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Avant-propos

Un petit mot pour présenter le document (au besoin).



Remerciements


Nous remercions...
1. [bookmark: _Toc491982216][bookmark: _Toc417732183]



1 [bookmark: _Toc15480498]Sommaire

[Compléter cette section lorsque vous aurez terminé le reste de votre plan d’affaires afin de mettre en valeur les points forts de tout le document.]

1.1. Le problème du client 
[Définir un problème qui existe sur le marché.] 

1.2. La solution novatrice 
[Démontrer de quelles façons votre entreprise peut répondre à ce problème. Quels sont votre mission et les produits/services offerts.] 

1.3. Le(s) promoteur(s) 
[Présenter un bref descriptif des forces des promoteurs et de leur complémentarité avec votre équipe.]

1.4. Le marché 
[bookmark: _GoBack][Énumérer les points forts de votre étude de marché, le profil de la clientèle cible et le marché potentiel.] 

1.5. Les prévisions financières

Tableau « Coûts et financement du projet »

		Coûts du projet
	Financement du projet

	Frais de démarrage
	$
	Mise de fonds 
	$

	Fonds de roulement
	$
	Emprunt 1 
	$

	Inventaire
	$
	Emprunt 2
	$

	Équipement 
	$
	Marge de crédit (autorisée)
	$

	Fournitures de bureau
	$
	Subvention
	$

	Frais de commercialisation
	$
	Autres 
	$

	Améliorations locatives
	$
	
	

	Autres
	$
	
	

	TOTAL
	$
	TOTAL
	$




Tableau « État des résultats » ou prévisions
	
	Année 1
	%
	Année 2
	%

	Ventes 
	
	
	
	

	Coût des marchandises vendues 
	
	
	
	

	Marge brute
	
	
	
	

	Marge nette
	
	
	
	





[bookmark: _Toc491982217][bookmark: _Toc417732184]

2. [bookmark: _Toc15480499]Entreprise

2.1 Présentation
[Nom, adresse prévue du lieu d'affaires, numéro(s) de téléphone et de télécopieur, site Internet et courriel. Expliquer sommairement le choix de la dénomination sociale. Attention : la description détaillée de vos produits ou services se trouvera plus loin dans le présent document.]

2.2 Projet
[Exposer en détail le besoin du client (problème) et décrire la (ou les) solution(s) (votre produit/service/vos activités) comme si elles étaient complètement nouvelles et inconnues de tous. Préciser ses aspects uniques et les besoins auxquels elles répondent.]

2.3 Mission, vision, valeur
[bookmark: _Toc15480500]Mission
[Ce que l’entreprise est.]
[bookmark: _Toc15480501]Vision
[Ce que l’entreprise aspire à devenir.]
[bookmark: _Toc15480502]Valeurs 
[Ce qui guide les actions et les décisions.]

2.4 Objectifs 

[Présenter ici les objectifs qualitatifs et quantitatifs à atteindre pour votre entreprise à court, moyen et long terme. Ces chiffres servent à définir comment vous voyez votre entreprise dans les prochaines années et doivent correspondre aux états financiers détaillés plus loin dans ce document. Les objectifs devront être SMART : Spécifiques, Mesurables, Atteignables, Réalistes et définis dans le Temps.]

	OBJECTIFS
	Court terme
(moins d'un an)
	Moyen terme
(1-3 ans)
	Long terme
(4-5 ans)

	Chiffre d'affaires
(selon les prévisions élaborées)
	
	
	

	Nombre de clients 
	
	
	

	Nombre d'employés
	
	
	

	Points de vente ou réseau
de distribution
	
	
	

	Territoire couvert
	
	
	

	Production : nombre de produits 
fabriqués ou nombre d'heures facturables
	
	
	

	Taux d'occupation (ex.: pour une salle de 
spectacle, avoir 50 % des billets vendus)
	
	
	

	Conception de nouveaux produits ou ajout de services
	
	
	

	Bénéfice net
	
	
	

	Objectifs qualitatifs
	
	
	





2.5 Forme juridique 

[Entreprise individuelle, société par actions /compagnie, société en nom collectif (S.E.N.C., OBNL, coopérative, etc.). Expliquer le lien entre la mission et la forme juridique choisie.]




2.6 Calendrier des réalisations

[Présenter le degré d'avancement de votre projet en inscrivant les étapes qui sont réalisées et celles qui sont à venir. Voici un exemple d'un calendrier des réalisations.]

	ANNÉE 2019

	Activité
	Jan.
	Fév.
	Mars
	Avril
	Mai
	Juin
	Juillet
	Août
	Sept.
	Oct.
	Nov.
	Déc.

	Évaluation du marché
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Rencontre avec des intervenants en entrepreneuriat
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Élaboration du plan d'affaires
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Visite de locaux potentiels et choix du local
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Recherche de fournisseurs
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Recherche de financement
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Obtention de permis et vérification de la réglementation en vigueur
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Immatriculation de l'entreprise
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Assurances
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Aménagement des locaux
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Achat de l'équipement
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Achat de l'inventaire
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Obligations gouvernementales : TPS-TVQ, CSST...
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Embauche de personnel
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ouverture d'un compte bancaire
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Publicité d'ouverture
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ouverture officielle
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Etc. ...
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



[bookmark: _Toc417732185]



3. [bookmark: _Toc15480503]Les promoteurs / les actionnaires 

3.1. Présentation 
[Présenter les promoteurs et actionnaires, la répartition des parts (%) et l’expertise de chacun (formation, diplôme(s) et compétences en lien avec le projet). Joindre les CV et diplômes si pertinents en annexe.]

3.2. Contribution personnelle 
[Indiquer ce que vous (et les autres actionnaires ou promoteurs] allez apporter à l’entreprise : nom, mise de fonds, contribution en heures/semaine, argent, transfert d’actifs, etc. Le financier accorde beaucoup d’importance à la mise de fonds du ou des promoteur(s). L’argent investi par ces derniers démontre leur conviction envers la réalisation de son entreprise. La mise de fonds idéale peut varier entre 10 à 25 %.]

3.3. Répartition des tâches et responsabilités 
[Préciser les rôles, tâches et responsabilités de chacun des actionnaires ou promoteurs dans l'entreprise. S'il y a plus d'un propriétaire, préparer une convention d'associés ou d'actionnaires (joindre la convention en annexe). Ne pas répondre à cette section si vous êtes le seul promoteur.

3.4. Ressources externes 
Énumérer les principaux contacts que vous avez, ainsi qu’une courte description de la nature de votre relation avec chacun d'eux. Exemples de ressources externes : comptable, avocat, spécialiste dans votre domaine, conseiller en développement des affaires, etc.]


4. [bookmark: _Toc491982218][bookmark: _Toc417732186][bookmark: _Toc15480504]Le marché

4.1. Secteur d’activité de l’entreprise 
[Décrire le secteur dans lequel vous œuvrez. Comment fonctionne-t-il? Tendances, facilité d’entrée, etc.]

4.2. Environnement externe de l’entreprise 
[Présenter une analyse des facteurs externes qui peuvent influencer votre secteur d’activité et qui auront, ou non, une incidence]


	
	Menaces / Restrictions
	Occasions

	Politique/juridique
	
	

	Économique
	
	

	Sociodémographique
	
	

	Technologique
	
	

	Environnemental
	
	



4.3. Marché cible 
[Décrire le marché visé et description de votre clientèle]

4.4. Concurrence 
[Dresser le portrait des concurrents directs et indirects]


	Concurrents
	Forces 
	Faiblesses

	Concurrent 1
	
	

	Concurrent 2
	
	

	Concurrent 3
	
	



4.5. Avantage concurrentiel 
[Énumérer le principal avantage pour le client et l’argument clé de vente ou l’attribut distinctif. Quelle promesse faites-vous à vos clients?]

4.6. Analyse FFMO (SWOT) 
	Forces (internes)
	Faiblesses (internes)

	(+)
(+)
(+)
	(-)
(-)
(-)

	Occasions (externes)
	Menaces (externes) 

	(+)
(+)
(+)
	(-)
(-)
(-)


5. [bookmark: _Toc417732187][bookmark: _Toc15480505]
Le plan marketing
[bookmark: _Toc417732188]
5.1 Stratégie de « Produits ou services »
[bookmark: _Toc417732189][bookmark: _Toc15480506]Produit 
[Décrire les caractéristiques physiques de vos produits, les avantages qu’offrent vos produits aux clients et ses aspects innovateurs. Définir la ou les gamme(s) de produits, la qualité, la durée de vie, l’emballage et la présentation. Si possible, ajouter les photos.]
[bookmark: _Toc417732190][bookmark: _Toc15480507]Services
[Nommer et décrire les services que vous offrez en les détaillant le plus précisément possible. Inclure les étapes de réalisation, les délais de livraison (ou réalisation) et la philosophie d’intervention.]
[bookmark: _Toc417732191][bookmark: _Toc15480508]Stratégie de positionnement
[Présenter le positionnement de vos produits ou services, soit les attributs ou les distinctions par rapport à la concurrence. Présenter une position crédible, différente et attractive au sein d’un marché et dans l’esprit des clients.]
[bookmark: _Toc15480509]Stratégie de service à la clientèle 
[Définir votre engagement envers vos clients, vos politiques de service, vos politiques de remboursement et les garanties que vous offrez.]
[bookmark: _Toc417732192]
5.2 Stratégie de prix

[Énumérer votre politique de prix et les spécificités, les modalités de paiement (cartes de crédit, chèques, 30, 60 ou 90 jours, etc.), le prix de gros et le prix de détail, le prix suggéré et le prix imposé. Expliquer comment vos prix ont été fixés (en fonction de la concurrence, des coûts et de la marge de profit souhaitée ou de la valeur que les clients accordent à votre produit ou service (prix psychologique).]
[bookmark: _Toc417732193]
5.3 Stratégie de publicité de promotion 

[bookmark: _Toc417732194][Mentionner comment vous entendez faire connaître votre entreprise. Note : la publicité vous permet de vous faire connaître, tandis que la promotion a comme objectif de faire vendre davantage.] 
[bookmark: _Toc15480510]Publicité
[Quel est le message qui informe vos clients sur vos produits, services et votre entreprise en général? Quels médias favoriserez-vous? (Un message à la télé ou à la radio, une annonce dans un média écrit, une affiche dans un lieu public, des dépliants…).]
[bookmark: _Toc417732195][bookmark: _Toc15480511]Publireportage
[Si pertinent, proposer aux médias un reportage écrit pour votre ouverture et tout événement qui serait utile à votre clientèle cible. Ces reportages sont habituellement gratuits, mais vous n’aurez aucun contrôle sur la date de parution, le positionnement dans le journal, la longueur, s'il y a une photo ou pas.]
[bookmark: _Toc417732196][bookmark: _Toc15480512]Promotion
[Énumérer le matériel que vous distribuerez aux clients potentiels ou que vous utiliserez pour faire votre promotion (des étiquettes, des échantillons, des feuillets, des cartes d’affaires, des brochures corporatives, une vidéo, des photos, une liste de prix…). Quels incitatifs comptez-vous utiliser pour passer à l’action? (2 pour 1, rabais de volume, % de rabais au 2e item, % au prochain achat, cadeau à l’achat…)]


[bookmark: _Toc417732197][bookmark: _Toc15480513]Stratégie de fidélisation
[Nommer les actions que vous allez appliquer pour créer une relation récurrente et durable avec votre clientèle (gratuité après X achats, carte récompense (Air miles, Métro, …), cadeau ou escompte pour référencement, avantages et offres exclusives pour les membres, bulletin d’information).]
[bookmark: _Toc417732198][bookmark: _Toc15480514]Web et médias sociaux
[Avez-vous prévu faire un site Web ? Présenter ici le genre de contenu que vous comptez publier sur votre site et l’échéancier de création de celui-ci (par phase, s’il y a lieu).]
[bookmark: _Toc417732199][bookmark: _Toc15480515]Réseautage et relations publiques
[Présenter les moyens que vous prenez pour faire connaître votre entreprise, comme l’affiliation à un réseau d’affaires, une participation à des colloques, des démonstrations, des foires commerciales, des salons d’exposition, etc.]
[bookmark: _Toc417732200][bookmark: _Toc15480516]Concours
[Avez-vous prévu faire un ou des concours pour augmenter votre visibilité et augmenter votre notoriété et crédibilité? Expliquer.]
[bookmark: _Toc417732201]
5.4 Stratégie de « place » (localisation et distribution) 
[bookmark: _Toc417732202][bookmark: _Toc15480517]Localisation
[À quel endroit votre entreprise sera-t-elle implantée? Avez-vous considéré les facteurs suivants? Détailler.]
 
· Facilité d’accès
· Stationnement 
· Visibilité (facilitant la publicité) 
· Position par rapport à vos concurrents
· Potentiel de croissance du secteur
· Proximité de la clientèle cible
· Convenance du local
· Coût d’occupation et frais communs
· Améliorations locatives (qui assumera les frais d’architecte et de rénovations? Qu’advient-il si on résilie le bail?)
· Exigences du locateur
· Co-habitation avec le voisinage (bruit, achalandage, image des commerces avoisinants)
· Réputation du secteur
· Environnement commercial
· Possibilité d’affichage
· Accès pour personnes handicapées
· Possibilité d’expansion
[bookmark: _Toc417732203][bookmark: _Toc15480518]Distribution
[Comment comptez-vous distribuer vos produits? Présenter votre réseau de distribution et indiquer quel canal vous emprunterez pour rendre votre produit disponible (grossiste, agent commercial, distributeur, etc.). Mentionner les raisons qui ont motivé votre choix entre la conception de votre propre réseau de distribution et l'utilisation des réseaux existants. Indiquer le mode de rémunération des distributeurs. Expliquer votre politique de crédit, de consignation ou de vente.] 

[bookmark: _Toc417732204]
5.5 Stratégie de Partenariat

[Énumérer vos partenaires et la nature stratégique des partenariats que vous avez établis.]

5.6 Stratégie de développement durable

[Présenter, s’il y a lieu, votre stratégie durable. De plus en plus d'entreprises se servent de leur contribution sociale pour se positionner. Adopter une stratégie durable donne un sens à leur mission et aura un impact positif sur l’image de l'entreprise.]



[bookmark: _Toc491982220][bookmark: _Toc417732205]
6. [bookmark: _Toc15480519]Plan d’opération

6.1 Processus de production / prestation du service  
[Énumérer les étapes nécessaires pour mener à bien les activités de l’entreprise. Si vous prévoyez faire de la sous-traitance, expliquer les raisons de ce choix.]

6.2 Licences et permis (s’il y a lieu) 
[Énumérer ici tous les permis et licences nécessaires (obtenus ou en cours d'obtention) au niveau municipal, fédéral et provincial.]

6.3 Emplacement 
[Présenter l’établissement commercial ou siège social, les critères qui ont guidé votre choix, les améliorations locatives à apporter, les statistiques d'achalandage de l’emplacement, etc.]

6.4 Approvisionnement
[Détailler votre politique d’approvisionnement, la liste des principaux fournisseurs, etc.] 

6.5 Ressources 
[Expliquer les emplois créés ou prévus, la politique salariale pour les employés et les dirigeants]

6.6 Calendrier de mise en œuvre 
[Décrire les étapes du lancement de votre entreprise.]


	Action
	Échéancier
	Responsable

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	





[bookmark: _Toc490739310][bookmark: _Toc491982221][bookmark: _Toc417732206][bookmark: _Toc490663680]
7. [bookmark: _Toc15480520]Plan financier
[bookmark: _Toc490750663][bookmark: _Toc490751337][bookmark: _Toc491864786][bookmark: _Toc491934822][bookmark: _Toc491982222][bookmark: _Toc417732207][bookmark: _Toc490739311]Coûts et financement du projet
[bookmark: _Toc490663682][bookmark: _Toc490739313][bookmark: _Toc490750665][bookmark: _Toc490751339][bookmark: _Toc491864788][bookmark: _Toc491934824][bookmark: _Toc491982224][bookmark: _Toc417732208]

8. [bookmark: _Toc15480521]Budget de caisse prévisionnel (Année 1)
9. [bookmark: _Toc490739314][bookmark: _Toc490750666][bookmark: _Toc490751340][bookmark: _Toc491864789][bookmark: _Toc491934825][bookmark: _Toc491982225][bookmark: _Toc417732209][bookmark: _Toc15480522]
Budget de caisse prévisionnel (Année 2)
10. [bookmark: _Toc490663683][bookmark: _Toc490739315][bookmark: _Toc490750667][bookmark: _Toc490751341][bookmark: _Toc491864790][bookmark: _Toc491934826][bookmark: _Toc491982226][bookmark: _Toc417732210][bookmark: _Toc15480523]
États financiers prévisionnels 


[image: ]
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11. [bookmark: _Toc490739317][bookmark: _Toc490750669][bookmark: _Toc490751343][bookmark: _Toc491864792][bookmark: _Toc491934828][bookmark: _Toc491982228][bookmark: _Toc417732212][bookmark: _Toc15480524]Le modèle d’affaires
[image: ]
Clients

(Qui sont vos clients?
Combien sont-ils?
Y a-t-il différents segments de clientèle?)


[image: ]
Relation client
(Quelle relation spécifique allez-vous mettre en place pour les attirer, les fidéliser et les inciter à acheter?)

  
[image: ]
Ressources clés
(Quelles sont les ressources dont vous avez besoin?
Salariés, licences, brevets, équipement, etc.)

 [image: ]
Coûts
(Quelles sont les principales charges fixes et variables de vos activités?
Quels sont vos coûts de démarrage et vos sources de financement?)
[image: ]
Revenus
(Quels sont vos prix et vos prévisions  de vente?
Comment vos clients payent-ils? Abonnements, location, honoraires, vente, forfait, licence, etc.)
[image: ]
Canaux
(Quels modes de distribution et de communication allez-vous utiliser pour valoriser votre offre, la distribuer et assurer le service après-vente?)
[image: ]
Proposition de valeur
(Quel produit/service proposez-vous? À quel besoin/problème répondez-vous? Quel est votre avantage par rapport aux autres?)




[image: ]
Partenaires clés
(Quels sont les partenaires dont vous avez le plus besoin? Fournisseurs, sous-traitants, organisations professionnelles)
[image: ]
Activités clés
(Que devez-vous faire pour produire votre produit ou offrir votre service?)
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