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	Plan d’affaires
	
	Le plan d’affaires

aide les entrepreneurs et les futurs entrepreneurs à planifier un projet pour le présenter aux différents partenaires d’aide financière et/ou technique

Réalisé avec soin, le plan d’affaires permet également d’effectuer une réflexion plus approfondie

sur les différents aspects du démarrage

et de l’expansion d’une entreprise.

N’oubliez pas qu’un plan d’affaires

est d’abord un outil de planification pour votre entreprise et une base de discussion avec d’éventuels partenaires.

Complétez le document en utilisant l’espace réservé. Si nécessaire poursuivre sur des feuilles en annexe. Répondez à toutes les questions ou inscrivez n/a si non applicable. N’hésitez pas à adapter les sections de ce document aux caractéristiques de votre projet.  Insérez des annexes au besoin.

En tout temps, des renseignements supplémentaires pourraient s’avérer nécessaires pour l’étude de votre projet. La version finale de votre plan d’affaires doit être reproduite

au traitement de texte.
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Première partie : PROJET

1.1
Identification

Nom de l’entreprise : 


Nom du projet :


Personne à contacter


Nom :




Rue :




Ville :




Code postal :



Téléphone :



Télécopieur :



Adresse électronique :  
 

Lieu d’affaires (si différent) :

Rue :


Ville :


Code postal :


Téléphone :


Télécopieur :


Adresse électronique :  


1.2
Historique et résumé du projet


Historique 


(Sous le format d’un résumé clair et précis; si l’entreprise existe déjà, racontez son histoire.  Le cheminement qui vous a amené à ce projet (comment est venu votre idée de projet d’entreprise), personnellement et professionnellement.  Les facteurs ou les opportunités qui favoriseront la réussite de votre projet).


Résumé du projet


(Entreprise manufacturière, commerciale ou de services ? nature du projet, champs d’intervention, produits ou services que l’on veut offrir, ce que l’on veut faire).

1.3
Promoteurs

	Nom
	Date de naissance
	Formation
	Rôle dans l’entreprise
	% de propriété

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


1.4
Forme juridique de l’entreprise

Forme juridique de l’entreprise

(Les 3 formes les plus couramment utilisées sont l’incorporation, l’entreprise à propriétaire unique (immatriculée) et la société en nom collectif).

Raisons du choix
(Simplicité de la démarche, coûts, associations, séparation de la responsabilité ou de la propriété, etc.)

1.5
Mission et objectifs d’entreprise à court, moyen et long termes

Mission de l’entreprise

(La mission de l’entreprise doit se résumer en rédigeant un texte et non pas par des questions et réponses; elle doit répondre au quoi (produits ou services que vous offrez de façon suffisamment large pour englober les produits ou services actuels et futurs); à qui (brièvement, quelle clientèle ciblez-vous); où (le territoire couvert présent et futur); comment (particularité du produit, l’aspect distinctif, la promesse à votre clientèle)).

Objectifs à court terme (moins de 1 an) :


(Généralement, les objectifs doivent être mesurables, quantifiables, limités dans le temps et atteignables; commencez avec un verbe d’action, peut aussi inclure des objectifs qualitatifs donc, difficilement mesurables).

1. Rendement :


(Objectifs de chiffre d’affaires, bénéfice net, nombre de clients, etc.)
2. Immobilisations :

(Achats d’équipements, bâtiments, terrains, matériel roulant, etc.)

3. Opération :


(La façon de faire).
Objectifs à moyen terme (2 à 3 ans) :


1. Rendement :
2. Immobilisations :
3. Opération :
Objectifs à long terme ( 4 ans et +) :

1. Rendement :
2. Immobilisations :
3. Opération :
1.6
Échéancier de réalisation du projet



(Étapes de réalisation de votre projet en fonction des objectifs à court terme surtout)
	Réalisation
	Date (mois et année)

	Exemple : Plan d’affaires
	

	Recherche de financement
	

	Assurances
	

	Lettres d’intention
	

	Publicité
	

	Travaux d’infrastructures
	

	Visites chez les clients potentiels
	

	Ouvrir un compte bancaire
	

	Choix de la localisation
	

	Obtenir les permis et autorisations nécessaires
	

	Aménagement des locaux et du terrain
	

	Achats et installation des équipements 
	

	Mettre au point les ententes et politiques avec fournisseurs
	

	Achat des inventaires
	

	Inscription à la TPS/ TVQ
	

	Inscription à la CSST
	

	Inscription à titre d’employeur
	

	Embaucher les employés
	

	Mettre en œuvre le plan de publicité d’ouverture
	

	Début des activités
	

	Autres…
	


Deuxième partie : PRODUITS/SERVICES ET MISE EN MARCHÉ

2.1
Description des produits et/ou des services offerts

	Produits et/ou services
	Caractéristiques et usages

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


2.2
Profil du secteur d’activités économiques

(Description, évolution et croissance, facteurs d’influence, etc. C’est un « portrait » du domaine d’activités. Avant d’écrire cette partie, faites la lecture de l’analyse par groupe de commerce, recherchez de l’information générale sur la situation du secteur d’activités (cycle, statistiques, informations pertinentes, tendances, etc.),  les  opportunités offertes, réglementation et barrière à l’entrée, associations représentatives du domaine d’activités.  Joindre en annexe toute information complémentaire et pertinente disponible).
Synthèse de l’environnement

(Inscrivez les menaces et opportunités liées à l’environnement de votre entreprise).

	Menaces
	Opportunités

	
	

	
	

	
	

	
	


2.3
Description du marché géographique visé


(Pays, province, région, territoire, municipalité. Peut-il évoluer dans le temps ?  D’où provient votre clientèle ?) 
2.4
Clientèle visée

(Consommateur ou client industriel, caractéristiques de la clientèle, description du besoin, lettres d’intention (en annexe), résultats d’un sondage, liste des entreprises clientes potentielles, etc.)

Dans quel domaine œuvre-t-elle ? 

Son profil académique ?

Sa situation financière ?

Son âge ?

Son style de vie ?

Ses loisirs, sports, passe-temps, hobby ?
Influences, habitudes et besoin de consommation de la clientèle ?

2.5
Concurrence

(Identifier vos concurrents par ordre d’importance, leurs produits fabriqués, leurs forces, leurs faiblesses, les associations possibles, etc. par rapport à vous  - sur le territoire géographique visé).

	Nom des concurrents
	Produits
	Ses forces
	Ses faiblesses

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Avantages concurrentiels

(Qu’est-ce qui vous différencie de vos concurrents ?  Quelles sont les raisons qui pousseront les clients à choisir vos produits ou services plutôt que ceux de vos concurrents ?  N’oubliez pas que ces concurrents existaient avant votre arrivée dans le marché).

Troisième partie : MARKETING

3.1
Stratégie de publicité

(Comment le produit répondra-t-il aux besoins des clients?  Qu’est-ce qui rend votre produit original, irrésistible, convaincant, différent, meilleur?  Si vous avez plusieurs segments de marché, élaborez une stratégie pour chacun, si nécessaire).

Démarches

(Méthodes : - vente directe, - marketing direct, - expositions, - foires, - salons, - congrès, - télémarketing, - e-marketing, - catalogue électronique, - site Web transactionnel ou publicitaire).
Moyens promotionnels

(Outils : dépliants, médias, activités de promotion, etc.)
3.2
Stratégie de prix 

(Base de calcul des prix (concurrence, prix de revient, positionnement ?), liste de prix, prix de base avec suppléments, forfaits tout compris, taux horaire, marge de profit, politique de crédit en fonction de la clientèle, etc.)
3.3 Stratégie de mise en marché (de distribution et de localisation)

(Par quels moyens le produit et/ou le service rejoindra t-il notre clientèle?  Faites la description du réseau de distribution que vous utiliserez pour vendre votre produit.  Pour un commerce de détail, la localisation « est » la stratégie de distribution.  Quels sont les critères utilisés pour décider d’installer votre entreprise à cet endroit? )

3.4 
Part de marché et/ou prévisions de ventes

(Hypothèses de base déterminantes dans l’élaboration de prévisions de revenus;  vous devez tenir compte de vos objectifs et des ressources humaines et matérielles disponibles).

An 1 :


An 2 :


An 3 : (Facultatif).


Quatrième partie :  RESSOURCES DE PRODUCTION/D’OPÉRATION

4.1 Mode de fabrication (produit) ou mode de fonctionnement (service)

(Quelle est la procédure normale de production de biens ou de services, - capacité de production en unités, par jour ou par semaine en tenant compte de vos objectifs et de votre marché potentiel, - estimer le prix de revient en tenant compte des coûts du matériel, de la main-d’œuvre directe et des frais d’opération, pour les projets de services et commerces de détails, faites un court résumé des opérations courantes de votre entreprise).

Capacité maximale de production, de vente et de service

(En utilisant les ressources de l’entreprise au maximum en relation avec les infrastructures en place).

4.2 Matières premières et/ou sous-traitants

(Les intrants aussi bien que les associations possibles).

	Matières premières et/ou sous-traitance
	Fournisseurs et/ou sous-traitants
	Coûts
	Autres considérations 

(disponibilité, transport, etc.)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


4.3
Contrôle de la qualité 

(Processus de contrôle, homologation, garanties, etc.  Toutes les entreprises le font, suffit de déterminer la méthode. Garantie, gestes d’appréciation, suivis de satisfaction, etc.)
Recherche et développement

(Stratégie face à de nouveaux produits ou services et à l’amélioration de ceux actuellement offerts).

4.4
Technologie utilisée 

(Brevet, accord industriel, transfert de technologie, production sous licence ou technologie propre, etc.)
4.5
Immobilisations 

(Terrain, bâtiment, équipement et installation, outillage, améliorations locatives, mobilier de bureau, matériel informatique, matériel roulant, etc.  Il est important de bien faire cette liste car elle justifiera vos besoins en financement auprès des institutions prêteuses).

À acquérir :

	Description, qualité, durée de vie
	Date d'achat
	Coût



	· 
	
	

	· 
	
	

	· 
	
	

	· 
	
	

	· 
	
	

	Total
	
	


En main :

	Description, qualité, durée de vie
	Date d'achat
	Valeur



	· 
	
	

	· 
	
	

	· 
	
	

	· 
	
	

	· 
	
	

	Total 
	
	


4.6
Aspect légal

(Permis municipaux, autres permis et licences que vous devez obtenir, soumissions, contrats, législations auxquelles vous devez vous conformer, autres autorisations, délais usuels d’obtention pour ces items, etc.)

4.7
Aspect environnemental 


(Ex : Certificat d’autorisation environnemental ou exemption du certificat d’autorisation).

Cinquième partie:  RESSOURCES HUMAINES, ADMINISTRATION ET FINANCES

5.1 Description des postes de travail et rémunération

(Y compris le ou les promoteurs).

	Titre de l’emploi
	Description
	Conditions

salariales
	Statut

(temps plein,

temps partiel, occasionnel)
	Nombre de

poste(s)

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


5.2
Conditions de travail 

(Formation, assurances collectives, primes au rendement, etc.)

5.3
Gestion du personnel 


(Recrutement, encadrement, discipline, etc.)
5.4
Administration 


(Direction et contrôle, comptabilité générale, états financiers mensuels et annuels, etc.)

5.5
Gestion de l’inventaire 


(Produits finis et matière première en stock, stock à la fin, processus d’achat et/ou commande, etc.)

5.6
Organigramme de l’entreprise et description de tâches des responsables
(Si nécessaire).

5.7
Coordonnées des partenaires et des ressources stratégiques


(Comptable, notaire/avocat, institution financière, etc.)

Annexes

· Curriculum vitae du promoteur et diplôme(s)

· Bilan personnel du promoteur

· Contrat type entre propriétaire(s) et client(s)

· Lettres d’intention

· Grille de prix 

· Autres documents pertinents

· États financiers prévisionnels

· Coût et financement du projet

· Bilan pour les deux premières années d’opération

· État des résultats pour les deux premières années d’opération

· Budget de caisse pour les deux prochaines années

· Tableau des ventes pour les deux premières années

· Tableau des amortissements pour les deux premières années

· Tableau de l’amortissement de l’emprunt personnel

Bilan personnel

Nom du promoteur : ________________________________

	Actifs
	

	Comptes bancaires (caisse, banque et autres)

	___________

	Automobile(s) ou camion(s)


Marque


Année


________________
____________


________________
____________


	___________

___________



	Assurance-vie (valeur de rachat)
	___________

	Immeubles (terrains et bâtiments)

________________________________________________


	___________

	Autres actifs (meubles, bijoux, etc.)

________________________________________________

________________________________________________


	___________

___________

	Total des passifs :
	__________


	Passifs
	

	Cartes de crédit

________________________________________________

________________________________________________


	___________

___________

	Emprunts (caisse, banque et autres)

________________________________________________

________________________________________________


	___________

___________

	Hypothèque

________________________________________________


	___________

	Autres : _________________________________________


	___________

	Total des passifs :
	__________

	Valeur nette :
	__________


Je déclare que les renseignements fournis ci-dessus sont exacts et complets.

___________________________________
________________________


Signature
Date

COUT ET FINANCEMENT DU PROJET
	

	
	
	
	
	

	ACTIFS NECESSAIRES
	
	
	
	

	
	
	Total
	En main
	À acquérir

	FONDS DE ROULEMENT
	 
	
	
	

	Fonds de roulement ($ nécessaires à court terme)
	 
	$ 
	$
	$

	Inventaire
	
	   
	
	

	Brevet et recherche
	
	   
	
	

	Transfert et installation de ligne téléphonique
	
	   
	
	

	Transfert et installation électricité
	
	   
	
	

	Publicité
	
	   
	
	

	Frais d'ouverture de dossier
	
	   
	
	

	Assurance-vie
	
	   
	
	

	Frais d'incorporation ou d'immatriculation
	
	   
	 
	 

	Total du fonds de roulement :
	
	$ 
	$ 
	$ 

	IMMOBILISATIONS
	
	
	
	

	Terrains
	
	$ 
	$
	$

	Bâtiments
	
	   
	
	

	Améliorations locatives
	
	   
	
	

	Aménagement bâtiment
	
	   
	
	

	Équipements 
	 
	   
	
	

	Outillage
	
	   
	
	

	Matériel roulant
	
	   
	
	

	Mobilier de bureau
	
	   
	
	

	Équipement de bureau
	
	   
	
	

	Équipement informatique
	
	   
	
	

	Logiciels informatiques
	
	   
	 
	 

	Total des immobilisations :
	
	$ 
	$ 
	$ 

	Total du coût du projet :
	
	$ 
	$ 
	$ 

	
	
	
	
	

	Financement du projet :
	
	
	
	

	MARGE DE CRÉDIT
	
	$ 
	$
	$

	EMPRUNT LONG TERME
	
	
	
	

	AUTRES EMPRUNTS
	
	
	 
	 

	Total des emprunts nécessaires :
	
	$ 
	$ 
	$ 

	MISE DE FONDS :
	
	
	
	

	ARGENT COMPTANT
	
	$ 
	$
	$

	TRANSFERT D'ACTIFS
	
	   
	
	

	Total des mises de fonds nécessaires :
	
	$ 
	$ 
	$ 

	Total du financement du projet :
	
	$ 
	$
	$


page 14 de  14

