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QUELOUES ASTUCES
AVANT DE DEBUTER

Personnalisez votre plan d’affaires en
choisissant une police, des couleurs et des

images pertinentes qui refletent votre projet ou

votre image de marque. Utilisez une police qui
est simple et agréable a lire.

Afin de démontrer votre objectivité, composez
votre texte a la troisieme personne ou au nom
de votre entreprise.

Les informations partagées doivent reposer sur
des faits, des statistiques et des études
crédibles (n’oubliez pas de citer vos sources).

Demeurez a la fois objectif et réaliste afin de
maintenir votre crédibilité et de vous assurer
gue votre projet est réellement viable. Vous
devez pouvoir justifier vos hypothéses et vos
prévisions.

Utilisez un langage simple et facile a
comprendre. Soyez explicatif, mais demeurez
concis. Demandez a un tiers de vous relire afin
d’assurer que vos textes soient clairs.

e

Votre plan d'affaires est |e fil conducteur
de votre entreprise. Il vous permet de
bien réflechir afin de créer une
entreprise qui sera viable. Lorsque vous
serez en affaires, référez-vous souvent 8
votre plan d'affaires. Vous pourrez ainsi
vous ajuster si vos objectifs ne refletent
pas les résultats réellement obtenus.

s

L'objectif de ce guide est de faciliter le
travail de rédaction de votre plan
d’affaires. D’ailleurs, chaque section du
guide correspond parfaitement aux
sections a compléter dans votre « Modele
de rédaction ». Ainsi, en vous référant au
guide, vous pourrez mieux comprendre
comment remplir chaque section de votre
plan d’affaires.

Si vous avez des questions, n’hésitez pas
de communiquer avec votre commissaire
au développement économique a la MRC
d’Argenteuil. Bonne rédaction!



1. LE PROJET

1.1 Historique de 'entreprise

Décrivez brievement (un paragraphe) I'historique du projet ou de I'entreprise.

Pour un démarrage, expliquez comment vous est venue I'idée et poursuivez avec les étapes franchies jusqu’a
ce jour pour mettre le projet en place. Faites ressortir vos motivations ainsi que les besoins a combler sur le
marché.

Dans le cas d’'une expansion d’entreprise, nommez quelques faits saillants de |'entreprise. Faites ressortir
vos motivations derriére le projet d’expansion. De plus, les états financiers des trois dernieres années
devraient apparaitre en annexe du plan d’affaires.

Dans le cas d’une acquisition ou d’une reléve d’entreprise, nommez quelques faits saillants de I'entreprise
et faites ressortir vos motivations pour I'acquisition. De plus, incluez les états financiers des trois derniéeres
années ainsi que 'offre d’achat détaillée en annexe.

1.2 Résume du projet

Décrivez les activités de I'entreprise en quelques phrases. De facon tres concise, quels sont les produits
et services proposés?

1.3 Mission de ['entreprise

La mission reflete I'entreprise et doit spécifier les valeurs importantes tout en demeurant suffisamment
vague pour permettre un développement futur de I'entreprise. De plus, la mission doit communiquer une
image forte, claire et inspirante aux clients, aux employés et aux actionnaires de I'entreprise.

e Votre mission doit étre composée en une ou deux phrases.

e Faites des recherches en ligne pour trouver des exemples de mission d’entreprise.

e Prenez le temps d’y réfléchir et faites plusieurs versions pour ensuite choisir celle qui
vous définit le mieux.

e Votre mission pourra aussi vous servir de slogan.
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1.4 Localisation de ['entreprise

Quelle est (ou sera) la localisation de I'entreprise? Quel territoire desservira-t-elle? Quels critéres ont

motivé ce choix d’emplacement? Quel est le colt de la location ou de I'achat? Quelle est la superficie du

local? Consultez le site suivant qui porte sur les divers choix d'emplacement et d’aménagement :

http://entreprisescanada.ca/fr/demarrage/choix-dun-emplacement-et-amenagement/

1.5 Ftapes de réalisation avant le démarrage

Enumérez les principales étapes qui méneront a I'ouverture de votre entreprise. Présentez les étapes en

ordre chronologique avec les dates prévues pour chacune, sous forme d’échéancier ou de tableau

(référez-vous a I’'exemple ici-bas).

Quelques exemples d’étapes a inclure :

v
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Enregistrement ou incorporation au Registraire des entreprises;
Ouverture d’un compte bancaire commercial;
Choix de 'emplacement et améliorations locatives;

ETAPES DATES PREVUES

Enregistrer |'entreprise Mars

Obtention des permis ou licences.

VOICT UN EXEMPLE
POUR VOUS AIDER -

Faire notarier contrats Mars

Recherche de

financement e
Embauche d'employés Aot
Ouverture Septembre

e Précisez les mois prévus de réalisation en tenant compte des délais possibles (soyez
réalistes).

e Les étapes de réalisation pourront étre ajustées tout au long de la rédaction de votre
plan d’affaires jusqu’a sa version finale.



http://entreprisescanada.ca/fr/demarrage/choix-dun-emplacement-et-amenagement/

1.6 Objectifs de I'entreprise

Enumérez quelques objectifs (qualitatifs et/ou quantitatifs) que vous désirez atteindre & court terme
(moins d’un an), moyen terme (un a trois
ans) et long terme (plus de quatre ans).

Quelques exemples d’objectifs :
e Chiffre d’affaires visé;
e L’ajout d’un produit ou service;
e |’atteinte du seuil de rentabilité;
e Le développement de nouveaux
marchés;
e Le développement de nouveaux

territoires.

« UN OBJECTIF

BIEN DEFINI
EST A MOITIE

ATTEINT. »

Abraham Lincoln

e Vos états financiers prévisionnels devront refléter les objectifs énumérés (par
exemple, si vous prévoyez embaucher dans la deuxiéme année, il devra y avoir une
dépense en salaires dans les prévisions de la deuxiéme année).

e Enumérez trois ou quatre objectifs par durée de terme.

e \os objectifs doivent étre réalistes et faire mention de résultats précis, méme s'ils

ne sont pas nécessairement mesurables.
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. L'ENTREPRENEUR

2.1 Présentation de ['entreprensur

Cette section sert a expliquer pourquoi vous étes la
meilleure personne pour démarrer ce projet. C'est une
présentation, sous forme de texte, qui est un résumé de
votre curriculum vitae.

Mettez en valeur vos capacités a gérer une entreprise et
accomplir les taches reliées aux activités quotidiennes

de I'entreprise. Décrivez également votre formation, vos
expériences, vos qualités et vos compétences qui
serviront a la réussite de I'entreprise.

¢ Incluez seulement les éléments qui ont un lien direct a I'entreprise
que vous démarrez (gestion, tenue de livres, ventes, etc.).

e N’oubliez pas de rédiger a la 3¢ personne.

e Votre curriculum vitae devra figurer en annexe.

2.2 Bilan personnel

Le bilan personnel est une liste de tout ce que vous possédez (vos actifs) et tout ce que vous devez (vos
passifs) a une date précise. Il est présenté sous forme de tableau. S’il y a plusieurs entrepreneurs dans le
projet, produisez un bilan personnel a jour pour chacun d’eux.

e Pour les actifs, inscrivez la valeur actuelle (marchande) des biens, actions et obligations.
e Pour les passifs, inscrivez le solde a payer sur les emprunts, hypothéques ou autres dettes.
e Finalement, déterminez la valeur nette (Actif — Passif = Valeur nette).

Puisque votre bilan change d’un mois a I'autre, préparez-le au moment ou vous faites votre demande de
financement. Lors d’une demande de prét, votre bilan personnel et un historique de crédit (disponible au
www.equifax.ca ou au www.transunion.ca) vous seront demandés.

Service de développement économigue
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http://www.equifax.ca/
http://www.transunion.ca/

3. oIRUCTURE JURIDIOUE

d.1 Forme juridique

Quelle sera la forme juridique de votre entreprise? Expliquez votre choix. Celui-ci doit étre judicieux puisqu’il
aura des incidences fiscales et |égales personnelles importantes. Pour vous aider dans votre choix, consultez
les sites suivants :

http://www.fondationdubarreau.qc.ca/wp-content/uploads/2016/10/vosdroitsvosaffairesl.pdf
https://www.educaloi.qc.ca/capsules/faire-des-affaires-au-quebec

N

LES CIND FORMES JURIDIGUES DU GOBE GIVIL :

e Entreprise individuelle ou a propriétaire unique;

e Société de personnes ou société en nom collectif;
e Lasociété par actions ou personne morale (incorporation);
e L’organisme a but non lucratif;

e Lacoopérative.

N

Vous devez enregistrer votre nom d’entreprise auprés du Registraire des entreprises du Québec au:
http://www.registreentreprises.gouv.qc.ca/fr/default.aspx. Par contre, si vous étes travailleur autonome et

vous utilisez votre nom personnel (au complet) dans votre raison sociale, vous pouvez démarrer vos
opérations sans enregistrer votre nom d’entreprise.

e Avant de choisir votre nom d’entreprise, consultez le Registraire des entreprises
afin de vous assurer qu’il ne soit pas déja enregistré par une autre entreprise.

e Faites une recherche en ligne pour connaitre les entreprises qui utilisent un nom
semblable au votre.

e Sjvous avez 'intention d’utiliser les médias sociaux pour votre entreprise, faites

également une recherche aupres de ceux-ci.
e Sivous prévoyez avoir un site web, vérifiez la disponibilité du nom de domaine.

Service de développement économigue
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http://www.fondationdubarreau.qc.ca/wp-content/uploads/2016/10/vosdroitsvosaffaires1.pdf
https://www.educaloi.qc.ca/capsules/faire-des-affaires-au-quebec
http://www.registreentreprises.gouv.qc.ca/fr/default.aspx

Vous étes responsable de vérifier et de bien comprendre les lois et réglements auxquels votre entreprise
est soumise. Le Réseau entreprise Canada vous offre un outil de recherche de permis au:

https://entreprisescanada.ca/fr/recherche-permis/

Voici quelques autres sources d’information importantes :

Type de permis ou reglement

Source d'information

Recherche de nom d’entreprise
Immatriculation d’entreprise

Registraire des entreprises

1-877-644-4545
WwWw.registreentreprises.gouv.gc.ca

Inscription a la TPS/TVQ

Impdt provincial sur le revenu d’entreprise
Numéro d’employeur

Retenues a la source

Revenu Québec

1-800-567-4692
www.revenuquebec.ca

(choisissez I'onglet « entreprises »)

Impo6t fédéral sur le revenu d’entreprise
Retenues a la source

Agence du revenu du Canada

1-800-959-7775
WWW.Cra-arc.gc.ca

Permis d’exploitation
Permis de rénovation ou de construction
Réglements de zonage

Votre municipalité

Permis de construction commercial ou industriel

Régie du batiment du Québec

1-800-361-0761
www.rbg.gouv.gc.ca

Informations sur les normes du travail (heures
d’ouverture, vacances, salaire minimum, etc.)
Loi sur la santé et la sécurité du travail
Inscription a la CSST

Commission de la santé et de la

sécurité du travail
1-866-302-2778
www.csst.gc.ca

Brevet
Marque de commerce

Office de la propriété intellectuelle du

Canada

1-866-997-1936
WWW.0opic.ic.gc.ca

Service de développement économigue
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https://entreprisescanada.ca/fr/recherche-permis/
http://www.registreentreprises.gouv.qc.ca/
http://www.revenuquebec.ca/
http://www.cra-arc.gc.ca/
http://www.rbq.gouv.qc.ca/
http://www.csst.qc.ca/
http://www.opic.ic.gc.ca/

d.2 Structure de la propriéte

S’il s’agit d’'une entreprise incorporée ou d’une société en nom collectif, pour chaque personne quiy
investit, inscrivez lenom, le statut, la mise de fonds et le pourcentage de participation.

NOM ET PRENOM STATUT MISE DE FONDS (S) | PARTICIPATION (%)

Dans le cas d’'un organisme a but non lucratif, dressez une liste des administrateurs ainsi que le poste
occupé au sein du conseil d’administration.

Si vous étes seul dans I'entreprise, supprimez le tableau et inscrivez votre nom avec la mention
« propriétaire unique ».

Lorsqu’il y a plusieurs entrepreneurs dans une entreprise, une convention d’actionnaires
est essentielle pour vous protéger et prévenir des conflits éventuels entre associés.

Elle devra figurer en annexe.

d.d Structure organisationnelle

d.d.1 Repartition des t&ches

Chaque entrepreneur assumera des responsabilités au sein de I'entreprise. Celles-ci doivent apparaitre
dans votre plan d’affaires avec une bréve description des taches que chacun assumera. Tentez de mettre
en évidence la complémentarité entre les entrepreneurs. Vous pouvez présenter les informations dans
un organigramme.

3.3.2 Personnes ressources externes

Cette section sert a dresser une liste des personnes sur lesquelles vous pouvez compter pour vous aider
ou vous conseiller dans votre entreprise. Vous pouvez inclure, par exemple, un comptable, un avocat ou
un notaire, un spécialiste en marketing, un mentor, etc. Inscrivez les noms et les titres de ces personnes-
ressources externes et décrivez comment elles contribueront au succés de votre projet.
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4, ENVIRONNEMENT EXTERNE

Cette section sert a identifier et analyser les variables incontrélables qui affectent ou qui pourront
éventuellement affecter votre entreprise de fagon positive (opportunités) ou négative (risques).

Détaillez comment vous allez bénéficier des opportunités et comment vous allez contrer les risques.

Ne supprimez pas les catégories qui ne s’appliquent pas, faites simplement mention qu’elles ne s’appliquent

pas a votre projet d’entreprise.

QUELOUES SITES POUR VOS RECHERCHES STATISTIOUES

(Notez qu’il en existe davantage, approfondissez vos recherches!)

http://www.stat.gouv.gc.ca/statistiques/population-demographie/perspectives/perspectives-2011-2061.pdf

http://www.stat.gouv.gc.ca/statistiques/profils/region _15/region 15 00.htm

http://www.statcan.gc.ca/fra/debut

https://www.ic.gc.ca/eic/site/icgc.nsf/fra/h _07096.htmI?0pen&src=mm?2#ic-sub-menu

S

Quelles sont les exigences politiques et légales auxquelles

4.7 Politique et legal

votre entreprise doit se soumettre? Vérifiez les lois et
réglements (permis d’exploitation, certification, autorisation,
enregistrement, etc.) dans votre secteur d’activité.

De plus, considérez comment des changements éventuels
dans les lois et réglements pourraient affecter votre
entreprise de fagon positive ou négative.
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http://www.stat.gouv.qc.ca/statistiques/population-demographie/perspectives/perspectives-2011-2061.pdf
http://www.stat.gouv.qc.ca/statistiques/profils/region_15/region_15_00.htm
http://www.statcan.gc.ca/fra/debut
https://www.ic.gc.ca/eic/site/icgc.nsf/fra/h_07096.html?Open&src=mm2#ic-sub-menu

4.2 Fconomigue

Comment est-ce que la situation économique présente (taux de chémage, pouvoir d’achat, revenu familial,
taux d’intérét, cycle économique, etc.) peut-elle influencer votre projet d’entreprise?

Est-ce que votre produit ou service répond a un besoin qui ne varie pas selon la situation économique?

4.3 Sociodémographique et culturel

Comment les tendances démographiques (croissance de la population, population par tranches d’age,
immigration, etc.) influencent-elles les comportements d’achat?

4.4 Technologique

Existe-t-il des nouvelles technologies (équipements, logiciels, méthodes de fabrication, etc.) que vous devez
utiliser afin de rester concurrentiel dans le marché?

Identifiez les nouveautés, les modes ou les tendances technologiques qui représentent des occasions ou des
menaces pour votre secteur. Expliquez comment.

4.5 Feologique

Est-ce qu’il y a des aspects écologiques dont vous
devez vous préoccuper dans votre domaine
d’activité?

Comment est-ce que la conscience écologique de
votre clientele cible peut-elle influencer votre projet
et les ventes anticipées?

Quelles actions allez-vous entreprendre afin de
favoriser le développement durable?
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5. ETUDE DE MARCHE

0.1 Description des produits et services

Décrivez en détail vos produits et services. Pour un produit, détaillez par exemple, ses qualités physiques,
son emballage, la valeur ajoutée, la facilité d’entretien, le service apres-vente. Dans le cas d’un service,
puisqu’il est intangible, décrivez le processus et les résultats voulus.

0.2 SBCieur d'activite et secteur specifique

Dans cette section, vous devez présenter le secteur d’activité (service, commercial, restauration,
manufacturier, etc.) dans lequel votre entreprise évoluera. Dressez un portrait général de la situation
actuelle et des grandes projections qui s’annoncent dans ce secteur. Faites des recherches pour déterminer,
par exemple, le volume vendu dans le marché et le chiffre d’affaires du secteur d’activité. Lorsque vous
communiquez une donnée statistique, faites toujours un lien vers votre projet d’entreprise. N'utilisez que
des sources fiables d’information et indiquez toujours la source de vos références statistiques. Ces
recherches vous permettront de connaitre I'ampleur du marché afin d’estimer les ventes.

Déterminez ensuite le secteur spécifique et la clientele ciblée (par exemple : consommateurs individuels,
grossistes, détaillants, industries, organisations, institutions, etc.).

Partez du secteur global d’activité et spécifiez de plus en plus (comme démontré ici-bas, mais sous forme
de texte avec des informations et statistiques sur chacun des secteurs).

SECTEUR

SECTEUR | SPECIFIQUE
D'ACTIVITE

Exemples:

PLUS
SPECIFIQUE

Exemples: Exemples:

1. service tenue de
livres pour individus

1. service de tenue
1. service de livres

2. installation
toitures industrielles

2. construction 2. installation de
toitures
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5.J Territoire vis@

Déterminez le territoire géographique de la clientéle
visée. Nommez le territoire couvert et sa taille.

N’hésitez pas d’ajouter d’autres caractéristiques
que vous jugez pertinentes (toujours par rapport au
territoire).

Vos recherches pour I'étude de marché seront
basées sur les limites de ce territoire.

5.4 Clientele cible

Vous devez bien connaitre votre clientéle cible. Comprenez comment et pourquoi votre client potentiel
achéterait vos produits ou services. Regroupez votre clientéele cible selon leurs caractéristiques ou selon le
secteur (particulier, commerce, industrie). Cette section exige une recherche et des descriptions
approfondies.

Afin de faciliter votre mise en marché et de posséder toutes les données qui faciliteront
I’élaboration des stratégies de prix, de distribution, de communications marketing, etc.,
il est fortement suggéré de limiter le nombre de segments et d’étre précis dans la

description ceux-ci. Indiquez toujours la source de vos références statistiques.

Identifiez les types de clientéles visés. Faites des recherches sur leurs habitudes d’achat et les raisons qui les
motivent dans leur comportement d’achat en vous posant les questions suivantes :

e Quel besoin le client comble-t-il en achetant ce type de produit ou service?

e Combien est-il prét a débourser pour un produit ou service semblable au votre?

e Quels sont les avantages recherchés par le client et quels criteres guident son choix?
e Comment le client achete-t-il (en ligne, boutique spécialisée, etc.)?

e Est-ce un achat impulsif ou réfléchi? Est-ce un achat qui se fait de fagon routiniére ou

occasionnelle? A quelle fréquence?
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De plus, pour chacun de vos groupes de clients, énumérez certaines de leurs caractéristiques. Voici
guelques exemples de données pertinentes :

e Données démographiques : sexe, age, taille de famille;
e Données socio-économiques : revenu, scolarité, profession;
e Attraits ou avantages spécifiques recherchés pour ce type de produit ou service;

e Qualité acceptée et éléments de fidélité pour ce groupe de clients;

e Maédias consultés par ce groupe de clients.

Si vos clients sont des entreprises, voici quelques caractéristiques a analyser :

e Taille de I'entreprise et nombre d’employés;

e Secteur d’activité général et spécifique (ex. : construction, restauration, alimentation,
commerce de détail, etc.);

e (Qualité des produits ou services recherchés;

e Quantité commandée et canaux de distribution.
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5.0 boncurrents

Tout bon démarrage d’entreprise comprend une analyse réfléchie de ses concurrents. Vous devez tout
connaitre sur les entreprises qui offrent les mémes produits ou services que vous (concurrents directs) ainsi
que les entreprises offrant des produits ou services semblables aux votres (concurrents indirects).

Dressez une liste de vos concurrents et incluez les éléments suivants.

NOM DE L'ENTREPRISE

PRODUITS OU SERVICES

LOCALISATION

OUTILS MARKETING

FORCES

FAIBLESSES

Répétez le tableau (limitez-vous aux plus importants, un maximum de cing) pour chacun de vos concurrents
(les directs suivis par les indirects) qui se trouvent dans la méme région que vous prévoyez desservir. Si
certains concurrents sont tres similaires, regroupez-les tout simplement.

0.0 Avantages concurrentiels

Maintenant que vous connaissez vos concurrents, vous devez expliquer comment vous allez vous différencier
d’eux. Pourquoi est-ce qu'un client choisirait vous plutot que votre concurrent? Qu’allez-vous offrir de plus
gue vos concurrents? Quelle sera votre valeur ajoutée? Quels seront les avantages que vous offrirez?

e Les avantages concurrentiels que vous nommez doivent étre significatifs aux yeux de
vos clients potentiels.

e Tentez de mettre en évidence vos avantages concurrentiels dans vos publicités et
promotions.
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5. MISE EN MARCHE

Puisque vous avez maintenant franchi toutes les étapes de votre étude de marché, vous avez accumulé
suffisamment d’informations pour établir votre mise en marché. Demandez-vous : « Comment vais-je
prendre ma place dans le marché? »

e Soyez créatifs dans I’élaboration de vos stratégies.
e |l pourrait étre tres bénéfique de consulter un spécialiste en communication.

La mise en marché est généralement définie par les six stratégies suivantes (complétez seulement celles qui
s’appliquent a votre entreprise) :

b.1 Stratégie de prix

Avant méme de fixer un prix, vous devez bien connaitre le prix de vos concurrents, ou ce que les clients
cibles sont préts a débourser. Demandez-vous ensuite si vos colts de production et de distribution vous
permettent de tirer un profit tout en demeurant concurrentiel. Votre politique de prix doit permettre a
I’entreprise autant de percer le marché que d’y maintenir votre position, et ce, sans affecter votre rentabilité.

e |l n’est jamais recommandé de fixer un bas prix avec 'intention
de I'augmenter une fois que vous avez percé le marché.

e Vous pouvez offrir un petit « rabais
d’ouverture », mais soyez clair que ce

prix est une promotion temporaire.

Dressez une liste de vos prix et expliquez la stratégie derriére
ce choix. Expliguez comment votre stratégie de prix
permettra une bonne mise en marché. De plus, définissez
vos politiques de paiement, de promotion, de service apres-
vente, etc.
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b.2 Stratégies de localisation et de distribution

Il y a une stratégie derriere le choix du territoire que vous avez décidé de couvrir. Expliquez la stratégie
derriere le choix de cet emplacement. Voici quelques criteres qui pourraient vous guider dans le choix de
votre emplacement :

e Codts d'achat ou de location e Visibilité

e Rénovations requises e Apparence extérieure de la batisse et des vitrines

e Restrictions relatives au bail e Agencement intérieur et possibilité d’agrandissement

e Réglements de zonage e Achalandage du secteur (est-ce les clients recherchés?)

e Croissance du secteur e Facilité d’acces pour les clients (stationnement, transport)
e Taxes e Facilité d’accés pour la réception et /ou I'expédition des

marchandises

e

QUELOUES INFORMATIONS SUR LES BAUX COMMERGIAUX

Les baux commerciaux ne sont pas assujettis aux mémes reglements que les baux
résidentiels. Les parties concernées peuvent convenir des modalités différentes de
celles prévues par la Régie du logement. Assurez-vous de bien comprendre vos
obligations avant de signer votre bail.

Consultez les sites suivants afin d’approfondir vos connaissances:

https://www.bdc.ca/fr/articles-outils/argent-finance/acheter-louer-immeuble-

commercial/pages/comment-negocier-efficacement-bail-commercial.aspx

http://www.infoentrepreneurs.org/fr/comprendre-votre-bail-commercial/

http://entreprisescanada.ca/fr/gestion/activites-quotidiennes/protegez-votre-

entreprise/questions-juridiques/questions-juridigues-pour-les-petites-entreprises/signer-

N

un-bail-commercial/
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https://www.bdc.ca/fr/articles-outils/argent-finance/acheter-louer-immeuble-commercial/pages/comment-negocier-efficacement-bail-commercial.aspx
https://www.bdc.ca/fr/articles-outils/argent-finance/acheter-louer-immeuble-commercial/pages/comment-negocier-efficacement-bail-commercial.aspx
http://www.infoentrepreneurs.org/fr/comprendre-votre-bail-commercial/
http://entreprisescanada.ca/fr/gestion/activites-quotidiennes/protegez-votre-entreprise/questions-juridiques/questions-juridiques-pour-les-petites-entreprises/signer-un-bail-commercial/
http://entreprisescanada.ca/fr/gestion/activites-quotidiennes/protegez-votre-entreprise/questions-juridiques/questions-juridiques-pour-les-petites-entreprises/signer-un-bail-commercial/
http://entreprisescanada.ca/fr/gestion/activites-quotidiennes/protegez-votre-entreprise/questions-juridiques/questions-juridiques-pour-les-petites-entreprises/signer-un-bail-commercial/

Une fois que vous aurez fait le choix de votre emplacement, expliguez comment vos clients auront acces a
vos produits ou services. Le client pourrait, par exemple, se déplacer a votre commerce ou a l'un de vos
points de vente, commande avec livraison ou encore acheter vos produits en ligne.

Si vous choisissez de faire distribuer vos produits, rappelez-vous que I'objectif de la distribution est de mettre
vos produits a la disposition du plus grand nombre de clients possible tout en minimisant vos codts.
Expliquez votre stratégie de distribution.

e Choisissez un canal de distribution qui est compatible avec les valeurs de votre
entreprise et avec l'image de marque de vos produits.
e Assurez-vous de la compétence et du dynamisme des agents de distribution et des

intermédiaires qui seront en contact avec votre clientele.

b.d Stratégie de communication marketing

La communication marketing est I'ensemble des actions de communication que I'on fait avec un client cible
dans le but de favoriser la commercialisation d’un produit ou service.

N

UUELOUES FORMES DE COMMUNICATION -

La communication média La communication hors-média
e Publicité sur Internet e Vente directe
e Site web e Foire commerciale, salon ou
e Meédias sociaux congres
e Cartes d’affaires e Commandites
e Publipostage e Implication dans la communauté
e Articles promotionnels e Activités de réseautage

e Journaux
o Affichage publicitaire
e Télévision, radio

N
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En vous basant sur ce que vous connaissez maintenant sur vos
avantages concurrentiels, le comportement de votre clientele
(qui peut différer d’'un segment de marché a un autre) et les
stratégies de communication de vos concurrents, déterminez le
message que vous allez livrer dans toutes vos communications
avec vos clients.

Uuelle est Ia difference entre la publicité et la promotion?

La publicité sert a faire connaitre - elle attire I'attention du client potentiel et lui donne
des informations sur I'entreprise et ses produits ou services.
Exemple: affiches, dépliants, lettrage sur un véhicule, etc.

La promotion sert a vendre — elle est normalement offerte sur une courte durée et,
puisque I'offre ne perdurera, I'objectif d’une promotion est de convaincre le client
d’acheter immédiatement.

Exemple: ventes a étiquette rouge, rabais deux pour un, ventes saisonnieres, etc.

S

b.4 Stratégie de contact avec la clientele

Le contact direct avec vos clients est essentiel dans votre stratégie de mise en marché.

Chaque personne en contact direct avec le client (vous, vos employés, vos distributeurs) doit parfaitement
connaitre les produits ou services, les arguments de vente, la politique de service apres-vente, ainsi que les
valeurs propres a I'entreprise. L'attitude du personnel, le service et I'ambiance contribuent largement au
succes des ventes.
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b.o Stratégie de partenariats

La notion de partenariat ne s’arréte pas seulement aux partenaires ou aux associés. Les exemples de
partenariats suivants peuvent aussi étre trés bénéfiques. Expliquez comment.

Les fournisseurs et les distributeurs

Vos fournisseurs et distributeurs doivent étre sélectionnés en fonction de leurs produits et services, mais
aussi de leurs valeurs. Ceux-ci joueront un role important pour le développement de votre entreprise. Faites-
en des partenaires de confiance.

Les clients

Un client satisfait peut devenir un partenaire et jouer un réle trés important pour votre entreprise. Selon des
études, il est plus facile de garder un client que d’en trouver un nouveau. De plus, un client satisfait parle de
son expérience a au moins trois autres personnes. Faites attention de bien vous occuper de vos
ambassadeurs puisqu’ils peuvent vendre vos produits ou services encore mieux qu’une publicité payée.
Comment allez-vous outiller vos ambassadeurs afin qu’ils puissent bien

vous représenter?

Les entreprises complémentaires
Vous pouvez réaliser des partenariats avec des entreprises dont les
produits ou services sont complémentaires aux votres. Déterminez
comment cette complémentarité pourra
vous bénéficier.

Les concurrents
Il est possible que certains concurrents
deviennent éventuellement devenir des
partenaires. Décrivez la stratégie derriere la
relation avec vos concurrents.
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7. LES OPERATIONS

Cette section vous permet de planifier les principales activités opérationnelles de votre entreprise. Expliquez
comment s’effectueront la production, I'approvisionnement, le contrdle de la qualité, les besoins en main-
d’ceuvre, la recherche et le développement.

/.1 La production

Décrivez le fonctionnement général de votre entreprise. Déterminez toutes les étapes ou les taches que vous
devrez accomplir pour mener a bien les activités de votre entreprise. Votre description variera selon que
vous soyez dans la fabrication, le commerce de détail ou les services.

e Incluez le temps requis pour chaque tache dans votre calendrier de travail.
e Evaluez le temps requis pour les activités d’administration générale, de planification du
travail, de mise en marché, de sollicitation de clients, etc.

e Vous pouvez faire le portrait d’'une semaine typique de travail.

Fabrication

Dans le cas d’une entreprise manufacturiere, décortiquez le processus de fabrication et les ressources
nécessaires (équipements, matieres premieres, technologie avec brevet ou de licence, sous-traitance). Vous
pouvez également inclure le nombre de metres carrés requis, le nombre d’employés de production, le
nombre d’heures travaillées. Déterminez la capacité de production maximale de I'entreprise et le temps
requis pour la fabrication d’une unité de production.

Commerce de détail
Définissez les heures d’ouverture et le temps requis pour les achats, I'étiquetage, I'étalage, etc.

Services

Lorsque vous offrez des services, vous devez définir le temps requis pour effectuer chaque étape d’un contrat
(avant, pendant et aprés). Notez également le temps requis pour obtenir le contrat, le réaliser et pour vérifier
la satisfaction des clients.
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/.2 Le plan d'aménagement

Un plan des lieux vous permettra de bien organiser l'utilisation des espaces. Dans tous les cas, il faudra
prévoir les bureaux administratifs ainsi que les espaces utilitaires (I'entrée, les corridors, les toilettes, la salle
de repos, etc.). Vous pouvez inclure un croquis en annexe.

Fabrication

Pour les entreprises de fabrication, prévoyez les métres
carrés par poste de travail, la disposition efficace et
sécuritaire des équipements, I'entreposage des matieres
premieres et des produits finis, etc.

Commerce
L’'aménagement d’'un commerce est un

facteur trés important pour sa réussite.
Il doit permettre de mettre en avant vos
produits. L'ambiance et I'agencement
de votre commerce doivent séduire le
consommateur tout en demeurant
fonctionnels.

Services

Pour les entreprises de service, planifiez
les espaces de bureau et de rencontres,
le stockage des fournitures, les bureaux
supplémentaires, etc.

1.3 Innovation, contrile des activités et de la qualité continue

Afin de maintenir ses avantages concurrentiels et de satisfaire ses clients en améliorant ses produits et
services, toute entreprise a avantage a intégrer dans son entreprise une fonction d’innovation et de
recherche et développement. Il faut étre a I'aff(it des nouvelles technologies, des nouveaux produits et des
nouvelles pratiques. Vous devez décrire vos intentions ainsi que les moyens que vous allez entreprendre
pour maintenir votre position dans le marché et assurer la pérennité de votre entreprise.

Décrivez également comment vous allez assurer le contréle des activités et améliorer la qualité continue.
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1.4 Approvisionnement

La section de "approvisionnement est particulierement importante pour les commerces de détail et les
entreprises de fabrication. Vous devez y inclure tous les détails pertinents concernant les fournisseurs, les
assurances, I’entretien et le renouvellement de vos équipements.

Les fournisseurs

Afin d’éviter des ruptures de stock, choisissez prudemment vos fournisseurs et prenez le temps d’étudier
leur réputation. Voici quelques critéres importants a analyser dans votre choix de fournisseurs de biens ou
de services :

e La qualité et la variété des produits;

e Le co(t (prix, escomptes, rabais de quantité, politique de crédit, etc.);
e La quantité minimum exigée;

e Le moyen de transport et les frais de livraison;

e Les délais d’approvisionnement et de livraison;

e Les garanties.

Les inventaires

Expliquez de quelle maniére vous allez contréler votre inventaire (par systeme informatisé ou par une gestion
physique de l'inventaire). Ceci vous permettra de prévoir le volume des stocks selon les temps forts
d’achalandage ou de fabrication.

Les assurances
Vous devez assurer votre entreprise. Dressez une liste de vos besoins et demandez des soumissions a deux
ou trois courtiers afin de trouver le meilleur prix.

Vous devez considérer les assurances sur les biens
(feu, vol, automobile, pertes d’exploitation, etc.) et
sur les personnes (responsabilité civile, invalidité,
responsabilité des associés, etc.).

Les équipements
Fournissez des précisions concernant la gestion de
votre équipement. Vous pouvez inclure une fiche
descriptive (numéro de série, date d’acquisition, prix
d’achat, etc.) sur chacune des piéces d’équipement
avec un calendrier d’entretien (date et descriptions
des réparations et de [I|'entretien, les codts
d’entretien, etc.).
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/.0 Main-0'ceuvre et politiques de ressources humaines

Dans cette section du plan d’affaires, vous devez décrire les politiques de gestion des ressources humaines
de votre entreprise. Vous pouvez identifier :

e Les périodes achalandées qui nécessiteront une embauche;

e Vos besoins de main- d’ceuvre (vente, administration, production, marketing, etc.);

e Le nombre d’emplois qui seront créés (temps plein ou partiel) au démarrage et au cours des trois
premiéres années d’opération;

e Les principales qualifications requises pour chacun des postes ainsi que leurs taches et
responsabilités dans I'entreprise;

e Le nombre d’heures travaillées par semaine;

e La politique salariale (salaires, commissions, avantages sociaux, etc.);

e Le processus de recrutement et de sélection;

e La politique d’évaluation et d’appréciation de vos employés;

e La politique de formation continue.
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3. PREVISIONS FINANCIERES

Cette section est trés importante puisqu’elle sert a démontrer la viabilité et la rentabilité de votre projet
d’entreprise. Demeurez le plus réaliste possible dans vos projections. Evaluez vos ventes de facon
conservatrice en tenant compte de résultats de votre étude de marché et de la capacité de production de
votre entreprise.

Nous vous invitons a communiquer avec le Service du développement économique de la MRC d’Argenteuil

afin que nous puissions vous guider dans cette section. D’ailleurs, nous avons un fichier Excel que nous
pouvons vous fournir qui servira a préparer vos prévisions financiéres.

8.1 Frais de démarrage et plan du financement

Descriptions Déja acquis (S) A acquérir ($)

Terrain et batiment

Equipement

Inventaire

Equipement de bureau

Ameéliorations locatives

Publicité/lettrage

Fonds de roulement

Autre

Autre

Autre

Autre

Sous Total

Colt total du projet
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Votre plan de financement sert a démontrer les sources de financement que vous prévoyez obtenir afin de
démarrer I'entreprise. Le co(t total du projet doit étre égal au financement total.

Colts du projet Sources de financement

Terrain et batiment Emprunts
Equipement BDC
Inventaire 1Q
Equipement de bureau DEC
Améliorations locatives Institution financiere
Publicité/lettrage MRC
Autre MRC
Autre Autre
Autre Argent
Transfert d'actifs

Colt total Financement total
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8.2 Budgets de caisse previsionnels

Le budget de caisse permet d’analyser I'activité bancaire (encaissements et décaissements) de I'entreprise
chaque mois, afin de mettre en évidence la trésorerie nette de I'entreprise. Ces prévisions vous permettront
de définir les besoins de liquidité requis et d’anticiper les périodes dans lesquelles les ventes sont réduites.
Vous pourrez ainsi vous assurer d’avoir suffisamment de fonds de roulement pour survivre durant les
premiers mois du démarrage ainsi que vos périodes creuses.

e Votre plan d’affaires doit inclure trois ans de prévisions financiéres sous forme de
budgets de caisse prévisionnels.

e Votre Service de développement économique peut vous fournir les fichiers Excel
modeles de « Budgets de caisse prévisionnels ».

e Puisque le budget de caisse prend en compte seulement les revenus et dépenses reliés
a I'exploitation de I’entreprise, n’incluez pas les entrées et sorties de fonds effectuées
lors de la période du démarrage (ceux-ci apparaissent plutét dans le tableau « CoQts et
financements du projet »).

8.3 Ftat des résultats

L’état des résultats est un sommaire annuel de vos revenus de vente et de vos dépenses pour vos trois
prochaines années d’exploitation.

MR D'ARGENTEUIL

Service de développement économique
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