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Ce guide est un outil de travail qui vous permet de planifier la mise en œuvre de votre projet. Cet exercice vous permettra de faire une réflexion sur tous les aspects de l’entreprise et d’analyser vos chances de réussite. Le plan d’affaires intègre les infor​mations sur la structure, le positionnement, le fonctionnement et les résultats financiers de votre entreprise. De plus, il constitue un instrument de promotion auprès des inves​tisseurs potentiels ainsi qu’une marque de crédibilité. Il témoigne du sérieux de vos intentions auprès du banquier ou du directeur financier de votre institution de crédit.


Ce document s’attarde aux principaux éléments d’un projet d’entreprise structuré et constitue un minimum exigé lors du dépôt d’une demande d’aide. Chacune des sections que renferme le document pourra ainsi, si nécessaire, faire l’objet d’une élaboration beaucoup plus détaillée. Toutefois, si vous jugez que certaines questions ne s’appliquent pas à votre projet d’entreprise, veuillez y apposer la mention S/O (sans objet). Veuillez également annexer au plan d’affaires toute documentation ou pièces justificatives jugées pertinentes pour appuyer le contenu du dossier. Par exemple, copies de baux de location ou l’offre de location, copie du contrat de société de la convention entre actionnaires, plan marketing, plan de production, évaluation foncière municipale, etc.

Veuillez toutefois prendre note que nous sommes d’avis que votre capacité à répondre adéquatement à ce document est révélatrice de vos connaissances et de vos aptitudes en tant que futur entrepreneur.

N.B.
Dans le présent document, le générique masculin est utilisé sans aucune discri​mination et uniquement dans le but d’alléger le texte.

1. PROJET

1.1
Nom du projet


1.2
Identification du (des) promoteur(s)



Nom


Prénom



Adresse
 



Ville

  Province



Code postal
 N.A.S.
 


Téléphone (     )



Nom


Prénom



Adresse



Ville
  Province



Code postal

N.A.S.
 


Téléphone (     )


1.3
Siège social de l’entreprise




Adresse identique à celle du promoteur / ou



Adresse





Ville






Province

 Code postal 





Téléphone (     )
Télécopieur (      )




Concernant votre lieu d’affaire en étiez-vous…


(  Propriétaire
Date d’acquisition :



(  Locataire
Date d’expiration du bail :




Option de renouvellement   ( Oui  ( Non



Période :


1.4
Nature du projet



Secteur d’activité

     
(Utilisez la ligne en dessous pour spécifier le secteur particulier)

Agriculture/forêt
(
Transports
(

Manufacturie
(
Touristique
(





___________________

Commerce-grossiste
(
Commerce-détaillant

(

Construction
(
Service
(

Autre
(
Quel est l’état actuel du secteur d’activité? (Réglementation, application de nouvel​les technologies, nouvelle application dans des secteurs non traditionnels, etc.).

Description du projet (Indiquez les grandes lignes de votre projet d’entreprise.)

L’entreprise respecte-t-elle les exigences du gouvernement en matière d’environnement?


Identifier les permis nécessaires à l’exploitation de votre entreprise (Régie du bâtiment, vente itinérante, restauration, environnement, etc.).

Historique du projet (Quels sont les origines de votre projet? Comment l’idée vous est-elle venue? Y pensez-vous depuis longtemps?…)

En quoi votre projet est-il innovateur et peut contribuer au développement économique de votre région?

1.5
Statut juridique

· Entreprise à propriétaire unique (déclaration d’immatriculation)

· Société en nom collectif
· Entreprise incorporée
Date d’enregistrement ou d’incorporation prévue :



Quelles sont les raisons du choix?

Si vous n’êtes pas le seul actionnaire ou associé de votre entreprise, quel pourcentage d’actions ou parts détenez-vous et que chacun des autres proprié​taires ou dirigeants détiennent?

Nom :
 % d’actions / % parts :


Nom :
 % d’actions / % parts :


Nom : 
 % d’actions / % parts :


Avez-vous signé une convention entre actionnaires ou associés? 

(   Oui           (   Non

Quelles sont les principales ententes ou conventions entre associés :

(S’il y a un conseil d’administration ou un comité de gestion, précisez son mandat.)

( Convention jointe en annexe / ou :

PROFIL DE L’ÉQUIPE DE DIRECTION

2.1 Quels sont vos objectifs et motivations à devenir entrepreneur?

2.2
En quoi l’entreprise correspond à vos objectifs de carrière?

2.3
Quels sont les objectifs de l’entreprise que vous souhaitez réaliser?

2.4
Curriculum vitae (chacun des partenaires)
( voir en annexe / ou

Nom 
     Prénom


Adresse


Ville
     Province


Code postal
  N.A.S.
     Téléphone (      )


Date de naissance


État civil


Formation académique

Date
Institution
Diplôme obtenu

Expérience de travail

Date
Employeur, poste et description de tâches

2.5 Autres expériences pertinentes en relation avec le projet

2.6
Bilan personnel (à faire pour chacun des membres)

· voir en annexe / ou

Bilan personnel

de 



(nom)

au

 

           (date)

ACTIF


Encaisse et liquidités (dépôt, caisse, banque)

$


Argent à recevoir (paie, impôts)

$


Placements :



REER & Fonds de pension

$



Certificats de dépôts

$



Dépôts à terme

$



Actions

$



Obligations

$


Valeur de rachat de l’assurance-vie

$


Automobile (valeur marchande)



Marque
Année









$








$


Ameublement et effets personnels

$


Autres éléments d’actif





$





$





$


TOTAL DE L’ACTIF

$


PASSIF


Marge de crédit personnelle (utilisée)

$


Cartes de crédit (solde)

$


Compagnie de finance

$


Emprunt (Institution financière : caisse, banque, compagnie de finance)


Institution

Taux

Durée

Versements

Solde


Emprunt (Compagnie de finance)


Institution

Taux

Durée

Versements

Solde


Hypothèque (Institution financière)


Institution

Taux

Durée

Versements

Solde


Autres éléments de passif (ex. prêt d’un parent)





$





$





$


TOTAL DU PASSIF


$


VALEUR NET OU AVOIR (actif moins passif)


$

Avez-vous cautionné vos emprunts ou les emprunts d’une tierce personne? (lesquels, montant)

3.
ÉVALUATION DU MARCHÉ

3.1

Connaissez-vous le volume global de votre marché (marché potentiel) et      les possibilités de croissance du secteur pour les trois prochaines années?


3.2

Quelle portion de ce marché (région, gamme…) voulez-vous desservir?         Qui seront vos principaux clients, votre clientèle cible? (en relation avec la part de marché des concurrents, statistiques, groupe d’âge, revenu annuel, genre d’activité, dépenses du secteur, etc.)


3.3

Énumérez :

1. Les entreprises concurrentes, par ordre d’importance, leur localisation, et depuis quand elles existent.

Concurrent

Localisation

Années d’existence

2. Déterminez les forces et les faiblesses de chacune des entreprises concurrentes.

Concurrent

Forces

Faiblesses

3. Justifiez pourquoi les gens achèteront votre produit ou service plutôt que celui des concurrents? (Prix, qualité, délai de livraison, service à la clientèle, force de vente, publicité et promotion, autres)
4. Par rapport à la concurrence, quelles seront vos faiblesses?

5. Quels sont les moyens que vous utiliserez pour atteindre vos objectifs de ventes? (La présentation, le prix, la promotion, force de vente, etc.)
4
PLAN MARKETING


4.1
Le produit ou service

En vous plaçant du point de vue de vos clients, décrivez, de manière détaillée, votre produit ou votre service. À quels besoins répond-il? Quelles sont ses carac​téristiques utilitaires et compétitives? Quels sont vos avantages concurren​tiels? Déterminez le niveau du produit ou du service offert (haut de gamme, bas de gamme, spécialisé, etc.) Il est également important de préciser la façon de donner le service ou encore d’emballer le produit. Enfin, tout ce qui permet aux consommateurs de distinguer votre produit ou service de ceux qui sont disponi​bles sur le marché actuellement.


4.2
Le prix

De quelle façon, comment et à combien allez-vous fixer vos prix? Quelle est la politique de prix de votre entreprise (net 30 jours ou 45 ou 90 jours, payable comptant, prix de gros et/ou prix de détail, etc.). Si votre entreprise est reliée à un secteur spécialisé, quels sont les prix du marché pour un produit ou service comparable. Établissez le rapport entre la qualité du produit et son prix (rapport qualité/prix).


4.3
La place

Où sera implantée votre entreprise? À partir de quels critères avez-vous arrêté votre choix pour la localisation retenue? (Visibilité pour vos clients, facilité d’accès, position par rapport à vos concurrents, potentiel de croissance du sec​teur, convenance du local, coût d’occupation, exigence du bailleur, réputation du secteur de zonage, etc.)

Est-ce que le local ou l’emplacement que vous envisagez occuper est conforme aux normes gouvernementales (sorties d’incendie, gicleurs, dimensions des portes, zonage, permis, etc.)?


4.4
Publicité / promotion

Quels moyens utiliserez-vous pour attirer vos clients? Pourquoi ce moyen plutôt qu’un autre? 

La publicité : c’est le message qui informe vos clients sur le produit ou le service que vous avez à offrir. Ça peut être un slogan publicitaire, le texte d’une annonce dans un journal, une affiche, etc.

Les activités de promotions : ce sont les moyens que vous prenez pour faire connaître votre entreprise. Ça peut être votre affiliation à un réseau d’affaires, votre participation à des colloques, des dégustations, des démonstrations, la pré​sentation de votre produit dans des foires commerciales ou des salons d’affaires, une vente d’ouverture ou toutes autres activités de ce genre.

Les outils de promotions : c’est le matériel que vous distribuerez à vos clients potentiels. Ça peut être des étiquettes, des échantillons, des feuillets à distribuer, des cartes d’affaires, etc.

Moyens


Quand


Coût






 $






 $






 $






 $






 $






 $






 $






 $






 $


4.5
La distribution

Quels moyens prendrez-vous pour distribuer vos produits? (Agents manufactu​riers, boutiques spécialisées, grands magasins, mode et délais de livraison, etc.). Pourquoi choisir ce moyen? Devez-vous vous procurer un permis pour vendre votre produit ou service? Votre produit ou service respecte-t-il les exigences en matière de protection de l’environnement, la réglementation gouvernementale et municipale?

5.
PLAN DES RESSOURCES HUMAINES

5.1 Énumérez les différents postes et décrivez les principales tâches

Poste

Description de tâches

5.2
Comment comptez-vous procéder à la sélection et à la formation du  personnel? (parution des postes dans les journaux, spécialiste embauché pour la sélection, cours de formation prévus, formation continue…)

5.3
Quelle sera la politique de rémunération des employés et des cadres? (Précisez s’il y a existence d’échelle salariale, avantages sociaux)

6.
PLAN DES RESSOURCES MATÉRIELLES


6.1
Faites la liste des actifs que vous possédez déjà et que vous transférez à votre entreprise.

Quantité
Description

Valeur marchande






 $






 $






 $






 $






 $






 $






  $






  $






  $






  $

6.2
Faites la liste des actifs qui restent à acquérir

Quantité
  Description

Valeur marchande





 $






 $






 $






 $






 $






 $






 $






 $






 $

7 PRODUCTION
7.1
Indiquez le procédé, la technologie et les équipements utilisés pour la production. 
Si vous produisez un bien ou offrez un service impliquant plusieurs étapes, veuillez décrire chacune d’entre elles en précisant les ressources humaines et matérielles requises ainsi que les différents contrôles de qualité requis (produc​tion à la pièce ou en série, composantes du produit, technologie utilisée, horaire de production, calendrier de production, etc.). Certains progrès techniques sont-ils susceptibles d’influencer les méthodes de production?

7.2 Comment comptez-vous vous approvisionner et gérer votre inventaire?

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? Quel niveau de stock voulez-vous maintenir? (localisation des fournisseurs et délais de livraison…)


7.3
Serez-vous en mesure d’isoler vos principaux coûts de production? Quels seront-ils? (coûts fixes, variables)


7.4
Prévoyez-vous instaurer un système de contrôle de qualité? Quelles seront les méthodes utilisées et la fréquence des contrôles?

8.
COÛT ET FINANCEMENT DU PROJET
N’hésitez pas à communiquer avec les organismes d’aide pour obtenir plus d’information car l’exercice peut devenir fastidieux compte tenu du grand nombre de programmes disponibles. Les divers intervenants jugeront votre projet en fonction de sa faisabilité, du risque du secteur d’activité, de la conjoncture économique, de vos antécédents personnels, des garanties offertes et des capacités de rembourse​ment de l’entreprise.

COÛT DU PROJET


FINANCEMENT DU PROJET

Fonds de roulement



Promoteur



Inventaire de départ


Mise de fonds monétaire



Terrain


Transfert d’actifs



Bâtisse


Subventions :

Machinerie



Jeunes promoteurs



Équipements



Autres subventions

Outillage








Matériel roulant








Mobilier de bureau








Améliorations locatives


Financement à court terme

Enseigne



Marge de crédit



Équipement informatique



Fournisseurs



Frais d’incorporation



Autres

Brevets – permis spéciaux








Frais de démarrage









Autres













Financement à long terme








Hypothèque









Prêt P.P.E.










Stratégie Jeunesse










Prêt Fonds LaPrade









Autres sources de financements







Capital-actions










S.P.E.Q.




Coût total du projet


$
Financement total du projet

$

P.S. : Le financement doit être égal au coût du projet.

9.
BILAN PRÉVISIONNEL
Bilan prévisionnel

de 


(nom de l’entreprise)

au



(date)

ACTIF

Actif à court terme

Encaisse et solde bancaire

$


Inventaire

$


Frais payés d’avance

$


Autres éléments d’actif à court terme

$

Immobilisations


Terrain

$



Bâtiment

$


Mobilier et équipements

$


Matériel roulant

$


Améliorations locatives

$


Amortissement cumulé

$

Autres éléments d’actif

$

TOTAL DE L’ACTIF

$

PASSIF

Passif à court terme



Marge de crédit

$


Prêts à court terme

$


Comptes-fournisseurs

$


Partie à court terme de la dette à long terme

$


Autres éléments de passif à court terme

$

Passif à long terme


Hypothèques

$


Prêts à long terme

$


Prêts des actionnaires

$


Autres prêts à long terme

$



Total du passif

$

AVOIR NET (Partie de l’actif qui appartient au(x) propriétaire(s))


Capital-actions

$


Bénéfices non répartis

$



Total de l’avoir des actionnaires

$

TOTAL DU PASSIF ET DE L’AVOIR

$

10. ÉTAT PRÉVISONNEL DES RÉSULTATS




( voir en annexe / ou


État prévisionnel des résultats

pour la période se terminant le 


VENTES





%







%




Ventes totales




%
COÛT DES MARCHANDISES VENDUES


Inventaire en début d’exercice




%


Plus :
Achats de matières premières



%



Main-d’œuvre directe




%



Frais généraux de fabrication



%



Autres :




%


Moins : Inventaire en fin d’exercice



%


Coûts des marchandises vendues



%

BÉNÉFICE BRUT



%

FRAIS DE VENTE



Commissions



%


Salaires






%


Frais de déplacement



%


Publicité et promotion



%


Frais de transport



%


Autres





%


Total des frais de vente



%

FRAIS FINANCIERS


Intérêts et frais bancaires



%


Intérêts sur la dette à long terme



%


Total des frais financiers



%

AMORTISSEMENT



%

BÉNÉFICE D’EXPLOITATION



%

BÉNÉFICE D’EXPLOITATION AVANT IMPÔTS ET AUTRES REVENUS


%


Plus : Autres revenus



%

BÉNÉFICE NET (PERTE NETTE) AVANT IMPÔTS



%

11.
BUDGET DE CAISSE
	Entrées de fonds
	
	
	
	
	
	
	

	Mois
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Ventes au comptant
	
	
	
	
	
	
	

	Encaissement des comptes-clients
	
	
	
	
	
	
	

	Mise de fonds
	
	
	
	
	
	
	

	Déboursement du prêt
	
	
	
	
	
	
	

	Autre encaissements
	
	
	
	
	
	
	

	Total des entrées de  fonds
	
	
	
	
	
	
	

	Sorties de fonds
	
	
	
	
	
	
	

	Commissions
	
	
	
	
	
	
	

	Salaires
	
	
	
	
	
	
	

	Frais de déplacement
	
	
	
	
	
	
	

	Publicité et promotion
	
	
	
	
	
	
	

	Frais de transport
	
	
	
	
	
	
	

	Achats d’articles ou de stocks
	
	
	
	
	
	
	

	Salaires des dirigeants
	
	
	
	
	
	
	

	Salaires des employés
	
	
	
	
	
	
	

	Avantages sociaux
	
	
	
	
	
	
	

	Loyer
	
	
	
	
	
	
	

	Électricité
	
	
	
	
	
	
	

	Taxes d’affaires et licences
	
	
	
	
	
	
	

	Impôt foncier
	
	
	
	
	
	
	

	Prime d’assurance
	
	
	
	
	
	
	

	Entretien et réparations
	
	
	
	
	
	
	

	Téléphone et frais postaux
	
	
	
	
	
	
	

	Fournitures de bureau
	
	
	
	
	
	
	

	Honoraires professionnels
	
	
	
	
	
	
	

	Autres _______________________
	
	
	
	
	
	
	

	Intérêts et frais bancaires
	
	
	
	
	
	
	

	Intérêts sur la dette à long terme
	
	
	
	
	
	
	

	Frais de financement
	
	
	
	
	
	
	

	Remboursement de la dette à long terme
	
	
	
	
	
	
	

	Achat d’immobilisations
	
	
	
	
	
	
	

	Autres _______________________
	
	
	
	
	
	
	

	Total des sorties de fonds
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Excédent ou déficit de caisse
	
	
	
	
	
	
	

	Encaisse d’ouverture
	
	
	
	
	
	
	

	Encaisse de fermeture

	
	
	
	
	
	
	


	Entrées de fonds
	
	
	
	
	
	

	Mois
	8
	9
	10
	11
	12
	Total

	Ventes au comptant
	
	
	
	
	
	

	Encaissement des comptes-clients
	
	
	
	
	
	

	Mise de fonds
	
	
	
	
	
	

	Déboursement du prêt
	
	
	
	
	
	

	Autre encaissements
	
	
	
	
	
	

	Total des entrées de fonds
	
	
	
	
	
	

	Sorties de fonds
	
	
	
	
	
	

	Commissions
	
	
	
	
	
	

	Salaires
	
	
	
	
	
	

	Frais de déplacement
	
	
	
	
	
	

	Publicité et promotion
	
	
	
	
	
	

	Frais de transport
	
	
	
	
	
	

	Achats d’articles ou de stocks
	
	
	
	
	
	

	Salaires des dirigeants
	
	
	
	
	
	

	Salaires des employés
	
	
	
	
	
	

	Avantages sociaux
	
	
	
	
	
	

	Loyer
	
	
	
	
	
	

	Électricité
	
	
	
	
	
	

	Taxes d’affaires et licences
	
	
	
	
	
	

	Impôt foncier
	
	
	
	
	
	

	Prime d’assurance
	
	
	
	
	
	

	Entretien et réparations
	
	
	
	
	
	

	Téléphone et frais postaux
	
	
	
	
	
	

	Fournitures de bureau
	
	
	
	
	
	

	Honoraires professionnels
	
	
	
	
	
	

	Autres _______________________
	
	
	
	
	
	

	Intérêts et frais bancaires
	
	
	
	
	
	

	Intérêts sur la dette à long terme
	
	
	
	
	
	

	Frais de financement
	
	
	
	
	
	

	Remboursement de la dette à long terme
	
	
	
	
	
	

	Achat d’immobilisations
	
	
	
	
	
	

	Autres _______________________
	
	
	
	
	
	

	Total des sorties de fonds
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Excédent ou déficit de caisse
	
	
	
	
	
	

	Encaisse d’ouverture
	
	
	
	
	
	

	Encaisse de fermeture

	
	
	
	
	
	


12.
HYPOTHÈSES RELATIVES AUX PRÉVISIONS
Les prévisions de la section 10 doivent s’appuyer sur une analyse solide et fiable. Servez-vous du présent document pour améliorer la présentation de votre projet. Expliquez-y clairement comment vous êtes arrivés aux principaux chiffres indiqués dans vos prévisions. Cet exercice est indispensable pour confirmer votre finance​ment et pour démontrer la rentabilité du projet. Vous pouvez vous référer à des don​nées statistiques ou historiques et n’oubliez pas de mentionner vos sources.

Ventes

Coût des marchandises vendues

Frais de vente

Frais d’administration

Frais financiers

Amortissement

Autres revenus

13. DÉCLARATIONS DES REQUÉRANTS

Je certifie qu’aucun nouvel emprunt n’a été contracté, autre que pour le finance​ment décrit dans la présente, exception faite de 


Je certifie que l’entreprise est ou sera en règle avec le ministère du Revenu du Québec et l’Agence des douanes et du revenu du Canada.

Je déclare n’être impliqué dans aucun litige, aucune poursuite judiciaire, aucune enquête gouvernementale, exception faite de 


J’autorise le Fonds LaPrade à se procurer les renseignements nécessaires rela​tifs aux faits ou au crédit qui concernent l’entreprise, dans les limites autorisées par la loi. J’autorise aussi le Fonds LaPrade à conserver le présent document dans ses dossiers.

En foi de quoi, j’ai (nous avons) signé(s) à 
,

ce 
 jour de 
 20
.




�











� Fonds de roulement : liquidités nécessaires pour payer les premières dépenses d’opération.


� Frais de démarrage : services professionnels, publicité, déplacements, etc.


� L’encaisse de fermeture est obtenue en additionnant l’excédent ou le déficit de caisse à l’encaisse d’ouverture. L’encaisse de fermeture d’un mois devient l’encaisse d’ouverture du mois suivant.


� L’encaisse de fermeture est obtenue en additionnant l’excédent ou le déficit de caisse à l’encaisse d’ouverture. L’encaisse de fermeture d’un mois devient l’encaisse d’ouverture du mois suivant.





1
33

