes 
posés par les dirigeantes 
et dirigeants doivent 
être en cohérence avec 
cette mission. La mission 
d’une entreprise sociale a 
la particularité de 
comporter une finalité 
sociale. 

•  Guide d’analyse des entreprises d’économie sociale, 
Réseau d’investissement social du Québec RISQ, 
2003 



• L’utilité 
sociale de 
l’entreprise 
sociale 

•  Améliorer la qualité de vie des 
citoyens et citoyennes sur le 
territoire; 

•  Créer un impact positif sur la 
cohésion sociale du quartier, du 
village, etc.; 

•  Engendrer un impact positif sur 
l’autodétermination, la prise en charge 
socio-économique d'une communauté, 
d’une organisation, d’un groupe 
d’intérêt, etc.; 

•  Permettre une plus grande 
accessibilité aux produits ou services; 

•  Créer ou maintenir des emplois 
rémunérés; 

•  Mettre en valeur les ressources du 
milieu; 

•  Répondre aux priorités locales ou 
régionales tant au niveau économique 
que social; 

•  Etc… 



• Liens avec 
les priorités 
locales 

•  Preuve que l’entreprise sociale  
s'inscrit dans une démarche de 
planification stratégique locale ou 
même régionale.  

•  Preuve que l’entreprise sociale est 
issue d'un besoin collectif et qu'il 
mettra en valeur les ressources 
de la collectivité. 



• L’emplacement 
•  Étant issue de préoccupations du milieu, 

votre entreprise sociale doit accorder 
une grande importance à son 
emplacement.  

•  le coût du loyer; 
•  le zonage, l’environnement et la 

sécurité; 
•  la proximité des services et l’accès 

facile pour la clientèle; 
•  les aménagements reliés au volet 

social du projet (ex: des postes de 
travail accessibles aux personnes 
handicapées); 

•  les équipements nécessaires et les 
travaux d'aménagement à effectuer 
pour réaliser le projet; 

•  le type et la superficie de l'espace 
nécessaire : bureaux, salle d'attente, 
etc; 

•  La proximité des matières premières, 
des services d’appui technique, et.; 

•  la circulation routière ou piétonnière; 
•  l’achat ou la location de l’espace 

utilisé; 
•  le coût des assurances et des taxes; 
•  les liens avec le marché et l'image du 

voisinage; 
•  la disponibilité de la main-d'oeuvre et 

l'impact de l'implantation dans le 
milieu. 

•  Etc… 



• L’échéancier, 
le 
cheminement 
critique, le 
calendrier de 
réalisations 

• Le plan ! 
•     

•  Étapes franchies jusqu'à 
maintenant; 

•  Étapes qui conduiront à la 
mise sur pied de 
l'entreprise sociale; 

•  Date prévue pour le 
démarrage; 

•  4 Phases de 
développement au cours 
des premières années. 

    (La Roue du développement) 



•  La structure organisationnelle, la 
structure de propriété, la forme 
juridique, … 

   

La Roue du développement – « Créer de la richesse communautaire »,  
Mike Lewis et Ethel Côté, CCE, 2006  - www.cedworks.com 

  



•  Le produit 
(bien.s ou 
service.s) 

   

Le produit est le bien ou les services 
réalisés par l’entreprise à partir de 
s e s a c t i v i t é s d e p r o d u c t i o n 
économique ainsi que ses activités 
de service provenant de la mission.   
 
Ce produit a une utilité face à la 
demande, un positionnement face à 
la concurrence, des caractéristiques 
propres et un certain niveau de 
compétitivité. 
 
Source:  Guide d’analyse des entreprises d’économie 
sociale, Réseau d’investissement social du Québec 
RISQ, 2003 
 

 



•  La production 

  

•   Le terme 
«production » est 
utilisé au sens large 
et comprend autant 
la fabrication d'un 
produit que la 
réalisation d'un 
service que l'on veut 
vendre.  

  



•  Le processus  
de production 

  

•  les activités nécessaires à la 
fabrication ou à la réalisation du 
produit ou service; 

•  un sommaire des technologies 
utilisées, des procédés et 
méthodes, des savoir-faire 
nécessaires, des possibilités de 
transferts technologiques et des 
conditions d'implantation; 

•  un calendrier préliminaire de 
production ou d'activités 
commerciales; 

•  les mécanismes de contrôle de la 
qualité du produit ou du service 

•  Etc… 

  



•  La stratégie    
de tarification,  
le prix de vente 

 
… beaucoup plus 

qu’un chiffre 
inscrit sur une 
étiquette… 

  

Qui va inclure: 
•  Une politique de prix en 

fonction des divers segments 
de marché (ou créneaux de 
marché) 

•  Une politique de perception  
•  Une politique de variation des 

prix (en fonction des saisons, 
de la clientèle ou des cycles 
de commercialisation 

 

  



•  Le secteur 
d’activités 

•  Le contexte plus     
large – secteur 
d’activité dans lequel 
vous voulez intégrer 
votre produit     
(bien.s ou service.s) 

  

•  Présenter le profil démographique et 
socio-économique de la collectivité 
ciblée; 

•  Présenter l'évolution de ce secteur au 
cours des dernières années; 

•  Faite état de la situation actuelle : 
identifier si ce marché est en 
développement, en expansion ou à 
maturité; 

•  Confirmer les perspectives, évolution 
anticipée. Fluctuations de la demande 
au cours des dernières années, 
tendances de la demande; 

•  Préciser le volume de la demande; 
•  Définir les spécificités du secteur et 

situation dans la communauté et la 
région; 

•  Explorer et confirmer les facteurs et 
tendances économiques qui peuvent 
affecter votre entreprise, 

positivement ou négativement. 
•    
  



•  Le marché   
cible et 
potentiel 

•  Les clientèles 
  

•   Qui sont-ils (âge, revenu, sexe, 
situation familiale)? 

•  Qu'achètent-ils (types de produits, 
marque, style)? 

•  Où résident-ils (propriétaire occupant, 
locataire, ville ou quartier, banlieue, 
etc.)? 

•  Où achètent-ils (centre commercial, 
commerce de voisinage)? 

•  Comment effectuent-ils leurs 
paiements (paiement comptant, chèque, 
carte de crédit)? 

•  Fréquence d'achat (prix, qualité, 
service, habitude, réputation, etc.)? 

•  Critères d'achat (prix, qualité, service, 
habitude, réputation, etc.)? 

•  Estimation du volume de vente espéré 
par rapport au marché? 

•  Démonstration du nombre suffisant de 
clients intéressés à acheter le produit 
ou service? 

 

  



•  La concurrence 

•  Le portrait global     
de la concurrence, 
entreprises       
(privées ou sociales)   
et organisations 
similaires qui      
offrent le même 
produit ou un     
produit semblable 

  

Chaque concurrent: 
•  chiffre d'affaires; 
•  nombre d'employés; 
•  présentation, style, apparence; 
•  accueil et courtoisie; 
•  distribution et ventes; 
•  emplacement; 
•  qualité et prix des produits et services; 
•  promotion; 
•  garanties; 
•  Part de marché (estimation des ventes 

de chacun des concurrents 
•  stratégie de mise en marché—force de 

vente. 
 
 

  



•  Le plan de 
marketing 

•  La revue des moyens, 
des actions, des 
stratégies à déployer 
pour atteindre vos 
objectifs de vente et 
développer l’image de 
votre entreprise sociale 

  

•  Le positionnement 
•  La stratégie de mise en marché par 

segment (par clientèle ciblée) 
•  La stratégie générale de publicité 

et de promotion 
•  L’image à développer auprès des 

clientètes, de la collectivité et des 
partenaires 

•  La façon de promouvoir l’apport du 
projet envers les communautés 

•  Les coûts du programme de 
marketing 

•  Les stratégies de distribution et de 
prix 

 
 

  



•  La stratégie de 
mise en marché, 
de promotion et 
de publicité 

•  La manière dont vous 
comptez vous faire 
connaître et solliciter 
les divers segments, les 
diverses clientèles 

  

Tous les moyens … 
•  La publicité (médias, porte à 

porte, publipostage, 
télémarketing, marketing direct, 
Internet, expositions 
commerciales, etc. 

•  L’échéancier à court, moyen et 
long terme 

•  Le budget des activités de 
promotion 

•  Les activités de relations 
publiques 

•  Etc. 

  





•  La stratégie de 
vente 

  
  

Mode d’accès au marché 
•  Grossistes 
•  Détaillants 
•  Directement aux 

consommateurs et 
consommatrices 

 



•  Les ressources 
humaines 

   La gestion et la dotation des 
RH est une section 
importante du plan 
d’affaires:  emplois qui 
seront créés ou maintenus, 
leur nombre, le moment de 
l’embauche, etc. 

  
  

À préciser: 
•  Une politique de recrutement; 
•  Des mécanismes d’évaluation 

et de contrôle du rendement; 
•  Une politique de 

ressourcement, de formation 
continue; 

•  Un comité des ressources 
humaines, d’employé.es et ou 
de syndicat; 

•  Un plan de partage de 
bénéfices, de participation au 
capital-actions, de gestion 
participative; 

•  Pour l’équipe dirigeante: 
Descriptions des tâches pour 
chacun des emplois, 
qualification, etc.; 

•  Etc. 



•  Les ressources 
matérielles 

  

  
  

•  Les installations et 
équipements requis à court, 
moyen et long termes. Ex : 
mobilier de bureau, 
équipement informatique, 
machinerie, outils, équipement 
de production, stock et 
inventaire, etc. 

•  Les fournisseurs 
d'équipement et d'outillage, 
fiabilité, conditions d'achat ou 
de location, neufs ou usagés; 

•  La date d'achat; 
•  Les coûts, valeur marchande, 

conditions de paiement ou de 
financement; 

•  La durée de vie des 
équipements, s'ils répondent 
aux besoins actuels et futurs; 

•  Etc. 



Les matières premières: 
•  L’approvisionnement et origine 

des matières premières 
(marché local ou importation), 

•  La liste des matériaux et 
variété, étendue de la gamme 
de produits offerts, variation 
des prix, 

•  La disponibilité et substituts 
possibles, etc.; 

•  Les ententes conclues s'il y a 
lieu. (Joindre une copie des 
ententes en annexe au plan 
d’affaires). 

 

  

  
  

L’évaluation environnementale: 
•  L’impact des équipements et 

produits utilisés; 
•  Le recyclage prévu de matières; 
•  Les équipements utilisés pour 

contrôler la pollution; 
•  Le plan vert de l'entreprise : 

considérations et valeurs 
écologiques ou de 
développement durable de 
l'entreprise; 

•  Le rejets de l'entreprise : 
nature (liquides, gaz, 
poussières) quantité et 
destination (égout municipal, 
plan d'eau, atmosphère), etc.; 

•  Les produits dangereux utilisés 
au cours de la production  

 



Le dossier 
financier 



•  Le financement 
du projet 

  

  
  

•  Votre propre mise de fonds; 
•  Une contribution des usagers 

et des usagères (selon le 
tarif établi pour les biens et 
services, il sera possible 
d'évaluer leur contribution); 

•  le financement privé : prêts 
bancaires, marges de crédit, 
etc.; 

•  le financement public : 
subventions dans le cadre du 
démarrage d'entreprise, 
allocations,contribution des 
partenaires (mise à la 
disposition de locaux, 
d'équipement ou de 
ressources humaines 
gratuitement) et 

•  les dons (d'entreprises ou de 
particuliers). 

•   etc 















•  Le calendrier de remboursement des 
prêts 

•  Les hypothèses de base de 
l’élaboration des prévisions 

•  Le plan de gestion des risques 
(scénarios négatifs ou façons de protéger 
l’entreprise sociale) 

  

  
  



La conclusion 
•  Les présentations des grands constats, des tendances, des 

éléments importants de l’entreprise sociale, du montant 
global, de l’objet du financement demandé.   

•  La démonstration de la pertinence de l’entreprise sociale et 
de votre groupe en tant que promoteurs ou promotrices.   

•  La distinction qui vous permet de démontrer très clairement 
les retombées sociales et économiques de votre entreprise 
sociale dans la communauté. 

•  La confirmation de la viabilité de l’entreprise sociale. 
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