	🚫   À SUPPRIMER LORS DE LA RÉDACTION DE VOTRE DOCUMENT

	Cette page d'introduction doit être supprimée une fois la rédaction amorcée.

Le logo présenté ci-dessous est celui d'Accès Entreprise Beauharnois-Salaberry. Il sera remplacé par votre propre logo à la page suivante, au moment de la rédaction de votre plan d'affaires. De la même façon, le titre « PLAN D’AFFAIRES » et la mention « Guide de rédaction » sont des éléments de présentation du gabarit. Ils sont à retirer lors de la rédaction de votre plan d’affaires.
Un bon plan d'affaires repose avant tout sur la pertinence et la cohérence : ciblez les éléments qui ont une influence directe sur votre projet. À titre indicatif, le document final devrait tenir sur 20 à 30 pages (excluant les annexes).  

Le masculin est utilisé sans discrimination et uniquement dans le but d'alléger le texte.

L’équipe du service aux entreprises de la MRC de Beauharnois-Salaberry est disponible pour vous accompagner durant l’élaboration de votre plan d’affaires, de vos prévisions financières et pour vous soutenir dans votre recherche de financement. Au besoin, contactez-nous pour prendre rendez-vous : 450 373-2214 ou infoaebhs@mrcbhs.ca.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce texte, puis appuyer sur Suppr )


[image: image1.jpg]=8 BEAUlARNOIS
—SALABERRY





PLAN D’AFFAIRES
Guide de rédaction

[NOM DE L'ENTREPRISE]
PLAN D'AFFAIRES
[Prénom Nom du ou des promoteurs ET titres]
[Forme juridique]
[Adresse complète]
[Téléphone] — [Courriel]
[Site Internet / Réseaux sociaux]
NEQ : _____________  •  Immatriculé(e) le ____________  •  ___________ [Mois Année]
TABLE DES MATIÈRES

51. L'ENTREPRISE


51.1 Historique


51.2 Proposition de valeur : l'opportunité d'affaires


51.3 Description du projet


51.4 Mission, vision et valeurs


72. LA GESTION DE L'ENTREPRISE


72.1 Direction


82.2 Motivations du ou de la promoteur(trice)


82.3 Réseau d'affaires


93. LE MARCHÉ


93.1 Validation du marché


93.2 Analyse des concurrents


103.3 Profil des segments de marché


113.4 Avantages concurrentiels


123.5 Analyse de l'environnement (FFOM)


134. MARKETING


134.1 Positionnement


134.2 Produits et services


144.3 Stratégies des prix


144.4 Stratégie publicitaire et promotionnelle


154.5 Stratégie de distribution


164.6 Expérience client


164.7 Stratégie de localisation


164.8 Stratégie de partenariat


185. PLAN D'EXPLOITATION


185.1 Plan des opérations et des ressources


185.2 Approvisionnement


195.3 Normes exigées et réglementation


19Cadre légal et réglementaire — Synthèse des obligations


205.4 Principaux fournisseurs


216. RESSOURCES HUMAINES


216.1 Organisation et gestion de l'entreprise


216.2 Personnel clé


216.3 Gestion administrative


226.4 Besoins futurs de personnel


237. PLAN D'ACTION


237.1 Objectifs de l'entreprise


247.2 Plan d'action pour contrer les risques


247.3 Calendrier de réalisation


268. PRÉVISIONS FINANCIÈRES


268.1 Coût du projet — Phase 1


278.2 Hypothèses financières


289. ANNEXES




1. L'ENTREPRISE
1.1 Historique
	✍ À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Rédigez cette section comme une mise en récit (storytelling) : racontez brièvement l’origine du projet, le parcours du ou des promoteur(s), et le contexte qui a mené à la création de l’entreprise.

	‣ Quel événement, besoin ou opportunité est à l’origine du projet ?

	‣ Quelle est l’expérience ou le parcours du ou de la promoteur(trice) en lien avec ce secteur ?

	‣ Où en est le projet aujourd’hui (idée, démarrage, exploitation en cours) ?

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


1.2 Proposition de valeur : l'opportunité d'affaires
	💡 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	La proposition de valeur est l’énoncé central de votre plan d’affaires — elle doit convaincre dès les premières lignes.

	‣ Quel problème ou besoin non comblé votre offre résout-elle ?

	‣ Quelle est votre solution, et en quoi est-elle différente ou supérieure à ce qui existe déjà ?

	‣ À quel segment de clientèle spécifique s’adresse-t-elle ?

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


1.3 Description du projet
	🏗 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Cette section doit donner au lecteur une vision claire et rapide du fonctionnement de l’entreprise et du modèle d’affaires.

	‣ Décrivez les principales activités génératrices de revenus.

	‣ Identifiez le ou les codes SCIAN applicables à votre secteur (disponibles sur le site de Statistique Canada).

	‣ Mentionnez les ressources clés : équipements, locaux, savoir-faire, partenaires stratégiques.

	‣ Précisez l’incidence environnementale ou sociale du projet, si applicable.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


1.4 Mission, vision et valeurs
Mission
	🎯 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	La mission répond en une ou deux phrases à : QUI êtes-vous (raison d’être), POUR QUI travaillez-vous, et COMMENT tenez-vous votre promesse ?

	‣ Évitez les formulations vagues. Soyez précis(e) sur votre offre et votre clientèle cible.

	Exemple : « [Nom de l’entreprise] offre [produits/services] à [clientèle cible] en s’appuyant sur [approche distinctive]. »

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


Vision
	🔭 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	La vision décrit l’ambition à 3, 5 ou 10 ans — l’entreprise que vous souhaitez devenir à long terme.

	‣ Elle doit être inspirante, mobilisatrice et cohérente avec la mission.

	‣ Elle oriente toutes vos décisions stratégiques et financières.

	Exemple : « Être reconnue comme la référence régionale en [domaine] d’ici [année]. »

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


Valeurs
	Valeur
	Définition
	Comment nous la faisons vivre

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


2. LA GESTION DE L'ENTREPRISE
2.1 Direction
	🏛   À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Cette sous-section établit la crédibilité formelle du projet aux yeux des partenaires financiers et institutionnels. Présentez la structure de propriété et les informations générales de l'entreprise.

	‣ 
Précisez la forme juridique (travailleur autonome, société par actions, coopérative, etc.) et la date d’immatriculation au REQ. Nota bene : Il est possible que certaines informations doivent être complétées ultérieurement, une fois le modèle d’affaires validé et officialisé. Il est important de ne pas se précipiter pour l’enregistrement avant d’avoir validé la viabilité du projet d’affaires.

	‣ 
Résumez les formations, certifications et diplômes pertinents — mettez en valeur ce qui est directement en lien avec le secteur d’activité.

	‣ 
Décrivez les expériences professionnelles clés qui démontrent votre capacité à mener ce projet à bien.

	‣ 
Si plusieurs promoteurs sont impliqués, présentez la répartition des parts et des rôles respectifs.

	‣ 
Le CV complet du ou des promoteur(s) est à joindre en annexe.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Information
	Détail

	Nom du promoteur #1
	

	Titre /Fonction
	

	Nom du promoteur #2 (si applicable)
	

	Titre /Fonction
	

	Forme juridique
	

	NEQ
	

	Date d'immatriculation
	

	Téléphone
	

	Courriel
	

	Adresse professionnelle
	


Nom du promoteur #1 (répartition des parts)
Formations et certifications
Expérience professionnelle
Nom du promoteur #2 (si applicable - répartition des parts)

Formations et certifications
Expérience professionnelle
2.2 Motivations du ou des promoteur(s)
	🌟  À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Les partenaires financiers cherchent à comprendre ce qui vous anime et ce qui vous distingue comme porteur(s) de projet. Expliquez les motivations personnelles et professionnelles qui ont conduit à la création de cette entreprise.

	‣ Qu’est-ce qui vous a poussé à vous lancer dans ce domaine précis ?

	‣ Quelle compétence, passion ou expérience vous positionne pour réussir ?

	‣ Quels sont vos objectifs personnels à travers cette entreprise (autonomie, impact, revenus, héritage) ?

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


2.3 Réseau d'affaires
	🤝   À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Le réseau d'affaires désigne l'ensemble des relations professionnelles sur lesquelles le promoteur peut s'appuyer pour développer son entreprise : fournisseurs, partenaires stratégiques, clients potentiels déjà identifiés, associations sectorielles, mentors ou autres entrepreneurs du milieu.

Cette sous-section vise à démontrer que le promoteur n'évolue pas en vase clos — qu'il a déjà tissé des liens concrets qui pourront faciliter son démarrage, réduire certains risques et accélérer sa mise en marché. Un réseau solide est souvent perçu par les partenaires financiers comme un indicateur de maturité entrepreneuriale et de crédibilité du projet

Le réseau d’affaires est un indicateur concret de maturité entrepreneuriale — un promoteur bien entouré inspire confiance.

	‣ 
Identifiez les contacts clés : fournisseurs, clients potentiels déjà ciblés, mentors, partenaires d’affaires, associations sectorielles.

	‣ 
Pour chaque contact, précisez la nature de la relation et l’apport concret au projet (expertise, référence, volume d’affaires potentiel, etc.).

	‣ 
Mentionnez toute collaboration avec des organismes de développement économique (MRC, SADC, CJE, chambres de commerce).
‣
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )

	Réseau d’affaires

	Contact / Organisation
	Type de relation
	Apport au projet

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


3. LE MARCHÉ
3.1 Validation du marché
	📊 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Cette section doit démontrer, données et références à l’appui, que votre marché visé est réel, suffisamment grand et accessible. Elle repose sur deux types de sources complémentaires.

	‣ 
Données secondaires : proviennent de sources existantes — statistiques gouvernementales (Statistique Canada, Institut de la statistique du Québec), rapports sectoriels, études de marché publiées, données de l'industrie — et servent à brosser le portrait macroéconomique : taille du marché, tendances, profil de la clientèle cible, comportements de consommation.

	‣ 
Données primaires : recueillies directement par le promoteur auprès de sa clientèle potentielle sur une période donnée — sondages, entretiens auprès des clients potentiels, observations terrain — et viennent valider les hypothèses issues des données secondaires en les ancrant dans la réalité locale et spécifique au projet.

	‣ 
Conjuguez les deux types de données pour étayer vos projections commerciales et renforcer la crédibilité de votre analyse.

	‣ 
Précisez la taille estimée du marché visé, les tendances du secteur et les comportements de consommation observés.
‣ 
Cette section devrait donc expliquer brièvement la démarche adoptée : quelles sources ont été consultées, quelle collecte terrain a été réalisée, et comment les deux types de données se conjuguent pour étayer les projections commerciales. C'est ce qui confère à l'analyse sa rigueur et sa crédibilité aux yeux des partenaires financiers.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


3.2 Analyse des concurrents
	🔍 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Une analyse rigoureuse de la concurrence démontre que vous connaissez votre marché et que vous avez une stratégie de différenciation claire.

	‣ 
Concurrence directe : entreprises qui offrent une solution comparable à la vôtre, au même segment, sur le même territoire.

	‣ 
Concurrence indirecte : solutions alternatives qui répondent au même besoin d’une façon différente.

	‣ 
Pour chaque concurrent : identifiez sa localisation, ses forces, ses faiblesses par rapport à votre offre.

	‣ 
Appuyez-vous sur cette analyse pour formuler vos avantages concurrentiels à la section 3.4.
‣ 
Veuillez compléter les tableaux proposés à la suite de cet encadré. 

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


Concurrence directe
	Concurrent
	Localisation
	Forces
	Faiblesses par rapport à notre offre

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Concurrence indirecte
	Concurrent
	Localisation
	Forces
	Faiblesses par rapport à notre offre

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


3.3 Profil des segments de marché
	👥 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Définissez précisément à qui vous vendez — plus le portrait est détaillé, plus vos stratégies marketing seront efficaces.

	‣ 
Reproduisez un tableau par segment de clientèle identifié (voir ci-dessous : ajoutez ou retirez au besoin)

	‣ 
Distinguez la clientèle B2C (particuliers) et B2B (entreprises) ou encore B2I (institutions) selon les types de clientèles visés.

	‣ 
Pour chaque segment : profil sociodémographique, besoins, motivations d’achat, territoire et revenus estimés générés.
‣ 
Veuillez compléter les tableaux proposés à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Segment X — [Nom du segment]

	Profil sociodémographique
	

	Besoins
	

	Motivations d’achat
	

	Territoire 
	

	Revenus estimés générés
	


	Segment X — [Nom du segment]

	Profil sociodémographique
	

	Besoins
	

	Motivations d’achat
	

	Territoire 
	


	Revenus estimés générés
	


	Segment X — [Nom du segment]

	Profil sociodémographique
	

	Besoins
	

	Motivations d’achat
	

	Territoire 
	

	Revenus estimés générés
	


3.4 Avantages concurrentiels
	🏆 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Présentez ce qui vous rend irrésistible aux yeux de votre clientèle cible, comparativement à la concurrence.

	‣ Formulez un avantage concurrentiel principal en une phrase claire et percutante.

	‣ Ajoutez 2 à 3 avantages secondaires qui appuient et renforcent votre positionnement.

	‣ Assurez-vous que ces avantages découlent directement de votre analyse des concurrents (section 3.2).

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


3.5 Analyse de l'environnement (FFOM)
	🧭 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	L’analyse FFOM (Forces, Faiblesses, Opportunités, Menaces) est un outil de diagnostic stratégique : elle doit refléter une réflexion honnête et nuancée — pas uniquement des forces.

	‣ 
Forces (internes) : avantages distinctifs, compétences clés, ressources disponibles, positionnement favorable.

	‣ 
Faiblesses (internes) : lacunes à combler, ressources manquantes, risques liés à l’équipe ou aux opérations.

	‣ 
Opportunités (externes) : tendances de marché favorables, niches peu exploitées, soutien gouvernemental, contexte socioéconomique porteur.

	‣ 
Menaces (externes) : concurrence accrue, réglementation contraignante, instabilité économique, dépendance envers un fournisseur ou client.

	‣ 
Conseil : liez chaque faiblesse ou menace à une mesure corrective dans votre plan d’action (section 7).
‣ 
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	ANALYSE DE L’ENVIRONNEMENT

	FORCES
	FAIBLESSES

	[Listez les forces internes de l'entreprise.]
+

+

+

+
	[Listez les faiblesses internes à corriger.]
-

-

-

-

	OPPORTUNITÉS
	MENACES

	[Listez les opportunités de l'environnement externe.]
+

+
	[Listez les menaces et risques externes.]
-

-

-


4. MARKETING
4.1 Positionnement
	📍 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Le positionnement traduit la place que vous souhaitez occuper dans l’esprit de vos clients par rapport à la concurrence. Décrivez comment votre entreprise se positionne sur le marché et ce qui la différencie de la concurrence.

	‣ 
Comment voulez-vous être perçu(e) : économique, haut de gamme, spécialisé(e), de proximité ?

	‣ 
Inspirez-vous de votre proposition de valeur, de votre vision et de vos avantages concurrentiels.

	‣ 
En quelques phrases courtes et précises : définissez votre positionnement distinctif.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


4.2 Produits et services
	📦 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Détaillez votre offre en la rattachant aux besoins spécifiques de chaque segment de clientèle identifié.

	‣ 
Pour chaque produit ou service : décrivez ses caractéristiques principales et les avantages concrets pour le client.

	‣ 
Mettez en évidence les fonctionnalités sur lesquelles vous misez dans vos communications.

	‣ 
Reproduisez un tableau par segment ciblé.
‣ 
Veuillez compléter selon vos segments de clientèle les tableaux proposés à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Segment X — [Nom du segment]

	Produit / Service
	Caractéristiques
	Avantages pour le client

	
	
	

	
	
	


	Segment X — [Nom du segment]

	Produit / Service
	Caractéristiques
	Avantages pour le client

	
	
	

	
	
	


	Segment X — [Nom du segment]

	Produit / Service
	Caractéristiques
	Avantages pour le client

	
	
	

	
	
	


4.3 Stratégies des prix
	💲 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	La stratégie de prix doit être cohérente avec votre positionnement, votre structure de coûts et les attentes de votre clientèle cible.

	‣ 
Identifiez l’approche tarifaire retenue : prix de pénétration, prix du marché, prix de valeur perçue, prix premium.

	‣ 
Comparez vos tarifs à ceux des principaux concurrents — justifiez tout écart significatif.

	‣ 
Si vous offrez des forfaits, des abonnements ou des remises, précisez les conditions.

	‣ 
Assurez-vous que vos prix couvrent vos coûts variables et contribuent à votre marge brute cible.

‣ 
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré et en quelques phrases courtes expliquer votre stratégie.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Catégorie de produit / service
	Tarif
	Notes / Conditions

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


4.4 Stratégie publicitaire et promotionnelle
	📣 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Votre stratégie publicitaire et promotionnelle doit être réaliste, ciblée et proportionnelle à vos ressources disponibles.

	‣ 
Identifiez les canaux adaptés à vos segments : réseaux sociaux, publicité locale, référencement web (SEO), bouche-à-oreille, événements.

	‣ 
Pour chaque action : décrivez ce que vous ferez concrètement, à quelle fréquence et avec quel budget estimé.

	‣ 
Priorisez les actions à fort impact pour le démarrage — évitez de vouloir tout faire en même temps.

	‣ 
Prévoyez une ligne budgétaire marketing dans votre montage financier (section 8).

‣ 
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré et en quelques phrases courtes expliquer votre stratégie.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Action
	Description
	Mise en œuvre 

Ressource interne ou prestataire externe chargé de l'exécution
	Fréquence
	Budget estimé

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


4.5 Stratégie de distribution
	🚚 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	La stratégie de distribution décrit comment votre produit ou service parvient à la clientèle cible.

	‣ 
Identifiez les canaux retenus tels que : vente directe, boutique physique, commerce en ligne, distribution via des intermédiaires, livraison à domicile.

	‣ 
Précisez le rôle stratégique de chaque canal : accès à un nouveau segment, volume, marge, visibilité.

	‣ 
Indiquez les échéanciers de mise en place pour les canaux non encore opérationnels.

	‣ 
Si des ententes de distribution sont nécessaires, mentionnez-les ici et référez à la section 4.8 (partenariats).

‣ 
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré et en quelques phrases courtes expliquer votre stratégie.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Canal
	Description
	Échéancier
	Rôle stratégique

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


4.6 Expérience client
	⭐ À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	L’expérience client décrit chaque point de contact entre votre entreprise et votre clientèle.

	‣ 
AVANT : comment le client vous découvre-t-il (réseaux sociaux, bouche-à-oreille, publicité) ? Quel est son premier contact ?

	‣ 
PENDANT : quelle est l’ambiance, l’accueil, la qualité du service, l’interaction lors de l’achat du produit/service ou de la prestation ?

	‣ 
APRÈS : comment assurez-vous le suivi, la fidélisation, la gestion des commentaires et des avis ?
Précisez les spécificités par segment si nécessaire.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


4.7 Stratégie de localisation
	📍 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	La localisation est souvent un facteur déterminant de succès, surtout pour les commerces de proximité.

	‣ 
Précisez l’adresse ou le secteur géographique visé, et expliquez pourquoi ce choix est stratégique. Décrivez ses atouts stratégiques (achalandage, visibilité, accessibilité, zone de revitalisation, etc.)

	‣ 
Mentionnez les générateurs de trafic à proximité (commerces, institutions, axes routiers).

	‣ 
Indiquez la superficie prévue et les aménagements requis (améliorations locatives, zonage, permis).

	‣ 
Si aucun local n’est encore sécurisé, décrivez les critères de sélection et l’échéancier prévu.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


4.8 Stratégie de partenariat
	🔗 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Les partenariats bien choisis peuvent accélérer votre croissance, réduire vos coûts et renforcer votre crédibilité sur le marché. L'objectif de cette section est de montrer que le promoteur a déjà identifié des alliés clés et que ces relations constituent un levier réel pour la réussite de l'entreprise.

	‣ 
Partenariats commerciaux : ententes avec des fournisseurs privilégiés, des distributeurs, des détaillants ou des agents qui facilitent l'accès au marché ou à l'approvisionnement.

	‣ 
Partenariats stratégiques : alliances avec d'autres entreprises complémentaires permettant de partager des ressources, d'élargir l'offre ou de pénétrer de nouveaux marchés sans supporter seul l'ensemble des coûts.

	‣ 
Partenariats institutionnels : collaborations avec des organismes de développement économique,    
des associations sectorielles, des centres de recherche ou des établissements d'enseignement.

	‣ 
Partenariats financiers : relations avec des investisseurs, des organismes de financement ou des programmes gouvernementaux qui soutiennent le projet au-delà du simple prêt bancaire.

	‣ 
Partenariats communautaires : ancrages locaux avec des acteurs du milieu qui renforcent l'acceptabilité sociale du projet et sa visibilité dans la communauté.

	‣  Pour chaque partenariat : précisez les actions concrètes, l’échéancier et les retombées attendues.
‣ 
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré et en quelques phrases courtes expliquer votre stratégie.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Type de partenariat
	Partenaires ciblés
	Actions concrètes
	Échéancier
	Retombées attendues

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


5. PLAN D'EXPLOITATION
5.1 Plan des opérations et des ressources
	⚙ À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Cette section démontre que vous avez une vision claire des ressources nécessaires au fonctionnement quotidien de votre entreprise.

	‣ 
Ressources humaines : postes requis pour opérer (propriétaire, employé(e)s, sous-traitants).

	‣ 
Ressources matérielles : équipements, véhicules, outils, mobilier, local.

	‣ 
Ressources informatiques / numériques : logiciels de gestion, site web, caisse enregistreuse, CRM, etc.

	‣ 
Ressources financières : fonds de roulement requis pour les premières semaines ou les premiers mois d’opération.

‣ 
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Catégorie
	Ressources

	Ressources humaines
	

	Ressources matérielles
	

	Ressources informatiques / numériques
	

	Ressources financières
	


5.2 Approvisionnement
	📋   À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Une politique d’approvisionnement bien définie réduit les risques de rupture et protège votre marge bénéficiaire.

	‣ 
Identifiez les catégories de ressources à approvisionner : matières premières, fournitures, marchandises pour revente, services externes.

	‣ 
Pour chaque catégorie : précisez les sources d’approvisionnement, la fréquence et les critères de sélection des fournisseurs.

	‣ 
Décrivez vos conditions habituelles de paiement (net 30, dépôt requis, etc.) et vos délais d’approvisionnement.

	‣ 
Identifiez les dépendances critiques et les solutions de rechange en cas de défaillance d’un fournisseur.
‣ 
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Catégorie
	Ressources requises
	Sources
	Fréquence
	Critères de sélection

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


5.3 Normes exigées et réglementation
	📜 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Le respect du cadre légal et réglementaire est une condition préalable à l’obtention de financement et au démarrage légal de l’entreprise. Cette section doit démontrer que le promoteur a recensé et anticipé l’ensemble de ses obligations.

	‣ 
Permis et licences municipaux : permis d’affaires, certificat d’occupation, conformité de zonage — à valider AVANT la signature de tout bail. Utilisez le portail BizPaL (bizpal.ca) pour identifier les permis requis selon votre municipalité et votre secteur.

	‣ 
Obligations fiscales : inscription aux taxes (TPS/TVQ), numéro d’entreprise du Québec (NEQ), numéro d’employeur (si personnel à embaucher), retenues à la source.

	‣ 
Normes sectorielles : certifications, accréditations ou formations obligatoires propres à votre domaine (alimentaire, construction, santé, services à la personne, transport, etc.).

	‣ 
Loi 25 (protection des renseignements personnels) : si vous collectez des données sur vos clients ou employés, des obligations spécifiques s’appliquent — désignation d’un responsable, politique de confidentialité, déclaration des incidents.

	‣ 
Réglementation du travail : obligations envers la CNESST (registre des salaires, santé et sécurité, normes du travail), assurance responsabilité civile si requis par le secteur.

	‣ 
Indiquez pour chaque obligation : son caractère (obligatoire ou recommandé), la démarche requise et l’échéancier de mise en conformité.

‣ 
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Cadre légal et réglementaire — Synthèse des obligations


	Domaine
	Obligation
	Caractère
	Note pratique

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


5.4 Principaux fournisseurs
	🏭 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Identifier vos fournisseurs clés démontre que votre projet est ancré dans une réalité opérationnelle concrète.

	‣ Listez les fournisseurs déjà identifiés ou contactés pour les intrants essentiels à votre activité.

	‣ Précisez les conditions de paiement négociées ou envisagées (net 30, comptant, dépôt, crédit fournisseur).

	‣ Indiquez les délais d’approvisionnement et toute contrainte logistique à anticiper.

	‣ Si des soumissions ou devis ont été obtenus, joignez-les en annexe.
‣ Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Nom
	Condition de paiement
	Produits / Services
	Délai d'approvisionnement

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


6. RESSOURCES HUMAINES
6.1 Organisation et gestion de l'entreprise
	🏢 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Présentez comment l’entreprise est organisée et qui fait quoi au quotidien.

	‣
Opérateur unique, société par actions, coopérative : précisez la forme juridique et la structure de gouvernance.

	‣
Identifiez les forces et les lacunes actuelles de l’équipe de gestion.

	‣
Si applicable, décrivez comment les responsabilités sont réparties entre les associés.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


6.2 Personnel clé
	👤 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Le personnel clé regroupe les postes dont la présence est indispensable au bon fonctionnement de l’entreprise dès le démarrage.

	‣ 
Pour chaque poste : précisez le titre, les responsabilités principales, les compétences ou formations requises.

	‣ 
Distinguez les postes déjà pourvus (propriétaire, associé(e)) des postes à combler.

	‣ 
Si un poste stratégique est vacant, mentionnez-le — les partenaires financiers apprécient la transparence et la conscience de ses lacunes.

	‣ 
Les descriptions de poste détaillées peuvent être jointes en annexe si pertinent.

‣ 
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Titre du poste
	Responsabilités / Compétences / Formation requise

	
	

	
	

	
	


6.3 Gestion administrative
	⚙ À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Une gestion administrative rigoureuse est le reflet de la maturité entrepreneuriale du promoteur. Décrivez les mécanismes de gestion administrative en place (comptabilité, suivi des paiements, outils de gestion). Identifiez les processus à structurer à court terme.

	‣ 
Quel logiciel de comptabilité utilisez-vous ou prévoyez-vous utiliser (Sage, QuickBooks, Acomba, etc.) ?

	‣ 
Comment seront gérés les paiements fournisseurs, la facturation clients, la paie ?

	‣ 
Avez-vous recours à un comptable externe ? Un fiscaliste ? Un conseiller juridique ?

	‣ 
Quels processus administratifs restent à structurer à court terme ?

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


6.4 Besoins futurs de personnel
	👔 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Planifiez votre croissance RH de façon réaliste et échelonnée sur trois horizons temporels.

	‣ 
Court terme (6 mois à 1 an) : postes immédiats à créer, profils requis/recherchés, modes d’embauche envisagés

	‣ 
Mentionnez les programmes de subventions salariales disponibles : Services Québec, Emploi-Québec

	‣ 
Moyen terme (2 à 3 ans) : évolution de l’équipe en lien avec la croissance prévue.

	‣ 
Long terme (4 à 5 ans) : structure cible à long terme et rôle futur du ou des promoteurs(s) dans l’organisation.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


Court terme (6 mois à 1 an)

Moyen terme (2 à 3 ans)
Long terme (4 à 5 ans)
7. PLAN D'ACTION
	🎯   À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Les objectifs SMART sont le cœur de votre plan d’action — ils transforment votre vision en engagements concrets et mesurables. Cette section démontre que le projet ne repose pas uniquement sur de bonnes intentions, mais sur une planification rigoureuse et réaliste.

	‣
Spécifique : l’objectif décrit clairement ce qui sera accompli.

	‣
Mesurable : un indicateur quantifiable permet de vérifier l’atteinte (ex. : chiffre d’affaires, nombre de clients, taux de rétention).

	‣
Atteignable : l’objectif est réaliste compte tenu de vos ressources et de votre contexte.

	‣
Pertinent : l’objectif est aligné sur votre mission et votre stratégie globale.

	‣
Temporel : une échéance précise est associée à chaque objectif.

	‣
Formulez au minimum un objectif marketing, un objectif opérationnel et un objectif financier par année.
‣
Veuillez compléter les tableaux proposés à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


7.1 Objectifs de l'entreprise
Première année (Année 1)
	Catégorie
	Objectifs SMART

	Marketing
	

	Production / Opérations
	

	Financiers
	


Deuxième année (Année 2)
	Catégorie
	Objectifs SMART

	Marketing
	

	Production / Opérations
	

	Financiers
	


Troisième année (Année 3)
	Catégorie
	Objectifs SMART

	Marketing
	

	Production / Opérations
	

	Financiers
	


7.2 Plan d'action pour contrer les risques
	⚠ À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Identifier les risques n’affaiblit pas votre dossier — cela démontre que vous êtes lucide(e) et préparé(e).
Cette sous-section démontre que le promoteur a anticipé les principaux aléas susceptibles de compromettre la viabilité ou la croissance de son entreprise — qu'ils soient d'ordre financier, opérationnel, commercial ou conjoncturel — et qu'il a prévu des mesures concrètes pour les atténuer ou y faire face.


	‣ 
Risques financiers : insuffisance de fonds de roulement, délais de paiement, chiffre d’affaires inférieur aux projections.

	‣ 
Risques opérationnels : pénurie de main-d’œuvre, bris d’équipement, problèmes d’approvisionnement.

	‣ 
Risques commerciaux : arrivée d’un concurrent, perte d’un client majeur, changement de tendance.

	‣ 
Pour chaque risque identifié : décrivez la mesure de mitigation prévue.
‣ 
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Types de risques
	Stratégies de mitigation

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


7.3 Calendrier de réalisation
	📅   À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Le calendrier de réalisation traduit vos objectifs en étapes concrètes et séquencées dans le temps.

	‣ 
Listez les grandes étapes de démarrage et de développement, de la phase pré-lancement jusqu’à la fin de l’année 3.

	‣ 
Pour chaque étape : indiquez la période cible (mois, trimestre ou année) et les jalons de livraison.

	‣ 
Assurez-vous que le calendrier est cohérent avec votre montage financier — certaines dépenses sont liées à des étapes précises.

	‣ 
Un calendrier réaliste inspire confiance ; un calendrier trop optimiste soulève des doutes.

‣ 
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	Période
	Étapes clés

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


8. PRÉVISIONS FINANCIÈRES
8.1 Coût du projet — Phase 1
	💰 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Cette section doit démontrer que vous avez une vision réaliste et complète des besoins financiers de votre projet. Ci-dessous un exemple de tableau indiquant le coût du projet et les leviers de financement. A modifier selon votre projet.

	‣ 
Coût du projet : recensez tous les investissements requis (équipements, améliorations locatives, fonds de roulement, frais de démarrage, honoraires professionnels, enseigne, etc.).

	‣ 
Montage financier : identifiez les sources de financement envisagées — mise de fonds personnelle (minimum 20 % recommandé), prêts institutionnels, subventions.

	‣ 
Hypothèses de revenus : basez vos projections sur des données terrain concrètes et des hypothèses conservatrices et justifiables.

	‣ 
Les prévisions financières détaillées (budget de caisse mensuel, état des résultats sur 3 ans) sont à compléter dans l’outil prévu à cet effet en complément.
‣ 
Veuillez compléter le tableau proposé à la suite de cet encadré.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


	COÛT
	Montant estimé ($)
	FINANCEMENT
	Montant estimé ($)

	Fonds de roulement
	
	Mise de fonds personnelle du ou de la promoteur(trice)

Représentant normalement minimum 20 % du coût total du projet
	

	Améliorations locatives
	
	Prêt institutionnel A (banque, caisse, organisme)    
	

	Équipements et matériel
	
	Prêt institutionnel B (banque, caisse, organisme)
	

	Frais initiaux de marketing/publicité
	
	Prêt institutionnel C (banque, caisse, organisme)
	

	Honoraires professionnels
	
	
	

	Développement site Internet/ Plateforme de réservation, etc.
	
	Subvention(s) A
	

	Enseigne commerciale
	
	Subvention(s) B
	

	Autres (préciser)
	
	Autres sources (préciser)
	

	Imprévus
	
	
	

	TOTAL COÛT*
	
	TOTAL FINANCEMENT*
	


*Le total des coûts doit être équivalent au total du financement. Insérer les détails de vos dépenses en annexes si possible (plans, devis, soumissions, etc.) 
Il peut également être stratégique de faire une demande de carte ou de marge de crédit à votre institution financière lors de l’ouverture de votre compte d’entreprise.
8.2 Hypothèses financières
	📈 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Les hypothèses financières sont le fondement de vos projections — elles doivent être documentées, justifiées et conservatrices.

	‣ 
Situation de départ : indiquez les données actuelles si l’entreprise est déjà en activité (chiffre d’affaires, charges fixes, effectif).

	‣ 
Hypothèses de revenus (An 1) : détaillez chaque source de revenus avec le volume estimé et le tarif unitaire.

	‣ 
Basez vos estimations sur des données terrain (sondages, prix du marché, données sectorielles) — évitez les projections non étayées.

	‣ 
Les prévisions détaillées sur 3 ans (état des résultats, budget de caisse mensuel) sont à compléter dans l’outil qui vous sera également partagé.

‣ 
Veuillez compléter les tableaux proposés à la suite de cet encadré selon votre situation.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )


Situation de départ (année en cours si applicable)
	Indicateur
	Valeur actuelle

	Chiffre d'affaires annuel actuel
	

	Loyer mensuel
	

	Salaire versé au(x) promoteur(s)
	

	Nombre d'employés déclarés
	


Hypothèses de revenus — Année 1
	Source de revenus
	Volume estimé
	Tarif
	Revenus estimés ($)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	TOTAL ESTIMÉ AN 1
	


9. ANNEXES
	📎 À SUPPRIMER LORS DE L’INTÉGRATION DE VOS INFORMATIONS

	Les annexes complètent et étayent votre plan d’affaires — elles ne se substituent pas au texte principal, elles le corroborent.

	‣ 
Joignez uniquement les documents pertinents et directement référencés dans le corps du plan.

	‣ 
Documents habituellement requis : CV du ou des promoteurs, extrait NEQ, prévisions financières, soumissions pour les investissements majeurs.

	‣ 
Si un bail ou une lettre d’intention du propriétaire est disponible, incluez-le — cela renforce la crédibilité de votre projet de localisation.

	‣ 
Numérotez et titrez chaque annexe pour faciliter la consultation par les partenaires financiers.

	Fermer ✕  ( Sélectionner ce tableau, puis appuyer sur Suppr )
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