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Le plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ

Lƭ Ŝǎǘ ƳŀƛƴǘŜƴŀƴǘ ǘŜƳǇǎ ŘŜ ǇǊŞǎŜƴǘŜǊ ǾƻǘǊŜ ǇǊƻƧŜǘ ŘϥŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ Ł ŘƛŦŦŞǊŜƴǘǎ ǇŀǊǘŜƴŀƛǊŜǎΦ [Ŝ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ŀ 

pour but de vous aider à présenter votre projet en quelques minutes de manière claire et concise.
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What will you learn in this module
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Ce qu'est un plan d'affaires.

¦ǎƛƴƎ ǎƛƳǇƭŜ ǘƻƻƭǎ ǘƻ ŎƭŀǊƛŦȅ ȅƻǳǊ ōǳǎƛƴŜǎǎ ƛŘŜŀ όŀǎ ǘƘŜ ŦƛǾŜ ²Ωǎ 
or the Mind Map tools)

How to make a business plan

Le plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ

Les raisons pour lesquelles vous devriez commencer votre plan 
d'affaires.

Les conseils de base sur la rédaction d'un plan d'affaires.

Comment réaliserun plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ.

Ce que vous allez apprendre dans ce module
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Les chapitresde cemodule

Comment réaliserun plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ

Pourquoi faire un plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Κ

vǳΩŜǎǘ-ceǉǳΩǳƴplan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ?

4 Les conseils de base sur la rédaction d'un plan 
d'affaires

Le plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎENTREPRISEMODULE 7



vǳΩŜǎǘ-ceǉǳΩǳƴplan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ?

Avant de vous lancer dans l'aventure de la rédaction d'un plan d'affaires, il est essentiel de comprendre de 

quoi nous parlons.
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What will you learn in this chapter
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Ce qu'est un plan d'affaires.

Ce que vous allez apprendre dans ce chapitre

CHAPITRE 1ENTREPRISEMODULE 7 vǳΩŜǎǘ-ŎŜ ǉǳΩǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Κ



Le business plan est l'une des vitrines de votre entreprise 

auprès de différents partenaires : banques, investisseurs, 

associés et bien d'autres.

Nous allons entrer dans les détails dans ce chapitre.

vǳΩŜǎǘ-ceǉǳΩǳƴplan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ?

CHAPITRE 1ENTREPRISEMODULE 7 vǳΩŜǎǘ-ŎŜ ǉǳΩǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Κ



Le plan d'affaires est un document écrit qui 

présente l'entrepreneur, le projet d'entreprise et 

le modèle économique et financier de 

l'entreprise.

En d'autres termes, ce document explique ce 

qu'est le projet d'entreprise, ainsi que pourquoi 

et comment il est rentable.

Outre la présentation de votre entreprise, le 

plan d'affaires vise à convaincre le lecteur des 

projections financières, du potentiel de 

croissance et delongévité de votre entreprise.

Le business plan est généralement divisé en deux parties :

Å Une présentation du projet, ainsi que du modèle 

économique ;

Å Une projection financière du projet.

C'est pourquoi le business plan est l'une des dernières 

étapes de la création d'une entreprise. Tout simplement 

parce qu'il résume toutes les démarches que vous avez 

effectuées jusqu'à présent.

En effet, ce document doit synthétiser, en 10-15 pages, 

plusieurs mois de construction du projet.

vǳΩŜǎǘ-ceǉǳΩǳƴplan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ?

CHAPITRE 1ENTREPRISEMODULE 7 vǳΩŜǎǘ-ŎŜ ǉǳΩǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Κ



Dans toutes les cultures, le plan 
ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Ŝǎǘ ƭŜ ŘƻŎǳƳŜƴǘ ŘŜ ōŀǎŜ 
lorsqu'il s'agit de présenter son 
projet d'entreprise à un partenaire 
potentiel.

Le saviez-vous?



1

Résumé du chapitre

Le plan d'affaires est un document écrit qui présente de 
manière claire et concise tous les aspects de votre entreprise.
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VoussavezceǉǳΩŜǎǘun plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ.

Compétencesacquises

Félicitations ! Vous avez terminé ce chapitre avec succès !

Chapitrecomplété!

1

CHAPITRE 1ENTREPRISEMODULE 7 vǳΩŜǎǘ-ŎŜ ǉǳΩǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Κ



Recommencer

Maintenant, vous pouvez soit reprendre ce chapitre, 

soit passer au suivant en cliquant sur l'un des 

boutons ci-dessous :

Ce qui vousattend

Suivant

CHAPITRE 1ENTREPRISEMODULE 7 vǳΩŜǎǘ-ŎŜ ǉǳΩǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Κ



tƻǳǊǉǳƻƛ ŦŀƛǊŜ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Κ

wŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ƴϥŜǎǘ Ǉŀǎ ǳƴ ŜȄŜǊŎƛŎŜ ŦŀŎƛƭŜΦ tƻǳǊ Ǿƻǳǎ ƳƻǘƛǾŜǊ Ł ȅ ǘǊŀǾŀƛƭƭŜǊΣ Ǿƻȅƻƴǎ ǳƴ ǇŜǳ Ł 

quel point il peut-şǘǊŜ ǇŜǊǘƛƴŜƴǘ ŘΩŜƴ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴΦ
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What will you learn in this chapter

1

2

3

4

5

6

Pourquoi vous devriez travailler sur votre plan d'affaires avant 
de lancer votre activité.

tƻǳǊǉǳƻƛ ŦŀƛǊŜ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Κ

Ce que vous allez apprendre dans ce chapitre
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De nombreuses situations peuvent vous obliger à 

élaborer un plan d'affaires.

Examinons de plus près certaines des situations que 

vous pouvez rencontrer.

Différentes situations où votre 

plan d'affaires est important

tƻǳǊǉǳƻƛ ŦŀƛǊŜ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ΚCHAPITRE 2ENTREPRISEMODULE 7



Si vous demandez un prêt bancaire, la première chose que 

votre banque peut vous demander est votre plan d'affaires.

Avant d'entrer dans les détails en vous posant des questions 

sur votre projet d'entreprise, le banquier lira votre plan 

ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ŀŦƛƴ ŘϥŀǾƻƛǊ ǳƴŜ Ǿƛǎƛƻƴ ƎƭƻōŀƭŜ Řǳ ǇǊƻƧŜǘΦ

!ǇǊŝǎ ŀǾƻƛǊ ƭǳ Ŝǘ ŀƴŀƭȅǎŞ ŀǘǘŜƴǘƛǾŜƳŜƴǘ ǾƻǘǊŜ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎΣ 

le banquier vous demandera de détailler certains points lors 

de votre entretien.

9ƴ ŦŀƛǘΣ ǾƻǘǊŜ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ŜǎǘΣ Ŝƴ ǉǳŜƭǉǳŜ ǎƻǊǘŜΣ 

l'équivalent pour un banquier de votre CV pour un recruteur.

La banque

tƻǳǊǉǳƻƛ ŦŀƛǊŜ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ΚCHAPITRE 2ENTREPRISEMODULE 7



Si vous voulez convaincre d'autres personnes de vous 

rejoindre dans l'entreprise, votre plan d'affaires, ainsi que 

vous-même, devez prouver votre sérieux et votre 

professionnalisme.

Par conséquent, la première chose à faire est de leur fournir 

un plan d'affaires clair et concis. Ils l'étudieront et, s'ils sont 

convaincus, ils reviendront vers vous pour obtenir plus 

d'informations.

Le plan d'affaires est souvent le prélude à des discussions plus 

engageantes.

Les partenairescommerciaux

tƻǳǊǉǳƻƛ ŦŀƛǊŜ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ΚCHAPITRE 2ENTREPRISEMODULE 7



Vous souhaitez peut-être rejoindre un incubateur d'entreprises ?

Un incubateur d'entreprises est une structure, comme une 

association, qui aide les jeunes entreprises et les entrepreneurs 

individuels à évaluer la pertinence de leurs projets et à développer 

leurs activités en leur fournissant une gamme complète de services, 

comme par exemple des formations spécifiques, des conseils en 

gestion ou un soutien administratif.

Avant de vous soutenir dans la création et le développement de 

votre entreprise, une telle structure doit d'abord analyser la 

viabilité de votre projet.

Les incubateurs ont une capacité d'accueil limitée. S'ils ont une 

sélection à faire, elle sera basée, en partie, sur la lecture du plan 

ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Ŝǘ ƭϥŀƴŀƭȅǎŜ ŘŜ ƭŀ ǾƛŀōƛƭƛǘŞ Řǳ ǇǊƻƧŜǘΦ

L'incubateurd'entreprises

tƻǳǊǉǳƻƛ ŦŀƛǊŜ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ΚCHAPITRE 2ENTREPRISEMODULE 7



Les fournisseurs de biens ont des quantités limitées. Si 

la demande est supérieure à leur capacité 

d'approvisionnement, ils peuvent jouer sur les prix, bien 

sûr, mais ils peuvent aussi faire une sélection de leurs 

meilleurs clients.

Les clients ayant un meilleur potentiel de durabilité et 

les entreprises pérennes se distinguent plus facilement 

de la masse.

Mettre en avant le potentiel de croissance de votre 

ŀŎǘƛǾƛǘŞ Řŀƴǎ ǾƻǘǊŜ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Ŝǎǘ ǳƴ ǾŞǊƛǘŀōƭŜ ŀǘƻǳǘΦ

Les fournisseurs

tƻǳǊǉǳƻƛ ŦŀƛǊŜ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ΚCHAPITRE 2ENTREPRISEMODULE 7



1

Résumé du chapitre

De nombreuses situations peuvent nécessiter la 
présentation d'un plan d'affaires clair et concis.

tƻǳǊǉǳƻƛ ŦŀƛǊŜ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ΚCHAPITRE 2ENTREPRISEMODULE 7



Compétencesacquises

Vous connaissez différentes situations dans 
lesquelles la présentation de votre plan 
d'affaires est importante.

Félicitations ! Vous avez terminé ce chapitre avec succès !

Chapitrecomplété!

1

tƻǳǊǉǳƻƛ ŦŀƛǊŜ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ΚCHAPITRE 2ENTREPRISEMODULE 7



Recommencer

Maintenant, vous pouvez soit reprendre ce chapitre, 

soit passer au suivant en cliquant sur l'un des 

boutons ci-dessous :

Ce qui vous attend

Suivant

tƻǳǊǉǳƻƛ ŦŀƛǊŜ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ΚCHAPITRE 2ENTREPRISEMODULE 7



Comment réaliserun plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ

Il est maintenant temps de devenir plus concret et d'apprendre à élaborer un plan d'affaires.

ENTERPRISEMODULE 7 CHAPITRE 3



What will you learn in this chapter
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Comment réaliserun plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ.

Ce que vous allez apprendre dans ce chapitre

Comment réaliserun plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



¦ƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ Ŝǎǘ ǎƻǳǾŜƴǘ ŘŞŎƻƳǇƻǎŞ Ŝƴ ǎƛȄ ǇŀǊǘƛŜǎΦ 

Nous allons étudier chacune de ses parties pour vous 

ŀƛŘŜǊ Ł ǊŞŀƭƛǎŜǊΣ ŞǘŀǇŜ ǇŀǊ ŞǘŀǇŜΣ ǾƻǘǊŜ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎΦ

Comment réaliserun 

plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Vous êtes le capitaine du navire. L'avenir de 

l'entreprise dépend de vous, et notamment de votre 

capacité à gérer une entreprise. Avant d'en savoir plus 

sur votre entreprise, nous devons en savoir plus sur 

vous. 

La première étape : VOUS

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Votre introduction comprend généralement une 

présentation de :

Å Vos qualifications ;

Å Vos expériences professionnelles ;

Å Comment votre idée est née ;

Å Vos motivations pour diriger une entreprise ;

Å Vos forces et faiblesses pour gérer ce type 

d'entreprise.

Votre introduction

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Travaillez-vous avec des partenaires ? Sont-ils de 

simples investisseurs ou coopèrent-ils réellement avec 

l'entreprise ? Vous devez fournir des détails sur eux et 

sur la manière dont ils sont impliqués dans l'entreprise.

Vos partenairescommerciaux

Comment réaliserun plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Vous devez également présenter votre équipe d'employés. 

Vous ne devez pas les présenter individuellement, mais 

plutôt décrire le nombre d'employés, les heures de travail 

mensuelles qu'ils effectuent, et à quel type d'emplois et 

de tâches ils sont affectés.

5ŀƴǎ ǾƻǘǊŜ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎΣ Ǿƻǳǎ ŘŜǾŜȊ şǘǊŜ ǇǊŞŎƛǎ ǎǳǊ 

l'organisation générale de vos ressources humaines.

Votreéquiped'employés

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



À ce stade du modèle d'entreprise, les partenaires 

potentiels vous connaissent mieux. Il est temps de 

leur fournir des informations sur l'entreprise.

La deuxième étape : 
le projet d'entreprise

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Quelle est votre activité principale ? Que fournissez-

vous et comment le faites-vous ?

L'objectif de cette section est de fournir des détails 

sur les caractéristiques de votre offre, les produits 

et services que vous vendez, et la manière dont 

vous le faites.

Votreactivité

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Un projet n'est rien sans son environnement. En fait, 

on évalue souvent la pertinence d'un projet par 

rapport aux caractéristiques de son environnement. 

L'analyse de l'environnement de votre entreprise 

est une étape très importante de votre plan 

ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎΦ

La troisième étape : 
l'environnement commercial

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Votre activité est-elle soumise à des contraintes 

réglementaires particulières ? Devez-vous justifier 

d'une qualification spécifique pour pratiquer cette 

activité ? Devez-vous appliquer des normes 

d'hygiène et de sécurité particulières ?

Dans cette partie, vous devez montrer que vous 

connaissez les règles que vous devrez suivre. 

Connaître et respecter les règles obligatoires est un 

gage de pérennité et de sérénité.

Les réglementations

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Quelles sont les tendances du marché ?Le marché sur lequel 

vous opérez est-il en croissance ou en décroissance ? Quelles 

opportunités ce marché offre-t-il ? Quels sont les produits et 

services qui ont du succès ? Lesquels n'ont pas ou plus de 

succès ?

Connaître le contexte d'un marché vous permet de partir avec 

les bonnes informations pour développer votre activité.

Concentrez-vous sur le contexte économique, le contexte 

politique et le contexte social. En fait, un marché est souvent 

régi par ces trois types de contextes qui sont 

interdépendants.

Le contexte

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Où allez-vous travailler ? Au niveau local ? Au niveau régional ? 

Au niveau national ? À quelle distance de votre lieu de travail 

vous déplacerez-vous pour vendre vos biens et services ?

Votre zone de chalandise détermine le nombre de clients que 

vous pouvez potentiellement atteindre. Bien entendu, plus elle 

est étendue, plus vous avez tendance à toucher de clients 

potentiels.

Le marchécible

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Quelle est la clientèle que vous visez ? Quelles sont 

leurs caractéristiques ? Leurs attentes ? Leurs besoins ? 

Leurs habitudes de consommation ?

Connaître vos clients est crucial pour le succès de votre 

entreprise car, après tout, votre entreprise n'existe que 

pour les servir.

Une entreprise a besoin de clients pour survivre.

Les clients

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Qui sont vos concurrents ? Quels prix pratiquent-ils ? 

Quelle zone géographique couvrent-ils ? Quels sont leurs 

modèles économiques ? Quelles sont leurs stratégies 

commerciales ?

L'une des clés du succès est de se différencier de ses 

concurrents. 

Comment pouvez-vous prétendre faire mieux si vous ne 

les connaissez pas suffisamment ? Montrez que vous les 

connaissez et vous serez mieux à même de répondre aux 

besoins et aux attentes du marché.

La concurrence
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Quels sont leurs prix ? Quels sont leurs délais de 

livraison ? Quel service après-vente offrent-ils ?

Sans fournisseurs, il n'y a pas de marchandises. Sans 

marchandises, il n'y a pas de chiffre d'affaires.

Montrez que vous connaissez vos fournisseurs 

potentiels et que vous savez comment travailler en 

confiance avec eux.

Les fournisseurs

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Une fois que vous avez montré que vous connaissez 

votre marché, il est temps de présenter votre stratégie 

pour connaître également le succès sur ce marché.

La quatrième étape : 
votre stratégie

Comment réaliserun plan ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Quels sont vos abonnés ? Que prévoyez-vous en termes de 

publicité ? En termes de promotion des ventes ? Disposez-vous 

d'un bon réseau professionnel pour bénéficier du bouche-à-

oreille ?

Vous devez convaincre de vos capacités à développer vos 

ventes.Par exemple, en identifiant des canaux de vente 

pertinents.

Les moyenscommerciaux

/ƻƳƳŜƴǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎCHAPITRE 3ENTREPRISEMODULE 7



Dans quels équipements devez-vous investir ? Avez-

vous besoin de locaux ? Voulez-vous louer ou 

acheter ? Devez-vous investir dans des machines 

spécifiques?

Dans cette partie, vous êtes invité à montrer que 

vous avez bien planifié ce que vous devez produire 

et vendre.

Les moyensmatériels
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Quelles sont les compétences nécessaires pour 

développer votre entreprise ? Avez-vous besoin de 

recruter du personnel ? Envisagez-vous de sous-traiter 

certaines tâches ? Comment les différentes tâches 

quotidiennes seront-elles réparties entre vos employés ?

Les ressources humaines sont le moteur productif de 

votre entreprise. Les négliger est un obstacle majeur 

pour convaincre de la pertinence de votre projet.

Les moyenshumains
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Êtes-vous en mesure d'apporter un financement personnel 

à l'entreprise ? Quelles autres sources de financement 

envisagez-vous d'atteindre ? Des financements bancaires ? 

Aides et subventions publiques ? Subventions 

gouvernementales ?

Sans financement, il n'y a pas de projet. Vous devez 

montrer que vous n'avez pas négligé cette partie. Par 

exemple, en identifiant des structures ou des partenaires 

financiers.

Les moyensfinanciers
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Dans cette section, il vous est simplement demandé de 

présenter les prévisions financières sur lesquelles vous 

avez travaillé dans le module BUSINESS 06: Prévisions 

financières.

La cinquième étape : 
les prévisions financières

BUSINESS
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Veuillez retourner au module BUSINESS 06: 

Prévisions financièrespour vous rafraîchir la 

mémoire sur ce qu'est un plan de financement.

Le plan de financement

BUSINESS
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Veuillez retourner au module BUSINESS 06: Prévisions 

financièrespour vous rafraîchir la mémoire sur ce 

qu'est le budget de trésorerie.

Les prévisionsde trésorerie

BUSINESS
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Veuillez revenir au module BUSINESS 06: Prévisions 

financièrespour vous rafraîchir la mémoire sur ce 

qu'est un compte de résultat.

Le comptede résultat

BUSINESS
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Dans cette dernière partie, vous devez présenter les normes 

juridiques, fiscales et sociales auxquelles votre entreprise 

sera soumise.

[ŀ ǎƛȄƛŝƳŜ ŞǘŀǇŜ Υ ƭΩŜƴǾƛǊƻƴƴŜƳŜƴǘ 
juridique, fiscal et social
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