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[bookmark: _Toc144822910][bookmark: Permis]4.6	Les 


permis, la réglementation, le zonage et l’environnement
[bookmark: Texte297]     




[bookmark: _Toc144822911][bookmark: Prévisions]5.	LES 
PRÉVISIONS FINANCIÈRES
[bookmark: _Toc144822912]5.1	Coût et financement du projet
[bookmark: _Toc144822913]Coût du projet
Immobilisations
[bookmark: Texte298]Bâtiment 	      $
[bookmark: Texte299]Terrain	      $
[bookmark: Texte300]Équipements	      $
[bookmark: Texte301]Matériel informatique	      $
[bookmark: Texte302]Améliorations locatives	      $
[bookmark: Texte303]Aménagements	      $
[bookmark: Texte304]		      $
Frais de démarrage
[bookmark: Texte305]Publicité	      $
[bookmark: Texte306]Fournitures	      $
[bookmark: Texte307]Honoraires professionnels	      $
[bookmark: Texte308]Inventaire	      $	
[bookmark: Texte309]		      $
[bookmark: Texte310]Fonds de roulement	      $
[bookmark: Texte311]		     $
[bookmark: Texte312]TOTAL		      $




Financement
Mise de fonds
[bookmark: Texte313]Argent	      $
[bookmark: Texte314]Transfert d’actifs	      $	
[bookmark: Texte315]		      $ 	 % 
Prêt
[bookmark: Texte316]Emprunt 1	      $
[bookmark: Texte317]Emprunt 2	      $
[bookmark: Texte318]		      $	  %
[bookmark: Texte319]TOTAL		      $

[bookmark: _Toc144822915][bookmark: DétailsFinanc]5.2	

Détails sur le financement du projet
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[bookmark: _Toc144822919][bookmark: Seuil]5.4	Seuil de rentabilité

V = Frais fixes
1 - (Frais variables/Ventes totales)
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	Frais fixes
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	Ventes totales
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	Seuil de rentabilité
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[bookmark: _Toc144822920][bookmark: Capacité]5.5	Capacité de remboursement

	
	AN 1
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	AN 3

	Bénéfice net
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Amortissement :
Intérêts :
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[bookmark: Texte343]      $

	Fonds générés :
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Service de la dette :
Dividende/prélèvement :
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[bookmark: Texte352]      $

	Surplus (manque) de liquidité
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	Capacité de remboursement (CDR)
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	Fonds de roulement général 
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	Ratio de fonds roulement
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	Taux d’endettement (%)
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CONCLUSION
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