acadéemie

ENTREPRENEURIALE

academy
PRESCOTT & RUSSELL

Supraplan
Nom de I'entfreprise




31 rue St-Paul Street T 613 679-0001
ENTREPRENEURIALE Alfred ON KOB 1AQ F 613 679-0002
PRESCOTT & RUSSELL ENTREPRENEURPR.CA

Pour que votre projet gagne tout le respect et génére tous les profits qu’il mérite !

Votre projet peut changer votre parcours, voire votre vie. L'effort que vous consacrerez a sa
conception, sa planification et sa réalisation permettra de gagner du temps et de l'argent
lorsque vous exploiterez votre entreprise. Vous devez vous prévaloir du temps nécessaire dés
maintenant pour avoir plus de temps a votre disposition plus tard.

Un plan d’affaires est un guide qui réunit tous les renseignements qui ont trait au projet
d’entreprise, soit ce qui sera accompli pour atteindre les objectifs et assurer la viabilité de
I'entreprise.

Il permet de structurer et de mettre sur papier tous les aspects de I'entreprise, dont le profil de
I'entreprise et de ses dirigeants, le plan de marketing, le plan d’exploitation, le plan financier, le
plan de développement et I'évaluation des risques.

Le plan d’affaires est utile pour :

Etablir et présenter la faisabilité et la rentabilité de votre projet;

Etablir et présenter les forces et les éléments a améliorer;

Réfléchir quant aux actions stratégiques et cohérentes a poser;

Eviter les colts liés & une mauvaise planification : il constitue, souvent, le seul
outil de planification dont dispose I'entrepreneur au cours des premiers mois de
la mise en ceuvre du projet ;

e Remplir une demande d'aide financiere;

e Procurer aux préteurs et aux investisseurs potentiels les moyens de déterminer
si votre entreprise représente un risque acceptable ou un placement approprié.

Bon travail et n’hésitez pas a communiquer avec 'une de nos personnes ressources pour vous
appuyer dans la réalisation de votre plan d’affaires.

Académie entrepreneuriale de Prescott et Russell
31, rue St-Paul,

Alfred ON KOB 1A0

Téléphone : 613-679-0001

Télécopieur : 613-679-0002

Courriel : andre.martel@entrepreneurpr.ca

Site : www.entrepreneurpr.ca



mailto:andre.martel@entrepreneurpr.ca
http://www.entrepreneurpr.ca/

TABLE DES MATIERES

1. PRESENTATION DU PROJET ...oittitriiistieietetsestseseiststseseesesetesesssssesesesesssassssssesesesas it ainesesesssasassssesenas 4
COORDONNEES ...ttt ettt ts e b8t es bt s bbbttt 4
DESCRIPTION SOMMAIRE DU PROUJET ... .ceiittieiiiiiiii et ee et e e e e e 4
HISTORIQUE ET MISSION. ...ttt e ettt e e et et e e e e e e e e e e eea e 5
OBJIECTIFS .ottt 8 bRt E et tR bbbt 6

2. PROMOTEURS DU PROJET ....ouiuitietiiimeietsetsesstessaseessssssssss s sesssesasscssessssess e asassesesssassassesessssssssnsens 7
EXPERTISE ..t tttttsesetetet ettt s 2228 b bR At E bbbttt 7
FORMATION ACADEMIQUE PERTINENTE ..ottt ssesase s sssssesstesasassseseseessnssnsssesens 7
EXPERIENCE EN MATIERE DE

TRAVAIL ...ttt 8
AUTRES. ...ttt ettt ettt e e e e e e ettt e e e e e e e e e 8
OBUECTIFS PERSONNELS. ...ttt ittt bttt e ekt e ettt e e e e et e e e e e e 9
BILAN PERSONNEL. ...ttt s 11

3. MARGCHE ..ottt R 2R SRR AR E £ttt 13
PRODUIT OU SERVICE ...ttt e et ettt etk e e e e e e ettt e e e ettt e e e e et eeeeeeeeeas 13
IMARCHE VISE ...ttt at b8 b s s et s et h bbbt e et s e s 13
CLIENTELE CIBLE . .ttttetttttte ettt sheb e s st s ettt ettt n s esesanas 14
SERVICE A LA CLIENTELE w..tututtiititiereeie sttt ettt set s 15
CONGCURRENCE ...ttt sttse ettt sees e et s e s e s e e s e e e e e s e e s e s eb e e e e s e s s et et ee e s eseeesenanaes 16
PUBLICITE ET PROMOTION ....c.ttitueistietiseieissetsteisess st ssessss ettt ssee st esnsees 18
VENTE .t ettt ettt s e et £ s e £ s e e £ ARttt 19
PRIX ettt ettt e ettt ettt e ettt e e e e et e e e 19

A, EXPLOITATION ...ttt ettt ettt es a8t s e s e e et b b et s st sanaes 22
BESOINS ET DISPONIBILITE DES MATERIAUX ......ccitiiiuiieieinininieseesisiseseseeseesesssssssssesssessessnssseseens 22
PROCESSUS DE FABRICATION OU D'EXPLOITATION ..ottt 24
AMENAGEMENT SPATIAL ET EQUIPEMENT REQUIS ..ottt 25
SOMMAIRE DES COUTS LIES A L'EXPLOITATION.....cccutuiuriiirinieietieseeeesssetesessensseessssseessseeesseenes 26

5. RESSOURCES HUMAINES .....oouitiitiittieiiieteintietsieieese ettt ettt ettt nnees 27
EQUIPE DE DIRECTION w...oititititirieesetetetsiseesesess e sseseseseses et ssesessees s ss st esesesasssssesesesasesnsssssseens 27
EMPLOYES. ...ttt ettt ettt e ettt e et 28
MAIN-D'CEUVRE ......ttiuttiieieisies ittt ettt s s s ettt s sttt 29
APPUI DE L'EXTERIEUR ....ouiiiititiicieii ettt 30
ORGANISATION DU TRAVAIL . ....oeiitiieee ettt e e e e e e e eee e 30

6. STRUCTURE QUANT AU couTt ET AU FINANCEMENT DU



1. PRESENTATION DU PROJET

COORDONNEES D E

Nom de I'entreprise :

LOENTREPRI SE

Adresse du siége social :

Téléphone : 613-

Télécopieur :

Courriel :

613-

Statut juridique :

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

DESCRIPTION SOMMAIRE DU PROJET

Résumez en quelques phrases la nature du projet.




HISTORIQUE DU PROJET

Décrivez les principales étapes, les enjeux et le contexte qui ont mené au démarrage de
I'entreprise ou du projet de développement.

MISSION

A quel besoin mon entreprise répondra-t-elle ? Qu’apportera-t-elle qui sera nouveau, de mieux
ou de plus aux clients ? En quoi mon projet se distingue-t-il des autres entreprises ? Ce genre
de questions vous permettra de décrire en quelques lignes, a peine, la raison d’étre de votre
entreprise, soit SA MISSION.




OBJECTI FS DE LO6ENTREPRI SE

Décrivez en une phrase les objectifs que vous entrevoyez atteindre au cours des cing
prochaines années. Ces objectifs gagnent a étre quantifiables; par exemple, avoir cing
nouveaux clients, augmenter le chiffre d’affaires de X & un montant de Y.

Dans un an,

Dans deux ans,

Dans trois ans,

Dans quatre ans,

Dans cing ans,

2. PROMOTEURS DU PROJET

Cette section vous permet de vous faire connaitre, les membres de I’équipe, s’il y a lieu,
et vous.

EXPERTISE

Décrivez votre expertise et le nombre d’années d’expérience dont vous bénéficiez dans le
domaine ou s’insere le projet.




FORMATION ACADEMIQUE PERTINENTE

EXPERIENCE EN MATIERE DE TRAVAIL

AUTRES

Quels sont vos attributs principaux en tant qu’entrepreneur ?




Quelles sont les trois valeurs primordiales auxguelles vous souscrivez ?

Si vous avez déja été en affaires, décrivez I'expérience que vous avez vécue, en précisant la
facon dont s’est terminée cette expérience, par exemple, vente, faillite, fermeture.

OBJECTIFS PERSONNELS

Quels sont vos objectifs personnels dans la foulée du démarrage de votre entreprise ?

Nooubl i ez pacdatwenent wirercuricidum vitae, une copie de votre
diplébme et les cartes de compétence qui s O0i mposent



Si vous étes plusieurs partenaires a la téte de entreprise, quels seront le pourcentage de
propriété et 'implication financiére de chacun des partenaires ?

PARTENAIRE % DE PROPRIETE IMPLICATION
FINANCIERE

Avez-vous défini les parametres de la relation en matiére d’affaires que vous comptez entretenir
avec vos partenaires, par exemple, partage des taches, salaire, conditions de départ,
assurances ? Si tel est le cas, faites-en la description sommaire.

BILAN PERSONNEL

Le bilan personnel estt ou't ce que vous ,pootsce @uke/aus deved dect i )
passif) et ce que vous valez (valeur nette) aprés vous étre acquitté de toutes vos dettes

NOTE : Si le bilan personnel devait étre intégré en tout ou en partie au plan d'affaires, la personne qui
en recevrait une copie pourrait étre contrainte |[également quant a la diffusion du document
puisqu’il contiendrait des renseignements confidentiels.

S'il le juge approprié, il pourrait étre opportun que l'individu concerné par ce document précise
explicitement qu'il est « PROTEGE » aux fins de la Loi sur la protection des renseignements
personnels.



ACTIF@BIENS
Argent en main

Certificats de dépbt

Actions etobligations

Automobile (la valeur marchande)

Marque et année
REER

Immeuble (la valeur marchande)

Autre actif personnel (par exemple, meubles
outils)

Sommede 6actif

PASSIKDETTEY
Emprunt personnel

Marge de crédit personnkd

Cartede crédit

Prét automobile

Hypotheque

Autres:

Somme du passif

P BHH B P © & & BB @B BB

VALEUR NETTE (acti passij

*

Limite Crédit

Carte de crédit de crédit utilisé

Versement
mensuel

as|wN e

Je déclare que les renseignements fournis sont exacts et complets.

Signature Date




Quels sont les biens que vous possédez et que vous comptez utiliser ? Quelle est la valeur
marchande de chacun de ces biens ?

Bien Valeur marchande

Somme : Somme :

Avez-vous effectué des démarches auprés d’institutions financiéres afin de répondre a vos
besoins en fait de financement ? Sinon, pourquoi ? Si tel est le cas, décrivez-nous ce qui s’est
passé.




3. MARCHE

PRODUIT OU SERVICE

Décrivez le produit ou le service que vous offrirez. Que comptez-vous vendre ?

MARCHE VISE

~

Décrivez a quel endroit, dans quel type d’emplacement et sur quel genre de territoire vous
comptez vendre votre produit ou votre service.




CLIENTELE CIBLE

Décrivez la clientéle que vous ciblez (age, revenu, occupation, situation immobiliére, situation
familiale, entre autres). Démontrez qu'il existe une clientéle suffisante et intéressée a acheter
votre produit ou votre service.

Pourquoi avez-vous choisi cette clientéle ?

Avez-vous abordé des gens qui pourraient devenir vos clients ? Comment ont-ils réagi ?




Comment comptez-vous aborder vos clients, a I'avenir ?

Enumérez vos clients potentiels.

SERVICE A LA CLIENTELE

Décrivez la politique que vous comptez implanter en matiere de service a la clientéle, les jalons
auxquels vous aurez recours pour évaluer la satisfaction des clients, la garantie que vous
fournirez, le temps que prendront I'exécution et la livraison et la qualité.




CONCURRENCE

Dressez la liste de vos concurrents du plus important au moins important.

NOM ET ADRESSE

FORCE

LACUNE




Identifiez les causes de l'insatisfaction qu’a exprimée la clientéle de vos concurrents.

Quels avantages avez-vous sur vos concurrents ? Pourquoi les clients feraient-ils affaire avec
vous ? Comment votre produit se distingue-t-il de ce qu’offrent les autres ? Quelles sont vos
forces et vos lacunes ?




PUBLICITE ET PROMOTION

Quelles sont les stratégies de publicité ou de promotion sur lesquels vous comptez pour faire
connaitre votre produit ou votre service, par exemple, réclames a la télévision, a la radio, dans
les journaux, dépliants, présentoirs, échantillons, envois postaux, pages jaunes, expositions,
foires, salons ? Comment obtenez-vous vos clients ? Comment comptez-vous les attirer ?

Soyez créatif !

DATE STRATEGIE PRIX




VENTE

Identifiez les moyens et les approches que vous adoptez pour atteindre la clientéle et précisez
les codts qui y sont liés.

PRIX

Comment comptez-vous établir les prix ? Selon le co(t lié a la production, la concurrence, la
capacité de payer, la mise en marché, la finalité sociale, les approches de commercialisation ?
Esquissez ici les modalités de paiement et de remboursement et les politiques d’achat.




Quels sont les prix qu’ont établis vos concurrents ?

NOM ET ADRESSE
DU CONCURRENT

DESCRIPTION DU
PRODUIT OU DU
SERVICE

PRIX




Quelles seront les modalités et quel sera I'échéancier en matiére de paiement ?

Quel est le prix de revient pour chaque produit fabriqué ?

Quelle sera votre marge bénéficiaire ?




EXPLOITATION

Cette section vous permettra de prévoir le matériel dont vous aurez besoin pour assurer le bon
fonctionnement de I'entreprise. La plupart du temps, les entreprises de services auront une partie
beaucoup plus bréve qu’une entreprise manufacturiére.

BESOINS ET DISPONIBILITE DES MATERIAUX

Déterminez la matiére premiéere, soit le matériau de base pour produire I'objet.

Déterminez le matériel, soit I'équipement, les accessoires et les fournitures, qui est requis pour
démarrer I'entreprise et déterminez-en la quantité et le prix.

On peut, par exemple, considérer le matériel informatique, la machinerie, les outils de production,
la caisse enregistreuse, les pupitres, les tables de travail, les chaises, les lampes, les classeurs,
les étageres, le télécopieur, le téléphone portable, les fournitures de bureau et les panneaux
publicitaires.



Matiere premiéere et matériel

Matériel Quantité Prix Total




Somme du

matériel
Matiere premiére et matériel
Matiére Délai en fait Fournisseur Politigue en
premiére de livraison matiére de

crédit




PROCESSUS DE FABRI CATI ON OU DOEXPLOI TATI ON

Par processus de fabrication ou d’exploitation, on entend les différentes étapes pour fabriquer le
produit ou prodiguer votre service. Décrivez les différentes étapes de fabrication qui ont trait au
produit ou a la prestation du service.

AMENAGEMENT SPATIAL ET EQUIPEMENT REQUIS

Décrivez le plus précisément qui soit 'aménagement de votre espace de travail et les besoins en
matiére de disposition de votre équipement et des outils de travail. Décrivez les améliorations qui
devront étre concrétisées pour que I'espace soit propice. Dans un premier temps, évaluez :

Aménagement

Description Codt

Rénovation, rafraichissement
et main-d’ceuvre

Déménagement

Raccordement au téléphone




Raccordement au courant

Raccordement a Internet

Divers

Somme quant a
| 6am®nagement

Esquissez le plan des lieux ou vous comptez travailler.



Equipement requis

Type Quantité Colt Somme
do®qui pe

Somme
guant a
Il O®qui p




SOMMAI RE DES COdTS LI £S & LOEXPLOI TATI ON

Vous pouvez maintenant dresser le sommaire des codts qui sont associés a I'exploitation :
équipement, rénovation, aménagement, inventaire, matiere premiére, matériel, entretien,
amortissement de I'équipement et des outils, téléphone, assurances et autres frais précis.

Sommairedesc o %t s | i ®s ~ | 6exploitation

Somme quant aux matiéres
premieres et au matériel

Somme quant a 'aménagement

Somme guant a I'équipement requis

Somme quant a l'inventaire

Somme quant aux inclassables

Somme quant ° | de




5. RESSOURCES HUMAINES

EQUIPE DE DIRECTION

Décrivez celui qui dirigera I'entreprise, son expertise, ses compétences, ses forces, ses lacunes
et les stratégies qui ont été mises en place pour pallier les lacunes.




EMPLOYES

Décrivez les emplois qui sont déja créés, les emplois que vous comptez créer, les taches et les
devoirs, les conditions de travail et les compétences requises.

MAIN-Dd UV RE



Poste Nom Ta Nombre Nombr Taches et responsabilités
bre ux doéhey e
de hor S ddédhe
pers air travaillé es
onne e es par travaill
s semain ées par
e année




APPUI DE LOEXTERI EUR

Inscrivez le nom des personnes qui vous ont aidé dans votre démarche et de ceux qui vous
aideront dans le démarrage et I'exploitation de votre entreprise.

Nom, prénom Titredeld e mp | o Coordonnées
lien avec vous




ORGANISATION DU TRAVAIL

Décrivez les outils que vous utiliserez en matiére de gestion et de vérification : évaluation des
employés, plan de formation, rencontre en équipe, structure administrative.




STRUCTURE QUANT AU COUT ET AU FINANCEMENT DU PROJET

Décrivez précisément les codts liés au projet (immobilisations et équipement neuf ou
d’occasion) a partir desquels le cot du projet a été établi

Décrivez précisément les différentes sources de financement prévues (incluant la mise de

A

fonds, la marge de crédit, s 0i | etyadamahde awFCEM)

Note : Indiquez, s’il y a lieu, tout financement qui est déja confirmé.

DONNEES FINANCIERES

Etat des résultats et bilans des derniéres années (s'il y a lieu)

Etat financiers réels les plus récents (s'il y a lieu)

Etat financier des entreprises affiliées ou partenaires (s'il y a lieu)

Prévisions financiéres (annuelles) sur deux ans : état des résultats et bilan

Budget de caisse (d’exploitation) mensuel sur deux ans

Hypothéses fondamentales qui ont servi au développement des prévisions

financiéres en ce qui a trait, notamment, au volume d’affaires anticipé et aux charges
d’exploitation prévues

Note : Tout houveau renseignement et tout changement qui a trait aux renseignements qui sont
déja consignés doivent étre envoyés a I'ensemble des intervenants qui sont associés au projet.

L’analyse rigoureuse et exhaustive d’un projet d’entreprise requiert au préalable

un plan d’affaires complet.



FAITS SAILLANTS

DATE D@UVERTURE

NoM DE
LENTREPRISE

NOM DE
LENTREPRENEUR

MARCHE VISE

SERVICES OFFERTS

TERRITOIRE VISE

CHIFFRE DO\FFAIRES PREMIERE
ANNEE :

Deuxiéme
année :

Troisieme
année :

BENEFICE NET PREMIERE
ANNEE :

Deuxiéme
année :




Troisieme
année :

FINANCEMENT
RECHERCHE

INVESTISSEMENT
PERSONNEL

CREATION DGEMPLOIS

(3 ans)







