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Section 1

Projet TC "Section 1

Projet" \f C \l "1" 
1.1 Historique du projet
 TC "1.1
Historique du projet" \f C \l "2" 
1.2 Description du projet
 TC "1.2
Description du projet" \f C \l "2" 
1.2.1 Objectifs de l’entreprise
 TC "1.2.1
Objectifs de l’entreprise" \f C \l "3" 
· Court terme (moins d’un an)

· Moyen terme (1 à 3 ans)

· Long terme (3 ans et plus)

1.3 Mission de l’entreprise
 TC "1.3
Mission de l’entreprise" \f C \l "2" 
1.4 Calendrier de réalisation TC "1.4
Calendrier de réalisation" \f C \l "2" 
	ÉTAPES DE RÉALISATION
	DATES PRÉVUES

	1.
Finaliser le plan d’affaires
	

	2.
Recherche de financement
	

	3.
Incorporation ou immatriculation de l’entreprise
	

	4.
Obtention des permis et autorisations requises
	

	5.
Prendre une assurance responsabilité
	

	6.
Choisir la localisation
	

	7.
Aménager les locaux et le terrain
	

	8.
Acquérir et installer les équipements
	

	9.
Négocier les ententes avec les fournisseurs
	

	10.
Acheter les inventaires
	

	11.
Inscrire l’entreprise à la TPS et la TVQ
	

	12.
Inscrire l’entreprise à la CSST
	

	13.
Inscrire l’entreprise aux fichiers des employeurs
	

	14.
Embaucher le personnel
	

	15.
Mettre en œuvre la planification marketing
	

	16. 
Ouvrir un compte bancaire
	

	17.
Début des activités
	


1.5 Forme juridique de l’entreprise
 TC "1.5
Forme juridique de l’entreprise" \f C \l "2" 
1.6 Permis et licences
 TC "1.6
Permis et licences" \f C \l "2" 
Section 2

Propriété et direction de l’entreprise TC "Section 2

Propriété et direction de l’entreprise" \f C \l "1" 
2.1 Présentation du promoteur
 TC "2.1
Présentation du promoteur" \f C \l "2" 
2.1.1 Qualifications et fonctions des postes clés
 TC "2.1.1
Qualifications et fonctions des postes clés" \f C \l "3" 
2.2 Structure de propriété TC "2.2
Structure de propriété" \f C \l "2" 
	Nom et prénom
	Forme de participation (Active ou passive)
	Mise de fonds
	Participation en %

	
	
	Argent
	Transfert d’actifs
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


2.3 Ressources stratégiques
 TC "2.3
Ressources stratégiques" \f C \l "2" 
Section 3

Le marché TC "Section 3

Le marché" \f C \l "1" 
3.1 Présentation des produits et services
 TC "3.1
Présentation des produits et services" \f C \l "2" 
3.2 Secteur d’activité
 TC "3.2
Secteur d’activité" \f C \l "2" 
3.2.1 Description du secteur d’activité et ses tendances
 TC "3.2.1
Description du secteur d’activité et ses tendances" \f C \l "3" 
3.2.2 Facteurs externes influençant l’évolution du secteur TC "3.2.2
Facteurs externes influençant l’évolution du secteur" \f C \l "3" 
· Politique

· Économique

· Social et culturel

· Technologique

· Écologique

· Légal


3.3 Clientèle cible
 TC "3.3
Clientèle cible" \f C \l "2" 
3.4 Territoire visé
 TC "3.4
Territoire visé" \f C \l "2" 
3.5 Concurrence
 TC "3.5
Concurrence" \f C \l "2" 
	Nom
	Adresse
	Âge
	Employés
	Ventes
	Prix
	Réputation
	Part de marché
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 TC "3.6
Avantages concurrentiels" \f C \l "2" 
3.7 Marché potentiel
 TC "3.7

Marché potentiel" \f C \l "2" 
3.8 Objectifs de vente et part de marché
 TC "3.8
Objectifs de vente et part de marché" \f C \l "2" 
3.9 Analyse FFOM
 TC "3.9
Analyse FFOM" \f C \l "2" 
	Forces

	Faiblesses


	
	


	Opportunités

	Menaces


	
	


Section 4

Les stratégies marketing
 TC "Section 4

Les stratégies marketing" \f C \l "1" 
4.1 Stratégies de produit
 TC "4.1
Stratégies de produit" \f C \l "2" 
4.2 Stratégies de prix
 TC "4.2
Stratégies de prix" \f C \l "2" 
4.3 Stratégies de distribution et pénétration
 TC "4.3
Stratégies de distribution et pénétration" \f C \l "2" 
4.4 Stratégies promotionnelles et publicitaire
s TC "4.4
Stratégies promotionnelles et publicitaires" \f C \l "2" 
4.4.1 Budget et échéance TC "4.4.1
Budget et échéance" \f C \l "3" 
	Budget de marketing et échéances An 1

	Campagne de lancement
	Coûts
	Echéances

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Autres moyens an 1
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Total budget an  1
	
	

	Budget / ventes
	%


	Budget de marketing et échéances An 2

	
	Coûts
	Echéances

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Autres moyens an 1
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Total budget an  1
	
	

	Budget / ventes
	%


Section 5

Plan des opérations TC "Section 5

Plan des opérations" \f C \l "1" 
5.1 Processus d’opération
 TC "5.1
Processus d’opération" \f C \l "2" 
5.2 Capacité de production, de vente et de service
 TC "5.2
Capacité de production, de vente et de service" \f C \l "2" 
5.3 Approche qualité
 TC "5.3
Approche qualité" \f C \l "2" 
5.4 Approvisionnement
 TC "5.4
Approvisionnement" \f C \l "2" 
5.5 Plan d’aménagement TC "5.5
Plan d’aménagement" \f C \l "2" 

5.6 Immobilisations TC "5.6
Immobilisations" \f C \l "2" 
	Description
	À acquérir

Coût
	En main

Juste valeur marchande

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


5.7 Main-d’œuvre
 TC "5.7
Main-d’œuvre" \f C \l "2" 
5.8 Recherche et développement
 TC "5.8
Recherche et développement" \f C \l "2" 
Section 6

Coût et financement du projet TC "Section 6

Coût et financement du projet" \f C \l "1" 
	Coût
	
	
	Financement
	

	
	
	
	
	

	Fonds de roulement
	
	
	Mise de fonds
	

	Encaisse
	
	
	Argent
	

	Comptes à recevoir
	
	
	Transfert d’actifs
	

	Inventaire
	
	
	Subvention
	

	Autres actifs à CT
	
	
	Autres
	

	
	
	
	
	

	Immobilisations
	
	
	Emprunts
	

	Terrain
	
	
	Hypothèque
	

	Bâtisse
	
	
	PPE
	

	Améliorations locatives
	
	
	Prêt à long terme 1
	

	Matériel roulant
	
	
	Prêt à long terme 2
	

	Mobilier de bureau
	
	
	Prêt à long terme 3
	

	Équipement informatique
	
	
	Billet à payer
	

	Autres
	
	
	Marge de crédit
	


Section 7
Prévisions financières TC "Section 7
Prévisions financières" \f C \l "1" 
7.1 Bilan
prévisionnel TC "7.1
Bilan
prévisionnel" \f C \l "2" 


	
	
	ANNÉE 1
	
	ANNÉE 2
	
	ANNÉE 3

	ACTIF
	
	
	
	
	

	ACTIF À COURT TERME
	
	
	
	
	

	
	Encaisse
	
	
	
	
	

	
	Comptes clients
	
	
	
	
	

	
	Dépôts à recevoir
	
	
	
	
	

	
	Stocks à la fin
	
	
	
	
	

	
	DISPONIBILITÉS
	 
	
	 
	
	 

	
	
	
	
	
	
	

	IMMOBILISATIONS 
	
	
	
	
	

	
	Immobilisations au début
	
	
	
	
	

	
	Plus augmentations
	
	
	
	
	

	
	Moins : Amortissement accumulé
	 
	
	 
	
	 

	
	Total de l’actif à long terme
	 
	
	 
	
	 

	TOTAL DE L'ACTIF
	 
	
	 
	
	 

	
	
	
	
	
	
	

	PASSIF ET AVOIR
	
	
	
	
	

	PASSIF À COURT TERME
	
	
	
	
	

	
	Emprunts bancaires
	
	
	
	
	

	
	Comptes fournisseurs
	
	
	
	
	

	
	Impôt à payer
	
	
	
	
	

	
	Autres frais courus
	
	
	
	
	

	
	Versements sur la dette à long terme
	 
	
	 
	
	 

	
	Total du passif à court terme
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	Dette à long terme
	
	
	
	
	

	
	Prêts prop./invest.
	 
	
	 
	
	 

	
	Total du passif à long terme
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	DETTE TOTALE
	 
	
	 
	
	 

	
	Aide gouvernementale (immobilisations)
	
	
	
	
	

	TOTAL DU PASSIF
	 
	
	 
	
	 

	AVOIR DU/DES PROPRIÉTAIRE(S)
	
	
	
	
	

	
	Solde d'ouverture et mises de fonds
	
	
	
	
	

	
	Bénéfice net
	
	
	
	
	

	
	Moins retraits
	 
	
	 
	
	 

	
	TOTAL DE L'AVOIR DU/DES PROPRIÉTAIRE(S)
	
	
	
	
	

	TOTAL DU PASSIF ET DE L'AVOIR NET
	 
	
	 
	
	 


7.2 État des résultats prévisionnel TC "7.2
État des résultats prévisionnel" \f C \l "2" 
	
	
	

	
	
	1ère  ANNÉE
	
	2e ANNÉE
	
	3e ANNÉE

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	$
	
	
	$
	
	          $
	

	REVENUS
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Ventes
	 
	
	
	 
	
	
	 
	

	
	
	 
	
	
	 
	
	
	 
	

	
	Total des ventes
	 
	
	
	 
	
	
	 
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	COÛT DES MARCHANDISES VENDUES
	
	
	
	
	
	
	

	
	Stock au début
	 
	
	
	 
	
	
	 
	

	
	Coûts de fabrication
	 
	
	
	 
	
	
	 
	

	
	Stocks à la fin
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Total du coût des marchandises vendues
	 
	
	
	 
	
	
	 
	

	
	BÉNÉFICE BRUT :
	 
	
	
	 
	
	
	 
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	DÉPENSES
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Frais de vente
	 
	
	
	 
	
	
	 
	

	
	Frais d'administration
	 
	
	
	 
	
	
	 
	

	
	Frais financiers 
	 
	
	
	 
	
	
	 
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Amortissements
	 
	
	
	 
	
	
	 
	

	
	Total des dépenses
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	AUTRES REVENUS
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	Autres subventions
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	 
	
	
	 
	

	
	Total des autres revenus
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	BÉNÉFICE NET
	 
	
	
	 


7.3 Budget de caisse prévisionnel TC "7.3
Budget de caisse prévisionnel" \f C \l "2" 
7.4 Seuil de rentabilité TC "7.4
Seuil de rentabilité" \f C \l "2" 
	Seuil de rentabilité = 

	TOTAL DE FRAIS FIXES

	
	1 – (FRAIS VARIABLES / VENTES)
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	CURRICULUM VITAE   
	A

N

N

E

X

E

1

	BILAN PERSONNEL
	A

N

N

E

X

E

2

	CONVENTION D’ACTIONNAIRES
	A

N

N

E

X

E

3

	LISTE DE CLIENTS POTENTIELS
	A

N

N

E

X

E

4

	LETTRES D’INTENTION ET DE RÉFÉRENCE
	A

N

N

E

X

E

5

	ARTICLES PERTINENTS
	A

N

N

E

X

E

6

	AUTRES ÉLÉMENTS PERTINENTS
	A

N

N

E

X

E

7


�Expliquez de façon claire et concise de quelle façon vous est venue l’idée de développer votre projet. Quelles sont les étapes que vous avez franchies jusqu’à maintenant.





�Effectuez une brève description de votre projet. Quelles sont les opportunités à saisir? Quelles seront vos principales activités? Dans quels secteurs d’activités évoluerez-vous ? Secteur manufacturier, agroalimentaire, service, etc. 


�Quels sont les objectifs de votre entreprise? Ces derniers doivent êtres quantitatifs et qualitatifs. De plus, ils doivent être SMART, c’est-à-dire :


S pécifiques;


M esurables;


A pplicables;


R éalisables;


T emporels;


�Il s’agit de la raison d’être de votre entreprise. Elle énumère les valeurs de l’organisation. Elle doit répondre très brièvement aux questions : quoi, qui, où  et comment et doit tenir en quelques phrases.


�Spécifiez quelle forme juridique vous choisirez pour vos activités. Expliquez les raisons qui motivent ce choix. Pour de plus amples informations concernant les différentes formes possibles, référez-vous au document produit par la Fondation du Barreau du Québec s’intitulant : La forme juridique de votre entreprise, disponible sur le CD de démarrage d’entreprise du CLD ou sur Internet. 


�Quels sont les différents permis et licences dont vous avez besoin pour opérer? Votre secteur d’activité est-il réglementé par un ordre professionnel, par une loi municipale ou provinciale, etc. ?


�Il s’agit d’un aspect très important du plan d’affaires. Vous devez démontrer que vous avez ce qu’il faut pour la réussite du projet. Faites une présentation de vos expériences, vos connaissances et vos diplômes qui ont un rapport avec votre entreprise.





Mettre en annexe les curriculum vitae.


�Quels sont les postes clés de l’organisation? Quelles sont les tâches à effectuer pour chacun des postes? Qui les effectuera?


�Quelles sont les ressources externes qui vous aident à atteindre vos objectifs? Par exemple : Agent de développement du CLD, mentor, comptable, notaire, avocat, graphiste, etc.


�Présentez de façon détaillée l’ensemble des produits / services que votre organisation souhaite vendre. Leur utilité, leur différence, etc.


�Il est ici très important de supporter chacun de vos dires par des sources sures comme Statistique Canada. Ne pas supporter vos allégations par des études fiables ne vous permettra pas de convaincre d’éventuels bailleurs de fonds de vous faire confiance et de vous prêter les fonds nécessaires pour le démarrage de votre entreprise. IMPORTANT : TOUJOURS INDIQUER VOS SOURCES ET GARDER UNE COPIE DE L’ARTICLE ORIGINAL POUR METTRE EN ANNEXE.


�Comment se comporte votre secteur. Vous devez nous indiquer, grâce à des données fiables, s’il est en croissance, stable, où en déclin. La compétition augmente où diminue? Il ne faut pas parler de votre entreprise mais du secteur en général. Ex. : L’industrie, forestière, agroalimentaire, touristique, etc. 


�Existe-t-il un projet de loi pouvant nuire où bénéficier à votre entreprise? Au point de vue local, quelle est la volonté du milieu? Ex. : Loi sur la cigarette et le tabac.


�Sommes-nous en récession ou en croissance?


�Quelles sont les tendances sociales et culturelles affectant votre projet ? Par exemple, les gens sont de plus en plus conscientisés concernant l’environnement. Votre projet est-il acceptable?


�Avec l’avènement de l’informatique, il y a de moins en moins de secrétaire de rédaction. Vous achetez du matériel neuf… déjà dépassé par la concurrence.


�Quels impacts écologiques votre entreprise peut avoir sur l’environnement? Existe-t-il des tendances pouvant vous affecter?


�Quels facteur peuvent, ou pourraient affecter plus concrètement votre projet votre projet. L’important est d’optimiser la stratégie développée.


�Quelles lois influencent votre secteur d’activité? Ex. : Secteur de la construction, le secteur agricole, etc


�Quel est le profil de vos futurs clients? À qui vous adresserez-vous pour vendre? Tout le monde n’est pas une réponse acceptable. S’agit-il de femmes, d’hommes et quel est leur âge ? d’entreprises peut-être? Pour vendre, il faut connaître l’acheteur.


�Sur quel territoire géographique sera offert votre produit / service?


�Bien connaître votre concurrence démontre le sérieux de votre démarche et facilite votre positionnement.


�Pour quelles raisons vos clients potentiels feront affaire avec vous plutôt que vos compétiteurs? Qu’offrirez-vous de plus?


�Selon les statistiques que vous avez récoltées concernant votre secteur d’activité, à combien, en $$$, se chiffre votre marché? Pour obtenir cette information, vous devez découvrir les informations suivantes : 


Nombre de clients potentiels;


Habitudes et comportements d’achat;


Fréquence d’achat;


Budget alloué;


Où achètent-ils ?


Sont-ils fidèles à une marque?


Vous pouvez également trouver des études de marché sur le Web, gratuites ou moyennant un certain montant. Par exemple : � HYPERLINK "http://www.statcan.ca" ��www.statcan.ca� � HYPERLINK "http://www.bbm.ca" ��www.bbm.ca� Associations professionnelles, etc.


�En fonction des renseignements recueillis concernant la concurrence, votre clientèle cible, le marché potentiel et ses tendances, vos capacités matérielles et financières, déterminez vos objectifs de ventes à réaliser. Mieux vaut être très conservateur que trop optimiste. Tout le sérieux de votre démarche repose sur le réalisme de vos objectifs. Pour calculer votre part de marché, divisez vos objectifs de vente par le marché potentiel.


�Faites le résumé de la section 3 à l’aide de cette analyse.


�Quelles sont vos forces, qu’est-ce qui vous distingue?


�Quelles sont vos faiblesses, que devrez-vous améliorer?


�Quelles sont les principales opportunités du marché, de quoi voulez-vous profiter ?


�Quelles sont les menaces de l’environnement, qu’est-ce qui pourrait vous nuire?


�Dans la section 3, vous avez déterminé vos objectifs de vente et votre part de marché. Pour les entreprises en démarrage, afin d’atteindre le chiffre d’affaires visé, cela implique d’attirer de nouveaux consommateurs  pour augmenter le nombre d’essais du produit ou du service et d’obtenir une reprise du produit ou du service après le premier essai. 





Une stratégie marketing est la formulation détaillée de la manière dont vous allez vous prendre afin d’attirer d’éventuels consommateurs à :


 Essayer votre produit;


 Reprendre votre produit par la suite.





Pour ce faire, vous devez travailler en deux temps : Faire prendre conscience aux consommateurs qu’ils ont besoin du produit et ensuite, les convaincre d’acheter le vôtre.  


�Description générale du produit ou du service développé, avec notamment les caractéristiques et attributs de ce dernier. Décrivez le service après-vente, les garanties offertes, etc.


�Déterminez quel sera votre prix en fonction du marché. Sera-t-il plus bas, pour faciliter le premier essai, au niveau du marché en vous différenciant grâce aux services à la clientèle et aux attributs du produit ou plus élevé, puisque de meilleure qualité? Quels seront votre prix de revient et votre marge bénéficiaire?


�En quel endroit et comment distribuerez-vous concrètement votre produit ou service? Distribuerez-vous au consommateur final où à un acheteur qui le redistribuera? Quels seront les coûts de livraison?


�Communiquerez-vous afin d’établir une image qui bénéficiera à long terme à votre entreprise ou chercherez-vous à pousser les ventes à court terme par une publicité de forme plus promotionnelle? Quels seront les moyens médiatiques que vous utiliserez pour rejoindre votre clientèle cible?


�Décrivez les étapes ou le processus de production de la conception jusqu’à la livraison. Établissez votre capacité de production en unité, par jour ou par semaine. Faites également le calcul approximatif de votre prix de revient en tenant compte du matériel, de la main-d’œuvre et des frais d’opération. Pour les entreprises de services, effectuez un résumé des opérations courantes de votre entreprise.


�Calculez votre capacité maximale de production. Pour les entreprises manufacturières, estimez le nombre d’unités produites pendant la première année. Pour les entreprises de services, déterminez le nombre d’heure facturables que vous pouvez effectuer ou le nombre maximum de clients.


�Quels mécanismes utiliserez-vous afin de contrôler la qualité de vos produits ou de vos services? Utiliserez-vous des questionnaires de satisfaction? Pour le service après-vente, qu’offrirez-vous en termes de garantie et /ou de suivi de satisfaction?


�Quels seront vos principaux fournisseurs pour l’achat des matières premières ou de l’inventaire? Avez-vous une solution de rechange au cas où il y aurait un pépin?


�Si besoin est, faites un schéma d’aménagement. Décrivez votre local en présentant la surface en pieds ou mètres carrés, le coût mensuel et les frais d’aménagement. Obtenez du locateur une lettre d’intention stipulant les conditions discutées.


�Déterminez vos besoins de main-d’œuvre. Pour chaque poste que vous créez, décrivez les tâches à effectuer, les responsabilités, les exigences de formation et l’expérience requise. Quels seront les besoins futurs de formation? La politique salariale tient-elle compte d’une participation aux profits?  Y-a t-il un organigramme?


�Quels seront vos projets présents et futurs de recherche et développement? Quels en sont les objectifs, les aspects légaux, les crédits d’impôts admissibles, les ressources humaines, techniques et financières nécessaires? 





