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6.2  État des résultats prévisionnel  

 Cette section des prévisions  financières  comporte  les  revennus de ventes ainsi  que  les 

dépenses  anticipées pour  les trois prochaines années  d’exploitation  de votre entreprise.

L’état   des   résultats  permet   de  déterminer   la   performance  de  votre  entreprise   en 

comparant  les ventes par rapport aux  dépenses  d’exploitation pour une période donnée.

La différence entre  les ventes et  les dépenses indique soit un bénéfice ou une perte.  

6.3  Bilan prévisionnel  

Le   bilan  est   en  quelque   sorte   un  portrait  de  votre  situation   financière  à  une  date 

déterminée.   Il  inclut  l’actif  (ce que l’entreprise possède), le passif (ses dettes) ainsi que  

les  capitaux propres dans  l’entreprise  ou l’avoir  du  propriétaire  (différence entre l’actif

et le passif).  

6.4  Budget de caisse prévisionnel  

Le   budget  de   caisse   est   une   facette   cruciale  des  projections   financières   afin   que

l’entreprise  soit en mesure de  remplir ses obligations  à  court terme et,  par le fait même,

d’assurer sa continuité.  

Le  budget de  caisse  inclut  les  entrées  et  les  sorties d’argent  mensuellement.  Il servira

donc   à  définir    les  besoins  de   liquidité   ou  d’encaisse   requis  pour   assurer    le   bon

fonctionnement des opérations (paiement des  salaires et avantages  sociaux, loyer,  taxes,

assurances,  comptes fournisseurs,  etc.).   Enfin,  avec  ce budget, vous pourrez   anticiper  

la  nécessité  d’obtenir  une   marge  de crédit  afin  de pallier le manque de liquidité.  

6.5  Tableau des amortissementts  

L’amortissement   est   une dépense  permise  par le système fiscal  afin de  déterminer la  

somme   à   imputer  à   l’état    des   résultats.     Il   s’agit  de   la   répartition   du    coût   en 

immobilisation d’un bien sur sa durée de vie prévue.  

Il   existe   plusieurs  façons   de  calculer  l’amortissement comptable  et  il  est  fortement 

recommandé de faire appel à une personne‐ressource afin de voir quelles dépenses  sont 

admissibles aux fins des lois fiscales.  

6.6  Projections financières  

Sur    le  site   Internet  de   la  MRC  de  Thérèse De   Blainville   (www.mrc-tdb.org),   vous  

trouverez un fichier Excel grâce auquel vous  pourrez  calculer  vos  prévisions financières

sur un horizon de trois ans.  

 

http://www.mrc-tdb.org/



