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Section 1: PROJET

Section 1 Projet

1.1 Description du projet
1.1.1 Historique de I’entreprise ou du projet

1.1.2 Description du projet
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Section 1: PROJET

1.2 Mission de I'entreprise
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Section 1: PROJET

1.3 Objectifs de I'entreprise

Objectifs Premiére année Deuxiéme année

Chiffre d’affaires :

Nombre de clients :

Nombre d'unités
produites :

Nombre
d’intermédiaires :
(ou points de vente)

Nombre d’heures
facturées :

Volume de
production :

Taux d’'occupation :

Nombre d’employés :

Développement de
nouveaux produits :

Bénéfice net :
(de I'entreprise)

Objectifs qualitatifs :
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Section 1: PROJET

1.4 Calendrier de réalisation

Etapes de réalisation Mois prévu

Obtenir les permis et licences

Prendre une assurance responsabilité

Inscrire I'entreprise a la TPS et la TVQ

Choisir la localisation et obtenir le permis d’occupation

Aménager les locaux et le terrain

Acheter et installer les équipements

Prendre les ententes de politique de crédit avec les fournisseurs

Acheter les inventaires

Inscrire I'entreprise aux fichiers provincial et fédéral des employeurs

Inscrire I'entreprise a la CSST

Embaucher le personnel

Mettre en ceuvre le plan de publicité d’ouverture

Qaaaaouaaaaaad

Début des activités
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Section 1: PROJET

1.5 Forme juridique de I'entreprise
1.5.1 Forme juridique

L'entreprise aura comme nom :
Nous choisissons comme forme juridique,
Pour les raisons suivantes :

1.5.2 Permis et licences
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Section 2 : PROPRIETE ET DIRECTION DE L’ENTREPRISE

Section 2 Propriété et direction de I’entreprise

2.1 Présentation du promoteur

Expériences, compétences, réalisations :

Qualités entrepreneuriales

2.2 Structure de la propriété

Forme de Mise de fonds
. articipation
Nom et prénom P - L
P (active ou En argent Transfert Participation
passive) 9 d’actifs en %
2.3 Ressources stratégiques
Ressources Nom Apport dans I'entreprise
Association
Notaire
Comptable
Parrain
Autres
Guide du plan d’affaires 6
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Section 3 : MARCHE

Section 3 Marché

3.1 Secteur d’activité et environnement

Le code SCIAN de I'entreprise est : , il se définit comme
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Section 3 : MARCHE

Synthése de I'environnement de I’entreprise

Opportunités Menaces
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Section 3 : MARCHE

3.2 Clientéle cible

3.2.1 Clientéle cible (segment du marché)

Clientéle -cible Caractéristiques ou comportements d’achat
1. .
2. .
3. .

3.2.2 Territoire visé
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Section 3 : MARCHE

Concurrence
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Section 3 : MARCHE

3.3.1 Avantages concurrentiels

3.4 Marché potentiel

Clientele-cible Nombre o Dépense moyenne Total du marché
sur le territoire annuelle
$ $
$ $
$
Grand total $
3.5 Estimation des ventes; part de marché
Prévisions des
ventes années 1 et
2
Prodqlts et Année 1 Année 2 % de ventes
services

Produit/service 1 $ $ %

Produit/service 2 $ $ %

Produit/service 3 $ $ %

Produit/service 4 $ $ %

Total $ $ 100 %

Part de marché: Chiffre d’affaires = %
Marché potentiel
Guide du plan d’affaires 11
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Section 4 : PLAN DE COMMERCIALISATION

Section 4 Plan de commercialisation

4.1 Stratégies de marketing
4.1.1 Stratégie de produit et de service

e Produits/services

e Service aprés-vente

e Positionnement
4.1.2 Stratégie de prix

4.1.3 Stratégie de distribution et de localisation

4.1.4 Autres stratégies

Guide du plan d’affaires 12
www.lancement-e.com



Section 4 : PLAN DE COMMERCIALISATION

4.2  Stratégies promotionnelles

4.2.1 Choix des moyens

Actions promotionnelles Moyens retenus

Marketing direct

Vente directe

Relations publiques

Publicité payante

Publicité gratuite

Promotion des ventes

Signature de l'entreprise
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Section 4 : PLAN DE COMMERCIALISATION

4.2.2 Budget et échéances

Moyens Année 1 Année 2
Colt ($) Echéance Colt ($) Echéance

Marketing direct

Vente directe

Relations publiques

Publicité payante

Publicité gratuite

Promotion des ventes

Signature de l'entreprise

Total du budget années 1 et 2 % %
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Section 5 : PLAN DES OPERATIONS

Section 5 Plan des opérations

5.1 Processus d’opération
5.2 Capacité de production, de vente et de service
5.3 Approche qualité

5.4  Approvisionnement

La valeur nécessaire des stocks au démarrage est $.
La liste de l'inventaire est fournie a I'annexe

Nos fournisseurs sont :

. R L . Colt de la
. Minimum a Délai de | Politique de . re
Nom et ville . L Produits 1
commander | livraison crédit
commande
Total de la premiére commande $
Guide du plan d’affaires 15
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Section 5 : PLAN DES OPERATIONS

5.5 Plan d’aménagement
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Section 5 : PLAN DES OPERATIONS

5.6 Immobilisations

A acquérir En main
Description Colt Juste valeur Total
(incluant les taxes) marchande

Terrain $ $ $
Batisse $ $ $
Aménagement de terrain $ $ $
Amélioration locative $ $ $
Matériel roulant $ $ $
Equipement $ $ $
Outillage $ $ $
Matériel et fournitures $ $ $
Systéme informatique $ $ $
Logiciels $ $ $
Equipement de bureau $ $ $
Mobilier atelier $ $ $
TOTAL $ $ $

Guide du plan d’affaires 17

www.lancement-e.com



Section 5 : PLAN DES OPERATIONS

5.7 Main-d’'ceuvre
5.8 Assurance

5.9 Recherche et développement (Innovation)
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Section 6 : PLAN DES RESSOURCES FINANCIERES

Section 6 Plan de financement

6.1 Codt et financement du projet
6.2 Budgets de caisse

6.3 Etats des résultats

6.4 Bilans

6.5 Seuil de rentabilité
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ANNEXES

Annexe 1 : Curriculum vitae

Annexe 2 : Bilan personnel

Annexe 3 : Convention d’actionnaires

Annexe 4 : Liste des clients potentiels

Annexe 5 : Sondage — Lettres d’intention et de référence
Annexe 6 : Articles pertinents

Annexe 7 : Autres éléments pertinents
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Annexe 1
Curriculum vitae
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CURRICULUM VITA D'AFFAIRES

XXX, rue X
Ville (Québec) Code Postal
Tél. : (XXX) XXX-XXXX

Formation académique :

Date Institutions Diplémes, spécialisations

Expériences de travail :

Date Employeurs Fonctions

Réalisations pertinentes au projet :
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Annexe 2
Bilan personnel
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ANNEXE 2

BILAN PERSONNEL DE [PRENOM NOM]

Au
(date du jour)

ACTIF MONTANT ($)

e Liquidités Comptes d'épargne

Obligations d'épargne

Dépbdts a terme

Autres

e Placements Actions et obligations
Immeubles (sauf résidence)
Autres

o Régimes différés Fonds de pension
REER

e Biens privés Résidence principale (ma part)

Biens mobiliers (meubles, outils, etc.)

Voiture et matériel roulant

Bijoux, ceuvres d’art, etc.

Autres
TOTAL DE L'ACTIF $
PASSIF MONTANT (%)
e Court terme Cartes de crédit
Marges de crédit
Comptes a payer
e lLongterme Prét pour auto
Prét personnel
Contrat de location (crédit-bail)
Prét hypothécaire (ma part)
Autres
TOTAL DU PASSIF $
VALEUR NETTE (Actif - Passif) $
RATIO (Actif - Passif) FOIS

Je déclare que les renseignements fournis sont exacts et complets.

Signature Date
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Annexe 3
Convention
d’actionnaires
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Annexe 4
Liste des clients potentiels
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Annexe 5

Sondage

|ettres d’intention
et de référence
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Annexe 6
Articles pertinents
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Annexe /
Autres élements
pertinents
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