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fonds communautaire
D’EMPRUNT DE LA MAURICIE







:

Date :________________________________________
Pour que votre projet mérite tout le respect qu’on lui doit !
Votre projet pourrait changer le cours de votre vie.  L’effort investi dans sa conception, sa planification et sa réalisation permettra de gagner du temps et de l’argent lorsque vous exploiterez votre entreprise.  Vous devez accepter de prendre le temps nécessaire maintenant pour en gagner plus tard. 

Un plan d’affaires est un guide qui réunit tous les renseignements relatifs au projet d’entreprise :  ce qui sera fait pour atteindre les objectifs et assurer la viabilité de l’entreprise.
Il permet de structurer et de mettre sur papier tous les aspects de l’entreprise dont le profil de l’entreprise et de ses dirigeants, le plan marketing, le plan d’exploitation, le plan financier, le plan de développement et l’évaluation des risques.  

Le plan d’affaires est utile pour :
· Démontrer la faisabilité et la rentabilité de votre projet ;

· Démontrer les forces et les points à améliorer de l'entreprise ; 

· Réfléchir sur les actions stratégiques et cohérentes à poser ; 

· Éviter les coûts liés à une mauvaise planification :  il constitue la plupart du temps le seul outil de planification dont dispose l'entrepreneur au cours des premiers mois de la mise en œuvre du projet ;
· Faire une demande d'aide financière ; 

· Donner aux prêteurs et aux investisseurs éventuels les moyens de déterminer si votre entreprise représente un risque acceptable ou un placement approprié. 

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

Fonds communautaire d'emprunt de la Mauricie
743, boulevard du St-Maurice
Trois-Rivières (Québec) G9A 3P5
Télépone: 819-371-9050
Télécopie: 819-371-7964
courriel: fcem@fcem.qc.ca
site internet: www.fcem.qc.ca
	TABLE DES MATIÈRESTC \l1 "1.0  PRÉSENTATION DU PROJET



Page


1.  
PRÉSENTATION DU PROJET
4

COORDONNÉS
4

DESCRIPTION SOMMAIRE DU PROJET……………………………………………………….…………...4

HISTORIQUE ET MISSION DE L'ENTREPRISE……………………………………………………………….5

OBJECTIFS
6

2.
LES PROMOTEURS DU PROJET
7

EXPERTISE
7

FORMATION
7

EXPÉRIENCE DE TRAVAIL…………………………………………………………………………………….8

AUTRES……………………………………………………………………………………………………………8

OBJECTIFS PERSONNELS…………………………………………………………………………………….9

BILAN PERSONNEL…………………………………………………………………………………………….11

3.
LE MARCHÉ
13
DESCRIPTION DU PRODUIT OU DU SERVICE…………………………………………………….…….13

DESCRIPTION DU MARCHÉ VISÉ
13
DESCRIPTION DE LA CLIENTÈLE
14
SERVICE À LA CLIENTÈLE
15
LA CONCURRENCE
16

LA PUBLICITÉ ET LA PROMOTION
18

LES VENTES
19

LES PRIX
………………………………………………………………………………………………………19
4.
LES OPÉRATIONS
22


LES BESOINS ET LA DISPONIBILITÉ DES MATÉRIAUX
22


LE PROCESSUS DE FABRICATION OU D'EXPLOITATION
24

L'AMÉNAGEMENT DU LOCAL ET L'ÉQUIPEMENT REQUIS
25

LE SOMMAIRE DES COÛTS DES OPÉRATIONS
26
5.
LES RESSOURCES HUMAINES
27

L'ÉQUIPE DE DIRECTION
27

LES EMPLOYÉS………………………………………………………………………………………………..28

       MAIN D'ŒUVRE
29

AIDE EXTERNE
30
       L'ORGANISATION DU TRAVAIL……………………………………………………………………………..30
6.
STRUCTURE DE COÛT ET FINANCEMENT DU PROJET……………………………………………….31



	1.  PRÉSENTATION DU PROJETTC \l1 "1.0  PRÉSENTATION DU PROJET


COORDONNÉS DE L’ENTREPRISE

[image: image2]TC \l2 "1.1
DESCRIPTION DU PROJET
DESCRIPTION SOMMAIRE DU PROJET
Résumez en quelques phrases la nature du projet
HISTORIQUE DU PROJET 
Décrivez les principales étapes, les moments, le contexte ayant mené au démarrage de l’entreprise ou du projet de développement. 
MISSION
Mon entreprise va répondre à quel besoin ?  Qu’est-ce qu’elle apportera de nouveau, de mieux ou de plus aux clients ?  Qu’est-ce qui est différent dans mon projet qui n’existe pas dans les autres entreprises ?  Ce genre de questions vous permettra de décrire en une ligne ou deux la raison d’être de votre entreprise :   SA MISSION.

LES OBJECTIFS DE L’ENTREPRISE
Détaillez en une phrase les objectifs que vous désirez atteindre au cours des cinq prochaines années.  Idéalement, ces objectifs doivent être quantifiables.  Exemple :  avoir 5 nouveaux clients, augmenter le chiffre d’affaires de à un montant de…
Dans 1 an, ___________________________________________________________
Dans deux ans, ________________________________________________________
Dans trois ans,_________________________________________________________
Dans quatre ans,_______________________________________________________
Dans cinq ans,_________________________________________________________
	2.  LES PROMOTEURS DU PROJETTC \l1 "2.0  LES PROMOTEURS DU PROJET


  Cette section vous permet de vous faire connaître, vous et les autres membres de l’équipe s’il y a lieu.

EXPERTISE
Décrivez votre expertise et le nombre d’années d’expérience que vous possédez dans le domaine visé par le projet 
FORMATION (indiquez votre formation)
EXPÉRIENCE DE TRAVAIL (indiquez vos expériences de travail)
AUTRES

Vos principales qualités entrepreneuriales :
Vos trois principales valeurs :
Si vous avez déjà été en affaires, décrivez-nous l’expérience vécue et veuillez indiquer comment cette expérience s’est terminée (vente, faillite, fermeture, etc.).

OBJECTIFS PERSONNELS

Quels sont vos objectifs personnels en démarrant votre entreprise
	N’oubliez pas de joindre votre curriculum vitae, votre copie de diplôme, cartes de compétence…



Si vous êtes plusieurs partenaires dans votre entreprise, quels seront le pourcentage de propriété et la participation financière de chacun des partenaires ?
      

	PARTENAIRE
	% DE PROPRIÉTÉ 
	PARTICIPATION FINANCIÈRE

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Avez-vous défini les aspects de votre relation avec vos partenaires ? (Partage des tâches, salaires, conditions de départ, assurances, etc.) Si oui, faites-en la description sommaire.

BILAN PERSONNELTC \l2 "2.3
BILAN PERSONNEL 
Le bilan personnel est tout ce que vous possédez (les actifs), tout ce que vous devez (vos passifs) et ce que vous valez (votre valeur nette) après avoir payé toutes vos dettes
NOTE :
Si le bilan personnel devait être intégré en tout ou en partie au plan d'affaires, la personne qui en recevrait une copie pourrait être restreinte légalement dans la diffusion du document vu qu'il contiendrait des renseignements personnels et confidentiels.


S'il le juge approprié, il pourrait être opportun que l'individu concerné par ce document spécifie explicitement qu'il est « PROTÉGÉ » aux fins de la Loi sur la protection des renseignements personnels.
	ACTIFS (vos biens)
	
	

	
	Argent en main
	
	$

	
	Certificats de dépôt
	
	$

	
	Actions & obligations
	
	$

	
	Automobile (la valeur marchande)
	
	$

	
	Marque et année :
	
	

	
	REER
	
	$

	
	Immeuble (la valeur marchande)
	
	$

	
	Autres actifs personnels (meubles, outils, etc.)
	
	$

	
	
	
	$

	
	Total des actifs
	
	$

	PASSIFS (vos dettes)
	
	

	
	Emprunt personnel
	
	$

	
	Marge de crédit personnel
	
	$

	
	Cartes de crédit
	
	$

	
	Prêt automobile
	
	$

	
	Hypothèque
	
	$

	
	Autres :
	
	$

	
	
	
	$

	
	Total des passifs
	
	$

	
	
	
	

	
	VALEUR NETTE (actifs – passifs)
	
	$


	Carte de crédit
	Limite

de crédit
	Crédit

utilisé
	Versement mensuel

	1.
	
	
	

	2.
	
	
	

	3.
	
	
	

	4.
	
	
	

	5.
	
	
	


Je déclare que les renseignements fournis sont exacts et complets

Signature

Date


Quels sont les biens que vous possédez que vous utiliserez et quelles sont les valeurs marchandes de ces biens ?

	Biens
	Valeur marchande

	
	

	
	

	
	

	
	

	Total :


	Total :


Avez-vous réalisé des démarches auprès d’institutions financières afin de compléter vos besoins en financement ? Sinon pourquoi ?  Si oui, décrivez nous ce qui s’est passé ?
	3.  LE MARCHÉTC \l1 "3.0  LE MARKETING


DESCRIPTION DU PRODUIT OU DU SERVICE

Décrivez votre produit ou votre service, qu’est-ce que vous allez vendre.
DESCRIPTION DU MARCHÉ VISÉ

Décrivez à quel endroit vous allez vendre votre produit ou votre service et sur quel territoire.
DESCRIPTION DE LA CLIENTÈLE TC \l3 "3.6.1
LA PUBLICITÉ ET LA PROMOTION
Décrivez votre clientèle (âge, revenu, occupation, propriétaire ou locataire, situation familiale...) Démontrez qu'il existe une clientèle suffisante et intéressée à acheter vos produits ou vos services.

Pourquoi avez-vous choisi cette clientèle ?

Avez-vous approché des gens qui pourraient devenir vos clients, qu’est-ce qu’ils ont dit ?
Comment allez-vous approcher vos futurs clients ?
Nommez vos clients potentiels
SERVICE À LA CLIENTÈLE

Décrivez votre politique de service à la clientèle, vos outils pour évaluer la satifaction des clients, vos garantis, les délais, la qualité,…
LA CONCURRENCETC \l2 "3.5
LA CONCURRENCE
Dressez la liste de vos concurrents par ordre d’importance 

	NOM ET ADRESSES DES

CONCURRENTS
	POINTS FORTS
	POINTS FAIBLES

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Identifiez les insatisfactions exprimées par la clientèle de vos concurrents
Quels avantages aurez-vous sur vos concurrents ? (Pourquoi feraient-ils affaires avec vous?  Qu’est-ce que votre produit a de plus ou de différent des autres ?  Quelles sont vos forces et vos faiblesses ?
TC \l2 "3.6
STRATÉGIE DE MARKETING
LA PUBLICITÉ ET LA PROMOTIONTC \l3 "3.6.1
LA PUBLICITÉ ET LA PROMOTION
Quels moyens de publicité ou de promotion utiliserez-vous pour faire connaître vos produits ou vos services ? (Exemples :  publicité à la télévision, radio, journaux, dépliants promotionnels, présentoirs spéciaux, échantillons, envois postaux, pages jaunes, expositions, foires, salons, etc.)  Comment aller chercher des clients ?  Comment vous faire connaître ?

Soyez créatif ! 

	Dates
	Moyens de publicité ou de promotion
	Prix



	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


LES VENTESTC \l3 "3.6.2
LES VENTES
Identifier les différents moyens et approches pour atteindre la clientèle et les coûts qui y sont reliés. 
LES PRIX
TC \l3 "3.6.3
LES PRIX
Expliquer comment vous allez fixer les prix, est-ce selon les coûts de production, la concurrence, la capacité de payer, la mise en marché, la finalité sociale, les approches de commercialisation …?  Détaillez ici les modalités de paiement, de remboursement et les politiques d’achat.
Quels sont les prix de vos concurrents ?
	Concurrent
	Description du produit ou du service
	Prix

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Comment on va vous payer et quand ?
Quel est le prix de revient pour chaque produit fabriqué ?
Quelle sera votre marge de profit ?
	4.  LES OPÉRATIONSTC \l1 "3.0  LE MARKETING


Cette section vous permettra de prévoir le matériel dont vous aurez besoin pour le bon fonctionnement de l’entreprise.  La plupart du temps, les entreprises de services auront une partie beaucoup plus brève qu’une entreprise manufacturière.

LES BESOINS ET LA DISPONIBILITÉ DES MATÉRIAUX
Déterminez la matière première (le matériel de base pour produire l’objet)
_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Déterminez les fournitures requises pour démarrer l’entreprise, les quantités et les prix

Comme fourniture, on peut prendre par exemple :  le matériel informatique (ordinateur, calculatrice, imprimante…), la machinerie, les outils de production, la caisse enregistreuse, les bureaux, chaises, lampes, classeurs, étagères…, fax, cellulaire, la papeterie (crayons, papier, enveloppes, cartes d’affaires…), enseigne publicitaire et autres fournitures nécessaires au démarrage.
Matières premières et fournitures
	Matériel
	Quantité
	Prix
	Total



	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Total (fourniture)

	
	
	


Matières premières et fournitures
	Matières premières
	Quels sont les délais de livraison
	Qui est le fournisseur
	Quelle est la politique de crédit

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


LE PROCESSUS DE FABRICATION OU D’EXPLOITATION
Par processus de fabrication ou d’exploitation, on entend les différentes étapes pour fabriquer le produit ou revendre votre service.  Décrivez les différentes étapes de fabrication du produit ou d’exploitation du service.

____________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
L’AMÉNAGEMENT DU LOCAL ET L’ÉQUIPEMENT REQUIS
Il s’agit de décrire le plus précisément l’aménagement de votre local,  les besoins pour aménager votre équipement et outillage. Expliquez les améliorations qui devront être apportées au local pour le rendre utilisable.  Dans un premier temps, évaluez :

Aménagement

	Description


	Coût

	Les frais de rénovations et main-d’œuvre

	

	La peinture


	

	Le déménagement et les autres frais liés au déménagement
	

	Branchement du téléphone


	

	Branchement de l’électricité


	

	Branchement internet


	

	Divers


	

	Total (aménagement)
	


Faites aussi un dessin des lieux où vous allez travailler.  

Équipement requis

	Type d’équipement
	Quantité
	prix
	total

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Total (équipement)


	
	
	


LE SOMMAIRE DES COÛTS D’OPÉRATION
Vous pouvez maintenant faire le sommaire des coûts associés aux opérations.  (Coûts à l’achat de l’équipement, rénovation, aménagement, inventaire, matière première, fourniture, entretien, amortissement de l’équipement et de l’outillage, frais de téléphone, assurance et autres frais spécifiques)

Sommaire des coûts d’opérations
	Total des matières premières et fournitures
	

	Total de l’aménagement
	

	Total de l’équipement requis
	

	Inventaire
	

	Divers
	

	Total des coûts d’opérations
	

	
	


	5.  LES RESSOURCES HUMAINESTC \l1 "3.0  LE MARKETING


L’ÉQUIPE DE DIRECTION
Décrivez qui dirigera l’entreprise, leurs expertises, leurs compétences, les forces et faiblesses, les moyens mis en place pour combler les faiblesses…

____________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
LES EMPLOYÉS

Décrivez les emplois créés ou à créer, les descriptions de tâches, les conditions  de travail, les compétences recherchées…

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________________________________________
MAIN D’ŒUVRE
	Poste


	Nombre de personnes
	Taux horaire
	Nombre d’heures travaillées par semaine
	Nombre d’heures travaillées par année
	Tâches et responsabilités

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


AIDE-EXTERNE
C’est ici que vous inscrivez le nom des personnes qui vous ont aidé dans votre démarche et ceux qui vous aideront dans le démarrage et l’exploitation de votre entreprise
	Nom, prénom
	Titre d’emploi ou lien avec vous
	Coordonnées



	
	
	

	
	
	

	
	
	


L’organisation du travail

Décrivez les outils de gestion et de contrôle que vous utiliserez: évaluation des travailleurs et travailleuses, plan de formation, rencontre d’équipe, comité de gestion…
__________________________________________________________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________
STRUCTURE DE COÛT ET FINANCEMENT DU PROJET

Description précise et détaillée des coûts du projet (identification des immobilisations et des équipements [neufs ou usagés] nécessaires au projet et à partir desquels le coût du projet a été établi)
Identification et description précises et détaillées des différentes sources de financement  prévues au projet (incluant la mise de fonds, la marge de crédit [s’il y a lieu] et la demande au FCEM)

Note : indiquez, s’il y a lieu, tout financement déjà confirmé


VII
LES DONNÉES FINANCIÈRES

· État des résultats et bilans des dernières années (s’il y a lieu)

· État financiers réels les plus récents (s’il y a lieu)

· État financiers des entreprises affiliées ou apparentées au pro​jet (s'il y a lieu)

· Prévisions financières (annuelles) sur deux ans : état des résul​tats et bilan

· Budget de caisse (d’exploitation) mensuel sur deux ans
· Hypothèses de base ayant servi à l’élaboration les états prévisions financières en ce qui a trait, notamment, au volume d’affaires anticipé et aux charges d’exploitation prévues (sur quoi reposent les hypothèses d’affaires proposées au plan d’affaires?)
Note : Toute information nouvelle, ou tout changement substantiel, doit être portée à l’attention de l’ensemble des intervenants concernés par le projet.


L’analyse rigoureuse et exhaustive d’un projet d’entreprise requiert au préalable un plan d’affaires complet.

FAITS SAILLANTS

	Date d’ouverture :
	

	Nom de l’entreprise :
	

	Nom de l’entrepreneur :
	

	Marché visé :
	

	Services offerts :
	

	Territoire visé :
	

	Chiffres d’affaires :
	Première année :

Deuxième année :

Troisième année :
	
	$

$

$

	Bénéfice net :
	Première année :

Deuxième année :

Troisième année :
	
	$

$

$

	Financement recherché :
	

	Investissement personnel :
	

	Création d’emplois :

(3 ans)
	








_____________________________________________








Nom de l’entreprise:__________________________________________________





Adresse du lieu d’affaires:_______________________________________














Téléphone:______________Télécopieur:______________Courriel:___________





Statut juridique :____________________________________________________





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