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Pourquoi rédiger un plan d affaires 2

Certains entrepreneurs rédigeront un plan d affaires pour satisfaire aux exigences d une
ingtitution financiere ou aux critéres d’un programme d aide. Nous croyons que vous
devez rédiger votre plan d affaires pour vous, afin de maximiser vos chances de réussite.

En effet, parce que le monde des affaires est un monde dynamique, concurrentiel et en
perpétuel changement, votre plan d’ affaires doit vous accompagner tout au long de votre
parcours. Que ce soit pour votre démarrage ou pour vos projets d' expansion, la rédaction
de votre plan d’ affaires requiert une réflexion approfondie et de nombreuses recherches :
le sérieux que vous y accorderez peut faire la différence entre votre succes ou votre
échec.

Apreés tout, mieux vaut faire vos erreurs sur papier que sur chéquier !

Ped ressources professionnelles & votre portée

Le Centre local de développement de Mékinac (CLD Mékinac) représente, en quelque
sorte, une porte dentrée pour les promoteurs puisqu’il agit comme un guichet
d’orientation et de références en plus d offrir des services de premiére ligne dans
plusieurs domaines de |” entrepreneurship.

Notre organisme a pour mission premiere de stimuler le développement économique du

territoire de Mékinac. D’autres partenaires peuvent auss vous aider dans votre
cheminement.

Liste des partenaires du CLD Mékinac

CLD Mékinac Carrefour jeunesse-emploi Mékinac
560, rue Notre-Dame 581, rue Saint-Paul, bureau 101
Saint-Tite, QC GOX 3HO Saint-Tite, QC GOX 3HO

Tél. : (418) 365-6365 Tél. : (418) 365-7070

Fax : (418) 365-5715 Fax : (418) 3337
www.regionmekinac.com www.cjemekinac.org

Centre financier aux entreprises Société d' aide au dével oppement
Mékinac des Chenaux des collectivitésdelaValéedela
391, rue du Moulin Batiscan

Saint-Tite, QC GOX 3HO 54, rue Goulet

Tél. : (418) 365-4600 Saint-Stanislas, QC GOX 3EO0

Fax : (418) 365-4602 Té. : (418) 328-4200

Fax : (418) 328-4201


http://www.regionmekinac.com/
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AVIS AU LECTEUR

Bien que le modéle du plan d’affaires ait éé congu par le CLD Mékinac, ce dernier
n’est toutefois pas responsable des informations qu’il contient. Ces renseignements
ont éé complétés par le promoteur, qui assume toute responsabilité quant a
I’exactitude et a la validité de cesinfor mations.
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1- PRESENTATION DU PROJET

1.1 Description du projet

Il sagit de présenter, de facon sommaire, votre projet. Cette présentation doit étre
precise et claire. Elle doit permettre au lecteur de se faire une bonne idée de votre projet.
Il va sans dire qu'il faut la rédiger avec soin afin de piquer la curiosité du lecteur et lui
donner ainsi le golt d'aller plusloin.

Nom du projet ou raison sociale de I’ entreprise :

Adresse :
Téléphone: ( )
Télécopieur : C )
Courridl :

Secteur d’ activités
(commercial, industriel ou de services)

Description sommaire du projet (domaine d’ activité, produit ou service, etc.)

Historique du projet (d’ ou vous est venue I’ idée de démarrer votre entreprise ?)

Centre local de développement Mékinac 6



1.2 Mission de I'entreprise (Décrivez précisément la mission de I'entreprise. Par
exemple : concevoir, fabriquer et vendre des meubles de haut de gamme ayant un design
exclusif.)

1.3 Objectifset calendrier de réalisation (Dans un ordre chronologique, identifiez les
objectifs que vous désirez atteindre. Par la suite, fixez-vous une date d’ échéance pour
chacun des objectifs. Exemple : enregistrer mon entreprise d’ici un mois.)

ETAPES DATE D' ECHEANCE

Centre local de développement Mékinac 7



2- LES PROMOTEURS

2.1 Convention entre partenaires

o OuUI (s oui, annexez une copie)
o NON

2.2 Assurances (De quelles assurances aurez-vous besoin ?)

2.3 Curriculum vitae

Nom: Prénom :
Adresse:

Tééphone: () Télécopieur: ()
Courriel :

Formation académique

DATE INSTITUTION DIPLOME, SPECIALISATION

Réalisations pertinentes au projet

Centre local de développement Mékinac



2.4 Bilan personnel

NOM :

EN DATEDU :

ACTIF $ PASSIF
Argent en main Court terme :
Dépbts (caisse,banque, autres) Marge de crédit
R.EER Carte de credit

Automobile (valeur marchande)

Année: Long terme :
Marque: Prét hypothécaire

Maison (valeur marchande)

Chalet

Autres éléments d’ actifs: Autres préts:

(Exemple : bateau) (Exemple : auto, étudiant, etc.)
TOTAL DEL'ACTIF TOTAL DU PASSIF
VALEURNETTE

(ACTIF — PASSIF)

Si vous avez connu une faillite, veuillez joindre une copie du certificat de libération de
faillite.
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2.5 Besoinsfinanciers personnels

NOM:
DATE :
PERSONNES A CHARGE

BASE DE CALCUL :

o Hebdomadaire
o Mensuelle
o Annuedle

REVENUS $

Salaire net personnel
Salaire net du conjoint
Revenus de loyer
Allocations

Divers:

TOTAL DESREVENUS $
DEPENSES

Loyer ou remboursement hypothécaire
Remboursements de préts personnels
Entretien et réparation

Chauffage et éectricité

Téléphone

Taxes/ assurances

Transport (essence, réparations, entretien, etc.)
Alimentation

V étements

Loisirs/ vacances

Divers:

TOTAL DES DEPENSES $
SURPLUS (REVENUS-DEPENSES) $

N.B.: Veuillez prendre note que toute institution financiére est susceptible de vous
demander des précisions sur certains éléments d actif et de passif.
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3- FORME JURIDIQUE DE L’ENTREPRISE ET REGLEMENTATION

3.1 Formejuridique (indiquezici le nom des promoteurs, leur pourcentage de propriété
et leur fonction au sein de |’ entreprise.)

NOM DES PROMOTEURS % DE PROPRIETE FONCTION

Forme juridique

Entreprise individuelle
Société en nom collectif
Société en participation
Coopérative

000D

3.2 Réglementation

Quelles sont les exigences gouvernementales particulieres auxquelles vous devez vous
soumettre ?

(Exemple : zonage, permis d’ exploitation selon votre secteur d’ activité, permis et normes
de construction, de securité, lois et reglements relatifs a la protection de
I” environnement, brevets, marques de commerce, droits d’ auteur, licences d’ exportation
ou d’importation, etc.)

Fédérales :

Provinciales:

Municipales:
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4- LE MARKETING

4.1 Description des produits ou services offerts

4.2 Quelles sont les forces et faiblesses des produits ou des services ?

4.3 Offrirez-vous un service aprés vente ou des gar anties ?

4.4 L e secteur

Dans quel secteur classez-vous votre entreprise ?

Avez-vous de |’ expérience reliée a ce secteur (si oui, décrivez 1a)

Centre local de développement Mékinac
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Décrivez ce secteur :

Sesforces:

Sesfaiblesses:

4.5 Le marchécible et potentiel
Identifiez le type de marché visé:
Loca

Régional

National

International

000D

4.6 Laclientédle-cible
Identifiez votre clientéle-cible :

o Individu
o Entreprise

Individu (&ge, revenu, occupation, situation familiale)

Entreprise (secteur d’ activités, ou et comment achete-il ?)

Avez-vous une étude de marché en main ? Si oui, annexez une copie.

o OuUl
o NON

Centre local de développement Mékinac
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Quelle est la population totale de votre marché cible ?

Quel pourcentage de cette population pourrait faire partie de votre clientele ?

Avez-vous dga établi des contacts avec vos clients potentiels ?

Quelle est lafréquence d’ achat de vos produits ou services par le méme client ?

Quels sont les criteres d’ achat de vos clients ?

Le prix
Laqualité
Leservice

L’ habitude
Laréputation

0O00D0D

4.7 La concurrence (établissez la liste de vos concurrents directs et indirects par
importance, leur localisation et depuis quand ils existent.)

Y-at-il des concurrents qui ont fermé leurs portes récemment. Si oui, pourquoi selon
Vous ?
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4.8 Analyse dela concurrence et part du marché

Les produits ou services que vous voulez offrir sont-il disponibles dans |e secteur ou vous
voulez opérer ? S oui, analysez minutieusement les principaux concurrents afin de
déterminer vos avantages concurrentiels, ¢’'est-a-dire pourquoi le client achéterait a
votre entreprise plutét que chez vos compétiteurs.

Etablissez leurs points forts, leurs points faibles, leur part respective du marché et le
pour centage (%) du marché que votre entreprise compte occuper.

Part du
Nom des concurrents Pointsforts Points faibles marché
%

Part du marché gue votre entreprise compte occuper %

Quels avantages aurez-vous sur vos concurrents ?

5- STRATEGIE DE MARKETING

5.1 La publicité et la promotion (quels moyens publicitaires utiliserez-vous pour faire
connaitre vos produits ou services ? Exemple : publicité a la télévision, radio, journaux,
etc.)

Centre local de développement Mékinac 15




Précisez lafréquence de diffusion ou de publication de votre publicité :

Evaluez les colts de chacun des médias choisis

Afin de vous aider, énumérez les activités de promotion et de publicité et indiquez le colt
de ces activités vis-a-vis les mois auxquels elles auront lieu. (budget de publicité)

Planification des activités de la premiére année

Mois; le premier étant :

Activités 1 2 3 | 4 5 6 7 8 9 110 | 11

Quel seravotre budget consacré ala publicité et ala promotion ?

La 1r‘e année: $
LaZ‘fannée: $
La 3% année: $

Centre local de développement Mékinac 16




5.2 Lesventes

Comment seront effectuées les ventes ? (directes, vendeurs, catalogues, etc.)

Quelle sera votre politique en ce qui concerne les commissions aux vendeurs ?

5.3 Lesprix

Comment avez-vous établi vos prix (codts, sur une marge de profits, concurrents) ?

Quel est le prix de revient pour chaque produit fabriqué (s'il y alieu) ?

Quelles seront la politique de crédit, les conditions de paiement, les politiques
d’ escompte et de rabais ?

Centre local de développement Mékinac 17



5.4 Ladistribution

Quel sera votre réseau de distribution, les délais de livraison et le moyen de transport
utilisé ?

6- DESCRIPTION DES ACTIVITES DE PRODUCTION

6.1 Les opérations (décrivez les opérations et | es étapes de production)

Avez-vous songé ala sous-traitance ? Si oui, pour quels types de travaux ?

Centre local de développement Mékinac 18



6.2 L es équipements

Dressez laliste des équipements dont vous aurez besoin :

Enmain
Description Vaeur marchande
$
$
$
$
$
$
$
A acquérir
Description Codt
$
$
$
$
$
$
$

6.3 Lesfournisseurs

Auprés de quels fournisseurs vous approvisionnerez-vous ?

/- LA MAIN-D’CEUVRE

La main d’oauvre (description des emplois qui seront créés, des taches, moment ou
I’ embauche sera nécessaire,etc.)

Centre local de développement Mékinac 19



8- DONNEES FINANCIERES

8.1 Lescolts et le financement du projet

Coltsdu projet $ Financement du projet
Terrain Préts long terme
Béatisse
Equipements
Matériel roulant (véhicule) Marge de credit
Rénovations Mise defonds

Argent
Inventaire

Fonds de roulement

Biens

TOTAL $ TOTAL

! 7

Le total des colts doit étre égal au total
du financement

Voici quelques précisions pour |’ établissement de I'état du colt et du financement de
votre projet :

v" Le financement détermine la provenance des fonds pour financer les codts du
projet, donc les colts déterminent le financement nécessaire au projet ;

v Les codts du projet représentent les investissements pour démarrer le projet ains
gue les dépenses de départ (frais de notaire, constitution d’un inventaire, etc.).
Ces colts excluent les dépenses courantes telles que les assurances, I’ électricité,
les salaires, etc.

v' Le fonds de roulement représente les liquidités nécessaires pour défrayer les
dépenses a court terme et comprend également la marge de crédit.
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8.2 Les hypotheses prévisionnels

Pour cette section, décortiquer chacun des postes de |’ état des résultats prévisionnels.
Par exemple, pour le poste revenus, vendre 10 meubles par mois a 100 dollars chacun.
Ce montant étant basés sur les résultats obtenus a la section 4, le marketing.

Revenus (vente) :

Dépenses:

Achats:

Salaires:

Avantages sociaux :

Loyer :

Electricité, chauffage :

Taxes:

Centre local de développement Mékinac 21



AsSsurances:

Publicité, promotion :

Frais de déplacement :

Dépenses véhicule :

Téléphone :

Fournitures bureau :

Honoraires professionnels :

Centre local de développement Mékinac
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Intéréts et frais de banque :

Amortissement :

Divers:

Stock de début :

Stock defin:

Centre local de développement Mékinac
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8.3 Etat desrésultats prévisionnels

lére année

2e année

3e année

REVENUS

DEPENSES

Achats

Salaires

Avantages sociaux

Loyer

Electricité, chauffage

Taxes

Assurances

Publicité, promotion

Frais de déplacement

Dépenses véhicule

Téléphone

Fournitures bureau

Honoraires professionnels

Intéréts et frais de banque

Amortissement

Divers

Total des dépenses

Stock de début (+ dépenses)

Stock de fin (- dépenses)

DEPENSES *

PROFIT (PERTE) **

* DEPENSES = Total des dépenses + stock de début — stock de fin

*x PROFIT (PERTE) = REVENUS — DEPENSES

Centre local de développement Mékinac
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8.4 Budget de caisse

Mois1

Mois 2

Mois 3

Mois4

Mois5

M ois 6

Mois7

Mois 8

Mois9

Mois
10

Mois
11

Mois
12

REVENUS

DEPENSES

Achats

Salaires

Avantages sociaux

Loyer

Electricité, chauffage

Taxes

Assurances

Publicité, promotion

Frais de déplacement

Dépenses véhicule

Télépnone

Fournitures bureau

Honoraire
professionnels

Intéréts et frais de
banque

Amortissement

Divers

Total des dépenses

Plus
:Stock de début

Moins:
Stock defin

DEPENSES*

PROFIT**

* DEPENSES = Total des dépenses + stock de début — stock de fin
*x PROFIT (PERTE) = REVENUS — DEPENSES
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