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BUT de votre entreprise

A. Vision et mission de votre entreprise

· Indiquez la mission de votre entreprise ainsi que la vision du futur de votre compagnie

· Ces énoncés devront inclure des directives claires en ce qui concernent les objectifs, valeurs et objectifs de croissance anticipés. 

B. Déclaration du but de votre entreprise

· Indiquez le type d’entreprise, les produits et services offerts.  Notez les éléments importants de votre compagnie incluant : contrat de franchise, structure, vision et mission de votre entreprise.

Bien comprendre votre marché

A. Le marché

· Incluez une révision de la situation économique de votre marché, les influences locales (positives et négatives) et vos résultats depuis votre introduction.  Les prédictions futures doivent être précises et spécifiques.  

· Comparez vos résultats actuels avec ceux de votre marché. 

· Analysez vos différents segments de marché (informations sociodémographiques) 

B. Analyse des segments de marché (informations sociodémographiques) 

i. Présent

· Prenez note de vos cibles, des tendances démographiques ainsi que vos résultats courants. (Par exemple : le pourcentage d’acheteurs premières maisons et les facteurs pouvant les influencer à acheter dans votre marché, le marché, l’envergure de chaque niche de marché et les tendances courantes reliées à chaque segment de clientèle cible)

ii. Futur

· Analysez le futur de chaque segment de clientèle cible. 

· Faîtes la connexion entre votre marché et votre analyse économique (plus haut) en incluant les données sociodémographiques afin de déterminer les facteurs qui pourraient influencer chaque segment dans le futur. 

analyse compétitive

· Analysez votre compétition en détails ainsi que les parts de marché courantes. 

· Incluez des données quantitatives, si possible. 

· Comparez vos produits/services à ceux de vos compétiteurs, incluant les détails de vos canaux de distribution (ex. emplacement de vos locaux, présence Internet, etc.)

· Notez les barrières d’entrée de votre industrie et celles qui pourraient nuire ou aider à rejoindre des contacts, votre marché et votre clientèle cible.

· Mesurez tous les aspects de la compétition avec votre plan d’affaires et vos objectifs.

Objectifs

· Énumérez vos objectifs de façon claire, précise et quantifiable.

· Objectifs de volume devraient inclure des dates d’échéance de révision, des barèmes de succès et de performances ainsi que d’autres éléments quantitatifs. 

stratégie d’affaires

· Cette section de votre plan devrait inclure COMMENT vous tenterez d’atteindre vos objectifs. 

· Détaillez les stratégies qui devront être utilisées afin de contrer/défier les obstacles anticipés de votre plan. 

Budget marketing

· Déterminez votre budget marketing en allouant des montants pour chaque objectif spécifique et type de média.

· Faîtes des recherches afin de bien déterminer le montant nécessaire pour l’implantation de votre plan et vous assurer que les coûts soient le plus minimes possibles.

Plan d’Action

· Le plan d’action est l’implantation des stratégies étape-par-étape.  

· Cette section devrait inclure les barèmes de performance anticipés afin de vous responsabiliser ainsi que de vous inciter à réviser votre plan d’affaires à des fréquences régulières.

Annexes

· Inclure des informations supplémentaires et des tableaux pouvant soutenir et illustrer votre analyse.  
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