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4e Module : Le plan d’affaires d’un DVMA
Objectifs pédagogiques
Après avoir participé à ce module, le stagiaire saura :
1. Faire la liste des principales sections d’un plan d’affaires et expliquer sommairement le but de chacune.
2. Au vu de la stratégie financière d’une entreprise de DVMA, expliquer ce qui doit aller dans chaque section.
3. Créer un avant-projet de plan d’affaires pour son DVMA.
4. Créer un avant-projet de stratégie financière pour son DVMA.
1ère Session : La planification d’entreprise 

	Objectifs pédagogiques :
	Après avoir participé à cette session, le stagiaire saura :
1. Faire la liste des sept sections d’un plan d’affaires et expliquer brièvement chacune.
2. Créer un avant-projet de plan d’affaires pour son DVMA.

	DURÉE :
	5 heures 35 min.

	MÉTHODOLOGIE :
	Exposé, Q&A, discussion

	MATÉRIEL :
	Pour tous les participants : 

· Stylo et crayon
· Cahier
· Badges

· Feuillets
	Pour le formateur :
· Tableau de papier
· Badge
· Projecteur LCD
· PowerPoint les diapos
· 

	À PRÉPARER À L’AVANCE :
	· Les grandes feuilles montrant les divers titres d’un plan d’affaires (voir ci-dessous) 


Les bases d’un plan d’affaires (​​45 min.)
	MONTREZ
	les diapos 1 et 2

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, tour à tour, la diapo 2.

	DEMANDEZ
	Qu’est-ce qu’un « plan d’affaires ? »

	ÉCRIVEZ
	les mots clé de leurs réponses sur une grande feuille

	MONTREZ
	la diapo 3

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo

	SIGNALEZ
	les similarités entre les deux.

	MONTREZ
	la diapo 4

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	MONTREZ
	la diapo 5

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	DEMANDEZ
	aux participants de prendre quelques minutes les yeux fermés, puis de répondre aux questions apparaissant sur l’écran :
· Comment voyez-vous votre DVMA dans 5 ans ?
· Comment voyez-vous votre DVMA dans 10 ans ?
· Comment voyez-vous votre DVMA dans 20 ans ?

	DONNEZ 
	à chacun quelques minutes pour réfléchir puis écrire dans son cahier sa vision pour son DVMA d’ici 5, 10, et 20 ans.

	INVITEZ
	quelques-uns à partager leur vision de leur DVMA dans 5, 10, et 20 ans.

	REMERCIEZ
	les d’avoir partagé leur vision et dites-leur qu’une fois qu’ils ont une vision du but à atteindre dans l’avenir, ils doivent réfléchir à la façon dont ils vont réaliser cette vision. 

	MONTREZ
	la diapo 6

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	DEMANDEZ
	aux participants de prendre une minute pour fermer les yeux et répondre à la question sur l’écran : « Que vais-je faire pour réaliser mes missions 
? »

	DONNEZ 
	à chacun quelques minutes pour réfléchir et pour écrire dans leur cahier ce qu’ils vont faire pour réaliser leur missions.

	INVITEZ
	quelques participants à partager leurs missions.

	REMERCIEZ
	les d’avoir partagé leurs missions.

	MONTREZ
	la diapo 7

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	EXPLIQUEZ
	que, maintenant qu’ils ont parlé de façon générale du plan d’affaires, il est temps d’examiner précisément les grandes sections d’un tel plan. 

	MONTREZ 
	la diapo 8

	EXPLIQUEZ
	qu’il y a sept grandes sections dans un plan d’affaires et que nous allons les examiner toutes … pour qu’ils puissent créer le plan d’affaires de leur DVMA.


Section ‘Renseignements généraux’ du plan d’affaires de votre DVMA (45 min.)

	DEMANDEZ
	à tous les participants de prendre leur cahier, d’aller à une nouvelle page ayant au moins sept autres pages blanches à la suite et d’écrire « Plan d’affaires de mon DVMA » en haut de la première page.

	DONNEZ
	l’exemple aux participants en écrivant « Plan d’affaires de mon DVMA » en haut d’une grande feuille.

	MONTREZ
	la diapo 9

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	DITES
	aux participants d’écrire « 1. Renseignements généraux » également sur la première page, au-dessous de « Plan d’affaires de mon DVMA. »

	DONNEZ
	l’exemple aux participants en écrivant « 1. Renseignements généraux » sur la même grande feuille au-dessous du titre. 

	DEMANDEZ 
	aux participants de retrouver l’énoncé de leur vision et de leurs missions qu’ils ont élaboré plus tôt et de prendre un moment pour les écrire dans leur cahier sous « Renseignements généraux »
· Ils doivent écrire d’abord la vision, puis les missions.

	DONNEZ 
	leur quelques minutes pour le faire.

	CIRCULEZ
	et donnez soutien et aide, selon les besoins.

	DEMANDEZ 
	aux participants de trouver les listes opportunités et menaces et forces et faiblesses qu’ils ont élaborées auparavant et de prendre un moment pour les reporter sur leur cahier au-dessous de Vision et Missions.
Lorsqu’ils ont terminé …

	DITES
	leur d’écrire l’adresse et les coordonnées de leur entreprise sous la ligne où ils ont écrit la liste des « Opportunités et menaces » et « Forces et faiblesses »

	CIRCULEZ
	et donnez soutien et aide, selon les besoins.

	INVITEZ
	Le groupe à se rassembler à nouveau lorsqu’ils ont fini.

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils ont maintenant un avant-projet de la section « Renseignements généraux » de leur plan d’affaires.

	DEMANDEZ
	Que veut dire « avant-projet » ?

	VEILLEZ
	à ce que les éléments suivants sont mentionnés :
· C’est la première version d’un document.

· Ils y reviendront et l’affineront avant de l’achever.


Section ‘Stratégie de vente et marketing’ (1 heure)

	MONTREZ
	 la diapo 10 

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	DITES
	aux participants d’écrire « 2. Stratégie de vente et marketing » en haut de la page qui suit celle marquée « Plan d’affaires de mon DVMA » 

	Donnez 
	l’exemple aux participants en écrivant « 2. Stratégie de vente et marketing » sur une grande feuille. 

	EXPLIQUEZ
	qu’ils vont laisser de la place sur chaque page de façon à pouvoir ajouter plus tard des informations à chaque section de leur plan d’affaires.

	DEMANDEZ
	aux participants quelles sortes d’informations sur leurs clientèle potentielle (point « a » sur la liste) il serait utile d’ajouter ici.

	VEILLEZ
	à ce que les informations suivantes soient mentionnées :
· âges 

· niveaux de revenu
· Répartition géographique (résidant les uns près des autres ou dispersés)

· Urbain ou rural

	INVITEZ
	les participants à écrire « Clientèle potentielle » et à mettre une brève description de leurs clientèle potentielle en haut de cette page.

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « a. Clientèle potentielle » au-dessous de « Stratégie de vente et marketing »

	DEMANDEZ
	ce qu’ils mettraient sous la rubrique « concurrence » (point “b” de la liste).

	VEILLEZ
	à ce qu’ils mentionnent :
· autres commerces vendant des médicaments (DVMA ou non)

· les pharmacies, s’il y en a

	INVITEZ
	les participants à écrire « Concurrence » au-dessous de « Clientèle potentielle » et à faire la liste de leurs concurrents potentiels 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « b. Concurrence » au-dessous de « a. Clientèle potentielle. »

	DEMANDEZ
	ce que veut dire « avantage concurrentiel » ? (point « c » sur la liste)

	VEILLEZ
	à ce que les points suivants apparaissent:
· l’avantage que vous avez sur vos concurrents.
· ce qui vous met dans une meilleure position que vos concurrents.

	INVITEZ
	les participants à écrire « c. Avantage concurrentiel » et à faire un brève liste de leurs avantages concurrentiels en-dessous de « b. Concurrence. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « c. Avantage concurrentiel » en-dessous de « b. Concurrence. »

	DEMANDEZ
	ce que signifie « promotion de votre entreprise » ? (point « d » sur la liste)

	VEILLEZ
	à ce que les points suivants apparaissent:
· Ce qu’ils vont faire pour commercialiser leurs services.
· Ce que coûtera la commercialisation de leurs services.

	INVITEZ
	les participants à écrire « d. Promotion de mon entreprise » et une courte liste des moyens qu’ils utiliseront pour commercialiser leurs services au-dessous de « c. Avantage concurrentiel. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « d. promotion de mon entreprise » 
au-dessous de « c. Avantage concurrentiel. »

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils ont maintenant un avant-projet de Stratégie de vente et de marketing.


Section ‘Plan d’approvisionnement ou d’acquisition’ (45 min.)

	MONTREZ
	 la diapo 11

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	DITES
	aux participants d’écrire « 3. Plan d’approvisionnement ou d’acquisition » en haut de la page suivant celle de « Stratégie de vente et marketing » 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « 3. Plan d’approvisionnement ou d’acquisition » sur une nouvelle grande feuille. 

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils vont devoir élaborer un avant-projet de leur Plan d’approvisionnement ou d’acquisition.

	DEMANDEZ
	aux participants qui seront probablement leurs fournisseurs.

	VEILLEZ
	à ce que les informations suivantes soient mentionnées :
· [un fournisseur local doit être cité ici]
· [un fournisseur local doit être cité ici]

· [un fournisseur local doit être cité ici]



	INVITEZ
	les participants à écrire « a. Fournisseurs » et une liste de fournisseurs potentiels dans le haut de cette page.

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « a. Fournisseurs » au-dessous de « Plan d’approvisionnement ou d’acquisition. »

	DEMANDEZ
	Combien y a-t-il de fournisseurs potentiels ? (point « b » sur la liste)

	VEILLEZ
	À ce qu’ils mentionnent :
· [Nombre de fournisseurs qu’il convient pour l’endroit]
· [Nombre de fournisseurs qu’il convient pour l’endroit]

	INVITEZ
	les participants à écrire « b. Nombre de fournisseurs » et combien de fournisseurs potentiels ils pensent avoir sous la ligne « a. Fournisseurs. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « b. Nombre de fournisseurs » sous la ligne « a. Fournisseurs. »

	DEMANDEZ
	à quels distance sont les fournisseurs (point « c » sur la liste)

	ÉCOUTEZ 
	lorsqu’ils disent :
· Distance du fournisseur A : 
· Distance of fournisseur B : 

	INVITEZ
	les participants à écrire « c. Distance des fournisseurs » et à quelle distance sont leurs fournisseurs sous la ligne « b. Nombre de fournisseurs. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « c. Distance des fournisseurs » sous la ligne « b. Nombre de fournisseurs. »

	DEMANDEZ
	Combien de temps faut-il pour recevoir la livraison des commandes ? (point « d » de la liste)

	ÉCOUTEZ 
	lorsqu’ils disent :
· Temps pour le fournisseur A :
· Temps pour le fournisseur B :

	INVITEZ
	les participants à écrire « d. Temps pour recevoir la livraison des commandes » et à quelle distance sont les fournisseurs sous la ligne « c. Distance des fournisseurs. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « d. Temps pour recevoir les commandes » sous la ligne « c. Distance des fournisseurs. »

	DEMANDEZ
	quelles seront les termes de l’offre : au comptant ou à crédit ? (point « e » sur la liste)

	ÉCOUTEZ 
	lorsqu’ils disent :
· Au comptant ou
· à crédit ou
· les deux

	INVITEZ
	les participants à écrire « e. Au comptant ou à crédit » sous la ligne « d. Temps pour recevoir les commandes.”

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « e. Au comptant ou à crédit » sous la ligne « d. Temps pour recevoir les commandes. »

	DEMANDEZ
	quels seront les conditions de la livraison – livré ou à emporter ? (point « f » sur la liste)

	ÉCOUTEZ 
	Lorsqu’ils disent :
· livré ou
· à emporter ou
· les deux

	INVITEZ
	les participants à écrire « f. Livré ou à emporter » et si le grossiste livrera les produits ou si le DVMA devra les emporter sous la ligne « e. Comptant ou à crédit. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « f. livré ou à emporter » sous la ligne « e. Comptant ou à crédit. »

	DEMANDEZ
	Quel mode de transport utiliserez-vous ? (point « g » sur la liste)

	ÉCOUTEZ 
	lorsqu’ils disent :
· mode de transport pour le fournisseur A :
· mode de transport pour le fournisseur B :

	INVITEZ
	les participants à écrire « g. Mode of transport » et ce que sera/seront le(s) mode(s) de transport sous « f. livré ou à emporter. » 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « g. Mode de transport » sous la ligne « f. livré ou à emporter. »

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils ont maintenant un avant-projet pour leur Plan d’approvisionnement ou d’acquisition.


Section ‘Plan de gestion du stock’ (30 min.)

	MONTREZ
	 La diapo 12

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	DITES
	aux participants d’écrire « 4. Plan de gestion des stocks » en haut de la page qui suit la page « Plan d’approvisionnement ou d’acquisition » 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « 4. Plan de gestion des stocks » sur une nouvelle grande feuille. 

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils vont maintenant élaborer un avant-projet de Plan de gestion des stocks.

	DEMANDEZ
	aux participants quels types de médicaments ils vont stocker.

	ÉCOUTEZ 
	les type(s) de médicaments qu’ils vont stocker.

	INVITEZ
	les participants à écrire « a. Médicaments à stocker » en haut de la page.

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « a. Médicaments à stocker » sous la ligne « Plan de gestion des stocks. »

	DEMANDEZ
	Quelle quantité de chaque type de médicament allez-vous stocker ? (point « b » sur la liste)

	ÉCOUTEZ 
	les quantités de chaque type de médicament qu’ils vont devoir stocker

	INVITEZ
	les participants à écrire « b. Quantités de médicaments à stocker » et les quantités de chaque type de médicament ils devront stocker sous la ligne « a. Médicaments à stocker. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « b. Quantités de médicaments à stocker » sous la ligne « a. Médicaments à stocker. »

	DEMANDEZ
	Quelle est le stock minimum pour passer commande à nouveau ? (point « c » de la liste)

	ÉCOUTEZ 
	lorsqu’ils disent :
· stock minimum pour passer à nouveau commande :
NOTE : cela peut varier selon le type de médicament.

	INVITEZ
	les participants à écrire « c. Stock minimum pour passer à nouveau commande » et quel est le stock minimum sous la ligne « b. Quantités de médicaments à stocker. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « c. Stock minimum pour passer à nouveau commande » sous la ligne « b. Quantités de médicaments à stocker.

	DEMANDEZ
	Quel type de local avez-vous pour stocker vos réserves? (point « d » sur la liste)

	ÉCOUTEZ 
	lorsqu’ils disent :
· le type de local ils ont pour leurs réserves

	INVITEZ
	les participants à écrire « d. Type de local pour les réserves » et le type de local pour les réserves qu’ils ont sous la ligne « c. stock minimum pour passer à nouveau commande. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « d. Type de local pour les réserves » sous la ligne « c. stock minimum pour passer à nouveau commande. »

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils ont maintenant un avant-projet pour leur Plan de gestion des stocks.


Section ‘Plan de ressources humaines’ (45 min.)

	MONTREZ
	 la diapo 13 

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	DITES
	aux participants d’écrire « 5. Plan de ressources humaines » dans le haut de la page qui suit celle du « Plan de gestion des stocks. » 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « 5. Plan de ressources humaines » sur une nouvelle grande feuille de papier. 

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils vont maintenant élaborer un avant-projet de leur Plan de ressources humaines.

	DEMANDEZ
	aux participants combien de vendeurs/vendeuses ils vont employer.

	ÉCOUTEZ 
	le nombre de vendeurs/vendeuses ils vont employer.

	INVITEZ
	les participants à écrire « a. vendeurs/vendeuses » en-dessous de « 5. Plan de ressources humaines » et le nombre de vendeurs/vendeuses qu’ils vont employer.

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « a. Vendeurs/vendeuses » sous la ligne « 5. Plan de ressources humaines »

	DEMANDEZ
	aux participants combien de préparateurs/préparatrices ils vont employer ? (point « b » sur la liste)

	ÉCOUTEZ 
	combien de préparateurs/préparatrices ils emploieront.

	INVITEZ
	les participants à écrire « b. Préparateurs/préparatrices » et le nombre de préparateurs/préparatrices ils emploieront sous la ligne « a. vendeurs/vendeuses. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « b. Préparateurs/préparatrices » sous la ligne « a. Vendeurs/vendeuses. »

	DEMANDEZ
	aux participants combien de magasiniers ils emploieront ? (point « c » sur la liste)

	ÉCOUTEZ 
	lorsqu’ils disent le nombre de magasiniers qu’ils emploieront.

	INVITEZ
	les participants à écrire « c. Magasiniers » et combien ils en emploieront sous la ligne « b. Préparateurs/préparatrices. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « c. Magasiniers » sous la ligne « b. Préparateurs/préparatrices. »

	DEMANDEZ
	aux participants combien de caissiers/caissières/comptables ils emploieront ? (point « d » sur la liste)

	ÉCOUTEZ 
	lorsqu’ils disent combien de caissiers/caissières/comptables ils emploieront.

	INVITEZ
	les participants à écrire « d. Caissiers/caissières/comptables » et combien ils en emploieront sous la ligne « c. Magasiniers. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « d. Caissiers/caissières/comptables » sous la ligne « c. Magasiniers. »

	DEMANDEZ
	aux participants combien d’agents d’entretien ils emploieront ? (point « e » sur la liste)

	ÉCOUTEZ 
	lorsqu’ils indiquent combien d’agents d’entretiens ils emploieront.

	INVITEZ
	les participants à écrire « e. Agents d’entretien » et combien ils en emploieront sous la ligne « d. Caissiers/caissières/comptables. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « e. Agents d’entretien » sous la ligne « d. Caissiers/caissières/comptables.”

	DEMANDEZ
	aux participants s’ils emploieront des membres de leur famille dans leur entreprise de DVMA.

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	EXPLIQUEZ
	que c’est un point très personnel et très importante du plan d’affaires. 

	INVITEZ
	les participants à écrire « f. Membres de la famille ou non ? » et s’ils emploieront des membres de leur famille ET si oui, combien sous la ligne « e. Personnel d’entretien. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant “f. Membres de la famille ou non ? » sous la ligne « e. Personnel d’entretien. »

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils ont maintenant un avant-projet de leur Plan de Ressources humaines.


Section ‘Plan de croissance et d’expansion de l’entreprise’ (30 min.)

	MONTREZ
	 la diapo 14 

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	DITES
	aux participants d’écrire « 6. Plan de Croissance et d’expansion de l’entreprise » sur la page qui suit celle du « Plan de personnel. » 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « 6. Plan de croissance et d’expansion de l’entreprise » en haut d’une nouvelle feuille de papier. 

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils vont maintenant élaborer un avant-projet du Plan de Croissance et d’expansion de leur entreprise.

	DEMANDEZ
	aux participants s’ils veulent ouvrir d’autres boutiques ou succursales.

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	INVITEZ
	les participants à écrire « a. Davantage de boutiques ou succursales » sous le titre « 6. Plan de Croissance et d’expansion de l’entreprise »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « a. Plus de boutiques ou succursales » sous le titre ET s’ils veulent ajouter des boutiques ou des succursales.

	DEMANDEZ
	Allez-vous étendre votre entreprise dans les mêmes locaux ? (point « b » sur la liste)

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	INVITEZ
	les participants à écrire « b. Expansion dans les mêmes locaux » et s’ils le feront (OUI ou NON) sous la ligne « a. Plus de boutiques ou de succursales. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « b. Expansion de l’entreprise dans les mêmes locaux » sous la ligne « a. Plus de boutiques ou de succursales. »

	DEMANDEZ
	Offrirez-vous des produits et services supplémentaires ? (point « c » dans la liste)

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	INVITEZ
	les participants à écrire « c. Produits et services supplémentaires » et s’ils les ajouteront, sous la ligne « b. Expansion de l’entreprise dans les mêmes locaux. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « c. Produits et services supplémentaires », sous la ligne « b. Expansion de l’entreprise dans les mêmes locaux. »

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils ont maintenant un avant-projet de leur Plan de Croissance et d’expansion de leur entreprise.


Section ‘Plan de responsabilité communautaire (30 min.)

	MONTREZ
	 la diapo 15 

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	DITES
	aux participants d’écrire « 7. Plan de responsabilité communautaire » sur la page suivant celle : « Croissance et d’expansion de l’entreprise. » 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « 7. Plan de Responsabilité communautaire » sur une nouvelle feuille de papier. 

	EXPLIQUEZ
	que les participants vont maintenant élaborer un avant-projet de leur Plan de responsabilité communautaire.

	DEMANDEZ
	aux participants quel est le montant maximum que leur entreprise donnera à leur communauté.

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	INVITEZ
	les participants à écrire « a. Donation maximum » sous le titre « 7. Plan de responsabilité communautaire. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « a. Donation maximum » sous le titre ET la donation maximale qu’ils feront.

	DEMANDEZ
	Sera-ce une somme forfaitaire ou des dons répartis sur de multiples causes ? (point « b » sur la liste)

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	INVITEZ
	les participants à écrire « b. somme forfaitaire ou répartie » et comment elle sera donnée sous la ligne « a. Donation maximale. »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « b. somme forfaitaire ou répartie » sous la ligne « a. Donation maximale. »

	EXPLIQUEZ
	que les participants ont maintenant un avant-projet pour leur Plan de responsabilité communautaire.


Conclusion (5 min.)
	EXPLIQUEZ
	que les participants ont maintenant un avant-projet de plan d’affaires pour leur DVMA, qu’ils devront revoir soigneusement, continuer à alimenter en détails à mesure qu’ils en apprendront davantage et à mettre à jour en fonction des événements et des évolutions.

	RAPPELEZ
	aux participants que leur plan d’affaires est un « document vivant » c’est-à-dire qu’il devra être modifié en fonction de l’évolution des besoins et de la situation.

	REMERCIEZ
	les participants pour leur bon travail au cours de cette session.


2e Session : Le Plan de financement de votre entreprise
	Objectifs pédagogiques :
	Après avoir participé à cette session, le stagiaire saura :
1. donner une liste des trois sections d’un plan de financement de leur entreprise et expliquer chacune.
2. créer un avant-projet de plan de financement de leur entreprise de DVMA.

	DURÉE :
	2 heures 30 min.

	MÉTHODOLOGIE :
	Exposé, Q&A, discussion

	MATÉRIEL :
	Pour tous les participants : 

· Stylo et crayon
· Cahier
· Badges

· Feuillets
	Pour le formateur :
· Tableau de papier
· Badge
· Projecteur LCD
· Diapos PowerPoint 


	À PRÉPARER À L’AVANCE :
	· Les grandes feuilles montrant les divers titres du plan de financement de leur entreprise (voir plus bas) 


Plan de financement d’une entreprise – les bases (​​5 min.)
	MONTREZ
	la diapo 16

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	EXPLIQUEZ
	qu’alors que tous vont étudier les sections d’un Plan de financement d’une entreprise, chacun va devoir élaborer un avant-projet du plan pour sa propre affaire, qu’il pourra mettre à jour plus tard.


Section ‘Grands objectifs et analyse financière’ (1 heure)

	DEMANDEZ
	à tous les participants d’aller à une nouvelle page de leur cahier ayant au moins quatre pages blanches à la suite, et d’écrire « Plan de financement de mon DVMA » en haut de la page.

	DONNEZ
	l’exemple aux participants en écrivant « Plan de financement de mon DVMA » en haut d’une grande feuille de papier.

	MONTREZ
	la diapo 17

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	DITES
	aux participants d’écrire « 1. Grands objectifs et analyse financière » également à la première page, sous « Plan de financement de de mon DVMA. » 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « 1. Grands objectifs et analyse financière » sur la même grande feuille, sous le titre. 

	DITES
	aux participants d’écrire « a. Objectifs financiers » également sur la première page, sous la ligne « 1. Grands objectifs et analyse financière » 

	DONNEZ
	l’exemple aux participants en écrivant « a. Objectifs financiers » sur la même grande feuille sous la ligne « 1. Grands objectifs et analyse financière »

	INDIQUEZ
	la première puce sous « a. Objectifs financiers » sur la diapo 17.

	DEMANDEZ
	aux participants à quoi leur fait penser objectifs de ventes ou de profit.

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	VEILLEZ
	à ce que les participants aient mentionné : gagner assez d’argent pour payer les employés et les autres dépenses ; en garder assez après avoir payé les dépenses de l’entreprise pour payer les dépenses de sa propre maison ; en conserver assez pour développer l’entreprise, si c’est un objectif ; en conserver assez pour mettre de l’argent de côté sous forme d’épargne.

	INVITEZ
	les participants à écrire leurs objectifs de vente et de bénéfice comme une ou plusieurs puces sous « a. Objectifs financiers » sur leur cahier. 

	DESIGNEZ
	la seconde puce sous « a. Objectifs financiers » sur la diapo 17.

	DEMANDEZ
	aux participants ce à quoi ils pensent en lisant objectifs de réduction des coûts.

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	VEILLEZ
	à ce que les participants comprennent que l’on peut accroître les bénéfices si l’on réduit les coûts de l’entreprise. Faites-les dire des façons de réduire coûts : en renégociant le bail, en trouvant des fournisseurs ou transporteurs moins chers, en se regroupant avec d’autres DVMA pour acheter de plus grosses quantités à prix moins cher, en réduisant les heures d’ouverture de la boutique en périodes creuses, en vendant de le la parapharmacie très demandée, comme les cosmétiques.

	INVITEZ
	les participants à écrire leurs objectifs de réduction des coûts comme une ou plusieurs puces sous la ligne « a. Objectifs financiers. » 

	DITES
	aux participants d’écrire « b. Besoins de financement » également sur la première page, en laissant de l’espace après « Objectifs de réduction des coûts » 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « b. Besoins de financement » sur la même grande feuille, en laissant de la place après « Objectifs de réduction des coûts. »

	DESIGNEZ
	la première puce sous « b. Besoins de financement » sur la diapo 17.

	DEMANDEZ
	aux participants de combien d’argent ils auront besoin au départ.

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	VEILLEZ
	à ce que les participants comprennent que leurs coûts comprendront : rénovation des locaux pour qu’ils soient aux normes de l’accréditation, acquisition de produits supplémentaires, argent pour le paiement de leur licence commerciale et d’autres permis, investissement dans une formation, etc.

	INVITEZ
	les participants à écrire combien d’argent ils pensent avoir besoin au départ comme une puce sous « b. Besoins de financement » dans leur cahier. 

	DESIGNEZ
	la seconde puce sous « b. Besoins de financement » sur la diapo 17.

	DEMANDEZ
	aux participants à quoi ils pensent comme sources potentielles d’argent.

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	VEILLEZ 
	à ce que les participants mentionnent certaines sources comme sur la diapo 19 : famille, épargne, profits réinvestis, prêts d’établissements de microfinance.

	INVITEZ
	les participants à écrire leurs sources d’argent potentielles sous forme d’une ou plusieurs puces sous « b. Besoins de financement. » 

	DESIGNEZ
	la troisième puce sous « b. Besoins de financement » sur la diapo 17.

	DEMANDEZ
	aux participants ce qu’ils espèrent quant au montant qu’ils obtiendront de chaque source.

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	INVITEZ
	les participants à écrire la part qu’ils obtiendront de chaque source avec une ou plusieurs puces sous « b. Besoins de financement. » 

	DESIGNEZ
	la quatrième puce sous « b. Besoins de financement » sur la diapo 17.

	DEMANDEZ
	aux participants ce qu’ils ont en tête quant au montant qu’ils peuvent apporter eux-mêmes à leur entreprise.

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	VEILLEZ
	à ce que les participants soient bien informés sur leur situation financière personnelle lorsqu’ils partagent leur réponse.

	INVITEZ
	les participants à écrire le montant qu’ils pensent pouvoir apporter à leur entreprise au moyen d’une ou plusieurs puces sous la ligne « b. Besoins de financement. » 

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils ont maintenant un avant-projet de leur « Grands objectifs et analyse financière », première section du plan de financement de leur entreprise.


Section ‘Projections financières’ (1 heure)

	MONTREZ
	la diapo 18

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	DITES
	aux participants d’écrire « 2. Projections financières » sur la page suivante de leur cahier. 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « 2. Projections financières » sur une nouvelle grande feuille. 

	SIGNALEZ
	que, dans part le cadre de leur planning, ils devront décider combien d’argent mettre dans « a. Capital d’amorçage  » et combien dans « b. Capital de croissance. »

	DEMANDEZ
	aux participants ce qu’ils ont en tête quant au montant qu’ils mettront dans le capital d’amorçage et à celui qu’ils mettront dans le capital de croissance.

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	DITES
	aux participants d’écrire « a. Capital d’amorçage  » également sur la première page, sous la ligne « 2. Projections financières. » 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « a. Capital d’amorçage  » sur la même grande feuille, sous la ligne « 2. Projections financières. »

	DESIGNEZ
	« a. Capital d’amorçage  » sur la diapo 18. 

	DEMANDEZ
	aux participants le montant dont ils ont besoin pour lancer leur entreprise comme une puce sous la ligne « a. Capital d’amorçage . »

	DITES
	aux participants d’écrire « b. Capital de croissance » aussi sur la première page, sous « a. Capital d’amorçage  »

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « b. Capital de croissance » sur la même grande feuille, sous la ligne « a. Capital d’amorçage . »

	DESIGNEZ
	« b. Capital de croissance » sur la diapo 18. 

	DEMANDEZ
	aux participants d’écrire le montant dont ils auront besoin pour faire croître leur entreprise comme une puce sous la ligne « b. Capital de croissance. »

	DITES
	aux participants d’écrire « c. Dépenses » également sur la première page, sous la ligne « b. Capital de croissance. » 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « c. Dépenses » sur la même grande feuille sous la ligne « b. Capital de croissance. »

	DESIGNEZ
	la première puce sous la ligne « c. Dépenses » sur la diapo 18. 

	DEMANDEZ
	aux participants combien ils pensent qu’ils devront dépenser pour la location ou la construction des locaux.

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	VEILLEZ
	à ce que les participants qui sont au courant des prix de l’immobilier / des loyers partagent leur information avec tous les participants qui ne le sont pas.

	DEMANDEZ
	aux participants d’écrire la somme qu’ils pensent nécessaire pour le loyer ou la construction de locaux comme une puce sous “c. Dépenses. »

	DESIGNEZ
	la seconde puce sous la ligne « c. Dépenses » sur la diapo 18. 

	DEMANDEZ
	aux participants la somme qu’ils jugent nécessaire pour l’aménagement ou l’ameublement des locaux. 

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	VEILLEZ
	à ce que les participants qui sont au courant du coût de l’aménagement partagent leur information avec ceux qui ne le sont pas.

	DEMANDEZ
	aux participants d’écrire le montant qu’ils jugent nécessaire pour l’aménagement comme une seconde puce sous la ligne « c. Dépenses. »

	DESIGNEZ
	La troisième puce sous la ligne « c. Dépenses » sur la diapo 18. 

	DEMANDEZ
	aux participants ce qu’est le « Fonds de roulement ».

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	VEILLEZ
	à ce que les participants comprennent que le fonds de roulement est l’argent qui est disponible une fois qu’ils ont payé tout ce qu’ils doivent.

	DEMANDEZ
	aux participants le montant qu’ils jugent nécessaire pour le fonds de roulement.

	ÉCOUTEZ 
	leurs réponses.

	VEILLEZ
	à ce que les participants disent entre 20% et 100% de leurs dépenses. Ainsi, s’ils paient 100 de dépenses chaque mois avec 200 qui restent, ils ont 100 de fonds de roulement (100% ou 2 fois leurs engagements mensuels
).

	DEMANDEZ
	aux participants d’écrire le montant du fonds de roulement qu’ils estiment nécessaire comme une troisième puce sous la ligne « c. Dépenses. »

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils ont maintenant un avant-projet de « Projections financières » – la seconde section du plan de financement de leur entreprise.


Section ‘Sources de financement de l’entreprise’ (20 min.)

	MONTREZ
	la diapo 19

	INVITEZ
	les participants à lire à haute voix, à tour de rôle, la diapo.

	DITES
	aux participants d’écrire « 3. Sources de financement de l’entreprise » sur la page suivante de leur cahier. 

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant « 3. Sources de financement de l’entreprise » en haut d’une nouvelle grande feuille. 

	SIGNALEZ
	que dans cette partie de leur plan, les participants vont inscrire les diverses sources auxquelles ils feront appel pour lancer et faire marcher leur affaire.

	DESIGNEZ
	la liste “a-g” qui apparaît sous la ligne « 3. Sources de financement de l’entreprise » dans la diapo 19.

	DEMANDEZ
	aux participants de copier la liste sur la page de leur cahier sous la ligne « 3. Sources de financement de l’entreprise » en laissant un ou deux espaces entre chaque élément.

	MONTREZ
	l’exemple aux participants en écrivant la liste « a-g » sous la ligne « 3. Sources de financement de l’entreprise » sur la grande feuille de papier. (Laissez de la place entre chaque élément)

	EXPLIQUEZ
	que, pour l’instant, les participants écriront près de chaque élément le montant qu’ils pensent pouvoir obtenir de chaque source de la liste.
Mais, ils devront actualiser la liste à mesure qu’ils sauront les montants effectifs sur lesquels pourront compter, sur la base des conversations qu’ils auront eues avec famille et amis, de l’expérience de leur entreprise, des discussions avec leurs clients, etc.

	AJOUTEZ
	qu’ils trouveront une brève description de chacune de ces sources dans leur Manuel, à partir de la page 8 et qu’ils pourront lire ces descriptions par eux-mêmes pour bien les comprendre. 

	INVITEZ
	les participants à écrire le montant qu’ils pensent pouvoir obtenir de chaque source.

	CIRCULEZ
	pour répondre aux questions des participants tandis qu’ils achèvent leur liste.

	EXPLIQUEZ
	aux participants qu’ils ont maintenant un avant-projet du Plan de financement de leur entreprise.

	AJOUTEZ
	qu’ils doivent maintenant utiliser les deux plans pour leur permettre de réussir leur entreprise de DVMA.


Conclusion (5 min.)
	EXPLIQUEZ
	que les Manuels d’entreprise pour les DVMA ont, au revers, un feuillet intitulé « Cadre de la planification d’entreprise » qui peut être très utile pour affiner leur plan d’affaires et leur plan financier.
Ce Cadre contient de nombreuses questions utiles auxquelles ils devront répondre pour compléter leur plan d’affaires et leur plan financier. 


�Given the content  of slide 6 and the requisite consistency with the following lines, I assumed that the word “vision” (in the English text) was mistakenly written so I used “mission” instead.


�The English appears to be mistaken. I have corrected so as to ensure consistency.


�That sentence seems to me not clear at all
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