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| CHAPITRE 1 - SOMMAIRE DU PROJET \

11

12

13

14

15

NOM DE L’ENTREPRISE :

ADRESSE PREVUE :

TELEPHONE : ()

DATE PREVUE DE DEMARRAGE /

PROPRIETAIREI]

jour mois

NOMS DES PROMOTEURS
1-

année

LocaTAIRE]

2-

3-

SECTEUR D’ACTIVITE DE L’ENTREPRISE

BREF HISTORIQUE DE L’ENTREPRISE (si déja existante)
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(Suite chapitre 1 — Sommaire du projet)
1.6  RESUME DU PROJET
Exemple : domaine d’activités, produits et/ou services offerts, principaux clients, installations déja existantes,

choix de la localisation, etc.
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(Suite chapitre 1 — Sommaire du projet)
1.7 IMPACT DU PROJET SUR L’EMPLOI ET AUTRES AVANTAGES ECONOMIQUES POUR LA
REGION

Exemple : sous-traitance, emplois indirects, innovation, etc.

1.8 ECHEANCIER DES REALISATIONS (grandes étapes avant le démarrage)

Etapes
Mois

Incorporation ou immatriculation

Choix de I’emplacement

Demande de permis municipal

Demande de permis provincial

Demande de permis fédéral

Demande de permis de construction

Achat d’équipement, machinerie

Début de la construction

Aménagement du local

Embauche du personnel

Rodage de la chaine de production

Formation du personnel

Publicité, promotion (pour le démarrage)

Ouverture

g 2+ 4 8 232 8 80 3 ¢ 8 8 80 3 4 0

Autres :
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HAPITRE 2 — LES PROMOTEUR

21 PROPRIETE ET PARTICIPATION FINANCIERE
Quelle sera la participation financiére (liquidités et actifs et le pourcentage de propriété de chacun des
partenaires?

Partenaires Part financiere % des parts

2.2  OBJECTIFS DES PROMOTEURS

(Pourquoi je me lance en affaires et quelle est mon expérience dans ce domaine?)

23 AVEZ-VOUS DEFINI LES ASPECTS DE VOTRE RELATION AVEC VOS PARTENAIRES?

(partage des taches, salaires, conditions de départ, assurances, etc.)

2.4  AVEZ-VOUS PREPARE UNE CONVENTION ECRITE ENTRE PARTENAIRE?

Si oui, annexez une copie

oul D NON D
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(Suite chapitre 2 — Les promoteurs)
2.5 CURRICULUM VITAE

NOM ET PRENOM:

ADRESSE :
VILLE : CODE POSTAL :
TELEPHONE: () DATE DE NAISSANCE :

FORMATION ACADEMIQUE

Date Institutions Diplémes, Spécialisation

EXPERIENCES DE TRAVAIL

Date Employeurs Fonctions

REALISATIONS PERTINENTES AU PROJET
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(Suite chapitre 2 — Les promoteurs)

2.6

BILAN PERSONNEL

Nom : Prénom :
En date du : / /
jour mois année
ACTIF PASSIE
»  Argent en main 4| » Emprunts
>  Dépot (caisse, banque, autre) 9 Caisse ou banque $
> Actions (valeur de rachat) § Autres :
» Obligations 9 $
> Assurance-vie (valeur de rachat) 4 $
> Automobile (valeur marchande) §[| » Total des emprunts $
Année : Marque : » Compagnies de crédit (cartes) $
Immeubles (valeur marchande) §|| » Particuliers ou autres $
Autres éléments d’actif » Emprunt sur polices d’assurances $
4| » Hypothéque $
> Impot ou taxes éligibles $
» Autres éléments de passif : $
$
$
$
Total de I’actif $|| Total du passif $
ACTIF - PASSIF=AVOIR NET
EXPERIENCES DE CREDIT
Institution financiére Date du prét Nature des activités Montant Solde a ce
du prét jour

Signature
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(Suite chapitre 2 — Les promoteurs)

2.7

BESOINS FINANCIERS PERSONNELS

Nom : Prénom :

DEPENSES

Loyer ou remboursement hypothécaire
Taxes (municipales, scolaires, etc.)
Achats (glectro-ménagers, canapés, etc.)
Entretien et réparations

Chauffage et électricité

Téléphone

Cable (télévision)

Assurances (maison, auto, vie, etc.)
Transport (essences, stationnement, etc.)
Alimentation

Loisirs

Vétements

Garderie

Vacances

Autres :

TOTAL DES DEPENSES

REVENUS

Salaire net du conjoint
Allocations familiales
Revenus de loyer
Intéréts

Dividendes

Autres :

TOTAL DES REVENUS

SALAIRE REQUIS POUR SATISFAIRE A VOS OBLIGATIONS FINANCIERES

L < < A - - R - A < A < = A A < A - -2

©»

©®h B B L P

©

REVENUS - DEPENSES = SALAIRE REQUIS

(Tenir compte des imp6ts a payer)
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HAPITRE 3 — FORME JURIDIQUE ENVISAGEE DE L7ENTREPRI

Entreprise individuelle (enr.)
Société en nom collectif (enr.)
Compagnie a responsabilite limitée (inc.)

Autres (coopérative, a but non lucratif, etc.)

0 0 00

Raisons de ce choix :

E

" Joindre une copie des lettres patentes si I’entreprise est déja incorporée
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HAPITRE 4 — DETAILS DU PROJET

41 QUELLES SONT LES CARACTERISTIQUES DE VOTRE (VOS) PRODUIT(S) OU SERVICE(S)?

42  QUELLES SONT LES FORCES ET LES FAIBLESSES DE VOTRE (VOS) PRODUIT(S) OU
SERVICE (S)?

43  OFFRIREZ-VOUS UN SERVICE APRES-VENTE ET/OU DES GARANTIES?

ou ] NON ]

Si oui, expliquez :
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(Suite chapitre 4 — Détails du projet)
4.4 LE SERVICE A LA CLIENTELE

QUELS SERVICES A LA CLIENTELE OFFRIREZ-VOUS?

(en terme de codts, temps, qualité, service a la clientéle des concurrents, etc.)

45 DESCRIPTION DES ACTIVITES DE FABRICATION

DECRIVEZ LES PROCEDES DE FABRICATION, IDENTIFIEZ LES ETAPES OU VOUS PREVOYEZ
RENCONTRER DES DIFFICULTES.

AVEZ-VOUS SONGE A LA SOUS-TRAITANCE ?

oul ] NON ]

Si oui, pour quels types de travaux.
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(Suite chapitre 4 — Détails du projet)
DRESSEZ LA LISTE DE L’EQUIPEMENT DONT VOUS AUREZ BESOIN

En main (valeur marchande)

Description Durée de vie Valeur marchande
$
$
$
$
$
$
$

A acquérir

Description Durée de vie Colt
$
$
$
$
$
$
$

DECRIRE LA OU LES TECHNOLOGIE(S) UTILISEE(S), LES BREVETS, ACCORDS INDUSTRIELS,
TRANSFERT DE TECHNOLOGIE, PRODUCTION SOUS LICENCE, ETC.

QUEL MODE DE CONTROLE DE LA QUALITE PREVOYEZ-VOUS UTILISER?
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(Suite chapitre 4 — Détails du projet)
4.6 MATIERES PREMIERES

1l est important de connaitre les matieres premiéres requises pour la production ainsi que leur disponibilité.

DRESSEZ LA LISTE DES MATIERES PREMIERES REQUISES, LEURS COUTS ET LES DELAIS DE

LIVRAISON.
Fournisseur Matieres premiéres Délais de Date de la Codit Quantité  Codt
utilisées livraison commande  unitaire total

S $
S $
S $
il $
i $
S $
S $
S $
S $
i $
il $
S $
S $
S $
i $
S $

TOTAL 3$

*** Sj possible, fournir la liste de prix des fournisseurs

QUEL SERA LE NIVEAU DE STOCKS QUE VOUS VOULEZ MAINTENIR?

(matieres premiéres et produits finis, etc.)
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(Suite chapitre 4 — Détails du projet)
4.7 FAITES VOTRE SCHEMA D’AMENAGEMENT DES LOCAUX

(disposition des lieux d’emplacement des machines, etc.)

1
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HAPITRE 5 — LE MARCHE

51 LESECTEUR
Cette section a pour but de présenter la situation actuelle et I’évolution anticipée du secteur dans lequel votre
entreprise aura a fonctionner. Soulignez tout ce qu’il y a de nouveau au chapitre des produits, de la recherche, des
marchés, de la clientéle, des spécifications, des autres entreprises et indiquez les facteurs et les tendances
économiques et nationales qui pourraient affecter votre entreprise positivement ou négativement. Notez bien vos

sources d’information.

DANS QUEL SECTEUR CLASSEZ-VOUS VOTRE ENTREPRISE?

(Exemple : fabrication de ..., hébergement, commerce de ..., etc.)

CONNAISSEZ-VOUS CE SECTEUR?

ou I ] NoN ]

DECRIVEZ CE SECTEUR

Ses forces :

Ses faiblesses :

QUELLES SONT LES PERSPECTIVES D’AVENIR DE VOTRE SECTEUR?
(changements au niveau des produits/services, de la recherche, des marchés, de la clientele, des spécifications ou
des autres entreprises; facteurs et tendances économiques et nationales qui pourraient affecter I’entreprise

positivement ou négativement; est-ce un marché en développement, en expansion ou a maturité)
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(Suite chapitre 5 — Le marché)
5.2 LE MARCHE-CIBLE ET POTENTIEL

IDENTIFIEZ LE TYPE DE MARCHE VISE

Marché actuel Marché futur

Local I:l Local I:l
Régional ] Régional ]
Provincial l:| Provincial l:|
National l:| National l:|
International l:| International l:|
IDENTIFIEZ LES LIMITES GEOGRAPHIQUES DU MARCHE VISE
Actuel

Futur

DECRIVEZ VOTRE CLIENTELE-CIBLE (voir ANNEXE A)

DEMONTREZ QU’IL EXISTE UNE CLIENTELE SUFFISANTE ET INTERESSEE A ACHETER VOS
PRODUITS OU SERVICES.

(statistiques, études, contrats en main, lettres d’appui, avis sectoriels, etc.)
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(Suite chapitre 5 — Le marché)
IDENTIFIER VOS SOURCES D’INFORMATION

QUELLE EST LA POPULATION TOTALE DE VOTRE MARCHE-CIBLE?

QUEL POURCENTAGE DE CETTE POPULATION POURRAIT FAIRE PARTIE DE VOTRE CLIENTELE?

AVEZ-VOUS UNE ETUDE DE MARCHE EN MAIN?

Ooul I:| NON I:|

Si oui, veuillez annexer une copie de votre étude de marché

AVEZ-VOUS DEJA ETABLI DES CONTACTS AVEC VOS CLIENTS POTENTIELS?

Ooul I:| NON I:|

Si oui, veuillez expliquer de quelle(s) fagon(s)
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HAPITRE 6 — LA CONCURRENCE

6.1 ETABLISSEZ LA LISTE DE VOS CONCURRENTS DIRECTS PAR IMPORTANCE

Nom des concurrents directs Adresse Depuis quand existent-ils ?

6.2 INDIQUEZ VOS CONCURRENTS INDIRECTS QUI OFFRENT UN PRODUIT COMBLANT LES
BESOINS DU CLIENT D’UNE MANIERE DIFFERENTE

Nom des concurrents indirects Adresse Depuis quand existent-ils?
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(Suite chapitre 6 — La concurrence)

6.3 TABLEAU SUR LA CONCURRENCE

Nom de votre entreprise

Nom du concurrent 1

Nom du concurrent 2

Nom du concurrent 3

Localisation (municipalité)

Services ou produits offerts

Forces de I’entreprise

Faiblesses de I’entreprise

Prix de vente

Part du marché (en %)

Qu’est-ce qui vous distingue

de vos concurrents ?
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CHAPITRE 7 — STRATEGIE DE MARKETING

7.1 LA PUBLICITE ET LA PROMOTION

QUELS MOYENS DE PUBLICITE ET/OU DE PROMOTION UTILISEREZ-VOUS POUR FAIRE
CONNAITRE VOTRE (VOS) PRODUIT(S) ET/OU SERVICE(S)?

(Exemple : publicité a la télévision, radio, journaux, dépliants promotionnels, présentoirs spéciaux, échantillons, envois

postaux, pages jaunes, expositions, foires, salons, etc.)

QUEL SERA VOTRE BUDGET PROMOTIONNEL?

La premiére année :

La deuxiéme année :

FREQUENCE DE LA PROMOTION

(Calendrier des activités publicitaires)

Date/mois Type d’activité promotionnelle Co(t

$h B L L B B B L B B

TOTAL :
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(Suite chapitre 7 — Stratégie de marketing)
7.2 VENTES

COMMENT SERONT EFFECTUEES LES VENTES?

(Directe, vendeur, catalogue, agent manufacturier, etc.)

QUELLE SERA VOTRE POLITIQUE EN CE QUI CONCERNE LES COMMISSIONS AUX VENDEURS?

QUEL EST LE POURCENTAGE DE COMMISSIONS HABITUELLEMENT VERSE AUX VENDEURS
POUR VOTRE TYPE D’ENTREPRISE?

7.3 LES PRIX

COMMENT AVEZ-VOUS ETABLI VOS PRIX?

(Exemple : sur une marge de profits, codts, concurrents)

QUEL EST LE PRIX DE REVIENT POUR CHAQUE PRODUIT FABRIQUE?
(S’il y a lieu)

QUEL SERA VOTRE MARGE DE PROFIT?

QUEL SERA LA POLITIQUE DE CREDIT, LES CONDITIONS DE PAIEMENT, LES POLITIQUES
D’ESCOMPTE ET DE RABAIS ET COMMENT VOUS SITUEZ-VOUS PAR RAPPORT A VOS
CONCURRENTS?
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(Suite chapitre 7 — Stratégie de marketing)
7.4 LA DISTRIBUTION

QUEL SERA VOTRE RESEAU DE DISTRIBUTION?

QUELS SONT LES DELAIS DE LIVRAISON?

AUREZ-VOUS RECOURS A UN AGENT MANUFACTURIER OU A UN DISTRIBUTEUR?

QUELLES SERONT LES CONDITIONS QUI VOUS LIERONT A VOTRE AGENT OU DISTRIBUTEUR?

(Exemple : commissions, etc.)

PRECISEZ LE MOYEN DE TRANSPORT RETENU
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8.1

HAPITRE 8 — RESSOURCES HUMAINE

L’EQUIPE DIRIGEANTE
(vous devez maintenant vous pencher sur la gestion de votre entreprise, a savoir quels sont les postes de direction et qui les
occupera. De plus , vous devez prendre conscience des forces et faiblesses des dirigeants en regard des taches et

responsabilités que vous aurez définies.)

DECRIRE CHACUN DES POSTES DE DIRECTION EN INDIQUANT LE NOM DU PROMOTEUR QUI Y
SERA AFFECTE AINSI QUE LES TACHES ET RESPONSABILITES QUI S’Y RATTACHENT.

Poste : Nom :

Taches et responsabilités :

Poste : Nom :

Taches et responsabilités :

Poste : Nom :

Taches et responsabilités :

Poste : Nom :

Taches et responsabilités :
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(Suite chapitre 8 — Ressources humaines)
QUELS SONT LES FORCES ET FAIBLESSES DES DIRIGEANTS?

QUELS SONT LES MOYENS UTILISES POUR PALLIER CES FAIBLESSES?

8.2 LA MAIN-D’CEUVRE

VOS EMPLOYES OU VOUS-MEME AUREZ-VOUS BESOIN DE FORMATION?

Ooul I:| NON I:|

Si oui, décrivez le type de formation

DESCRIPTION DES EMPLOIS ACTUELS ET/OU GENERES PAR LE PROJET.
Poste Nbre d’employés  Taux horaire Nbre d’heures de

travail / semaine

Salaire brut

total

R < R A S 2 I

$Hh B B L B B
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(Suite chapitre 8 — Ressources humaines)
POUR CHAQUE POSTE, FAITES UNE DESCRIPTION DES TACHES ET RESPONSABILITES
RATTACHEES AU POSTE.

Poste :

Description des taches :

Poste :

Description des taches :

Poste :

Description des taches :

Poste :

Description des taches :

Poste :

Description des taches :

Poste :

Description des taches :
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(Suite chapitre 8 — Ressources humaines)
8.3 ORGANIGRAMME
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(Suite chapitre 8 — Ressources humaines)
8.4  L’AIDE EXTERNE
(Cette partie vise a faire connaitre aux lecteurs externes du plan d’affaires, les conseillers qui vous ont aidé ou

soutenu dans votre démarche.)

QUI SONT VOS CONSEILLERS?

Commissaire :

Expert comptable :

Conseiller juridique :

Banquier :

Assureur :

Représentants gouvernementaux :

Autres :

Sl VOUS VOUS ENTOUREZ D’UN COMITE DE GESTION OU UN CONSEIL D’ADMINISTRATION, EN
MENTIONNER LA COMPOSITION.
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HAPITRE 9 — ENVIRONNEMENT

SOUMETTRE TOUTE L’INFORMATIONS QUE VOUS POSSEDEZ PRESENTEMENT ET PERMETTANT
D’EVALUER L’EFFET DE VOTRE PROJET SUR L’ENVIRONNEMENT.
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HAPITRE 10 — SECTEUR TOURISME

SI VOUS ETES UNE ENTREPRISE TOURISTIQUE, EXPLIQUEZ QUELLE EST LA COMPLEMENTARITE
DE VOTRE PROJET AVEC LES AUTRES ATTRAITS DE LA REGION.

EN QUOI CONSIDEREZ-VOUS QUE VOTRE PROJET EST INTERESSANT ET IMPORTANT POUR LE
DEVELOPPEMENT DU TOURISME DANS VOTRE MRC ?
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HAPITRE 11 — FRAIS DE DEMARRAGE

11.1 DEPENSES EN IMMOBILISATION

Codt (Taxes incluses)

Terrain

Batisse

Equipement et outillage

Equipement de bureau

Matériel roulant

Améliorations locatives

YV V V VYV VY V V

Brevet

»Autres :

R < < A A 2 < A S - 7 B 77

TOTAL :

11.2  AUTRES DEPENSES DE DEPART

Colt (Taxes incluses)

Fournitures de bureau

Taxes

Licences

Frais d’enregistrement ou d’incorporation

Honoraires professionnels

Loyer de départ

Publicité de départ

Inventaire de départ

Installation du téléphone

Installation de I’électricité

Assurances

Brevets ou droits d’auteur
Dépdt Bell

Dépbt Hydro

Panneau extérieur publicitaire

Autres :

vV V YV V V V V V V V V V V V VYV V V

R I < - B - B - < < A < A == I == S < A - - N 2

TOTAL :

11.3 LES COUTS RELIES AUX AMELIORATIONS LOCATIVES
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Types de travaux Colt (Taxes incluses)

YV V VYV V V V V

Enseigne

Construction — rénovation

Peinture

Eclairage

Recouvrement de planchers

Ventilation

Autres

TOTAL :

o A - I - < R < A

*** Si possible, fournir les estimés que vous avez en votre possession
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HAPITRE 12 — COUT ET FINANCEMENT DU PROJET

Nom de I’entreprise :

coUT DU PROJET SOURCE DE FINANCEMENT
Fonds de roulement Emprunt a court terme
» Liquidité nécessaire $ ||| »Emprunt a court terme
> Inventaire nécessaire $ ||| » Marge de crédit
» Dépenses de départ $ ||| » Autres:
> Autres : $
Emprunt a long terme
Immobilisations > PPE $
» Equipement & outillage $ ||| » Emprunta long terme $
» Batiment $ ||| » Hypotheque $
» Terrain $ [ » Autres: $
» Equipement de bureau $
> Matériel roulant $ ||| Mise de fonds personnelle
> Améliorations locatives $ ||| » Liquidité
> Brevet (droit d’auteur) $ ||| » Transfert d’actifs (biens)
> Autres : $
Subventions
Autres >
> >
>
> Autres
CcoUT TOTAL DU PROJET $ ||| FINANCEMENT TOTAL 3$
MARGE DE CREDIT AUTORISEE : $
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HAPITRE 13 — PREVISIONS FINANCIERE

COMPTE A RECEVOIR COMPTE A PAYER

Comptant % Comptant %

30 jours % 30 jours %

60 jours % 60 jours %
BENEFICES MARGINAUX : %

Complétez les tableaux aux pages suivantes
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TABLEAU SUR LES VENTES

VENTES MOIS

Janvier Février i Juillet a Septembre Octobre Novembre | Décembre

Produit 1

Quantité

Prix

Produit 2

Quantité

Prix

Produit 3

Quantité

Prix

Produit 4

Quantité
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TABLEAU DES DEPENSES

DEPENSES MOIS

Janvier Février Mars Auvril Mai Juin Juillet Aot Septembre Octobre Novembre | Décembre

Produit 1

Quantité

Prix

Produit 2

Quantité

Prix

Produit 3

Quantité

Prix

Produit 4

Quantité

Prix
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TABLEAU AUTRES DEPENSES (2 pages)

DEPENSES MOIS
Janvier Février Mars Auvril Mai Juin Juillet Aot Septembre | Octobre | Novembre | Décembre
Emballage
Livraison

Entretien & réparation

Chauffage & électricité

Commissions vendeurs

Voyages & représentations

Publicité

Expositions

Cotisation & abonnement

Honoraires professionnels

Téléphone

Loyer

Fourniture de bureau

(papeterie, etc.)
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Assurances

Taxes & permis

Frais bancaires

Recherche & développement

Mauvaises créances

Salaire du propriétaire

Nombre :
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TABLEAU

DEPENSES

DES DEPENSES DE SALAIRE

Janvier

Février

Juillet

Septembre

Octobre

Novembre

Décembre

Salaire

Employé 1

Salaire

Employé 2

Salaire

Employé 3

Salaire

Employé 4

Salaire

Employé 5

Salaire

Employé 6

Salaire

Employé 7

Salaire

Employé 8

Salaire

Employé 9
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ANNEXE A

VOTRE MARCHE —CIBLE

SI VOTRE CLIENTELE-CIBLE EST UN INDIVIDU, ESSAYEZ DE REPONDRE AUX QUESTIONS SUIVANTES :
& Qui est-il ?

( &ge, revenu, situation familiale, etc.)

oo Qu’acheéte-il ?

(Type de produit, marque, style, etc.)

& Ou réside-il ?

(Propriétaire-occupant, locataire, ville/quartier, banlieue, etc.)

oo Ou travaille-il ?

(Dans laville ? A I’extérieur de la ville ?)

& Ou achete-il ?

& Pourquoi achete-il ?

(Besoins essentiels, besoins de luxe, etc.)

& Comment achéte-il ?

(Par catalogue, en personne, paiement comptant, par carte de crédit, chéque, etc.)

*** Bien qu’il y ait une foule de questions intéressantes, il faut cependant se limiter
a I’information pertinente pour le projet.

S| VOTRE CLIENTELE-CIBLE EST UNE ORGANISATION, INDIQUEZ :
& La forme d’organisation
(Entreprise privée, publique, para-publique, organisation a but lucratif ou non lucratif, association, collectivité,

grossiste, détaillant, industriel)

o> La dimension

(PME ou grande entreprise)

P, Vocation de I’entreprise
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ANNEXE B

DEMARCHES A EFFECTUER AVANT DE SE LANCER EN AFFAIRES

Organisme a contacter Téléphone
A) Vérifier le zonage Municipalité
B) Immatriculation Inspecteur général des institutions | Québec : (418) 643-3625

(Enregistrement de la raison sociale financiéres du Québec
ou incorporation)

C) Liste des permis

Permis d’exploitation Municipalité

Permis et normes de construction et de | Inspection de la Régie du batiment (819) 371-6181
sécurité

Permis d’environnement Ministere de I’environnement (819) 371-6581
Attestation de classification Tourisme Québec, Direction de la | 1-(800)-463-5009

(Hétel, auberge, restaurant, camping, | qualité des services touristiques

cantine, casse-crodte, etc.)

Permis d’alcool Régie des alcools, des courses et des | (418) 643-7667
jeux
Agences de voyages Office de protection du consommateur | (819) 371-6424

Restaurant, cantine, casse-crodte, etc. Ministere  de  I’agriculture,  des | (819) 371-6761

Pécheries et de I’alimentation
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