[image: image1.jpg]SARNIA-
LAMBTON

3= T
gmﬁﬁ?\
BUSINESS
DEVELOPMENT
CORPORATION

SARNIA-LAMBTON
BUSINESS DEVELOPMENT CORPORATION

A Community Futures Development Corporation

AR WSEE
AR Avice
£ V™A
~= 2





	
	


[insérer le logo s’il y a lieu]
Plan d’affaires – Page couverture
Nom de l’entreprise :

Adresse de l’entreprise :

Numéro de téléphone de l’entreprise : 

Site Web de l’entreprise :

Courriel de l’entreprise :

Nom de la personne-ressource :

Adresse de la personne-ressource :

Numéro de téléphone de la personne-ressource :
Courriel de la personne-ressource :
Table des matières
Résumé
Description de l’entreprise
Décrire le(s) produit(s) ou service(s) de l’entreprise :
Type d’entreprise :   (p. ex. fabrication, vente au détail, services)

Statut de l’entreprise : (p. ex. démarrage, expansion, etc.)

Propriété : (p. ex. entreprise individuelle, partenariat, société, franchise)
Date d’ouverture prévue : (s’il s’agit d’une nouvelle entreprise)

Description de la zone géographique commerciale :
Heures d’ouverture (s’il y a lieu) :
Décrire les tendances saisonnières (s’il y a lieu) :
Historique de l’idée d’entreprise : (expliquer d’où vient l’idée de mettre sur pied cette entreprise)
Entreprises existantes :

· fournir un bref historique de l’entreprise
· fournir la date d’enregistrement ou de constitution en personne morale
· énumérer les ventes, les marges brutes et les profits jusqu’à maintenant
Objectifs d’entreprise
Donner un aperçu des buts (objectifs) de l’entreprise (fondé sur SMART), à court et à long terme.
· Spécifiques
· Mesurables
· Atteignables
· Réalistes
· Temporels (limités dans le temps)
	Échéancier
	Objectifs à court terme (première année)

	Mois

	Objectifs

	Janvier
	

	Février
	

	Mars

	

	Avril


	

	Mai

	

	Juin


	

	Juillet

	

	Août


	

	Septembre

	

	Octobre

	

	Novembre

	

	Décembre

	


	Échéancier

	Objectifs à moyen terme (2e et 3e années)

	Année

	Objectifs

	2e année
	

	3e année
	


	Échéancier

	Objectifs à long terme (4e et 5e années)

	Année

	Objectifs

	4e année
	

	5e année
	


Description du marché
L’environnement commercial :
Souligner les facteurs qui peuvent avoir une incidence sur l’entreprise. Expliquer si ces facteurs présentent des menaces ou des occasions pour le projet et pourquoi.

a) Données démographiques :

c.-à-d.
population vieillissante, augmentation du nombre de familles à double revenu, population à la baisse ou à la hausse, etc.

b) Économie :

c.-à-d.
tendances du taux d’inflation, niveau de revenu moyen, taux de chômage, économie général du pays ou de la région, etc.

c) Tendances sociales :

c.-à-d.
préoccupation accrue à l’égard de l’environnement, les gens s’intéressent plus à l’exercice et à la vie saine, etc.

d) Technologie :

c.-à-d.
nouveaux progrès technologiques, comme l’Internet, qui pourraient affecter l’entreprise de manière positive ou négative.
e) Politique :

c.-à-d.
tout règlement gouvernemental en instance qui pourrait affecter l’entreprise. 
La concurrence :
Profil de la concurrence
	Nom de l’entreprise
	Lieu
	Service(s) fourni(s)
	Prix
	Comment font-ils la promotion de leur entreprise?

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Indiquer si le nombre de concurrents est à la hausse ou à la baisse et expliquer pourquoi :

Expliquer comment vous comptez vous démarquer de la concurrence – qu’est-ce qui distingue l’entreprise de celle des concurrents ou qu’est-ce qui la rend plus attrayante :

Le marché cible :
Profil(s) du client :
Client principal :
Client secondaire :
Étude du marché :
Questionnaire [mener une enquête auprès d’un échantillon représentatif du marché cible] :
Formuler des questions pour l’étude du marché (8 à 12 questions), puis questionner les personnes qui pourraient devenir les clients éventuels. Veiller à ce que le questionnaire soit bref – ne poser que 8 à 12 questions seulement. Utiliser une variété de techniques de questionnement, en s’assurant que les questions sont impartiales et dépourvues de préjugés. Demander à la personne si elle utiliserait le produit ou service, à quelle fréquence elle s’en servirait et le prix qu’elle serait prête à payer pour le produit. Inclure d’autres questions qui aideront à déterminer la meilleure façon de rejoindre et de servir la clientèle/les clients.  

Résultats bruts :
Compiler les résultats du sondage en calculant les chiffres pour chaque réponse.

Analyse du questionnaire :
En se basant sur les résultats du sondage, prouver qu’il existe un marché pour le produit ou le service. Ensuite, calculer les chiffres de vente pour la première année d’exploitation.
Stratégie de marketing
Prix du/des produit(s) / service(s) :
Énumérer les produits ou services ou les deux. Ordonner la liste selon les catégories appropriées, au besoin.

	Produit ou service
	Prix

	
	

	
	


Déterminer les modalités de crédit, s’il y a lieu, à offrir aux clients.
Énumérer tout rabais et/ou remise à offrir aux clients :
Plan de promotion :

	Mois
	Type de publicité
	Coût

	Janvier

	
	

	Février

	
	

	Mars

	
	

	Avril


	
	

	Mai

	
	

	Juin


	
	

	Juillet

	
	

	Août


	
	

	Septembre

	
	

	Octobre

	
	

	Novembre

	
	

	Décembre

	
	


Emplacement :
Décrire l’emplacement de l’entreprise :
Expliquer les avantages de cet emplacement :
Si vous n’avez pas encore choisi de lieu d’exploitation, indiquer les critères que vous utiliserez pour choisir un site :
Distribution (manufacturiers) :
Expliquer la façon dont vous assurerez la distribution de votre produit à l’utilisateur final (p. ex. commerces de gros, distributeurs, commerces de détail, etc.) :

Énumérer et décrire les représentants qui sont déjà d’accord de distribuer votre produit (inclure les contrats en annexe, s’il y a lieu) :
Exploitation, fonctionnement
Personnel (s’il y a lieu) :
· Dresser la liste des titres de poste (inclure le(s) propriétaire(s)/gestionnaire(s)) de toute personne qui sera employée de l’entreprise; inclure les « anges assistants » (amis ou membres de la famille qui travaille sans rémunération).
· Indiquer si les employés travaillent à temps plein ou à temps partiel. 

· Fournir le traitement ou le salaire à payer à chaque employé.
· Si vous prévoyez embaucher d’autres employés au cours de l’année à venir, fournir la description ci-dessus pour chacun d’eux. 

Conseiller (s’il y a lieu) :

Services professionnels :

Juridique :

Exploitation :

Ventes :

Administration :

Production :

Fournisseurs :
· Énumérer les principaux fournisseurs.
· Énumérer le(s) produit(s) ou le(s) service(s) que chaque fournisseur vous vendra. 

· Énumérer les fournisseurs de rechange en cas d’urgence.
· Inclure toute exigence relative aux assurances. 
Règlements gouvernementaux :
· Énumérer les règlements gouvernementaux (enregistrement de nom d’entreprise, taxe de vente harmonise (TVH), impôt-santé des employeurs (ISE), Commission de la sécurité professionnelle et de l’assurance contre les accidents du travail (CSPAAT), retenues sur la paie des employés, etc.), licences, permis et assurances applicables à l’entreprise.
· Indiquer si les points ont été abordés.
· S’il y a lieu, expliquer les démarches relatives à l’évaluation environnementale.
Énoncé environmental :
Plan financier
Remplir la feuille de calcul en montrant le flux de trésorerie prévu pendant les 12 prochains mois d’exploitation d’entreprise (minimum).

Éléments d’actif en place

	Actif
	Valeur

	
	

	
	


Résumé financier de l’entreprise
	Achats à faire :
	Sources de fonds :

	Terrains
	
	Investissement en espèces du propriétaire
	

	Bâtiment
	
	Prêteurs privés
	

	Améliorations du bâtiment
	
	Prêt de la SADCSN
	

	Véhicules
	
	Autres prêteurs
	

	Machines et équipements
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Mobilier
	
	
	

	Inventaire
	
	
	

	Équipements de bureau
	
	
	

	
	Neuf 
	
	
	

	
	Usagé
	
	
	

	Dépenses d’exploitation
	
	
	

	Autre
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Total (A)
	
	Total (B)
	


Nota : Le total (A) doit être égal au total (B).

Projections des états financiers :
· Remplir la feuille de calcul de la SADCSN pour montrer le flux de trésorerie prévu au cours des 12 prochains mois d’exploitation de l’entreprise (minimum). Inclure les « hypothèses » si nécessaire pour expliquer comment les montants prévus ont été calculés.

· État des résultats (document séparé)

· Bilan (document séparé)
Annexes
· Curriculum vitae du propriétaire ou de la direction 
· État(s) financier(s) personnel(s) du propriétaire
· Permis principal d’entreprise (ou actes constitutifs)

· Certificat d’assurance d’entreprise
· Énoncé de mission de l’entreprise
· Échantillons de communiqués de presse
· Lettres de la part des vendeurs
· Lettres de la part des clients
· Copie des principaux contrats ou copie de(s) entente(s) de location
· Copies de certificats, de diplômes, de licences, etc. que le propriétaire ou le personnel doivent posséder
· Dessins/photos/dépliants sur les produits ou services

· Dessins/cartes de lieu d’affaire, de la disposition des locaux, de l’emplacement de concurrents, etc.

· Campagne promotionnelle – échantillons de circulaires, de publicités, etc.
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