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Préface

Le présent document est une aide pour vous accompagner dans votre démarche d’entreprise.  Ce document de référence a été conçu pour vous seconder dans la rédaction de votre plan d’affaires.  Il y a aussi beaucoup d’autres outils qui existent sur le marché pour vous permettre de refléter convenablement votre projet.

Bien sûr ce dernier est conçu pour tous les types d’entreprises, du travailleur autonome à l’entreprise manufacturière.  Certaines parties peuvent sembler ne pas répondre à votre situation.  C’est à vous de juger des parties qui sont pertinentes et celles qui ne le sont pas pour l’élaboration de votre plan d’affaires.

Ce dernier vous sera très utile pour orienter vos idées, c’est une étape non négligeable avant de vous lancer dans vos nouveaux projets.  Ce document vous servira tout d’abord à planifier les étapes nécessaires à la mise en œuvre de votre projet.  Votre plan d’affaires vous sera indispensable pour vos demandes de financements.  En effet, il devra démontrer le réalisme du projet, sa crédibilité et sa solvabilité.  De plus, ce sera l’occasion idéale d’estimer vos besoins en étant le plus réaliste possible.  Enfin, cet outil vous servira de feuille de route au cours des prochaines années.

Vous êtes maintenant rendu à l’étape de rédaction.  C’est l’occasion de formuler le projet qui bouillonne dans votre tête.  Vous devrez convaincre les lecteurs que vous avez la capacité de mener à bien votre projet d’entreprise.  La qualité des informations qui y seront contenues reflètera votre implication. 

Bonne rédaction !

1.0

LE PROJET

Cette section se veut une introduction au plan d’affaires.  Elle résume les informations contenues dans ce dernier.  Dans cette partie, il faut attirer le lecteur afin qu’il poursuive la lecture de votre document.

1.1 NOM DU PROJET OU RAISON SOCIALE DE L’ENTREPRISE

	


1.2
ADRESSE PRÉVUE DU LIEU D’AFFAIRES
	

	Nom(s) du promoteur (des promoteurs)

	

	Rue, Ville, Province, Code postal

	

	No de téléphone, No de télécopieur, adresse de courrier électronique


1.3
DATE PRÉVUE DU DÉMARRAGE

	


1.4
FORME JURIDIQUE *
· Une entreprise individuelle (propriétaire unique)

(ENR)

· Une société (société en nom collectif)


(ASS.)


(association de plusieurs personnes)

· Une compagnie (société par action)


(INC.)

· Une coopérative

( * Voir ANNEXE 1 pour plus de renseignements sur les différentes formes.
Comme travailleur autonome, si vous utilisez votre nom personnel au complet dans votre raison sociale, vous pouvez démarrer vos opérations sans aucune démarche légale. www.barreau.qc.ca/fondation/rapports/vosdroits.html
Raisons de ce choix :

	

	

	


1.5
SECTEUR D’ACTIVITÉ ÉCONOMIQUE
Précisez dans quel secteur d’activité économique œuvrera votre entreprise.
	


	Secteurs :
	Exemples :

	· Primaire
	(Agriculture, pêches, mines (ressources exploitations forestières).

	· Secondaire (manufacturier, transformation)
	(Industrie du meuble.

	· Tertiaire
	(Agence de publicité, avocats (services), vente au détail, distribution.


1.6
ÉTAT ACTUEL DU SECTEUR

Recherchez des renseignements qui expliqueront la situation du secteur concerné, les perspectives d’avenir et les particularités (forces et faiblesses).

	

	

	

	


1.7 PRÉSENTATION DU PROJET

1.71.
Historique de l’idée du projet. (Dites d’où vient l’idée).
	

	

	

	


1.7.2 Description du projet. (Faites un résumé de votre projet).

	

	

	

	

	


1.8
MISSION DE L’ENTREPRISE
La mission de l’entreprise est de définir sa raison d’être.  Contrairement aux objectifs, qui sont en constante évolution, la mission reste identique pendant des années.  Son énoncé doit être précis, et on cherche à élaborer un texte qui permet d’exprimer « en un clin d’œil » l’entreprise à toute personne ne connaissant pas ses activités.

	

	

	

	

	

	


1.9
OBJECTIFS
Les objectifs que vous désirez atteindre. Un objectif doit présenter les caractéristiques suivantes :

· Être réaliste ;

· Mentionner des résultats précis et mesurables ;

· Préciser un délai de réalisation.

Vous devez avoir des objectifs à court terme (- 1 an), à moyen terme (1 à 3 ans) et à long terme (+ de 3 ans).

	

	

	

	

	


1.10 CALENDRIER DES RÉALISATIONS

Il s’agit d’indiquer les étapes et d’estimer les dates de leur réalisation.

Exemples :








Échéance

· Présentation du plan d’affaires





31 octobre 20XX

· Obtention du financement nécessaire

· Incorporation / enregistrement

· Choix de l’emplacement, location d’espace, etc.

· Achat d’équipement, machinerie, etc.

· Sélection de la main-d’œuvre

· Publicité et marketing

· Production de biens et de services

· Livraison du produit

	Étapes
	
	Échéance

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


2.0

LE(S) PROMOTEUR(S)
Dans cette partie, vous allez parler de vos partenaires d’affaires (associés ou actionnaires).   Il est important de faire ressortir vos expériences dans le domaine se rapportant à votre projet d’entreprise.
2.1
IDENTIFICATION DU(DES) PROMOTEUR(S), INVESTISSEUR(S) ET COLLABORATEUR(S) ÉVENTUEL(S) DANS LE PROJET
· Nom et fonction ;
· Mise de fonds (s’il y a lieu) ;
· Ce qu’ils peuvent apporter à l’entreprise de par leurs expériences et leurs connaissances.
1.

	

	

	

	

	


2.

	

	

	

	

	


3.

	

	

	

	

	


2.2 CURRICULUM VITAE


Vous devez, vous et vos partenaires (s’il y a lieu), compléter votre(vos) curriculum vitæ :

· Identification ;
· Formations scolaires (académiques) ;
· Expériences de travail.
Ne pas oublier d’inclure des réalisations personnelles qui pourraient bonifier le projet (Ex. : implications sociales, sportives, bénévolat, présidence de regroupement, etc.).

2.3 BILAN PERSONNEL


Le bilan personnel doit être complété et signé par chacun des partenaires financiers de l’entreprise.   

( Veuillez remplir l’ANNEXE 3
Dans votre bilan personnel, il est important d’inscrire les soldes à payer de vos emprunts. Vous devez inscrire vos mensualités aux endroits à cet effet.  De même, vous pouvez demander gratuitement votre dossier personnel de crédit aux deux firmes de crédit soit Équifax ou Transunion.  www.equifax.ca
www.tuc.ca
2.4 STRUCTURE ORGANISATIONNELLE (GESTION DE L’ENTREPRISE)


Faites la description des responsabilités et des tâches de chaque membre de la direction. Précisez si les personnes ont les compétences requises pour accomplir ces tâches.

Au besoin, faites un organigramme, c’est-à-dire une représentation graphique de la structure de votre entreprise.

	

	

	

	

	

	


3.0        LE MARKETING

Dans cette section, il est important de faire ressortir les caractéristiques de vos clients éventuels.  Vous allez décrire le secteur, les tendances du marché et les perspectives d’avenir.  Vous devez cibler de façon claire et précise votre segment de marché (c’est-à-dire les clients) à qui s’adresse votre produit ou service.
Vous devez démontrer qu’il y a de la place sur le marché pour votre produit ou service.  À l’aide de statistiques, d’hypothèses et/ou d’une étude de marché vous devez tenter de déterminer vos revenus pour les douze (12) prochains mois de façon la plus juste possible.
3.1
PRODUIT(S) / SERVICE(S)
3.1.1
Faites une description détaillée du ou des service(s) que vous offrirez.
	

	

	

	

	


3.1.2 Faites une description détaillée de votre produit et de ses caractéristiques 
(qualité, durabilité, style, utilité, emballage, etc.). 
(Annexez un croquis technique du (des) produit(s)).
	

	

	

	

	


3.2
BESOINS

Déterminez le(s) besoin(s) précis que votre(vos) produit(s) ou service(s) peut(peuvent) combler.

	

	

	

	

	


3.3
LES EXIGENCES GOUVERNEMENTALES ET LA RÉGLEMENTATION
Identifiez les exigences gouvernementales et la réglementation du secteur auquel vous êtes assujettis. (Ex. : Règlement de zonage, permis et normes de construction, taxes, etc.)
(Voir ANNEXE 4
	

	

	


3.4 SEGMENT DE MARCHÉ ET CLIENTÈLE POTENTIELLE

3.4.1 La clientèle potentielle (qui achètera votre produit ?)
	

	

	

	

	


Si consommateur :
Si organisation :
	· Groupe d’âge             (   Profession
	· Type d’organisation

	· Sexe                           (   Sports
	· Activités principales

	· État civil                      (   Loisirs
	· Chiffres d’affaires

	· Nombre d’enfants       (   Revenus
	· Nombre d’employés

	· Formation scolaire      (   Autres
	· Situation géographique

	· Statut d’occupant (propriétaire ou locataire)
	(  Autres


3.4.2
Les raisons pour lesquelles ce type de clientèle achèterait votre produit ou service.
	

	

	

	

	


Sources :
	

	


3.5
TERRITOIRE DE VENTE

3.5.1
Déterminez les caractéristiques géographiques du marché potentiel.

	

	

	

	


3.5.2 Déterminez le pourcentage de production (bien(s) ou service(s)) que vous pensez vendre dans un territoire donné.

Exemples :

	TERRITOIRE

	ANNÉE 1

(%)
	
	ANNÉE 2

(%)
	
	ANNÉE 3

(%)

	Charlevoix
	55 %
	
	50 %
	
	45 %

	Région de Québec
	40 %
	
	40 %
	
	35 %

	Reste du Québec
	5 %                   
	
	5 %
	
	10 %

	Canada
	
	
	5 %
	
	5 %

	Autre : Europe
	
	
	5 %
	
	5%

	
	100 %
	
	100 %
	
	100 %


Identifiez votre territoire de vente :

	TERRITOIRE
	
	ANNÉE 1

(%)
	
	ANNÉE 2

(%)
	
	ANNÉE 3

(%)

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


3.6
MARCHÉ GLOBAL
3.6.1
La clientèle globale à l’intérieur des limites géographiques choisies.

(Précisez quelle est la taille du marché dans lequel vous projetez vendre votre produit ou service.  Le marché global c’est l’ensemble des consommateurs, des utilisateurs et des acheteurs qui se procurent un bien ou un service).  (Ex. : 30 000 habitants, 90 restaurants, 25 quincailleries, etc.).
	

	

	

	

	


3.6.2 Pourcentage de ce marché potentiel dont pourrait faire partie votre clientèle.  (Vous devez déterminer votre marché visé).
	


3.6.3 Le nombre de clients éventuels.
	


3.6.4
Fréquence d’achat de vos clients. (Ex. : 1 fois par mois, 8 fois par année, etc.)
	


Il est important de bien identifier vos sources d’informations, les moyens utilisés et les hypothèses qui vous ont permis de répondre à ces dernières questions.

Si vous avez une étude de marché déjà existante pour votre produit ou service,

ajoutez une copie de celle-ci à votre plan d’affaires.
Sources :

	


3.6.5 Contacts établis avec des clients potentiels. (Si c’est le cas, il peut être 
intéressant pour vous de demander et d’annexer des lettres d’appui venant de 

ceux-ci).

	

	

	

	


3.7
LES TENDANCES DU MARCHÉ

3.7.1
Fluctuations de la demande pour votre produit ou service au cours des dernières années. (Ce qui vous permet de croire que votre produit ou service peut prendre sa place sur le marché).
	

	

	

	

	


Sources :

	

	


3.7.2 Précisez s’il existe des avantages favorisant votre secteur d’affaires.

(Ex. : Crédit d’impôts supplémentaire du gouvernement pour les entreprises en ingénierie, recyclage de rebus (versus site sanitaire), etc.)

	

	

	


Sources :
	

	


3.8 CONCURRENCE

3.8.1
Analyse des concurrents directs.  (Il s’agit d’analyser les forces et faiblesses de vos principaux concurrents.  Déterminez leurs points forts, leurs points faibles, leur part de marché et finalement la part de marché dont vous pourriez vous emparer).
Exemples :

	CONCURRENTS
	POINTS FORTS
	POINTS FAIBLES
	PART DU

MARCHÉ (%)

	Moustique Inc.
	Etabli depuis plusieurs années
	Produits de mauvaises qualités
	30%

	Trèfle Enr.
	Prix peu élevés


	Aucun service après-vente
	45%

	Part du marché que le promoteur compte s’accaparer :
	25%


ATTENTION ! ! ! !   
SOYEZ FRANC ET RÉALISTE ! !

	CONCURRENTS
	POINTS FORTS
	POINTS FAIBLES
	PART DU

MARCHÉ (%)

	
	
	
	

	
	
	
	

	Part du marché que le promoteur compte s’accaparer :
	


.Si votre entreprise œuvre dans le secteur du commerce de détail (produit), répondez à la question 3.8.2 (3.8.2.1 – 3.8.2.2).

.Si votre entreprise œuvre dans le secteur des services, répondez à la question 3.8.3 (3.8.3.1 – 3.8.3.2 – 3.8.3.3).
3.8.2 Analyse spécifique des produits concurrentiels.

3.8.2.1
Comparez votre produit avec ceux des concurrents.  


Échelle d’évaluation suggérée :


A) Excellent
   B) Très bon    C) Bon     D) Passable      E) Mauvais    F) Inconnu

	Caractéristiques
	Mon produit
	Produit concurrentiel #1
	Produit concurrentiel # 2

	Prix

	(    )
	(    )
	(    )

	Efficacité

	(    )
	(    )
	(    )

	Service
	(    )
	(    )
	(    )

	Durabilité
	(    )
	(    )
	(    )

	Maniabilité
	(    )
	(    )
	(    )

	Présentation

	(    )
	(    )
	(    )

	Apparence, format
	(    )
	(    )
	(    )

	Qualité totale
	(    )
	(    )
	(    )

	Délai de livraison
	(    )
	(    )
	(    )

	Simplicité de fonctionnement
	(    )
	(    )
	(    )

	Facilité d’entretien

	(    )
	(    )
	(    )

	Taille ou poids
	(    )
	(    )
	(    )

	Service (après-vente)
	(    )
	(    )
	(    )

	Autres caractéristiques :
	(    )
	(    )
	(    )

	
	(    )
	(    )
	(    )


3.8.2.2
Expliquez brièvement votre évaluation en démontrant la différen- ciation de votre produit par rapport à ceux des concurrents.  (Précisez pourquoi on achèterait votre produit plutôt que celui des concurrents).
	

	

	

	

	

	


3.8.3 Analyse spécifique des services concurrentiels.

3.8.3.1 Comparez votre service avec ceux des concurrents.  
Échelle d’évaluation suggérée :

 
A) Excellent
   B) Très bon    C) Bon     D) Passable      E) Mauvais    F) Inconnu

	Caractéristiques
	Mon service
	Service

Concurrentiel
# 1
	Service concurrentiel # 2

	Prix

	(    )
	(    )
	(    )

	Efficacité

	(    )
	(    )
	(    )

	Service
	(    )
	(    )
	(    )

	Présentation

	(    )
	(    )
	(    )

	Qualité totale
	(    )
	(    )
	(    )

	Délai de livraison
	(    )
	(    )
	(    )

	Service (après-vente)
	(    )
	(    )
	(    )

	Autres :
	(    )
	(    )
	(    )

	
	(    )
	(    )
	(    )



3.8.3.2
Expliquez brièvement votre évaluation en démontrant la différenciation de votre service par rapport à ceux des concurrents. (Précisez pourquoi on utiliserait votre service plutôt que celui des concurrents).

	

	

	

	

	

	



3.8.3.3
Énumérez vos concurrents indirects. (C’est-à-dire ceux qui offrent des produits différents, mais qui satisfont les mêmes besoins que votre produit (Ex. : vente de jus versus d’autres boissons : lait, boisson gazeuse, café, etc.))
	

	

	

	

	


3.9
MISE EN MARCHÉ

3.9.1
Le prix.

3.9.1.1
Détaillez les données qui ont servi à déterminer votre prix de vente.

(Pour déterminer le prix de vente de votre produit/service, il vous faut connaître le coût de fabrication/offre de votre produit/service afin d’établir un prix de vente suffisant pour espérer faire des profits).

Autres facteurs importants à tenir compte :

.
Coût de distribution et de vente

.
Coût du service après vente

.
Coût de votre publicité

.
Prix de vente des concurrents pour des produits similaires

	

	

	



3.9.1.2
Déterminez quelle sera votre politique de crédit, vos conditions de paiement et vos politiques d’escompte et de rabais.

(Remplir le TABLEAU # 1
	

	

	

	

	


3.9.2 Distribution.
Voici des questions essentielles à vous poser.  Celles-ci vous aideront à expliquer comment se fera la distribution de votre produit.

A)
Comment amènerez-vous votre produit à la clientèle ?

B)
Prévoyez-vous embaucher des représentants exclusifs ou des distributeurs ?

C)
Vos ventes s’effectueront-elles par correspondance ?

D)
Quel sera votre réseau de distribution ?


.
grandes surfaces ;


.
grossistes ;


.
groupements d’achats ;


.
détaillants.

E)
Quelles seront vos politiques de vente ?


.
exclusivité territoriale (le seul autorisé à vendre) ;


.
taux d’escompte ;


.
modes et délais de paiement ;


.
etc.

F)
Avez-vous besoin d’un permis pour faire la distribution de votre produit (selon la région ou le produit) ?

	

	

	

	


3.9.3 Service après-vente et garantie.  (Décrivez comment vous allez assurer un bon service à vos clients.  Expliquez brièvement la politique que vous voulez adopter dans ce domaine).
Vérifiez ce que font vos concurrents et informez-vous auprès de

l’Office de protection du consommateur.
	

	

	

	


3.9.4
Publicité et promotion.

3.9.4.1
Identifiez les moyens publicitaires et/ou promotionnels que vous utiliserez pour faire connaître vos produits et/ou services.
	(  Associations sectorielles ou professionnelles
(  Annuaire et répertoires commerciaux et industriels
(  Lieux fréquentés
(  Panneaux publicitaires
(  Télé-marketing (contacts téléphoniques)
(  Présentoirs spéciaux
(  (autre)______________


( Ouverture officielle
( Dépliants publicitaires

( Journaux

( Revues

( Télévision (local et réseau)

( Radio (local et réseau)

( Envois postaux

( Échantillons

( Pages jaunes

 (Séparez la publicité qui sera faite seulement pour l’ouverture et celle qui sera faite régulièrement durant le fonctionnement.)

(Remplir le TABLEAU # 2
Dans cette section, vous devez détailler le mode publicitaire utilisé, le tarif, le nombre de parution, le nombre d’impression, etc.

Exemples :

1) Vous désirez faire une publicité dans un journal local ?  Inscrivez le coût pour la publicité et le nombre de parution dans le mois.

2) Vous désirez avoir un site Internet ?  Inscrivez le coût de conception du site, mais n’oubliez pas les frais d’entretien et d’hébergement.

	Description du média publicitaire
	
	Coût

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Total
	
	


4.0

LES OPÉRATIONS

Dans cette section, il est important d’indiquer toutes les dépenses qui seront nécessaires pour opérer votre commerce. Vous devez évaluer, de façon la plus précise possible, les dépenses relatives au démarrage, de même que les diverses charges essentielles au bon fonctionnement de votre entreprise au cours de ses trois premières années d’opérations. Donc, vous devrez émettre des hypothèses de déboursés.
De plus, il est important de prévoir le mode de financement.  Vous devez aussi bien comprendre vos prévisions financières puisque vous aurez à négocier avec les différents prêteurs et investisseurs.
4.1 PRODUCTION
4.1.1 Décrivez le processus de production (les étapes de fabrication) et précisez les composantes du produit à chaque étape.

Exemple : fabrication d’une table

Etapes


Composantes

Sciage


Bois

Assemblage


Vis et écrous

Finition


Peinture

	

	

	

	

	

	


4.1.2 Faites un calendrier de production sommaire.

· Est-ce une entreprise qui « stock » ou qui produit sur demande ?

· Y a-t-il des variations saisonnières ?

· Doit-on « stocker » pour une période quelconque ?

· Doit-on utiliser des services de sous-traitance ?

Exemple : Production de table :


· Production selon le niveau d’inventaire.

· Production plus grande au printemps pour satisfaire une plus forte demande au 

cours de la saison estivale.

Exemple : Production de meubles :

· Production sur demande.

· Sous-traitance requise lorsqu’il y a surplus de commandes.

	

	

	

	


4.1.3 Dressez une liste des équipements spécialisés requis. Précisez leurs coûts, ainsi que leur durée de vie (Nommez aussi les équipements déjà en main).

(Remplir les TABLEAUX # 3,  3.1 et  3.2
(Annexez à votre plan une copie des soumissions des fournisseurs où vous comptez acheter les équipements).
4.1.4 Déterminez si les équipements répondent à vos besoins actuels et s’ils répondront à vos besoins futurs.

	

	

	

	

	

	

	


4.2 FRAIS DE DÉMARRAGE

4.2.1 Décrivez et évaluez vos frais de démarrage.

· Immobilisations

· Inventaire initial

· Frais initiaux

(Remplir les TABLEAUX # 4 et  4.1
4.3
NIVEAU DES STOCKS

4.3.1
Décrivez le niveau des stocks en quantité et en valeur ($) que vous devez maintenir.

**  Un inventaire qui dort, coûte cher  **

**  Des ventes perdues en raison d’un inventaire trop bas peuvent avoir 
des effets négatifs à court et moyen terme  **
4.3.2 Mode de contrôle de la qualité utilisé.

Exemples :  
- contrôle de la qualité à différentes étapes de production.



- contrôle au début et à la fin du processus de production.
	

	

	

	

	

	

	


4.4 APPROVISIONNEMENT (FOURNISSEURS)

4.4.1 Décrivez votre façon de travailler avec les fournisseurs qui vous approvisionnent.

	

	

	

	

	

	


4.4.2
Pour chacune des matières premières que vous avez besoin, énumérez les principaux fournisseurs, les prix, leur délai et coût de livraison, leur politique de crédit et leur localisation.

(Remplir les TABLEAUX # 5 et  6
4.5
MAIN-D’OEUVRE
4.5.1
Nombre d’emplois créés au démarrage, en incluant ceux des promoteurs.

	


4.5.2
Faites une description des tâches pour chacun de ces emplois et spécifiez, s’il y a lieu, les emplois saisonniers.

	

	

	

	

	


4.5.3 Déterminez les qualifications requises pour chaque emploi et précisez s’il y a disponibilité de cette main-d’œuvre dans la région géographique proche.

	

	

	

	

	

	


(Remplir les TABLEAUX # 7 et 7.1
4.5.4 Si de la formation est nécessaire pour vos employés, décrivez le programme de formation que vous comptez implanter.

	

	

	

	

	

	


4.5.5 Faites une description de tous les nouveaux emplois qui seront créés lors de la 2ième et 3ième année d’opération.

	

	

	

	

	

	


4.6 AMÉNAGEMENT

4.6.1 Faites une description de l’endroit où sera localisé votre entreprise et expliquez pourquoi vous l’avez choisi.
(Éléments à considérer voir ANNEXE 5
	

	

	

	

	

	


4.6.2 Décrivez le site choisi : le lieu précis, l’adresse où sera située votre entreprise.
	

	

	

	


4.6.3
Déterminez l’espace du local ou du bâtiment où votre entreprise opérera (longueur, largeur, hauteur, rampe d’accès, etc.). (Précisez vos besoins d’espace pour débuter vos opérations et ceux prévus à plus long terme pour une expansion).

	

	

	

	

	

	


4.6.4
Dressez la liste des aménagements (rénovations, améliorations locatives) qui seront nécessaires pour rendre le local ou le bâtiment fonctionnel.  Précisez le coût de chacun.

(Remplir le TABLEAU #8
4.6.5 Annexez un schéma d’aménagement de vos locaux :
· Disposition des lieux.
· Emplacement des machines (s’il y a lieu).
· Ligne de montage (s’il y a lieu).
· Source d’énergie particulière.
· Bureaux et tables de travail.
· Services aux travailleurs.
· Administration.
· Aires d’entreposages pour : matériel de production, matières premières et produits finis.
4.6.6 Mode de gestion du local.

	Location sans option d’achat
	(   )

	Location avec option d’achat
	(   )

	Achat d’un bâtiment existant

	(   )

	Construction neuve
	(   )

	Autres (précisez : )
	
	(   )


(Remplir les TABLEAUX # 9, 9.1, 10, 11, 12, 13
TABLEAUX

TABLEAUX

Tableau 1 :

Politique de crédit, début des opérations

Tableau 2 :

Publicité

Tableau 3 :

Actifs à acquérir

Tableau 4 :

Frais de démarrage

Tableau 5 :

Approvisionnement

Tableau 6 :

Politique de paiement des fournisseurs

Tableau 7 :

Salaires

Tableau 8 :

Améliorations locatives

Tableau 9 :

Ventes

Tableau 10 :

Coût du produit

Tableau 11 :

Achats

Tableau 12 :

Entrées et déboursés

Tableau 13 :

Besoins et sources de financement

TABLEAU 1

POLITIQUE DE CRÉDIT

Précisez si vos clients vont payer comptant ou s’ils auront un délai (30 jours, 60 jours, etc.) pour le faire.
Exemples : 60% des ventes seront faites au comptant, 30% à 30 jours et 10% à 60 jours.

	COMPTE À RECEVOIR



	Compte à recevoir au comptant


	

	Compte à recevoir - 30 jours


	

	Compte à recevoir - 60 jours


	

	Compte à recevoir - 90 jours


	

	Compte à recevoir - 120 jours


	

	TOTAL (( 100%) :

	


DÉBUT DES OPÉRATIONS

Déterminez votre premier mois d’opération.

Mois 1 :  ___________________________

TABLEAU 2

PUBLICITÉ

Publicité de fonctionnement : Publicité faite de façon régulière.

	Support de publicité
	Prix 
	Mois d’opérations

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Total :
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


(Reportez le total de chaque colonne à la ligne 8 du TABLEAU 12.
Publicité à l’ouverture : Publicité non récurrente, qui sera faite exclusivement à l’ouverture de l’entreprise

	Support publicitaire
	Prix


	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	TOTAL de publicité à l’ouverture :
	


TABLEAU 3

ACTIFS À ACQUÉRIR

	ÉQUIPEMENTS SPÉCIALISÉS
	COUT
	DURÉE DE VIE

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL :
	
	


	ÉQUIPEMENTS DE BUREAU
	COUT
	DURÉE DE VIE

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL :
	
	


	ÉQUIPEMENT INFORMATIQUE
	COUT
	DURÉE DE VIE

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL :
	
	


	MACHINERIE ET MATÉRIEL ROULANT
	COUT
	DURÉE DE VIE

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL :
	
	


	BÂTIMENT(S) ET TERRAIN(S)
	COUT
	DURÉE DE VIE

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL :
	
	


TABLEAU 3.1

ACTIFS EN MAIN

	ÉQUIPEMENTS SPÉCIALISÉS
	COUT
	DURÉE DE VIE

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL :
	
	


	ÉQUIPEMENTS DE BUREAU
	COUT
	DURÉE DE VIE

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL :
	
	


	ÉQUIPEMENT INFORMATIQUE
	COUT
	DURÉE DE VIE

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL :
	
	


	MACHINERIE ET MATÉRIEL ROULANT
	COUT
	DURÉE DE VIE

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL :
	
	


	BÂTIMENT(S) ET TERRAIN(S)
	COUT
	DURÉE DE VIE

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL :
	
	


TABLEAU 3.2

	ACTIFS
	À ACQUÉRIR
	EN MAIN
	TOTAL


	Équipements spécialisés
	
	
	

	Équipements de bureau
	
	
	

	Équipement informatique
	
	
	

	Machinerie et matériel roulant
	
	
	

	Bâtiment(s) et terrain(s)
	
	
	


(Reportez les totaux à la ligne correspondante du TABLEAU 13.
TABLEAU 4

FRAIS DE DÉMARRAGE

Attention !  Les frais de démarrage se définissent comme les dépenses encourues pour débuter les opérations.  Ils sont différents des dépenses régulières de tous les mois que l’on retrouve dans les déboursés au TABLEAU 12.

	ITEMS
	COÛTS


	Enregistrement, incorporation, etc.
	

	Conseils professionnels (notaire, avocat, comptable, etc.)
	

	Achat d’une franchise, d’un droit, d’une marque de commerce, etc.
	

	Frais d’installations d’équipements
	

	Permis, licences, etc.
	

	Frais d’installations (Hydro, Bell, etc.)
	

	Dépôts (Hydro, Bell, etc.)
	

	Matériel servant à la vente (catalogue, carnet de produits, etc.)
	

	Fournitures de bureau
	

	Autres
	

	
	

	TOTAL DES IMMOBILISATIONS :
	

	
	(Reportez ce montant à la ligne 11 du tableau 13


TABLEAU 4.1

INVENTAIRE INITIAL (STOCK)

	DESCRIPTION
	NOMBRE
	PRIX
	TOTAL

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	GRAND TOTAL :


	

	
	(Reportez ce montant à la ligne 2 du   tableau 13


TABLEAU 5

APPROVISIONNEMENT

Pour chaque matière première que vous avez besoin pour faire fonctionner votre entreprise, nommez les fournisseurs et ses caractéristiques.

	FOURNISSEUR

ADRESSE
	MATIÈRE PREMIÈRE
	PRIX
	DÉLAI DE LIVRAISON
	COÛT DE LIVRAISON
	POLITIQUE DE PAIEMENT

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


TABLEAU 6
POLITIQUE DE PAIEMENT DES FOURNISSEURS

Mentionnez si vous allez payer vos achats au comptant ou une partie dans 30 jours,   60 jours, 90 jours.
	COMPTE À PAYER



	Compte à payer au comptant


	

	Compte à payer - 30 jours


	

	Compte à payer - 60 jours


	

	Compte à payer - 90 jours


	

	Compte à payer - 120 jours


	

	TOTAL (( 100%)


	


TABLEAU 7

SALAIRES

Si votre entreprise est enregistrée, en tant que promoteur vous n’avez pas à vous inscrire comme salarié puisque le montant déduit va apparaître comme retrait du propriétaire.

Si votre entreprise est incorporée, les promoteurs sont considérés comme des salariés.  Ils doivent s’inclure dans le calcul des salaires pour refléter le fonctionnement réel de l’entreprise. 

	EMPLOI(S)

DESCRIPTION
	Salaire

horaire
	Nombre d’heures par semaine
	Nombre de semaines par mois
	Salaire mensuel
	Période de travail (ex. : juin à février)

	
	
	
	4,33
	
	

	
	
	
	4,33
	
	

	
	
	
	4,33
	
	

	
	
	
	4,33
	
	

	
	
	
	4,33
	
	

	
	
	
	4,33
	
	

	
	
	
	4,33
	
	

	
	
	
	4,33
	
	

	(Reportez le montant de cette colonne dans le TABLEAU 7.1 pour chaque emploi et mois de travail            
Salaire mensuel total
	
	


TABLEAU 7.1

SUITE SALAIRES
	
	PREMIERS MOIS D’OPÉRATION

	Emploi(s)
	1
	2
	3
	4
	5
	6

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	TOTAL DES SALAIRES POUR CHAQUE MOIS
	
	
	
	
	
	


	
	PREMIERS MOIS D’OPÉRATION

	Emploi(s)
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	TOTAL DES SALAIRES POUR CHAQUE MOIS
	
	
	
	
	
	


TABLEAU 8

AMÉLIORATIONS LOCATIVES 

OU RÉNOVATION D’UN BÂTIMENT ACHETÉ

Peinture, décoration, cloisons, électricité, plomberie, etc.
	AMÉNAGEMENT (RÉNOVATIONS) À EFFECTUER
	COÛTS



	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	TOTAL DES COÛTS :


	(Reportez ce montant à la ligne 7 du tableau 13


TABLEAU 9

VENTES
	
	
	MOIS 1
	MOIS 2
	MOIS 3

	Service(s) et/ou produit(s)
	Prix unitaire
	Quantités vendues
	Total
	Quantités vendues
	Total
	Quantités vendues
	Total

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	(Reportez le montant de chaque mois à la ligne 1 du TABLEAU 12.
	Total mois 1
	
	Total mois 2
	
	Total mois 3
	


	
	
	MOIS 4
	MOIS 5
	MOIS 6

	Service(s) et/ou produit(s)
	Prix unitaire
	Quantités vendues
	Total
	Quantités vendues
	Total
	Quantités vendues
	Total

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	(Reportez le montant de chaque mois à la ligne 1 du TABLEAU 12.
	Total mois 4
	
	Total mois 5
	
	Total mois 6
	


	
	
	MOIS 7
	MOIS 8
	MOIS 9

	Service(s) et/ou produit(s)
	Prix unitaire
	Quantités vendues
	Total
	Quantités vendues
	Total
	Quantités vendues
	Total

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	(Reportez le montant de chaque mois à la ligne 1 du TABLEAU 12.
	Total mois 7
	
	Total mois 8
	
	Total mois 9
	


	
	
	MOIS 10
	MOIS 11
	MOIS 12

	Service(s) et/ou produit(s)
	Prix unitaire
	Quantités vendues
	Total
	Quantités vendues
	Total
	Quantités vendues
	Total

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	(Reportez le montant de chaque mois à la ligne 1 du TABLEAU 12.
	Total mois 10
	
	Total mois 11
	
	Total mois 12
	


TABLEAU 9.1

AUGMENTATION DES VENTES
Déterminez le pourcentage d’augmentation de vos ventes la deuxième et la troisième année d’opération.

	AUGMENTATION DES VENTES



	Deuxième année


	

	Troisième année


	


TABLEAU 10

COÛT DU PRODUIT 

(un tableau par produit)

PRODUIT : ______________________________

	DESCRIPTION DES MATÉRIAUX QUI ENTRENT 
DANS LA FABRICATION DU PRODUIT
	QUANTITÉ
	PRIX /

UNITÉ
	TOTAL

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	*GRAND TOTAL : 
	


TABLEAU 11

ACHATS

Attention !  À la colonne quantités vendues, vous devez prendre les mêmes chiffres que dans le TABLEAU 9 (ventes) à la colonne quantités vendues pour chaque produit.  

À la colonne coût unitaire, vous devez prendre le chiffre (*grand total) que vous retrouvez dans le TABLEAU 10 pour chaque produit.

	
	MOIS 1
	MOIS 2
	MOIS 3

	Service(s) et/ou produit(s)
	Coût unitaire
	Quantités vendues
	Coût total
	Quantités vendues
	Coût total
	Quantités vendues
	Coût total

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	(Reportez le montant de chaque mois à la ligne 2 du TABLEAU 12
	Total mois 1
	
	Total mois 2
	
	Total mois 3
	


TABLEAU 11 (suite)
ACHATS

	
	
	MOIS 4
	MOIS 5
	MOIS 6

	Service(s) et/ou produit(s)
	Coût unitaire
	Quantités vendues
	Coût total
	Quantités vendues
	Coût total
	Quantités vendues
	Coût total

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	(Reportez le montant de chaque mois à la ligne 2 du TABLEAU 12
	Total mois 4
	
	Total mois 5
	
	Total mois 6
	


	
	
	MOIS 7
	MOIS 8
	MOIS 9

	Service(s) et/ou produit(s)
	Coût unitaire
	Quantités vendues
	Coût total
	Quantités vendues
	Coût total
	Quantités vendues
	Coût total

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	(Reportez le montant de chaque mois à la ligne 2 du TABLEAU 12
	Total mois 7
	
	Total mois 8
	
	Total mois 9
	


TABLEAU 11 (suite)
ACHATS
	
	
	MOIS 10
	MOIS 11
	MOIS 12

	Service(s) et/ou produit(s)
	Coût unitaire
	Quantités vendues
	Coût total
	Quantités vendues
	Coût total
	Quantités vendues
	Coût total

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	(Reportez le montant de chaque mois à la ligne 2 du TABLEAU 12
	Total mois 10
	
	Total mois 11
	
	Total mois 12
	


TABLEAU 12

ENTRÉES ET DÉBOURSÉS
	Ligne
	Déboursés
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	Total

	1
	Ventes
	
	
	
	
	
	
	

	2
	Achats
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Salaires
	
	
	
	
	
	
	

	4
	Loyer
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Électricité et chauffage
	
	
	
	
	
	
	

	6
	Taxes, licences et permis
	
	
	
	
	
	
	

	7
	Assurances
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Publicité et promotion
	
	
	
	
	
	
	

	9
	Entretien et réparation
	
	
	
	
	
	
	

	10
	Télécommunication
	
	
	
	
	
	
	

	11
	Frais de déplacement
	
	
	
	
	
	
	

	12
	Fournitures de bureau
	
	
	
	
	
	
	

	13
	Honoraires de conseillers
	
	
	
	
	
	
	

	14
	Frais bancaires
	
	
	
	
	
	
	

	15
	Autres
	
	
	
	
	
	
	

	16
	
	
	
	
	
	
	
	

	17
	
	
	
	
	
	
	
	

	18
	
	
	
	
	
	
	
	


	Ligne
	Déboursés
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	Total

	1
	Ventes
	
	
	
	
	
	
	

	2
	Achats
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Salaires
	
	
	
	
	
	
	

	4
	Loyer
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Électricité et chauffage
	
	
	
	
	
	
	

	6
	Taxes, licences et permis
	
	
	
	
	
	
	

	7
	Assurances
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Publicité et promotion
	
	
	
	
	
	
	

	9
	Entretien et réparation
	
	
	
	
	
	
	

	10
	Télécommunication
	
	
	
	
	
	
	

	11
	Frais de déplacement
	
	
	
	
	
	
	

	12
	Fournitures de bureau
	
	
	
	
	
	
	

	13
	Honoraires de conseillers
	
	
	
	
	
	
	

	14
	Frais bancaires
	
	
	
	
	
	
	

	15
	Autres
	
	
	
	
	
	
	

	16
	
	
	
	
	
	
	
	

	17
	
	
	
	
	
	
	
	

	18
	
	
	
	
	
	
	
	


TABLEAU 13

BESOINS ET SOURCES DE FINANCEMENT

	Ligne
	Besoins de financement
	Montant
	Ligne
	Sources de financement
	Montant

	1
	Argent (3 mois de fonctionnement)
	
	13
	Argent comptant
	

	2
	Stock au démarrage
	
	14
	Transfert d’actifs
	

	3
	Équipements spécialisés
	
	15
	Jeunes promoteurs
	

	4
	Équipements de bureau
	
	16
	Autres :
	

	5
	Équipements informatiques
	
	17
	Emprunts court terme
	

	6
	Machinerie et matériels roulants
	
	18
	Emprunt long terme 1
	

	7
	Améliorations locatives
	
	19
	Emprunt long terme 2
	

	8
	Terrain
	
	20
	Emprunt long terme 3
	

	9
	Bâtiment
	
	21
	Autres :
	

	10
	Publicité (démarrage)
	
	
	
	

	11
	Frais initiaux (démarrage)
	
	
	
	

	12
	Autres :
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	Total
	
	
	Total
	


ANNEXE 1

AVANTAGES ET INCONVéNIENTS DES FORMES JURIDIQUES

L’ENTREPRISE INDIVIDUELLE : UN SEUL PROPRIÉTAIRE
	 AVANTAGES 
	INCONVENIENTS

	.  Coût minime de départ

.  Plus grande liberté dans les règlements

.  Contrôle complet du propriétaire

.  Minimum de fonds de roulement

.  Avantages de taxes au petit propriétaire

.  Tous les profits au propriétaire  
	.  Responsabilité illimitée

.  Manque de continuité

.  Difficulté d’obtenir du capital

.  Revenus d’entreprise s’ajoutant aux

   revenus personnels


LA SOCIÉTÉ : ASSOCIATION DE DEUX OU DE PLUSIEURS PERSONNES EXPLOITANT UNE ENTREPRISE EN COMMUN
	AVANTAGES
	INCONVENIENTS

	.  Facilité de formation

.  Coût minime de départ

.  Sources additionnelles de capital de

   risque

.  Base de « management » plus large

.  Avantage de taxes possibles

.  Règlements extérieurs limités
	.  Responsabilité limitée

.  Manque de continuité

.  Autorité divisée

.  Difficulté d’obtenir du capital additionnel

.  Difficulté de trouver des associés 

   appropriés


LA COMPAGNIE : PERSONNE MORALE DISTINCTE CRÉÉE EN VERTU D’UNE LOI ET DONT LE CAPITAL EST DIVISÉ EN ACTIONS
	AVANTAGES
	INCONVENIENTS

	.  Responsabilité illimitée

.  Administration spécialisée (plus

   complexe)

.  Propriété transférable

.  Existence continuelle

.  Entité légale (personne morale)

.  Avantage possible de taxation

.  Facilité d’obtenir du capital
	.  Réglementation serrée

.  Forme d’organisation plus coûteuse

.  Restriction de charte

.  Nécessité de tenir des registres

.  Double taxation


LA COOPÉRATIVE : REGROUPEMENT DE PERSONNES QUI ONT DES BESOINS ÉCONOMIQUES SOCIAUX EN COMMUN POUR EXPLOITER UNE ENTREPRISE
	AVANTAGES
	INCONVENIENTS

	.  Personne morale distincte de ses

   membres

.  Son but n’est pas de réaliser des profits

.  Responsabilité limitée à la mise de fonds

.  Propriété de tous les membres

.  Les membres détiennent un droit égal

   de parole, de participation et de vote


	.  Non confidentialité des décisions


ANNEXE 2

CURRICULUM VITAE

(COMPLÉTEZ UN CURRICULUM VITAE POUR CHACUN DES PARTENAIRES)

RENSEIGNEMENTS PERSONNELS

	Nom :
	
	

	Adresse :
	
	

	
	
	

	Téléphone :
	
	


 
FORMATION ACADÉMIQUE
	DATE


	INSTITUTION
	SPÉCIALITÉ ET/OU

DIPLÔME

	
	
	

	
	
	

	
	
	


EXPÉRIENCES DE TRAVAIL

	DATE


	ENTREPRISE OU ORGANISME
	TITRE DU POSTE

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


RÉALISATIONS PERSONNELLES
(bénévolat, implications sociales, sportives, présidence de regroupement, etc.)

	

	

	

	


ANNEXE 3

BILAN PERSONNEL

COMPLÉTEZ UN BILAN PERSONNEL POUR CHACUN DES MEMBRES

DE L’ÉQUIPE DE DIRECTION ET DES PARTENAIRES
	Bilan personnel de :
	
	

	En date du :  
	
	


	ACTIFS
	SOLDE

	Argent en main
	$

	Dépôts (caisse, banque, autres)
	$

	Actions (valeur en bourse)
	$

	Obligations
	$

	REER
	$

	Assurance-vie (valeur de rachat)
	$

	Automobile (valeur marchande)

Année :                            Marque :  
	$

	Immeuble (valeur marchande)
	$

	Autres éléments de l’actif
	$

	TOTAL DE L’ACTIF :
	$

	PASSIF
	SOLDE

	Emprunt (caisse ou banque) solde résiduel de l’emprunt

Versement mensuel :                   $/mois
	$

	Compagnie de crédit, carte de crédit, particuliers, autres.
Solde résiduel de l’ensemble des cartes (solde qui reste à payer à date)

Versement mensuel :                   $/mois
	$

	Emprunt sur police d’assurance, solde résiduel

Versement mensuel :                   $/mois
	$

	Hypothèques, solde résiduel de l’emprunt (Combien vous reste-t-il à payer sur votre hypothèque ?)

Versement mensuel :                   $/mois
	$

	Impôts ou taxes à payer
	$

	Autres éléments du passif
	$

	TOTAL DU PASSIF
	$

	excédent de l’actif sur le passif
	$


Je déclare que les renseignements fournis sont exacts et complets.

	
	
	

	Signature
	
	Date


ANNEXE 4

EXIGENCES GOUVERNEMENTALES ET RÉGLEMENTATION
Le démarrage d’une entreprise nécessite des démarches auprès de la municipalité concernée et des deux (2) paliers de gouvernement.  Les exigences diffèrent d’un secteur à l’autre, il est donc important de s’informer.

SECTEUR MUNICIPAL (MRC)
Dans un premier temps, allez voir votre municipalité.  Informez-vous pour savoir s’il existe des avantages divers pour les nouvelles entreprises qui désirent s’implanter dans cette municipalité.

· Règlement de zonage

· Permis et normes de construction

· Permis d’exploitation

· Taxes (foncières, scolaires, d’affaires et d’eau)

Par la suite, si de plus amples renseignements vous étaient nécessaires, vous pouvez voUs référer à votre MRC.
LE GOUVERNEMENT DU QUÉBEC
· Inscription à Revenu Québec (numéro d’employeur, TVQ)

· Régime des Rentes du Québec

· La Commission de la Santé et de la Sécurité du Travail (CSST)

· Loi sur les Normes du travail

· Heures et jours d’admission dans les établissements commerciaux

· Protection du consommateur

· Charte de la langue française

LE GOUVERNEMENT DU Canada
· Inscription à Revenu Canada (numéro d’employeur, TPS, taxe d’accise)

· Étiquetage et emballage des produits de consommation

· Brevets d’invention

Pour des renseignements supplémentaires :

LES BUREAUX DE COMMUNICATION-QUEBEC

870, Boul. Charest-Est

Québec (Québec)

G1K 8S5

Tél. : 1-800-363-1363

ANNEXE 5

LOCALISATION
ÉLÉMENTS À CONSIDÉRER

· La proximité de votre marché

· Les règlements municipaux

· La circulation

· Les facilités d’accès et de stationnement

· Image du voisinage (dynamique, amorphe, peu développé, d’avenir)

· Disponibilité de l’énergie

· Coût des assurances

· La proximité de certains services nécessaires à votre entreprise et à vos employés
· Modifications à apporter au local
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