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Les faits saillants

	Nom de l’entreprise :
	

	Nom du ou des promoteurs :
	

	Coordonnées :


	

	Lieu d’implantation :


	

	Produits ou services offerts :
Secteur d’activités :
	

	Chiffre d’affaires prévu :
Première année :

(Ventes totales)



	         $



	Bénéfice net prévu :
Première année :

(profit)



	$



	Coût de projet :


	

	Financement recherché :
	

	Investissement personnel :
	

	Date d’ouverture : 


	

	Création ou maintien d’emplois 

(sur 1 an):
	1ère année




1.  LE PROJET

1.1  Introduction

- Indiquez comment vous est venu l’idée de partir en affaires

-Indiquer les grandes lignes du projet :

    - QUOI ?
(Offrirez-vous un produit ou un service ? Dans quel secteur ?)

    - QUI ?
(Présentation des promoteurs)

    - OÙ ?     (Localisation de votre siège social et territoire couvert par l’entreprise) 

    - COÛT ? (Combien coûtera votre projet ?  Vous devez remplir la feuille «Coût et Financement»)

    - QUAND? (Quand prévoyez-vous démarrer votre projet ?)

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

1.2 Mission de l’entreprise
Une mission, c’est l’énoncé de sa raison d’être : son but, son image et son caractère.  En fait, c’est ce qui justifie son existence. Sa définition permettra d’orienter les futures actions de l’entreprise.

Si, pour l’instant, vous avez de la difficulté à préciser la mission de votre entreprise, vous y reviendrez lorsque votre plan d’affaires sera plus avancé. 

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
1.3 Les objectifs
Quelle vision avez-vous de votre entreprise à la fin de la première année?  Et dans 2 ans et dans 5 ans?  (la vision peut s’exprimer en termes de nombre d’emplois, de territoire, de part de marché, de volume de ventes, etc.)

À court terme (moins de 1 an) :

À moyen terme ( de 1 à 3 ans) :

À Long terme (3 ans et +) :

1.4  Forme juridique

Quelques possibilités s’offrent à vous. Les plus courantes sont : l’entreprise individuelle, la société de personnes et la société par actions (compagnie). Laquelle répond le mieux aux besoins de votre entreprise et pour quelles raisons?

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
1.5  Répartition de la propriété

	Nom des détenteurs
	Forme de participation
	%

	
	
	

	
	
	

	
	
	


* Pour régir les relations entre les associés ou les actionnaires, il est souhaitable qu’ils établissent entre eux une convention écrite.  Cette dernière permet, entre autres, d’assurer la continuité de l’entreprise lors d’un décès ou du départ d’un des associés.  Il est recommandé de recourir aux services d’un conseiller juridique pour rédiger une convention d’affaires.

1.6 Calendrier des réalisations

Fixez les dates où vous aimeriez que vos objectifs de démarrage soient réalisés :

	1.  Évaluation des permis nécessaires :
	______________________

	2.  Choix du site :
	______________________

	3.  Finaliser le plan d’affaires :
	______________________

	4.  Rechercher le financement :
	______________________

	5.  Incorporation ou immatriculation de l’ent. :
	______________________

	6.  Aménagement des lieux :
	______________________

	7.  Achat d’équipements :
	______________________

	8.  Embauche du personnel :
	______________________

	9.  Mise au point du produit :
	______________________

	10. Publicité :
	______________________

	11.  Démarrage de l’entreprise :
	______________________

	12.  Autres….
	______________________

	13.  Autres…
	______________________

	14.  Autres….
	______________________


2.   LE PROMOTEUR 

2.1  Présentation du (ou des) promoteur(s)

Expliquez le rôle de chacun des propriétaires et leurs implications.  Décrire les compétences et les expériences pertinentes.

*  En annexe, vous devez joindre votre curriculum vitae et vos diplômes, significatifs au   

    projet.

1.  Nom :___________________________________________________________________

Tâches et responsabilités :  ________________________________________________ ____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Compétences et expériences pertinentes : ____________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.  Nom :___________________________________________________________________

Tâches et responsabilités :  ________________________________________________ ____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Compétences et expériences pertinentes : ____________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3.  Nom :___________________________________________________________________

Tâches et responsabilités :  ________________________________________________ ____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Compétences et expériences pertinentes : ____________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2.2  Bilan personnel

Veuillez inclure le «Bilan personnel» des associés et des dirigeants de l’entreprise.
Le bilan financier personnel, c’est tout ce que vous possédez (vos actifs), tout ce que vous devez (vos passifs) et ce que vous valez (votre valeur nette) après avoir payé toutes vos dettes.

* Voir copie du bilan financier personnel à l’annexe 2
3.  ANALYSE DE MARCHÉ ET PLAN MARKETING 

L’objectif du plan marketing est de démontrer qu’il existe un segment de marché ayant un potentiel de ventes suffisant. 

3.1  Les produits ou services

Décrivez (de façon détaillée) les produits ou services ainsi que les caractéristiques de chacun (qualité, durabilité, style, emballage, garantie, …)

* Vous pouvez joindre des photographies ou des illustrations de votre produit.

_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Faites connaître les avantages ou les attributs qui vous permettront de vous démarquer en plus de préciser les forces et faiblesses de votre produit ou service.
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

	Forces
	Faiblesses

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Quelles sont vos possibilités d’expansion ?
_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3.2  La recherche et l’analyse des marchés

L’objectif de cette partie est d’avoir l’assurance de l’existence de débouchés pour votre produit ou votre service.  La recherche et l’analyse des marchés servent à convaincre les investisseurs du réalisme et du sérieux de votre planification. 

3.2.1  La clientèle

Quel est le groupe de consommateurs le plus susceptible d’acheter votre produit ou service ?
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Quelle est la motivation d’achat de votre clientèle (qualité, prix, originalité, attraits du produit, …) ?
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Quel est le nombre de clients potentiels ? (Le projet est-il soutenu par une liste de clients potentiels ?  Si oui, annexez cette liste.)

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

À quelle fréquence les clients achèteront-ils votre produit ou service ?  Quels sont leurs habitudes d’achat ?

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3.2.2  La taille du marché et ses tendances

Quelle est la taille du marché ?  
* La taille d’un marché s’évalue en volume (personnes, foyers, …) et en chiffre d’affaires total (somme du chiffre d’affaires des entreprises d’un même secteur, …).  
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Quelle est la croissance annuelle du marché ?  
*  Vous pourriez inclure à votre plan d’affaires la bibliographie de vos recherches.  Vous pourriez appuyer votre texte en y joignant l’origine de vos sources d’information. 
Exemple :  «Les données de 1996 de Statistiques Canada démontrent que…»

_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Identifiez les éléments favorables ou défavorables à la croissance du marché.
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3.2.3  La concurrence

Actuellement, quelle alternative le consommateur a-t-il pour répondre au même besoin que celui que vous souhaitez combler? (besoin de se nourrir, de se vêtir, de se divertir, besoin de s’acheter un équipement ou accessoire de sport, besoins reliés à la maison, aux soins de la personne, à l’entretien de son véhicule, etc.).

À l’aide des pages jaunes et des répertoires d’entreprises disponibles au CLD de votre territoire, dressez une liste, la plus complète possible, de vos concurrents directs et indirects. Décrivez les forces et les faiblesses de ces derniers en vous plaçant toujours du point de vue des clients. 

Soyez vigilant; vos concurrents peuvent rapidement s’adapter à votre arrivée sur le marché.

NE SOUS-ESTIMEZ PAS LE COMMERCE « AU NOIR »
	
	Concurrent

1
	Concurrent 

2
	Concurrent

3
	Concurrent 

4

	Nom et adresse

de l’entreprise concurrente
	
	
	
	

	Type

de concurrence


	
	
	
	

	Nombre d’années d’existence


	
	
	
	

	Principales 

Forces


	
	
	
	

	Principales

faiblesses


	
	
	
	

	part de marché


	
	
	
	


3.2.4  La part de marché et le niveau des ventes prévues

Quelle sera votre part de marché en tenant compte de la concurrence ?
*Soyez réaliste, ne tombez pas dans le piège de surestimer votre part de marché.  Cette  

dernière doit tenir compte de votre capacité de production et des moyens financiers à votre  

disposition pour effectuer une mise en marché efficace.

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Quel est le volume de ventes que vous espérez atteindre ?

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3.3  La stratégie du marché

La mise en marché, c’est l’ensemble des techniques et des outils utilisés pour faire connaître votre produit ou votre service à vos clients potentiels. Pour attirer vos clients, pour les inciter à acheter et à revenir encore et encore, vous devez planifier une stratégie efficace qui tient compte de votre capacité financière à investir, afin de promouvoir votre produit ou votre service adéquatement.

La stratégie de mise en marché c’est l’équilibre entre LE PRODUIT, LE PRIX, LA PROMOTION ET LA PLACE.
3.3.1  Distribution et localisation

Comment acheminerez-vous votre produit ou service au consommateur ?  Le produit sera-t-il distribué par un grossiste, un commerçant, un détaillant, par vente directe, … ?  Énumérer les principaux contacts que vous avez établis.  Quels sont les coûts reliés à la distribution ?

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Où avez-vous localisé votre entreprise ?  Expliquez les raisons (motifs, critères, …) qui motivent le choix de votre emplacement géographique.  

	Localisation retenue



	Adresse
	

	Coût d’occupation
	

	Durée du bail


	

	Raisons principales

du choix


	


3.3.2  Prix

Quels sont vos prix ?  De quelle manière avez-vous établi vos prix ?
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Quel est le prix de revient ?
Le prix de revient est la somme des dépenses nécessaires pour élaborer et distribuer un produit ou un service.  
* Pour plus d’informations concernant le prix de revient, vous pouvez demander le document «Prix de   

  revient et prise de décision» au CLD Minganie

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Quelle est la différence entre le prix de votre produit ou service et le prix de la concurrence ?
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Quelle est votre politique de crédit ?
___________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Quelle est votre politique de rabais ?
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3.3.3  Promotion et publicité

Quel type de campagne publicitaire prévoyez-vous (radio, journal, télévision, dépliants, catalogues, enseignes, panneaux, cartes d’affaires, exposition) ?  Qu’est-ce qui motive ces choix ?
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Quel est le calendrier de vos activités de promotion et de publicité ?
	Date / mois
	Type d’activité promotionelle
	Coût $

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Quel budget accordez-vous à la promotion et la publicité de votre produit ou service ?


La première année :______________________


La deuxième année :_____________________
4.  LES OPÉRATIONS

4.1  Employés et salaires

	Nom du poste


	Tâches :
	Qualifications / savoirs :
	Taux horaire/ avantages sociaux
	Horaire

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Combien de personnes travailleront dans votre entreprise ?  Combien d’emplois seront créés ?
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4.2  Heures d’ouvertures

Veuillez indiquer les heures d’ouvertures au public et les heures d’ouverture à l’interne. 
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
4.3  Aménagement de l’entreprise.

De quelle manière devrez-vous aménager votre place d’affaires?  Tous les frais impliqués dans l’amélioration locative font partie du coût de démarrage de l’entreprise.  À cette étape, demandez des soumissions pour les travaux spécialisés tels l’électricité, la plomberie et la menuiserie.  Faites des démarches pour obtenir le prix de la peinture et des couvre-planchers ainsi que de tous les éléments de décoration requis pour l’ouverture de votre entreprise.

Dans cette section, nous devrions retrouver les informations sur la bâtisse (dimensions, évaluation foncière, évaluation des coûts de chauffage, type d’isolation et de système de chauffage, etc.).

Vous pouvez annexer un croquis de l’aménagement de votre entreprise.

N’oubliez pas d’annexer les soumissions pour les travaux spécialisés que vous ferez exécuter par des professionnels.
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

	Détail des coûts concernant les améliorations locatives



	améliorations locatives
	

	· 
	$

	· 
	$

	· 
	$

	décoration
	

	· 
	$

	· 
	$

	· 
	$

	équipements de présentation
	

	· 
	$

	· 
	$

	· 
	$

	autres
	

	· 
	$

	· 
	$

	· 
	$

	· 
	$


4.4  Production

Si vous produisez un bien ou un service qui implique des étapes de production, veuillez décrire chacune d’entre elles en précisant les ressources humaines et matérielles et le temps alloué à chaque étape
	Étape
	Équipement nécessaire
	Temps alloué

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Déterminez la capacité de production de votre entreprise ?  
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Quel moyen sera mis en œuvre pour le contrôle de la qualité ?

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4.5  Fournisseurs

Qui sont vos fournisseurs?  Quels sont leurs délais de livraison et leurs politiques de prix? Par quel moyen de transport vos marchandises arriveront-elles à votre entreprise? Le transport est payé par qui?

	
	Fournisseur

1
	Fournisseur 

2
	Fournisseur

3

	Nom


	
	
	

	Adresse


	
	
	

	Conditions de paiement


	
	
	

	Délais de livraison


	
	
	

	Mode de transport


	
	
	

	Coûts de transport


	
	
	


4.6  Gestion

Qui et comment s’effectuera la gestion des différents postes de l’entreprise :  production, ressources humaines, stocks, clientèle, comptable ou financière, … ?
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
4.7  Assurances

Avec quelle compagnie serez-vous assuré ? Que comprend votre contrat d’assurance ?
Veuillez fournir une copie de votre assurance responsabilité dans le cas où vous êtes en entreprise, ainsi que toutes autres assurances reliées à votre projet.
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4.8  Entretien et réparation

Quelles seront vos dépenses d’entretien ?  Avez-vous besoin de main-d’oeuvre spécialisée pour faire les réparations ?  Avez-vous besoin d’une personne pour faire le ménage ?   

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
4.9  Réglementation

Vous devez être vigilant dès maintenant afin de vous assurer que votre entreprise démarrera dans le respect des législations auxquelles elle est soumise.

S’il y a des impacts environnementaux, confirmez lesquels et indiquez quelles personnes furent contactées à cet effet.  Des autorisations ou des certifications sont-elles nécessaires?  Si oui, annexez une copie de ces dernières à votre plan d’affaires.
* Vous devez effectuer cette étape en début de projet car l’existence de votre entreprise   

   peut dépendre de certaines autorisations ou de certains permis.
	
	Ministère ou organisme
	Oui
	Non
	?

	Permis


	
	
	
	

	Zonage


	
	
	
	

	Permis de construction


	
	
	
	

	Autres


	
	
	
	


Devez-vous obtenir des autorisations du ministère de l’Environnement ?

_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

5.  LES ÉTATS PRÉVISIONNELS
ANNEXES

Annexe 1  Curriculum vitae 








Annexe 2  Bilan(s) personnel(s)           




Annexe 3  Certificat prouvant la forme juridique désirée (s’il y a lieu)



Annexe 4  Croquis et descriptions détaillées des installations


Annexe 5  Soumissions 

• Inventaire de départ

• Équipements à acheter

• Autres soumissions       




Annexe 7  Contrats signés (clients potentiels, …)

Annexe 8  Lettres d’appui






Annexe 9  Attestations de cours (ex. :  comptabilité, gestion , etc)

Annexe 10  Autre 

Annexe 11  Autre 

Annexe 12  Autre 
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