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Plan d’affaires









Nom de l’entreprise


Nom du ou des promoteurs



 (
Image
 ou
 logo (facultatif)
)












Date du dépôt du plan d’affaires

Plan d’affaires pratique pour les entrepreneurs


La SADC d’Abitibi-Ouest assure une présence en entreprise, un soutien aux projets du milieu et un accompagnement personnalisé en fonction des compétences multidisciplinaires de son équipe :

· Soutien à la gestion
· Accompagnement dans l’élaboration de plan d’affaires et de prévisions financières
· Financement selon la nature des projets
· Accompagnement dans les stratégies d’affaires
· Aide à la définition des coûts de production
· Développement d’outils personnalisés adaptés aux besoins
· Soutien à l’innovation et l’intégration des nouvelles technologies
· Soutien dans les pratiques d’affaires écoresponsables
· Soutien dans les projets de la filière agroalimentaire
· Information sur diverses sources de financement


Ce modèle de plan d’affaires est un guide pratique qui a pour objectif de fournir des renseignements et conseils utiles pour bien définir et structurer votre projet d’affaires. 

Nous invitons les entrepreneurs et les gens d’affaires à se référer aux sites Internet suivants : 
· sadcao.com 
· routedelentrepreneur.com



      N’hésitez pas à communiquer avec un membre de notre équipe pour vous accompagner tout au long de votre démarche d’affaires.

Tél. : 819 333-3113
sadcao@sadcao.com
80, 12e Avenue Est
Bureau 202
La Sarre (Qc) J9Z 3K6
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Autres documents à annexer : (Lettres d’intention d’affaires, liste de prix, charte de la compagnie, photos, dépliant, contrats signés, plan d’aménagement, permis, soumissions, etc.)
1. [bookmark: _Toc167284805]Présentation sommaire du projet


	· Vous devez remplir cette section à la fin de la rédaction de votre plan d’affaires, cette présentation fait ressortir les points importants de votre projet d’entreprise.
· Faites un RÉSUMÉ VENDEUR, n’oubliez pas que l’investisseur doit acheter votre proposition, vous devez le convaincre.




Sommaire du projet :





Nom de l’entreprise :  


Numéro d’entreprise du Québec (NEQ) si démarrée : 


Nom du ou des promoteurs : 


Expériences du ou (des) promoteur(s):  


Adresse d’affaires et information de contact: 


Création d’emplois (temps plein, temps partiel, saisonnier) : 


Investissement total et financement souhaité : 


Prévisions financières :	
	
	
	AN 1
	An 2
	An 3

	Chiffre d’affaires 
	
	
	

	Bénéfice (profit)
	
	
	


 


Date de démarrage prévue : 

2. [bookmark: _Toc167284806]Le projet 

[bookmark: _Toc167284807]2.1	Historique du projet


	· [bookmark: _Hlk165983867]Comment vous est venue l’idée du projet (opportunité d’affaires, intérêt personnel, développement d’un nouveau produit, créer mon propre emploi, etc.) ?
· Expliquez les différentes phases de développement de l’idée d’entreprise.



Écrivez-ici














[bookmark: _Toc167284808]2.2	Mission-vision-valeurs


	· La mission de l’entreprise correspond à sa raison d’être. Elle doit exprimer exactement ce que vous voulez faire, comment vous voulez le faire et pourquoi, et ce, en quelques lignes. L’entreprise fait quoi ? Pour qui ? Comment ? Sur quel territoire ? 
· La vision est une projection dans le futur. Elle définit ou l’entreprise veut aller et les objectifs qu’elle veut atteindre.
· Les valeurs correspondent à des principes fondamentaux et guident les comportements des personnes qui la composent (ex : rigueur, engagement, respect, collaboration, innovation, créativité…).



Écrivez-ici









[bookmark: _Toc167284809]2.3	Description du projet


	· Indiquez les grandes lignes du projet. À quel besoin votre projet répond-il ?
· Qui sont les principaux acteurs du projet ? Si vous avez des ententes avec des fournisseurs, distributeurs ou des partenaires, il est important de les mentionner dans cette section.
· Enumérez les objectifs à atteindre (objectifs à court (0-1 an), moyen (1à 3 ans) et long terme (3 ans et plus). Les objectifs peuvent viser la rentabilité, les ventes, le nombre de client, la productivité.



Écrivez-ici

















[bookmark: _Toc167284810]2.4	Localisation de l’entreprise et territoire desservi


	· Où se situe le local de votre entreprise ?  Son coût ?
· Devez-vous apporter des améliorations au bâtiment ?  Si oui, à quel prix ?
· Comptez-vous acheter ou louer un bâtiment ?
·    Quel territoire desservez-vous (municipal, régional, provincial, canadien, international) ?



Écrivez-ici











[bookmark: _Toc167284811]2.5	Calendrier des réalisations


	· Planifiez les principales étapes de réalisation de l’entreprise.
· Le tableau suivant donne des exemples de démarches à effectuer, vous devez l’adapter à votre projet et inscrire les activités par ordre chronologique.




	ÉTAPES DES RÉALISATIONS
	ÉCHÉANCIER

	Étude de marché
	

	Rédaction du plan d’affaires incluant les prévisions financières
	

	Forme juridique de l’entreprise (enregistrement, incorporation)
	

	Obtention des permis (permis de la municipalité, de l’environnement, inscription aux instances gouvernementales)
	

	Recherche de financement et subvention
	

	Construction et aménagement du bâtiment ou du local
	

	Achat des équipements, machineries et fournitures
	

	Approvisionnement en matières premières et fournitures
	

	Publicité, marketing
	

	Engagement de la main d’œuvre
	

	Démarrage de l’entreprise
	

	Autres :
	

	Autres :
	







[bookmark: _Toc167284812]3.	Le promoteur


[bookmark: _Toc167284813]3.1	Profil du promoteur


	· Dans cette section, vous devez indiquer les compétences que vous possédez ainsi que celles de vos associés afin d’assurer le succès de l’entreprise : formation académique, expériences de travail et de bénévolat pertinentes au projet, habiletés, connaissances et aptitudes particulières, qualités entrepreneuriales (autonomie, tolérance au stress et au risque, créativité, confiance en soi, passion...)
· Quels sont vos forces et faiblesses au niveau technique et administratif ?
· Votre curriculum vitae doit être annexé au plan d’affaires (voir modèle en annexe).  



Écrivez-ici













[bookmark: _Toc167284814]3.2	Bilan personnel


	· Faites la liste de tout ce que vous possédez et inscrivez la valeur marchande de vos actifs (valeur actuelle).  
· Inscrivez tous vos prêts et dettes au passif.  
· Un modèle de bilan personnel détaillé est annexé au plan d’affaires. Il doit être daté et signé.



Écrivez-ici









[bookmark: _Toc167284815]3.3	Aspect juridique


3.3.1	FORME JURIDIQUE


	· Indiquez la forme juridique de votre entreprise et expliquez les raisons motivant ce choix.
· Entreprise individuelle
· Société en nom collectif
· Entreprise incorporée
· Coopérative
· Organisme sans but lucratif
· Autre : 
· Pour comprendre davantage les différentes formes juridiques d’entreprises, consultez le site https://www.quebec.ca/entreprises-et-travailleurs-autonomes/demarrer-entreprise
· Indiquez la date d’enregistrement ou d’incorporation prévue.  
· Si vous êtes déjà immatriculé, joindre une copie de la charte.



Écrivez-ici









3.3.2	RÉPARTITION DE LA PROPRIÉTÉ


	· Indiquez la répartition de la propriété entre les associés ou les actionnaires de l’entreprise.
· Quelle est la mise de fonds de chacun des associés ou des actionnaires ?
· Une convention d’actionnaires ou d’associés est souvent exigée par les créanciers. Pour en savoir plus sur le contenu de ce document, consultez le lien suivant : https://educaloi.qc.ca/categories/entreprises/




	ACTIONNAIRES/ASSOCIÉS
	MISE DE FOND ($)
	% DES PARTS

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



4. [bookmark: _Toc167284816]Le marketing


[bookmark: _Toc167284817]4.1	Les produits et les services offerts


	· Faites une description détaillée de vos produits ou services (qualité, durabilité, emballage, service après-vente, caractéristiques techniques, aspects innovateurs, garanties, etc.).
· Indiquez le prix de vente de vos produits et services.





	PRODUITS OU SERVICES
	DESCRIPTION DÉTAILLÉE
	PRIX DE VENTE
($)

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


[bookmark: _Toc167284818] 4.2	Le marché


4.2.1	LE SECTEUR ET SES TENDANCES

	· Déterminez le secteur dans lequel vous classez l’entreprise (agroalimentaire, forestier, manufacturier, technologie, transport, commerces & services, tourisme, culturel, etc.).
· Quelle est la taille du marché (local, régional, national, international)?
· Décrivez les forces, faiblesses, opportunités et menaces du secteur.
·     Quels sont les tendances et les perspectives d’avenir de ce secteur.
·     Appuyez vos affirmations par des données statistiques.



Écrivez-ici










4.2.2	LA CLIENTÈLE VISÉE

	· Décrivez la clientèle susceptible d’acheter vos produits ou services 
· Quel est leur profil démographique ? Âge, sexe, profession, revenus, statut social, scolarité, etc.
· Quels sont leurs intérêts, valeurs, attitudes, besoins et modes de vie ?
· Comment aiment-ils faire des achats ? En ligne, en personne ? Comment dépensent-ils ? Quels genres de produits achètent-ils ? Qu’est-ce qu’ils recherchent en termes de caractéristiques, de fonctionnalités et de coûts ?
· Ou sont-ils situés ?
· Pourquoi achèteraient-ils vos produits et services ?
· Trouvez le nombre de personnes qui sont visées, combien ($$$) achètent-elles par année ?
· Appuyez vos affirmations par des données statistiques, faites des enquêtes, des sondages.



Écrivez-ici









4.2.3	LE MARCHÉ POTENTIEL

	· Avec les statistiques du secteur et de votre clientèle, vous pouvez évaluer le pourcentage visé de vos ventes.
· Déterminez le marché potentiel pour les produits ou services que vous offrez.




	
	NBRE RÉEL PERSONNES
	% VISÉ
(part de marché)
	PRIX ($)
(produit ou service)
	marché potentiel réel ($)
(nbre pers. x % visé x prix)

	Année 1
	
	
	
	

	Année 2
	
	
	
	

	Année 3
	
	
	
	



					     
Attention, le pourcentage visé n’est pas de 100%, vos produits
ou services ne s’adressent jamais à tout le monde ! !



	· Possédez-vous un carnet de commandes ?
· Avez-vous des lettres d’intention de clients intéressés à acheter votre produit ou service ?
· Annexez vos lettres d’intention d’affaires et votre carnet de commandes.



Écrivez-ici

















[bookmark: _Toc167284819]4.3	La concurrence


	· Analysez minutieusement tous vos concurrents directs et indirects, ne minimisez pas leurs forces et leurs capacités (chiffres d’affaires, nombre d’employés, qualité des produits et services, présentation, accueil et courtoisie, distribution des ventes, localisation, prix des produits, efficacité des produites, délai de livraison, service après-vente, promotion ?  
· Évaluez la part de marché de vos concurrents.
· Comparez votre entreprise à vos compétiteurs (forces et faiblesses).
· Effectuez des recherches sur Internet et consultez les répertoires (ex : Chambre de commerce, MRC, associations ou regroupements)




	CONCURRENTS
	FORCES
	FAIBLESSES

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	MON ENTREPRISE
	







	




[bookmark: _Toc167284820]4.4	Stratégie de mise en marché


4.4.1	   PUBLICITÉ ET PROMOTION

	· Quels sont vos objectifs publicitaires ? 
· Quels sont vos outils promotionnels (détaillez les coûts) ?
· Quel est votre budget annuel ?

Exemples d’outils promotionnels : Cartes d’affaires, articles promotionnels, médias sociaux (Facebook, Instagram, LinkedIn…), site web, annonces dans les journaux, annonces télévisées, publicité radio, parution dans un magazine spécialisé, enseigne publicitaire, télémarketing, porte-à-porte, publipostage, exposition, conférence de presse, organisation de concours, dépliant, affiche, etc.)



Écrivez-ici









4.4.2	STRATÉGIE DE PRIX

	· Déterminez la politique générale de prix de vos produits ou services.
· Situez votre prix par rapport à celui de la concurrence.
· Connaissez-vous le prix de revient de votre produit ou service ?
· Vos marges bénéficiaires brute et nette sont-elles suffisantes ?
· Avez-vous une politique de crédit ?
· Quelles sont les conditions de paiement (escompte, délai…)



Écrivez-ici













4.4.3	   RÉSEAU DE DISTRIBUTION

	· Quel est votre réseau de distribution (vente directe, distributeur, grossiste, livraison à domicile, vente en ligne, entreposage) ?
· Avez-vous des délais de livraison ?
·    Quels sont les frais de transport ?



Écrivez-ici








5. [bookmark: _Toc167284821]Les opérations


[bookmark: _Toc167284822]5.1	La production

	· Décrivez toutes les étapes du processus de fabrication de votre produit ou de votre service.
· Utilisez-vous les services d’un sous-traitant ?
· Expliquez votre calendrier de production.
· Parlez-nous des processus de contrôle et de qualité.
· Annexer votre plan d’aménagement au besoin.
· Décrivez les équipements qui seront nécessaires à la production et/ou à la réalisation de votre produit/service (coût, neuf ou usagé, location).
· Faites-vous de la Recherche et Développement ?
· Avez-vous des projets d’innovation, d’automatisation ou de robotisation ? 
· Faites-vous affaires avec des experts (CNRC, consultant, programmes gouvernementaux…) 



Écrivez-ici












[bookmark: _Toc167284823]5.2	L’approvisionnement

	· Qui sont vos fournisseurs ?
· Quels seront les critères pour la sélection des fournisseurs (coût, qualité, service, délai de livraison) ?
· Décrivez les matières premières nécessaires à la fabrication de votre produit, leur prix et leur frais de transport.




	FOURNISSEURS
	MATIÈRES PREMIÈRES
	COÛT ($)
(INCLUANT LE TRANSPORT)

	
	
	

	
	
	

	
	
	




[bookmark: _Toc167284824]5.3	Réglementation


	Décrivez tous les permis nécessaires à l’exploitation de votre entreprise.  Voici quelques exemples :

· Municipal 
Permis d’exploitation, règlements de zonage, permis de la construction, taxes d’affaires, etc.
· Fédéral et provincial	
Taxes à la consommation (TPS/TVQ), numéro d’employeur, impôt sur le revenu, retenues à la sources (RRQ, assurance emploi, etc.), CNESST, Commission des normes du travail, CCQ, etc.
· Autres		
Assurances, brevets, marques de commerce, permis d’alcool, permis d’hébergement, permis de transport, permis de restauration, permis du ministère de l’Agriculture, des Pêcheries et de l’Alimentation, etc.



Écrivez-ici









[bookmark: _Toc167284825]5.4	Structure organisationnelle


	· [bookmark: _Hlk167285602]Définissez les responsabilités et les tâches qui seront accomplies par le ou les promoteur(s) et les employés.
· Quels seront les salaires de vos employés et le vôtre ?
· Parlez-nous de votre politique de recrutement, rétention, salaires, formation et développement, télétravail
· Si vous avez un mentor ou des personnes ressources externes, n’hésitez pas à les mentionner dans cette section.




	POSTE OCCUPÉ
	DESCRIPTION DES TÂCHES
	TAUX HORAIRE
	NBRE HEURES/
SEMAINE/ANNÉE
	RÉMUNÉRATION TOTALE

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



Écrivez-ici














[bookmark: _Toc167284826]5.5	Évaluation environnementale et développement durable


	· [bookmark: _Hlk167285705]Quels sont les enjeux environnementaux dans votre secteur d’activité ? (ex : Produits dangereux, nature, quantité et destination des rejets de l’entreprise)
· Quelles sont les règlementations environnementales afin de se conformer aux exigences de votre secteur d’activité ?
· Quels sont les éléments mis en place pour répondre aux normes environnementales ?



Écrivez-ici








	La grille d’analyse environnementale ci-dessous a pour objectif d’évaluer sommairement les pratiques d’affaires de votre entreprise afin que les activités et stratégies d’affaires s’inscrivent dans une dynamique de transition vers l’économie verte et durable.




	Connaissance du promoteur

	Quelles sont vos connaissances en matière de Développement durable (DD) et d’économie circulaire ?
	

	Activités de gestion

	Êtes-vous conforme aux règlements de votre secteur d’activité en matière d’environnement ?
	

	Avez-vous une politique en DD ?
	

	Avez-vous une certification environnementale active ou un système de gestion reconnu (ISO14001, BNQ21000…) ?
	

	Matières résiduelles

	Avez-vous installé des bacs de recyclage dans vos aires communes et en faites-vous la promotion ?
	

	Avez-vous caractérisé vos matières ?
	

	Récupérez-vous vos matières organiques ?
	

	Récupérez-vous vos résidus dangereux ?
	

	Connaissez-vous vos coûts de gestion des matières résiduelles ?
	

	Efficacité énergétique

	[bookmark: _Hlk165880497]Votre source principale d'énergie est-elle renouvelable ?
	

	Avez-vous mis en place des mesures d'efficacité énergétique pour l'éclairage ?
	

	Avez-vous mis en place des mesures d'efficacité énergétique pour le chauffage ?
	

	Avez-vous obtenu un diagnostic d'efficacité énergétique dans les 3 dernières années ?
	

	Gaz à effet de serre et transport

	Avez-vous mis en place des mesures pour favoriser le transport électrique ?
	

	Avez-vous réservé des espaces de stationnements pour les voitures électriques ?
	

	Encouragez-vous le covoiturage ?
	

	Savez-vous quels sont vos rejets de GES annuels ?
	

	Compensez-vous vos émissions de GES ?
	

	Eaux et milieu naturel

	Avez-vous mis en place des mesures de réduction de l'utilisation de l'eau ?
	

	Avez-vous des compteurs d'eau en place ?
	

	Connaissez-vous les caractéristiques de vos eaux usées ?
	

	Allez-vous au-delà des exigences en matière d'eaux usées ?
	

	Utilisez-vous majoritairement des produits biodégradables ?
	

	Approvisionnement responsable

	Faites-vous principalement affaire avec des fournisseurs locaux ?
	

	Avez-vous en place des mesures d'économie circulaire ?
	

	Privilégiez-vous les matières recyclées ?
	

	Favorisez-vous l'achat en vrac ?
	

	Achetez-vous des produits biologiques lorsque possible ?
	

	Production et économie circulaire

	Avez-vous mis en place des principes d'écoconception dans vos procédés ?
	

	Avez-vous des critères de sélection de développement durable pour vos fournisseurs ?
	

	Favorisez-vous l'accès à vos locaux, ressources et équipements en vue de les partager ?
	

	Intégrez-vous à votre approvisionnement une matière de seconde main ?
	

	Offrez-vous vos matières destinées à l'enfouissement ou au recyclage aux autres entreprises ?
	
















[bookmark: _Toc167284827]6.	Le financement et les prévisions financières


[bookmark: _Toc167284828]6.1	Description des immobilisations


	· Quels sont les équipements, le matériel roulant, les bâtiments et tout autre actif nécessaire au fonctionnement de l’entreprise ? (Fournir des soumissions à l’appui)




IMMOBILISATIONS EN MAIN (QUE VOUS POSSÉDEZ DÉJÀ)

	DESCRIPTION DES IMMOBILISATIONS
	VALEUR MARCHANDE ESTIMÉE ($)

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	TOTAL
	$




Immobilisations à acquérir

	DESCRIPTION DES IMMOBILISATIONS
	VALEUR MARCHANDE ESTIMÉE ($)

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	TOTAL
	$




[bookmark: _Toc167284829]6.2	Structure de financement


	· Dans la colonne de gauche, vous devez indiquer le coût total détaillé de votre projet.
· Dans la colonne de droite, vous indiquez les sources de financement de votre projet. Il est pertinent d’inscrire les modalités des sources de financement (durée, taux d’intérêt, moratoire de capital, garanties…).
· Le total des deux colonnes doit être identiques.
· Pour le volet financement de la SADC d’Abitibi-Ouest, référez-vous à notre site Internet www.sadcao.com




	COÛTS
	SOURCES DE FINANCEMENT 

	Description
	Valeur ($)
	Description
	Valeur ($)

	Fonds de roulement
	
	Marge de crédit
	

	Inventaire de départ
	
	
	

	Frais professionnels (notaire…)
	
	Emprunt cout terme
	

	Publicité
	
	
	

	Permis
	
	Emprunt long terme
	

	
	
	
	

	
	
	Subvention
	

	Immobilisations
	
	
	

	Bâtiment
	
	*Mise de fonds en argent
	

	Terrain
	
	
	

	Équipements
	
	*Mise de fonds en actif
	

	Matériel roulant
	
	
	

	Matériel informatique
	
	
	

	Mobilier
	
	
	

	Amélioration bâtiment
	
	
	

	
	
	
	

	TOTAL
	$
	TOTAL
	$



* La mise de fonds exigée par les créanciers peut aller jusqu’à 20 % de la valeur globale du projet. Elle peut être sous forme d’argent (économie personnelle, love money (parents et amis), partenaires, investisseur privé) ou sous forme de transfert d’actif.


[bookmark: _Toc167284830]6.3	Hypothèses de revenus et dépenses


	Expliquer vos hypothèses de revenus et de dépenses : 

REVENUS
· Répartissez vos ventes sur les douze mois de l’année (voir budget de caisse prévisionnel).
· Vous devez tenir compte des périodes où la consommation de vos produits ou services est la plus forte (Été, Noël, Pâques etc.) et la plus faible.
· Refaites cet exercice pour chacun de vos produits ou services.

COÛT DES MARCHANDISE VENDUES
· Coût des matières premières et frais de transport
· Coût des fournitures 

FRAIS D’EXPLOITATION
· Salaire d’opération et avantages sociaux
· Entretien et réparations des équipements
· Assurances
· Taxes et permis
· Dépenses matériel roulant
· Loyer, électricité, chauffage

FRAIS DE VENTE
· Salaire vendeur et avantages sociaux
· Publicité et promotion
· Gestion site web
· Frais de représentation

FRAIS D’ADMINISTRATION
· Salaire administratif et avantages sociaux
· Honoraires professionnels (tenue de livre, comptable fin d’année, fiscaliste, notaire…)
· Télécommunications (téléphone, cellulaire, Internet)
· Fournitures de bureau

FRAIS FINANCIERS
· Frais bancaires
· Intérêts prêts court et long terme












[bookmark: _Toc167284831]6.4	Les états financiers prévisionnels

ÉTATS DES RÉSULTATS PRÉVISIONNELS
POUR L’EXERCICE TERMINÉ LE :


	
	
	ANNÉE 1
	ANNÉE 2
	ANNÉE 3

	REVENUS
	
	
	
	

	   Ventes
	1
	 
	
	

	   Autres revenus
	2
	
	
	

	Total des revenus (1+2)
	3
	
	
	

	
	
	
	
	

	COÛT MARCHANDISES VENDUES
	
	
	
	

	   Stock au début
	4
	
	
	

	   (+) Achats matières premières/transport
	5
	
	
	

	   (-) Stock à la fin
	6
	
	
	

	Total CMV (4+5-6)
	7
	
	
	

	
	
	
	
	

	BÉNÉFICE BRUT (3-7)
	8
	
	
	

	
	
	
	
	

	FRAIS EXPLOITATION, VENTE ET ADMINISTRATION
	
	
	
	

	   Salaires et avantages sociaux
	9
	
	
	

	   Entretien et réparation
	10
	
	
	

	   Assurances
	11
	
	
	

	   Taxes et permis
	12
	
	
	

	   Électricité et chauffage
	13
	
	
	

	   Dépenses matériel roulant
	14
	
	
	

	   Loyer
	15
	
	
	

	   Publicité et promotion
	16
	
	
	

	   Frais de représentation
	17
	
	
	

	   Honoraires professionnels
	18
	
	
	

	   Télécommunication 
	19
	
	
	

	   Fournitures de bureau
	20
	
	
	

	Total des frais (9 à 20)
	21
	
	
	

	
	
	
	
	

	FRAIS FINANCIERS
	
	
	
	

	   Intérêts et frais bancaires
	22
	
	
	

	   Intérêts sur dette court terme
	23
	
	
	

	   Intérêts sur dette long terme
	24
	
	
	

	Total des frais financiers (22 à 24)
	25
	
	
	

	
	
	
	
	

	BÉNÉFICE (PERTE) AVANT IMPÔT (8-21-25)
	26
	
	
	

	   Amortissement
	27
	
	
	

	   Impôt
	28
	
	
	

	BÉNÉFICE NET (PERTE) (26-27-28)
	29
	
	
	


BILAN PRÉVISIONNEL
POUR L’EXERCICE TERMINÉ LE :


	
	
	ANNÉE 1
	ANNÉE 2
	ANNÉE 3

	ACTIF
	
	
	
	

	Actif court terme
	
	
	
	

	Encaisse
	1
	
	
	

	Débiteurs (comptes-clients)
	2
	
	
	

	Stocks (inventaire)
	3
	
	
	

	Autres éléments à court terme
	4
	
	
	

	Total de l’actif à court terme (1 à 4)
	5
	
	
	

	
	
	
	
	

	Actif à long terme
	
	
	
	

	Terrain
	6
	
	
	

	Bâtiment
	7
	
	
	

	Machinerie
	8
	
	
	

	Équipements et outillage
	9
	
	
	

	Matériel roulant
	10
	
	
	

	Moins (-) Amortissement cumulé
	11
	
	
	

	Total de l’actif à long terme (6 à 10 -11)
	12
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total de l’actif (5+12)
	13
	
	
	

	
	
	
	
	

	PASSIF
	
	
	
	

	Passif court terme
	
	
	
	

	Comptes-fournisseurs
	14
	
	
	

	Marge de crédit
	15
	
	
	

	Cartes de crédit
	16
	
	
	

	Emprunt court terme
	17
	
	
	

	Portion de la dette échéant à moins d’un an
	18
	
	
	

	Total du passif court terme (14 à 18)
	19
	
	
	

	
	
	
	
	

	Passif long terme
	
	
	
	

	Emprunt long terme
	20
	
	
	

	Total du passif long terme
	21
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total du passif (19+21)
	22
	
	
	

	
	
	
	
	

	CAPITAL
	
	
	
	

	Actions ordinaires
	23
	
	
	

	Actions privilégiées
	24
	
	
	

	Bénéfices non répartis
	25
	
	
	

	Bénéfice de l’exercice
	26
	
	
	

	Total du capital (23 à 26)
	27
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total du passif et du capital (22 + 27)
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BUDGET DE CAISSE PRÉVISIONNEL

	
	TOTAL
	JANV.
	FÉV.
	MARS
	AVRIL
	MAI
	JUIN
	JUIL.
	AOÛT
	SEPT.
	OCT.
	NOV.
	DÉC.

	ENTRÉE DE FONDS
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Revenu A
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Revenu B
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Revenu C
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Autres revenus
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	TOTAL DES ENCAISSEMENTS
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	SORTIES DE FONDS
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Achats de matières premières
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Achats de fournitures
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Salaires et avantages sociaux
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Entretien et réparation
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Assurances
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Taxes et permis
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Électricité et chauffage
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Dépenses de matériel roulant
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Loyer
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Publicité et promotion
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Frais de représentation
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Honoraires professionnels
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Télécommunications
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Fournitures de bureau
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Intérêts et frais bancaires
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Intérêts prêt court terme
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Intérêts prêt long terme
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Prélèvement ou dividende
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Impôts
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	TOTAL DES DÉCAISSEMENTS
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ENCAISSEMENTMOINS DÉCAISSEMENTS 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ENCAISSE AU DÉBUT
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ENCAISSE À LA FIN
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Curriculum vitae

NOM DU PROMOTEUR
Adresse complète
Téléphone, courriel
Langue parlée et écrite


FORMATION ACADÉMIQUE

	DATE 
	INSTITUTIONS
	DIPLÔMES, ATTESTATIONS 
ET SPÉCIALISATION

	
	
	

	
	
	



AUTRES FORMATIONS

	DATE 
	INSTITUTIONS
	DIPLÔMES, ATTESTATIONS 
ET SPÉCIALISATION

	
	
	

	
	
	



EXPÉRIENCES DE TRAVAIL

	DATE 
	EMPLOYEURS
	TITRE ET FONCTIONS

	
	
	

	
	
	



RÉALISATIONS ET IMPLICATIONS PERSONNELLES

	DATE 
	ORGANISMES
	FONCTIONS

	
	
	

	
	
	




LOISIRS ET RÉFÉRENCES



BILAN PERSONNEL


	ACTIF
	PASSIF

	DESCRIPTION
	Total ($)
	DESCRIPTION
	Total ($)
	Mensualité ($)

	Compte en banque

	
	Carte de crédit
· Limite de crédit :
	
	

	Placements
· REER
· Actions
· Obligations

	
	Marge de crédit
· Limite de crédit : 
	
	

	Véhicule
· Marque :
· Année :

	
	Emprunt véhicule
	
	

	Terrain – maison
· Évaluation municipale
· Évaluation marchande

	
	Emprunt hypothécaire
	
	

	Autres actifs
· Meuble
· Outillage
· Équipements

	
	Autres emprunts
· 
	
	

	
TOTAL ACTIF 
	
$
	
TOTAL PASSIF
	
$




 (
$
)
VALEUR NETTE (Total Actif – Total Passif) = 


Salaires et autres revenus

	DESCRIPTION
	Total net /an ($)

	
	

	
	

	
	





Signé en date du : __________________

Prénom et nom : __________________________________

Signature : _______________________________________
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