MODELE DE PRESENTATION

PLAN D’AFFAIRES

(Nom de I’entreprise)

PREPARE PAR:

(Nom du ou des promoteurs)

EN COLLABORATION AVEC:

LA SOCIETE D°AIDE AU DEVELOPPEMENT DE LA COLLECTIVITE
DE LA REGION DE MATANE



(Mois et année)



POURQUOI UN PLAN D°AFFAIRES ?

Le plan d’affaires vous permet de faire une réflexion sur tous les aspects de [’entreprise et
d’analyser vos chances de réussite.

N

Le plan d’affaires permet a [’entreprise d’envisager différents moyens pour répondre
adéquatement aux pressions technologiques, écologiques et financiéres reliées au monde des
affaires.

La réflexion, les recherches et le sérieux accordés a la rédaction de votre plan d’affaires
influenceront grandement le succes de votre entreprise.

Votre plan d’affaires doit vous accompagner tout au long de !’existence de votre entreprise, vous
devrez y faire d’incessants retours, des additions et des corrections.

N’oubliez pas que le secret de la réussite est la planification.




1.0

2.0
2.1
2.2
2.3
24
2.5

3.0

3.1
3.2
3.3

4.0

4.1
4.2

4.3
4.4

9.0
5.1
5.2
5.3
54

6.0

6.1
6.2
6.3
6.4

TABLE DES MATIERES

PK@SENFATH@N S@MMAZ[ZRE @U ZPZR@JETQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQQ 5

ILE PROJET

HISTOTIQUE QU PTOJEL ..ottt ettt ettt et e st e se e st e se e se e seessaessasseesssasssasssanssesssasseanseansen 6
MISSION A I’ @NITEPTISE ...veeeeeneeeeeeeeeeseeeieestesttesteste st esste s st e s saessaessaesssa s st asssasssasssasssasssasssesssasssasssesssennes 6
DESCTIPHION AU PTOJET c...eeeeeeeieeieeeieeeteeett et ettt e vt este e st e st e se e st e seesssesssassaessasseasssasseeseasssesssanseanseansean 7
Localisation de I’entreprise et territOire dESSCIVI .......ccueieeieeseesiesieseesieesseesseesseesseesseesseesssesssesseesssessees 7
CaleNdrier de TEALISATION. ..............cccecevieiiiesiiieeee ettt ettt st ettt s ae et e st e be s st ente e e saesaeenbansans 8

LE PROMOTEUR

PFOSIl AU PTOMIOTEUF ...ttt ettt et este e st e st e bt e st e seess e seasss e st asseesseasseasssanssesssasseanseansen 9
BIlAT PEFSONMNEL ...ttt ettt ettt et et e bt e bt e bt e se e se e sa e st asseesseasseasseansaesssasseanseansean 9
ASPECE JUFIAIGUE ...ttt ettt e teeteete e teeteesteesbeaabeesbeasbesaseesbaessaassessseassasssesssasssenssenssennes 10
3.3.1  FOFIE JUFIAIGUE ...t et eeteeeteesteesteeteeste e beesaesseeseenseesseessaesseessaessaessaesseenseensaensenns 10
3.3.2 REPATLILION A LG PTOPTICLE ...ttt et e teesteesteesteesteeteeteebeeseessaessaesseenseesaesenns 10

LLE MARKETING

Les produits €tles SETVICES OffETLS .....ocuiiiiiieiiieiieiieestieseestestteste st esseesseesseesseesssesseesseasssesseasssesssessesssasees 11
L@ TATCIE ...ttt ettt ettt et e et e b e e bt e bt e se e st e s e e st as st et e e st anse e se e st eseebaenbaenseanseanrean 12
4.2.1  Le SECIEUT € SES TENAANCES ........eecveeveeeeesieeiieeeieesieesiteseesstesstesseesseesseesssesssasseasseesssasseesssesssesssesssasees 12
4.2.2 L CLIENICLE VISEC........ecveeveeieeieeieeeieesieesieeste et e te et e st e ta e st e seeseeseebaesssaseasseasseaseanssesseesseanseansen 12
4.2.3  Le MATCHE POLEMIICL ..ottt ettt ettt eat et e stesbeeatetestesaeenteneens 13
LG COMCUTTEIICE ..ottt ettt et e e e et eeaeesasbessteeenseeensaeensaesnsseessaesnsaesnsaesnssasnnseanns 14
Sratégie de MISE €N MUAFCHE ..........c.oecueeeueecieeereesieesieeeteeeeesteesteesteesteesseesseesseesseesseessaeseeseessaesaasseesseeseensenns 15
4.4. 1 PUDLICITE €1 PFOMIOTION ..ottt ettt et ste st e bt et et e beeat et entesbeeatensenaesseentensans 15
4e4.2 SHEAIEGIC A PIUX ..ottt ettt et et et e bt et e st e s beeat et entesbeeatentensesaeenteneans 15
4.4.3 RESCAU Ae AISTIIDULION .......eoevveeveeeeeeeieeeieeieeeteestees e et e s tee st e seesseesseesseesssasseasseasseesseasssessasssaseasees 16

LLES OPERATIONS

L PPOGUCTION ...ttt ettt ettt et e b e bt e st e st e st e st esseasseessaesssanseasssesseasseensaenssessaanseansean 17
L APPTOVISIONIEINEHL ......oc.eeeeeeeiieeeieeeieeetteeetteeetteeeteesteeeseesstesseesassaeesseeansaeansaesnsseeassaesnsaesnseesassesansennns 17
REGLEMENIALION. ......cc.eeneeveeeeeeeeetees et et et e te et te s st e sae s st asssasssassaessaesssasssasssassaasssasssasssasssasssasssasssesssennes 18
SIFUCTUTE OFGANISALIONNELLE ...ttt ettt et este e teeste e beesteebeeteesseesseesseessaessaesseesseensaesenns 19

LLE FINANCEMENT ET LES PREVISIONS FINANCIERES

DeScription des IMIMODIIISALIONS ............coecueeeueeseeiieesiiesieseeseestesstesseesseesseesseesssasseesseesssesseasssesssesseesssassees 20
SIFUCIUTE e FINANCEIENL ........veeveeveeieeieeeteeeteecteeeteeeteesteesteesteeste e teessaesseesaesseesseessaesseessaasseessaessesseeseensenns 21
ATLALYSC Q@S VOIS .......ocveeeeeeieeiieieeeieecie et et e eteesteesteesteeteeteesbeesaeasbessbeasbeesseesbeessaassessseassesssesssesssesssesssennes 22
Les €tats fiNANCIETS PYrEVISTONNELS. .........cc.eecuveiueeeieeiieeeieesiieseeseeseesstesseesssesseesseesssesseesssasssesssasssesssesssasssansees 23

ILES ANNEXES

Annexe 1 Modele de CUTTICUTUI VITQE .............oooeeeeeeeiiieeeeeeeeeeee e eeeeee et eeaee s e et e e eteeseeaaeeseeaaeeean 28
Annexe 2 Modele de Dilan PErSONIEL...............c.ooceecueeiueeiieiieciesieesteesttesttestee st e seesseesseesseesssesseesseessaesssesssansen 31

Exemples de documents a annexer au plan d’affaires:

(Lettres d’intention d’affaires, curriculum vitae, bilan personnel, catalogue et liste de prix, charte de la
compagnie, photos, dépliant, contrats signés, plan d’ aménagement, contrat notarié, permis, SOUMissions,

etc.)



1.0 PRESENTATION SOMMAIRE DU PROJET

Z4  Vous devez remplir cette section a la fin de la rédaction de votre plan d’affaires, cette
présentation fait ressortir les points importants de votre projet d’entreprise.

Faites un RESUMIE VENDEUR, n’oubliez pas que linvestisseur doit acheter votre

proposition, vous devez le convaincre.

SOMMAIRE DU PROJET:

NoM DE L’ENTREPRISE &

Nowm bu oUu DES PROMOTEURS s

o

EXPERIENCE DU (DES) PROMOTEUR(S):

ADRESSE D’AFFAIRES 2

CREATION D’EMPLOIS ¢

INVESTISSEMENT TOTAL ($):

CHIFFRE D’AFFAIRES PREVU ($): Année I:
Année 2:

Année 3:

DATE DE DEMARRAGE PREVUE :




2.0 LE PROJET

2.1 HISTORIQUE DU PROJET

S\ Comment vous est venue lidée du projet(opportunité d’affaires, intérét personnel, développement
d’un nouveau produit, créer mon propre emploi, etc.)?

S Expliquez les différentes phases de développement de ’idée d’entreprise.

2.2 MISSION DE L’ENTREPRISE

R\ Résumez en une phrase ou deux, la raison d’étre de I’entreprise.

N2 La mission recouvre Uensemble des activités de | ‘entreprise.







2.3 DESCRIPTION DU PROJET

S Indiquez les grandes lignes du projet.
S\ Mentionnez les ententes négociées avec des distributeurs ou d’autres entreprises.

S Enumérez les objectifs a atteindre (objectifs a court terme et a long terme).

2.4 LOCALISATION DE L’ENTREPRISE ET TERRITOIRE DESSERVI

R 01 se situe le local de votre entreprise? Son coiit?
2\ Devez-vous apporter des améliorations au bdtiment? Si oui, a quel prix?
p Comptez-vous acheter ou louerun bdtiment?

S Quel territoire desservez-vous(municipal, régional, provincial, canadien, international)?







2.5 CALENDRIER DE REALISATION

S Planifiez les principales étapes de réalisation de I’entreprise.

N Le tableau suivant donne des exemples de démarches a effectuer, vous devez I’adapter a votre projet
et inscrire les activités par ordre chronologique.

ETAPES DE REALISATION ECHIEANCIER

Etude de marché

Rédaction du plan d’affaires incluant les prévisions financieres

Forme juridique de ’entreprise (enregistrement, incorporation)

Obtention des permis (permis de la municipalité, de
I’environnement, inscription aux instances gouvernementales)

Recherche de financement

Construction et aménagement du bdtiment ou du local

Achat des équipements, machineries et fournitures

Approvisionnement en matieres premieéres et fournitures

Publicité, marketing

Engagement de la main-d’ceuvre

Démarrage de I’entreprise

Autres:

Autres:




3.0 LE PROMOTEUR

3.1 [PROFIL DU PROMOTEUR

Dans cette section, vous devez indiquer les compétences que vous possédez afin d’assurer le
succes de ’entreprise:

&  Formation académique
& [Expériences de travail et de bénévolat pertinentes au projet

& Habiletés, connaissances et aptitudes particuliéres

Votre curriculum vitae doit étre annexé au plan d’affaires. Un modéle vous est fourni a I’annexe
1

3.2 BILAN PERSONNEL

Faites la liste de tout ce que vous possédez et inscrivez la valeur marchande de vos actifs (valeur
actuelle).

Inscrivez tous vos préts et dettes au passif. Votre signature et la date du bilan personnel sont
essentielles.

Votre bilan personnel est annexé au plan d’affaires. Un modele est disponible a I’annexe 2.




3.3 ASPECT JURIDIQUE

3.3.1 FORME JURIDIQUE

a Entreprise individuelle

Q Société en nom collectif

a Entreprise incorporée

Q Organisme sans but lucratif
O Autres

& [Expliquez les raisons motivant ce choix.

&>  [es organismes de développement économiques possédent un exemplaire du document «Les
formes juridiques de Uentreprise». Vous pouvez demander a le consulter.

= Indiquez la date d’enregistrement ou d’incorporation prévue. Si vous étes déja immatriculé,
joindre une copie de la charte.

3.3.2REPARTITION DE LA PROPRIETE

>  Indiquez la répartition de la propriété entre les associés ou les actionnaires de
Uentreprise.

> Quelle est la mise de fonds de chacun des associés ou des actionnaires ?

PARTENAIRES MISE DE FOND ($) % DE PROPRIETE







4.0 LE MARKETING

4.1 LES PRODUITS ET LES SERVICES OFFERTS

¥~ Faites une description détaillée de vos produits ou services (qualité, durabilité, emballage,
service apres-vente, garanties, etc.).

B Indiquez le prix de vente de vos produits et services.

PRIX DE
DESCRIPTION DETAILLEE VENTE

($)

PRODUITS OU
SERVICES




4.2 LE MARCHE

4.2.1 LE SECTEUR ET SES TENDANCES

= Déterminez le secteur dans lequel vous classez I’entreprise (bio-alimentaire, forestier, maritime,
manufacturier, technologie, transport, environnement, commerces & services, tourisme, culturel,
etc.).

B Quelle est la taille du marché?

B~ Décrivez les forces et les faiblesses du secteur.

=

Quelles sont les tendances et les perspectives d’avenir de ce secteur ?

% Appuyez vos affirmations par des données statistiques.

4.2.2 LA CLIENTELE VISEE

Décrivez la clientéle susceptible d’acheter vos produits ou services (dge, sexe, profession, revenu,
scolarité, lieu de résidence, nombre d’enfants, etc.).

Enumérez les habitudes d’achat (fréquence et critere d’achat) de la clientele visée.
B~ Ou se trouve votre clientéle?
Trouvez le nombre de personnes qui sont visées, combien ($$8) achetent-elles par année?

% Appuyez vos affirmations par des données statistiques.







4.2.3 LE MARCHE POTENTIEL

B Avec les statistiques du secteur et de votre clientéle, vous pouvez évaluer le pourcentage visé de
vos ventes.

& Déterminez le marché potentiel pour les produits ou services que vous offrez.

PRIX MARCHE POTENTIEL
(%) REEL ($)

(prodmit on (nbre pers. x % visé x

hY

NBRE REEL
PERSONNES

Année 1

Année 2

Année 3

0

Attention, le pourcentage visé n’est pas de 100 %, vos produits
ou services ne s’adressent jamais a tout le monde!!

B~ Possédez-vous un carnet de commandes ?
B~ Avez-vous des lettres d’intention de clients intéressés a acheter votre produit ou service?

% Annexez vos lettres d’intention d’affaires et votre carnet de commandes




4.3 LA CONCURRENCE

= Analysez minutieusement tous vos concurrents directs et indirects, ne minimisez pas leurs forces et
leurs capacités.

% Lvaluez la part de marché de vos concurrents.

& Comparez votre entreprise a vos compétiteurs.

CONCURRENTS FORCES FAIBLESSES

MON ENTREPRISE




4.4 STRATEGIE DE MISE EN MARCHIE

4.4.1 PUBLICITE ET PROMOTION

B Quels sont vos objectifs publicitaires?
B Quels sont vos outils promotionnels?

B Quel est votre budget annuel?

Exemples d’outils promotionnels: (Cartes d’affaires, articles promotionnels, annonces dans les
Jjournaux, annonces télévisées, publicité radio, parution dans un magazine spécialisé, enseigne
publicitaire, télémarketing, porte-a-porte, publipostage, exposition, Internet, pages jaunes, conférence
de presse, organisation de concours, dépliant, affiche, etc.)

4.4.2 STRATEGIE DE PRIX

= Déterminez la politique générale de prix de vos produits ou services.
= Situez votre prix par rapport a celui de la concurrence.

" Connaissez-vous le prix de revient de votre produit ou service?

B Votre marge bénéficiaire nette est-elle suffisante?

B Avez-vous une politique de crédit?







4.4.3RESEAU DE DISTRIBUTION

B~ Quel est votre réseau de distribution(vente directe, distributeur, grossiste, livraison a domicile)?
B Avez-vous des délais de livraison?

% Quels sont les frais de transport?




50 LES OPERATIONS

5.1 LA PRODUCTION

Décrivez toutes les étapes du processus de fabrication de votre produit.

Utilisez-vous les services d’un sous-traitant?

WENENS

Expliquez votre calendrier de production.

5.2 L’APPROVISIONNEMENT

Qui sont vos fournisseurs?

G

@ Décrivez les matieres premieres nécessaires a la fabrication de votre produit, leur prix et leur

frais de transport.

MATIERES PREMIERES couT ($)
(INCLUANT LE TRANSPORT)

FOURNISSEURS







5.3 REGLEMENTATION

&  Décrivez tous les permis nécessairesa 1’exploitation de votre entreprise. Voici quelques
exemples:

Municipal

Permis d’exploitation, reglements de zonage, permis de la construction, taxes d’affaires, etc.
Fédéral et provincial

Taxes a la consommation, numéro d’employeur, impot sur le revenu, retenues a la source (RRQ,
assurance emploi, etc.), Commission de la santé et de la sécurité au travail, Commission des
normes du travail, etc.

Autres

Assurances, brevets, marques de commerce, permis d’alcool, permis d’hébergement, permis de

transport, permis de restauration, permis du Ministere de ’agriculture, des pécheries et de
l’alimentation, etc.




5.4  STRUCTURE ORGANISATIONNELLE

employés.

0 Quels seront les salaires de vos employés et le votre?

4 Définissez les responsabilités et les tdches qui seront accomplies par le ou les promoteur(s) et les

DESCRIPTION DES
TACHES

POSTE OCCUPE

TAUX
HORAIRE

NBRE HEURES/
SEMAINE/
ANNEE

REMUNERATION
TOTALE




6.0 LE FINANCEMENT ET LES PREVISIONS FINANCIERES

6.1 DESCRIPTION DES IMMOBILISATIONS

& Quels sont les équipements, le matériel roulant, les batiments et tout autre actif nécessaire au
fonctionnement de ’entreprise? (fournir des soumissions)

IMMOBILISATIONS EN MAIN (QUE VOUS POSSEDEZ DEJA)

VALEUR MARCHANDE
ESTIMERE(S)

DESCRIPTION DES IMMOBILISATIONS

IMMOBILISATIONS A ACQUERIR

VALEUR MARCHANDE

DESCRIPTION DES IMMOBILISATIONS ESTIMBE(S)




6.2 STRUCTURE DE FINANCEMENT

(> Dans la colonne de gauche, vous devez indiquer le coit total de votre projet.

C>  Dans la colonne de droite, vous indiquez les sources de financement de votre projet.

& Le total des deux colonnes doit étre identique.

cours

SOURCE DE FINANCEMENT

Fonds de roulement

Mise de fonds

$38

Argent liquide

Argent comptant

Inventaire de départ

Transfert d’actifs

Frais de démarrage

Immobilisations

Emprunts

Terrain

Prét a court terme

Batiment

Prét along terme

Améliorations locatives

Marge de crédit

Mobilier

Equipements

Garanties de prét

Voiture

Prét SADC

Autres

Prét CLD

SOLIDE

Subventions

Jeunes promoteurs

Economie sociale

Autres




6.3 ANALYSE DES VENTES

> Répartissez vos ventes sur les douze mois de I’année.
D

forte ( Eté, Noél, Pagques, etc.)

& Vous devez tenir compte des périodes oi la consommation de vos produits ou services est la plus

= Refaites cet exercice pour chacun de vos produits ou services.

VENTES ($)
Wors ANNEE 1

VENTES ($)
ANNEE 2

VENTES ($)
ANNEE 3

JANVIER

FEVRIER

MARS

AVRIL

MAL

JUIN

JUILLET

AQOT

SEPTEMBRE

OCTOBRE

NOVEMBRE

DECEMBRE

TOTAL DES
VENTES ANNUELLES




6.4 ILES ETATS FINANCIERS PREVISIONNELS

ETATS DES RESULTATS PREVISIONNELS

POUR L’EXERCICE TERMINE LE

REVENUS

Ventes

Autres revenus

Total des revenus (1+2)

CoUT DES MARCHANDISES VENDUES
Stock au début

+ Achats matieres premieres et fournitures

Moins Stock de la fin

Coiit total des marchandises vendues (4 + 5- 6)

BENEFICE BRUT (3-7)

FRAILS DIE VENTE ET D’ADMINISTRATION
Salaires et avantages sociaux

Frais de représentation

Publicité et promotion

Dépenses de roulant

Loyer

Entretien et réparations

Electricité et chauffage

Taxes et permis

Assurances

Honoraires professionnels

Fournitures de bureau

Télécommunications (téléphone, fax, Internet)
Total des frais (9 a 20)

FRAILS FINANCIERS
Intéréts et frais bancaires

Intérét sur dette a court terme
Intérét sur dette a long terme
Total des frais financiers (22 a 24)

BENEFICE (PERTE) AVANT IMPOT (8-21-

Amortissement
Impot

BENEFICE NET (PERTE NETTE) (26-27-

Co N & \»n K

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25

26

27
28

ANNEE 1  ANNEE 2 ANNEE 3
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $







BILAN PREVISIONNEL

AU

ACTIF

Actif @ court terme
Encaisse

Compte-clients

Stocks

Autres

Total de I’actif a court terme

Immobilisations
Terrain

Bdtiment

Machinerie

Equipements et outillage
Matériel roulant

Autres

Moins: les amortissements
Total des immobilisations

TOTAL DE L°ACTIF

PASSIF

Passif a court terme
Compte-fournisseurs

Emprunt a court terme

Marge de crédit

Partie de la dette échéant a moins d’un an
Total du passif a court terme

Passif @ long terme
Dette a long terme
Hypotheque

Subventions reportées
Total du passif a long terme

CAPITAL

Capital actions ou mise de fonds
Bénéfices non répartis
Prélevements

Total de I’avoir du propriétaire

TOTAL DU PASSIF ET DE L°AVOIR DU
PROPRIETAIRE

(date)

ANNEE 1  ANNEE 2 ANNEE 3
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $




