Le plan d’affaires est un outil qui s’avère très efficace pour la planification et la présentation de son projet d’entreprise. Ce document permet au promoteur de prendre conscience de tous les aspects reliés au démarrage d’une entreprise. Il est donc important de le remplir attentivement afin de bien préparer ce démarrage.

S.V.P. Utiliser la même police dans tout le document.

Plan d’affaires

Nom de l’entreprise

Il est préférable de faire une lettre de présentation qui sera attachée à votre plan d’affaires. Elle doit être beaucoup plus qu’un simple résumé de tout le plan et doit « accrocher » en exposant clairement ce que l’on cherche à obtenir (argent, crédit, association). Elle s’adresse à une personne ou à un groupe de personnes en particulier, nous devons donc retrouver le nom de la personne à qui elle s’adresse. Cette lettre sera adaptée à chaque fois que vous présentez votre projet à différentes personnes ou avec différents motifs (demande de financement, demande de subvention).  

Voici quelques exemples d’annexes utiles que vous pouvez inclure dans votre plan d’affaires.:

· Curriculum vitae du ou des promoteurs;

· Bilan(s) personnel(s)

· Étude de marché

· Lettre(s) d’intention de clients potentiels;

· Lettre(s) d’entente (entente avec fournisseurs, distributeurs, clients, partenaires financiers ou la municipalité);

· Diplômes du ou des promoteurs;

· Soumission(s) (assurance, équipements, travaux à faire, etc.);

· Croquis ou photo(s) (du bâtiment, du local, de l’espace d’entreposage, du produit, etc.);

· Copie du bail;

· Mise de fonds du ou des promoteurs (liste détaillée des actifs transférés dans l’entreprise);

· Exemple d’outils promotionnels déjà existants de votre entreprise;

· Convention entre associés ou actionnaires;

· Permis nécessaires à l’exploitation de l’entreprise (NEQ, taxes, environnement, municipaux)

· Pour les projets d’expansion ou d’acquisition :

· Preuve d’immatriculation ou d’incorporation

· États financiers réels des trois dernières années

Note : Le nombre de lignes dans ce document n’est suggéré qu’à titre d’exemple. Sentez-vous libre d’utiliser davantage d’espace si nécessaire et de modifier le plan d’affaires à votre façon, car le plan d’affaires est le reflet de votre projet d’entreprise.

Les faits saillants

	Nom de l’entreprise :
	

	Nom du ou des promoteurs :
	

	Date d’ouverture prévue :
	

	Produits ou services offerts :
	

	Clientèle visée :


	

	Territoire visé :
	

	Chiffre d’affaires prévu :
Première année :



Deuxième année :
	
 $


 $

	Bénéfice brut prévu :
Première année :


Deuxième année :
	
 $


 $

	Coût du projet :
	

	Financement recherché (subvention ou prêt) :
	

	Investissement personnel :

(mise de fonds : argent et actifs)
	

	Création ou maintien d’emplois 

(sur 2 ans) :
	
: 1ère année

: 2e année
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1. 
Le projet

1.1 Résumé du projet

décrivez votre projet en quelques lignes en le situant dans son secteur d’activités (ex.: agriculture, commerce, services, etc.). S’il existe une problématique spécifique au secteur, expliquez-la et mentionnez en quoi votre projet peut agir positivement sur cette problématique. Si vous avez identifié des opportunités d’affaires, précisez lesquelles.

Sous cette rubrique, il est important de préciser l’origine du projet, d’en faire la synthèse, de  présenter brièvement le produit ou le service et de faire un rapide portrait du marché. On devrait trouver ici quelques données sur l’équipe entrepreneuriale et sur les éléments de faisabilité et de rentabilité espérés.

2. L’entreprise

1.2 Mission d’entreprise

Une mission, c’est l’énoncé de la raison d’être de l’entreprise : son but, son image et son caractère. En fait, c’est ce qui justifie son existence. Sa définition permettra d’orienter les futures actions de l’entreprise.

Si pour l’instant vous avez de la difficulté à préciser la mission de votre entreprise, vous y reviendrez lorsque votre plan d’affaires sera plus avancé. 

1.3 
Objectifs de l’entreprise

Objectifs à court, à moyen et à long terme : Quelle vision avez-vous de votre entreprise à la fin de la première année? Et dans 2 ans et dans 5 ans? (la vision peut s’exprimer en termes de nombre d’emplois, de territoire, de parts de marché, de volume de ventes, de marge bénéficiaire brute, de délais de recouvrement des comptes-clients, etc.)

1.4 Aspect juridique

Forme juridique choisie : 

[   ]
Entreprise individuelle enregistrée (un propriétaire non-distinct de l’entreprise)

[   ]
Société en nom collectif (plusieurs propriétaires /non- distincts de l’entreprise)

(   ( 
Société par actions limitée ou incorporée (personne morale/distincte du/des propriétaires) 

(   (
Organisme à but non lucratif

(   (
Coopérative

Quelles sont les raisons qui vous ont poussé à choisir cette forme juridique? (Par exemple, cela peut être relié au coût ou à des expériences antérieures) : 

Avez-vous déjà été propriétaire d’une entreprise, si oui quel genre d’entreprise et est-ce qu’elle est toujours en opération? : 

Réglementations (vous pouvez mettre en annexe les réglementations possibles)
Vous devez être vigilant dès maintenant afin de vous assurer que votre entreprise démarrera dans le respect des législations auxquelles elle est soumise.

S’il y a des impacts environnementaux, confirmez lesquels et indiquez quelles personnes furent contactées à cet effet. Des autorisations ou des certifications sont-elles nécessaires? Si oui, annexez une copie de ces dernières à votre plan d’affaires.

	Type de législation ou règlement
	Où s’informer

	· Permis d’exploitation, de rénovation ou de construction, enseigne ;

· Règlement de zonage ;

· Taxes d’eau, d’affaires, scolaires, foncières ;
	Contacter votre municipalité

Renseignements :

www.mamr.gouv.qc.ca/repertoire_mun/repertoire/repertoi.asp

	· Permis d’importation

· Permis d’exportation
	Agence du revenu du Canada

www.ccra-adrc.gc.ca
Affaires étrangères et Commerce international Canada

www.dfait-maeci.gc.ca

	· Permis pour commerce réglementé (alcool, etc.)
	Régie des alcools, des courses et des jeux

www.racj.gouv.qc.ca
Ministère de l’agriculture, des Pêcheries et de l’Alimentation

www.mapaq.gouv.qc.ca

	· Permis et normes de construction
	Régie du bâtiment du Québec
www.rbq.gouv.qc.ca
Commission de la construction du Québec

www.ccq.org

	· Immatriculation de la raison sociale de l’entreprise


	Palais de justice de la région où sera exploitée l’entreprise, Registraire des entreprises http://www.registreentreprises.gouv.qc.ca/fr/default.aspx
 ou Revenu Québec.

	· Incorporation de l’entreprise

· Numéro d’entreprise du Québec (NEQ)
	Registraire des entreprises http://www.registreentreprises.gouv.qc.ca/fr/default.aspx

	· Numéro d’entreprise (NE) du Canada
	Agence du revenu du Canada

www.ccra-adrc.gc.ca

	· TPS-TVQ

· Numéro d’employeur

· Retenus à la source et cotisations

· Cotisations RRQ

· Impôt provincial sur le revenu d’entreprise
	Revenu Québec

Renseignements : 1-800-567-4692

www.revenu.gouv.qc.ca/fr/entreprise/demarrage/demarches/inscription3index.asp

	· Retenus sur la paie et les versements

· Impôt fédéral sur le revenu d’entreprise
	Agence de revenu du Canada

www.cra-arc.gc.ca

	· Loi sur la santé et sécurité au travail
	CSST Renseignements : 1-800-267-6811

www.csst.qc.ca/portail/fr/

	· Loi des normes du travail (heures d’ouverture, vacances, salaire minimum, etc.)
	Commission des normes du travail

Renseignements : 1-800-265-1414

www.cnt.gouv.qc.ca/fr/index.asp

	· Lois et règlements concernant l’utilisation du territoire en zone agricole
	Commission de protection du territoire agricole du Québec (CPTAQ) :

www.cptaq.gouv.qc.ca/


	· Recherche et enregistrement d’une marque de commerce

· Brevet, propriété intellectuelle
	Office de la propriété intellectuelle du Canada (OPIC) :

opic.gc.ca

	· 
	


	Entreprises agro-alimentaires



	Type de législation ou règlement
	Où s’informer

	· Information sur les différentes productions agricole au Québec, coordonnées des différentes associations et fédérations de productions.  
	Union des producteurs agricole du Québec (UPA) :

www.upa.qc.ca
Fédération de l’UPA de Saint-Hyacinthe

www.st-hyacinthe.upa.qc.ca


	· Données, statistiques.


	Centre de référence en agriculture et agroalimentaire du Québec (CRAAQ) :

www.craaq.qc.ca
Carrefour alimentaire du Québec:
 

www.carrefouralimentaire.com

	· Programmes de financement


	La financière agricole du Québec :

www.fadq.qc.ca

	· Lois et règlements, étiquetage nutritionnel
	Agence canadienne d’inspection des aliments (ACIA) :

www.inspection.gc.ca/francais/fssa/labeti/nutrikit/nutrikitf.shtml

	· Données, programmes d’aide, enregistrement comme producteur agricole.
	Ministère de l’Agriculture, de l’Alimentation, des Pêcheries du Québec (MAPAQ) :

www.mapaq.gouv.qc.ca


	· Politique, loi et règlement environnementale en milieu agricole. 
	Ministère du Développement durable, Environnement et Parcs (MDDEP) :

www.mddep.gouv.qc.ca/milieu_agri/inter.htm


	Types de législation ou règlement s’appliquant
	Description
	Coût ($)
	Annuel (√)

	Normes 
	
	
	

	Permis 
	
	
	

	Zonage
	
	
	

	Permis de construction
	
	
	

	Certification
	
	
	

	Plan d’urbanisme
	
	
	

	Immatriculation
	
	
	

	Incorporation
	
	
	

	Autres
	
	
	


1.5 Assurances

Quel est le coût annuel des assurances nécessaires relativement aux activités de l’entreprise ? (inclure soumission en annexe au plan d'affaires. Type d’assurances : biens, responsabilité, produits, vie, invalidité (bureau d’assurance du Canada : www.bac-quebec.qc.ca) :

	Type d’assurances
	Coût ($)
	Versements Annuel (√)
	Versements Mensuels (√)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


1.6 Répartition de la propriété

	Noms des détenteurs
	Valeur et nature de la mise de fonds
	%

	
	
	

	
	
	

	
	
	


S’il y a plus d’un promoteur, il faut penser à rédiger une convention d’affaires avec vos associés ou actionnaires.  Inscrivez quels seront les principaux éléments (répartition de la propriété, des pouvoirs, des bénéfices, division des tâches, procédure en cas de départ d’un détenteur…)
Quels sont les honoraires professionnels reliés à la rédaction de la convention d’affaires?

1.7 Échéancier des réalisations

	Démarches à entreprendre
	Date

	( Finaliser le plan d’affaires
	

	( Recherche de financement
	

	( Incorporation ou immatriculation
	

	( Obtention des permis nécessaires (2.3)
	

	( Choisir et signer votre bail
	

	( Ouverture d’un compte bancaire
	

	( Rédaction des documents légaux (convention d’actionnaires, etc.)
	

	( Assurances (2.4)
	

	( Ouverture des comptes gouvernementaux (Numéro d’entreprise fédéral et provincial, TPS et TVQ, numéro d’employeur, norme du travail, CSST)
	

	( Ouverture des comptes commerciaux (téléphone et communication, électricité, gaz naturel, fournisseurs, carte de crédit, etc)
	

	( Achat d’inventaires, équipements et fournitures
	

	( Aménagement du local
	

	( Embauche du personnel
	

	( Réaliser les documents marketing (logo, cartes d’affaires, dépliants, site internet, etc.)
	

	( Établir un système comptable
	

	( Réaliser les documents corporatifs (soumission, facture, contrat de vente, etc.)
	

	( Ouverture officielle de l’entreprise
	

	( Autres :
	


*** Pour les entreprises oeuvrant dans le secteur agricole,

il est pertinent d’inclure en annexe un calendrier annuel de production

3. Les promoteurs

1.8 Identification

	Noms
	Adresse
	No  téléphone

	
	
	

	
	
	

	
	
	


1.9 Réalisations pertinentes au projet

Exposez ici votre formation, vos emplois et toutes autres expériences susceptibles de démontrer vos aptitudes relatives à la réalisation de votre projet (inclure les curriculum vitae en annexe)

1.10 Compétences et expériences en gestion

Précisez vos expériences et compétences dans les domaines suivants (si vous n’avez pas d’expérience dans le domaine, inscrire les noms de vos connaissances qui pourront vous aider) :
	
	Compétences

	Administration/gestion
	

	Finances/comptabilité
	

	Marketing
	

	Production
	


1.11 Description des tâches et des responsabilités des promoteurs

Quelles seront vos tâches dans l’entreprise?

	Les promoteurs
	Noms
	Tâches

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


1.12 Capacité d’investir dans le démarrage de mon entreprise

Pour qu’un projet d’entreprise se réalise, il est indispensable que les promoteurs investissent personnellement dans son démarrage. Qu’en est-il pour vous?

	Investissement en argent

	· 
	$

	· 
	$

	Transfert d’actifs

	· 
	$

	· 
	$

	· 
	$

	· 
	$

	· 
	$

	· 
	$

	Autres

	· 
	$

	· 
	$

	· 
	$

	Total de l’investissement personnel
	$


1.13 Objectifs personnels des promoteurs

Quelles sont les raisons personnelles et professionnelles qui vous motivent à partir en affaires?

1.14 Les autres ressources

Veuillez inscrire la liste des ressources dont vous disposez pour vous soutenir dans votre projet d’entreprise (comptable, avocat, notaire, etc.) :

4. Analyse du marché

1.15 Le marché-cible (global)

Grand secteur d’activité :

Types de marché :


[   ]
 Marché de consommateurs (ce sont les ventes qu’on appelle directes comme le porte à porte)

[   ] 
Marché de commerce de détail (on appelle le marché de détail dans le cas où c’est le client qui vient à nous)  

[   ] 
Marché industriel

[   ] 
Marché de revendeurs (distributeurs, grossistes)

[   ] 
Autre marché : _______________________________________________________
Tendance et évolution de ce marché :

Les forces et les faiblesses de ce marché :

1.16 Clientèle-cible

Description de la clientèle-cible :

Si vos clients sont les consommateurs, identifier votre clientèle en terme de sexe, âge, revenu, scolarité, etc. 

Si vos clients sont des entreprises, identifier votre clientèle en terme de type d’entreprise, volume de vente, nombre d’employés, etc.

Situation géographique de votre clientèle-cible :

Clientèle-cible totale du secteur géographique où vous ferez vos ventes :

Estimation de cette clientèle-cible susceptible de faire partie de votre clientèle:

Évaluation de la fréquence d’achat par le même client :

Quelle est la dépense moyenne que votre clientèle doit faire pour votre produit ou service :

Où avez-vous fait vos recherches en ce qui concerne votre clientèle-cible et par qui? :

1.17 La concurrence

Actuellement, quelle alternative le consommateur a-t-il pour répondre au même besoin que celui que vous souhaitez combler? (besoin de se nourrir, de se vêtir, de se divertir, besoin de s’acheter un équipement ou accessoire de sport, besoins reliés à la maison, aux soins de la personne, à l’entretien de son véhicule, etc.).

Si votre produit ou service s’adresse à des entreprises, faites le même exercice en vous plaçant du point de vue de l’entrepreneur qui prend des décisions quant à l’achat de produits ou de services pour son entreprise.

À l’aide des pages jaunes et des répertoires d’entreprises disponibles dans les CLD de votre territoire visé, dressez une liste, la plus complète possible, de vos concurrents directs et indirects. Décrivez les forces et les faiblesses de ces derniers en vous plaçant toujours du point de vue des clients. 

Soyez vigilant :  vos concurrents peuvent rapidement s’adapter à votre arrivée sur le marché.

NE SOUS-ESTIMEZ PAS LE COMMERCE « AU NOIR »

La concurrence directe

	
	Concurrent 1

	Nom et adresse

de l’entreprise concurrente
	

	Type de concurrence
	

	Nombre d’années d’existence
	

	Principales forces
	

	Principales faiblesses
	


Faire un tableau pour chaque concurrent direct.
Réaction de la concurrence

Quelles actions pourraient entreprendre vos compétiteurs afin de concurrencer davantage votre produit ou service ?

Avantages concurrentiels

Quels sont vos avantages concurrentiels ou pourquoi les clients choisiraient votre entreprise plutôt qu’une autre ?

Concurrents indirects (ceux qui offrent le même produit ou service que vous, mais pour qui ce produit ou service n’est pas l’activité principale de l’entreprise)

Concurrents indirects offrant un service substitut, leurs forces et faiblesses et leur influence :

	
	Concurrent 1

	Nom et adresse

de l’entreprise concurrente
	

	Type de concurrence
	

	Nombre d’années d’existence
	

	Principales forces
	

	Principales faiblesses
	


Faire un tableau pour chaque concurrent indirect.
1.18 Mon entreprise

Indiquez quelles sont les forces et faiblesses de votre entreprise vis-à-vis vos concurrents et comment comptez-vous contrer vos faiblesses.

	Forces

	· 

	· 

	· 

	· 

	· 


	Faiblesses
	Solutions pour contrer ces faiblesses

	· 
	· 

	· 
	· 

	· 
	· 

	· 
	· 

	· 
	· 


5. Stratégie de mise en marché

1.19 Produits/services

En vous plaçant du point de vue de vos clients, décrivez de manière détaillée votre produit ou votre service. À quels besoins répond-t-il? Quelles sont ses caractéristiques utilitaires et compétitives? Précisez le niveau du produit ou du service offert (haut de gamme, bas de gamme, spécialité, série, etc.). 

Quels avantages votre produit ou votre service procure-t-il aux consommateurs?

Quels sont les désavantages que votre produit ou votre service procure aux consommateurs?

1.20 Publicité et promotion

Moyens utilisés pour rejoindre la clientèle :

	- Site Internet

	- Logo

	- Cartes d’affaires

	- Dépliants et imprimés administratifs

	- Journaux, revues et circulaires

	- Activités de promotion (grande ouverture, lancement)

	- Lettrage véhicule et enseigne

	- Médias (radio, télévision)

	- Outils de promotion (t-shirt, crayons, casquettes)


Planification de la publicité et de la promotion pour la première année :

	Mois
	Moyens utilisés
	Coût

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	BUDGET PUBLICITAIRE TOTAL POUR LA 1ÈRE ANNÉE
	$


Planification de la publicité et de la promotion pour la deuxième année :

	Mois
	Moyens utilisés
	Coût

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	BUDGET PUBLICITAIRE TOTAL POUR LA 2E ANNÉE
	$


1.21 Stratégie de prix

Quel est le prix de chacun de vos produits ou services et comment l’avez-vous déterminé ? Quelle est votre marge de profit? (inclure la liste complète des prix en annexe).
Comment fidéliserez-vous votre clientèle ?

1.22 Emplacement

Où sera implantée votre entreprise? À partir de quels critères avez-vous arrêté votre choix? (ex : visibilité pour vos clients, facilité d’accès, position par rapport à vos concurrents, potentiel de croissance du secteur, convenance du local, coût d’occupation, exigences du locateur, réputation du secteur, zonage, etc.)

Il est important de prendre le temps de comparer quelques emplacements avant de choisir une place d’affaires.

	Localisation retenue

	Adresse
	

	Coût d’occupation
	

	Durée du bail
	

	Raisons principales du choix
	


1.23 Améliorations locatives

De quelle manière devrez-vous aménager votre place d’affaires? Tous les frais impliqués dans l’amélioration locative font partie du coût de démarrage de l’entreprise. À cette étape, demandez des soumissions pour les travaux spécialisés, tels l’électricité, la plomberie et la menuiserie. Faites des démarches pour obtenir le prix de la peinture et des couvre-planchers ainsi que de tous les éléments de décoration requis pour l’ouverture de votre entreprise.

Dans cette section, nous devrions retrouver les informations sur la bâtisse (dimension, évaluation foncière, évaluation des coûts de chauffage, type d’isolation et de système de chauffage, etc.).

Vous pouvez annexer un croquis de l’aménagement de votre entreprise.

N’oubliez pas d’annexer les soumissions pour les travaux spécialisés que vous ferez exécuter par des professionnels.

	Détail des coûts concernant les améliorations locatives

	Améliorations locatives

	· 
	$

	· 
	$

	Décoration

	· 
	$

	Équipements de présentation

	· 
	$

	Autres

	· 
	$


6. Exploitation et production

1.24 Équipement et outillage nécessaires pour le démarrage de l'entreprise

Quelle sont les équipements et les outils nécessaires afin d'assurer le bon fonctionnement de l'entreprise lors du démarrage ? Faire une liste des éléments en main et des éléments à acquérir.
Votre système comptable sera-t-il informatisé? Votre système d’inventaire sera-t-il informatisé? Votre système informatique sera-t-il protégé des accès sans autorisation? Des virus? Des dégâts et vols? Des pertes de données?
Résumé des coûts :

	Immobilisations
	En main ($)
	À acquérir ($)

	Terrain
	
	

	Bâtiment
	
	

	Matériel roulant
	
	

	Mobilier et équipement de production
	
	

	Mobilier et équipement de bureau
	
	

	Système informatique
	
	

	Outillage (petits outils)
	
	

	Total
	$
	$


Matières premières requises et coût total :
	Matières premières (stock de départ)
	Coût

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	Total : 
	$


1.25 Distribution

Si vous fabriquez un produit, quels moyens prendrez-vous pour le distribuer? (agents manufacturiers, boutiques spécialisées, grands magasins, etc.)

Avez-vous déjà pris contact avec des distributeurs? Si oui, quelles sont leurs conditions? Si non, quand envisagez-vous de le faire?

	
	Distributeur

1
	Distributeur 

2
	Distributeur

3

	Nom
	
	
	

	Type de distributeur
	
	
	

	Adresse
	
	
	

	Conditions particulières
	
	
	

	Autres
	
	
	


1.26 Production

Si vous produisez un bien ou un service qui implique des étapes de production, veuillez décrire chacune d’entre elles en précisant les ressources humaines et matérielles ainsi que les différents contrôles de qualité requis (production à la pièce ou en série, composantes du produit, technologie utilisée, production de plans et devis, horaire et calendrier de production, etc.).

	Cycle de production
	

	Étapes de production
	

	Ressources humaines
	

	Ressources matérielles
	

	Équipements de production
	

	Contrôle de qualité
	


1.27 Approvisionnement

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?

	
	Fournisseur 1
	Fournisseur  2
	Fournisseur 3

	Nom
	
	
	

	Adresse
	
	
	

	Conditions de paiement
	
	
	

	Politique de retours
	
	
	

	Délais de livraison
	
	
	

	Mode de transport
	
	
	

	Coûts de transport
	
	
	


1.28 Plan de gestion des risques

Quelles difficultés pourriez-vous rencontrer et quels moyens prendriez-vous pour les surmonter ?
	Risques
	Moyens

	
	

	
	

	
	

	
	


Quels sont les impacts (positifs ou négatifs) que votre projet peut avoir sur l’environnement naturel ? Pensez à la consommation énergétique, à la consommation de l’eau, aux rejets dans l’air, dans l’eau ou à la quantité de déchets rejetés.  Mentionnez seulement les impacts notables.  

7. Les ressources humaines 

1.29 
Main-d’œuvre

Décrivez ici chaque poste de travail et indiquez le nombre de personnes requises pour occuper ces postes.  Selon votre analyse de marché, vous devriez être en mesure d’établir le niveau de salaire accordé par le marché pour ces emplois.  
Pour avoir une bonne équipe de travail et surtout la garder, vous devrez offrir un salaire et des avantages comparables à la compétition. La formation de nouveaux employés engendre des frais considérables pour une entreprise alors il vaut la peine de bien planifier ses ressources humaines.

Description du poste :___________________________________________

	Nombre de personnes requises
	Taux horaire
	Nombre d’heures/semaine
	Avantages sociaux
	Coût

	
	
	
	
	


Description du poste : _____________________________________

	Nombre de personnes requises
	Taux horaire
	Nombre d’heures/semaine
	Avantages sociaux
	Coût

	
	
	
	
	


Besoin en main-d’œuvre

Dès l’ouverture :
_______ employés

Après 6 mois : 
_______ employés

Après 1 an :

_______ employés
8. Les prévisions financières

8.1
Coût et financement du projet

	Coût du projet
	$
	Financement du projet
	$

	

	Frais de démarrage*
	
	Mise de fonds en argent
	

	Fonds de roulement
	
	Transfert d’actifs personnels
	

	Inventaire de départ
	
	Emprunt 1
	

	Matériel roulant
	
	Emprunt 2
	

	Équipements de production
	
	Emprunt 3
	

	Mobilier et équipements de bureau
	
	Subvention 1
	

	Équipements informatiques
	
	Subvention 2
	

	Outillage (petits outils)
	
	Autres
	

	Améliorations locatives
	
	
	

	Bâtiment
	
	
	

	Terrain
	
	
	

	Autres
	
	
	

	

	Total :
	
	Total :
	


* Honoraires professionnels, immatriculation, marketing, publicité, impression, site internet, dépôts pour téléphone et électricité, fournitures de bureau, etc.

8.2
États financiers prévisionnels
8.2.1
Budget de caisse prévisionnel (pour 2 ans)

Le budget de caisse prévisionnel indique toutes les recettes et déboursés à mesure que les fonds entrent dans l’entreprise ou en sortent.  Il montre ainsi l’évolution mensuelle de la situation de l’encaisse de l’entreprise.  De cette façon, vous serez en mesure de connaître, pendant la période, le moment où vous rencontrerez des insuffisances de fonds ou des surplus à investir.

8.2.2
État des résultats (pour 2 ans)

L’état des résultats prévisionnels est un document qui fait état des résultats financiers de l’entreprise à la  fin de la période faisant l’objet de prévisions.  Il montre les revenus et les dépenses envisagés pendant l’année.  Il vous permet donc de voir le bénéfice ou la perte résultant des opérations.

8.2.3
Bilan (pour 2 ans)

Le bilan prévisionnel fournit un portrait de la situation financière de l’entreprise à une date précise.  Il démontre :

· L’actif : les biens que l’entreprise possède et/ou ce qui lui est dû.

· Le passif : ce que l’entreprise doit, ses dettes.

· L’avoir des actionnaires ou l’avoir des propriétaires : ce que chaque propriétaire ou actionnaire a investi ou financé et les bénéfices qui n’ont pas été redistribués.

8.2.4
Calcul du seuil de rentabilité

Le seuil de rentabilité indique le moment où votre entreprise ne fera ni profit ni perte. 

· Frais fixes : ce sont les frais qui ne varient pas en fonction du volume des ventes (loyer, assurances, taxes, etc.).

· Marge bénéficiaire brute : il s’agit du montant d’argent qu’il vous reste sur les ventes, une fois que vous avez déduit le coût de votre produit ou de votre service (frais variables). Les frais variables sont les frais qui varient en fonction du volume des ventes (main-d’œuvre directe, matières premières, etc.). Le % de la marge bénéficiaire brute équivaut au montant de celle-ci sur les ventes.

Pour établir le seuil de rentabilité de votre entreprise, vous divisez simplement le total de vos frais fixes par votre marge bénéficiaire brute en pourcentage. Par exemple, pour des frais fixes de 20 000 $ et une marge brute de 33%, le seuil de rentabilité serait de 60 606 $ (20 000 / 0.33).

Prenez note que la marge bénéficiaire est généralement de 100 % dans les entreprises de services, car aucun coût direct n’est associé à sa prestation.


Signature du/des promoteurs : (tous les promoteurs doivent signer)

_____________________________________  
___________________________________

_____________________________________  
___________________________________

Signé à _____ le ___ 20__
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