Nom de l’entreprise

Personne ressource
Adresse

Tel

Fax

Courriel
TABLE DES MATIÈRES

1. LE PROJET

1.1 Sommaire du projet

1.2 Objectifs de l’entreprise

1.3 Historique de l’entreprise

1.4 Agenda des réalisations

2. PROPRIÉTÉ ET GESTION

2.1 Structure de l’entreprise

2.2 Gestion de l’entreprise

2.3 Membres de l’équipe de gestion

3. PRODUITS ET SERVICES

3.1 Le produit

3.2 Le client

4. ANALYSE DE L’INDUSTRIE

4.1 Le portrait de l’industrie
4.2 L’avenir de l’industrie

4.3 La Compétition

5. STRATÉGIE MARKETING

5.1 Le client

5.2 La stratégie de marketing
5.3 La vente

5.4 Établissement des prix

5.5 Réseau de distribution

6. EXPLOITATION ET PRODUCTION

6.1 La production

6.2 Terres, bâtiments et installations

6.3 Les équipements

6.4 L’aménagement
6.5 Contrôle 

7. RESSOURCES HUMAINES

7.1 Les promoteurs

7.2 La main d’oeuvre

8. SITUATION FINANCIÈRE ET PROJECTIONS

ANNEXE 1  Formation
ANNEXE 2  Offre d’achat
ANNEXE 3   Contrats et promesses d’achat
1. LE PROJET
1.1 Sommaire du projet 
(expliquez votre proposition de projet avec assez de détail pour faire comprendre votre projet total à quelqu’un qui ne connaît pas votre secteur d’activité. Qui, quoi, pourquoi, quand, comment, où?  Inclure la localisation de votre future entreprise). 
1.2 Objectifs de l’entreprise 
(Quel sont vos objectifs?Court terme, moyen terme, long terme?)
1.3 Historique de l’entreprise 
(Quel est l’histoire de ton entreprise si c’est une nouvelle entreprise le spécifier et détailler d’ou vient l’idée)
1.4 Agenda des réalisations
	Démarches à entreprendre
	Date

	( Plan d’affaires
	

	( Financement
	

	( Incorporation ou enregistrement
	

	( Choix de l’emplacement, location des espaces ou terrain
	

	( Achat d’équipement, machinerie, animaux, etc.
	

	( Aménagement des bâtiments
	

	( Ouverture de l’entreprise
	

	( Exploitation et production
	

	( Autres :
	

	(
	

	(
	

	(
	

	(
	

	(
	


2. PROPRIÉTÉ ET GESTION

2.1 Structure de l’entreprise 
(Quelle est votre forme juridique choisie (voir annexe 1 pour les définitions) et pourquoi, à qui appartient les parts?)
2.2 Gestion de l’entreprise 
(Décrire la structure de gestion ainsi que les rôles et responsabilités de chaque propriétaire)
2.3 Membres de l’équipe de gestion 
(fournir un bref aperçu de chaque propriétaire en se concentrant sur les expériences et compétences essentielles de chacun, vous pouvez élaborer dans la section Ressources Humaines)
3. PRODUITS ET SERVICES
3.1 Le produit
(Décrire votre produit, ses qualités et ce qui le rend attrayant pour le consommateur.  Si votre produit est vendu dans un système contingenté veuillez l’indiquer.)
3.2 Le client
(Qui achète ton produit?  Son profil? Où est ton client? )
4. ANALYSE DE L’INDUSTRIE
4.1 Portrait de l’industrie
(Décrire votre industrie, décrire la taille de l’industrie, son stade de maturité et sa courbe de croissance.  Comment se porte l’industrie en ce moment?  Vous référer à votre association, Fédération, Stats Can etc. pour des statistiques)
4.2 L’avenir de l’industrie
(Quelle est l’avenir dans l’industrie dans laquelle vous oeuvrez? Croissance, déclin, mondialisation, réduction de quotas et pourquoi?)
4.3 La compétition

(Décrivez vos compétiteurs direct et indirect, quelle sont leurs forces et faiblesses?)
5. STRATÉGIE MARKETING
5.1 Le client

(Vous référer à la section 3.2 et répéter et élaborer au besoin)
5.2 La stratégie de promotion 

(Comment allez-vous promouvoir votre entreprise?  Pour le secteur primaire, il y a souvent peu de publicité et promotion à faire car les voies de mise en marché sont pré établis. Par contre, si vous prévoyez en faire, veuillez remplir cette section (par exemple si vous prévoyez la vente directe). Quels sont les moyens? Quel sont les coûts?)
5.3
La vente
(Quels sont les ventes annuelles antérieures, actuelles et prévues? Quels sont vos objectifs de vente selon le marché que vous visez? Quels buts essayez-vous d’atteindre? Analysez vos objectifs de vente, les nouveaux marchés et la croissance prévue de la part de marché et des ventes.)
5.4 Établissement des prix

(Maintenant vous devez établir vos prix en tenant compte de ces deux facteurs : «marketing» et «rentabilité». Analysez et déterminez les prix des produits ou des services et décrivez comment ils sont établis. Précisez la marge sur les coûts, le prix de vente au seuil de rentabilité, les coûts calculés et les marges de profit. Vous devez aussi analyser les prix fixés par vos concurrents. Est-ce que vos prix sont déjà établis? Comment et par qui (Quota, encans)? Quel est le prix en ce moment?)
5.5
Réseau de distribution

(Identifiez et détaillez par quels moyens vos produits seront distribués sur le marché (vente directe, distributeur, grossiste, encan, Internet, etc.). Quel sont les aspects politiques et juridiques de la mise en marché?)
6. EXPLOITATION ET PRODUCTION

6.1 La Production

(Décrire les étapes de votre production de A à Z et le temps de production,les variations saisonnières,  les matières premières requises, intrants, moulée…(une cédule de production est utile), quel est le capacité de production de votre entreprise, allez vous apporter des améliorations?)
6.2 Terre, bâtiments et installations

(Décrivez les lieux de production, nombre d’acres, le sol, les bâtiments actuelles et requis).
6.3 Les Équipements

(Veuillez décrire les équipements (cela inclus les animaux) que vous avez déjà en main et les équipements que vous devez acheter $$)
	Équipements en main
	Valeur de l’équipement
	Durée de vie des équipements (si applicable)

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Total                                                         :                                      $
	


	Équipements à acquérir
	Coût à l’achat
	Coût de location
	Durée de vie (si applicable)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Total
	$
	$
	


6.4 L’aménagement

(Expliquez les améliorations ($$) qui devront être apportées au bâtiment ou terrain afin de procéder, par exemple, à l’installation des équipements, des animaux ou d’ensemencer.)
6.5 Contrôle

Quels permis ou certifications devez-vous obtenir (voir annexe 2)?  Qui seront vos fournisseurs (voir tableau)? Quel sera votre mode de contrôle de qualité (HACCP, Valacta, Siropro…)
Fournisseurs :

	Nom du fournisseur
	Produit
	Délai de livraison
	Prix

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


(Vous pouvez inclure des soumissions en annexe)
7. LES RESSOURCES HUMAINES
7.1
Les promoteurs

Cette section permettra de faire connaître les promoteurs tout en identifiant leur apport personnel au projet (mise de fonds, expériences, formation) ainsi que leur rôle au sein de l’entreprise.

À ce stade-ci de votre plan d’affaires, nous connaissons bien votre projet, mais vous les promoteurs, qui êtes-vous?

Quelles sont vos aptitudes, vos connaissances, vos expertises? Où sont vos forces, vos faiblesses? Comment allez-vous utiliser vos forces, qu’allez-vous faire pour pallier  vos faiblesses?

Curriculum vitae (vous pouvez mettre un CV en annexe)
	Nom :
	

	Adresse :
	

	Téléphone :  
	

	Télécopieur :
	

	Courriel :
	


Formation (études, perfectionnement, en commençant par le plus récent)

	Nom de l’établissement
	Endroit
	Diplôme, spécialisation
	Année

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Expérience de travail

	Compagnie
	Poste occupé
	Année

	Nom :
	
	

	Adresse :
	
	

	Nom :
	
	

	Adresse :
	
	

	Nom :
	
	

	Adresse :
	
	


Les employés
(Décrivez ici chaque poste de travail et indiquez le nombre de personnes requises pour occuper ces postes, est-ce un travail saisonnier ou temps plein? ) 
Description du poste :___________________________________________

	Nombre de personnes requises (saison?)
	Taux horaire
	Nombre d’heures/semaine
	Coût

	
	
	
	

	
	
	
	


Description du poste : _____________________________________

	Nombre de personnes requises (saison?)
	Taux horaire
	Nombre d’heures/semaine
	Coût

	
	
	
	

	
	
	
	


Description du poste :____________________________________

	Nombre de personnes requises (saison?)
	Taux horaire
	Nombre d’heures/semaine
	Coût

	
	
	
	

	
	
	
	


Besoin en main-d’œuvre






Dès l’ouverture :                    employés






Après 6 mois :                        employés






Après 1 an :                            employés

8. SITUATION FINANCIÈRE ET PROJECTIONS
(Le CLD vous aidera avec l’analyse financière mais veuillez remplir les tableaux ci-dessous et votre bilan personnel pour détailler vos dépenses et sources de financement)

	Frais au démarrage
	Coûts

	Notaire
	

	Frais de banque
	

	Taxes de bienvenue 
	

	Permis
	

	Évaluations
	

	Inspections
	

	Terrain et bâtiments
	

	Améliorations locatives
	

	Animaux
	

	Équipements
	

	
	


	Dépenses
	Coûts (estimé mensuel)

	Améliorations locatives
	

	Maintient de l’équipement
	

	Assurances
	

	Taxes
	

	Électricité
	

	Téléphone
	

	Salaire de l’exploitant
	

	Salaires des employés
	

	
	

	
	

	
	

	
	


	Sources de financement
	Prêt ou subvention
	Montant  et taux d’intérêt

	Mise de fonds du promoteur (peut être en actifs)
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	Revenus prévues (explication)
	Montant  

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Annexe 1

Les Formes juridiques :  Voici une brève explication des différentes formes juridiques tirées du livre La comptabilité 1, un instrument nécessaire à la prise de décision de Meigs Meigs Mc Mahon :
Les entreprises individuelles
Une entreprise non constituée en société par actions et n’appartenant qu’à une seule personne est connue sous le nom d’entreprise individuelle. Cette forme d’entreprise convient particulièrement pour les petits magasins de détail, les entreprises de services, les fermiers, les agriculteurs, les avocats, les médecins, les experts comptables à leur compte, etc.  La personne qui établit une entreprise individuelle n’est astreinte à aucune formalité juridique. Elle doit toutefois obtenir un permis d’exploitation et payer les sommes requises par les pouvoirs publics.  Au point de vue légal, une entreprise individuelle ne constitue pas une entité distincte de son propriétaire. Ainsi, le propriétaire est personnellement responsable des dettes de son entreprise. Si cette dernière devient insolvable, les créanciers peuvent forcer le propriétaire à vendre ses biens personnels afin de rembourser les dettes de l’entreprise.  En revanche, au point de vue comptable, une entreprise individuelle est une entité dont les affaires doivent être traitées séparément de celles de son propriétaire en vertu du principe de la personnalité de l’entreprise.

Les sociétés en nom collectif

Une société en nom collectif ou une société de personnes est une entreprise établie pour le bénéfice commun de ses associés et à laquelle chacun d’eux contribue en y apportant des biens, son crédit, son habileté et son industrie. Une société en nom collectif existe en vertu d’un contrat conclu entre les associés.  Le contrat peut être oral ou écrit, mais il est préférable qu’il soit écrit afin de réduire au minimum les possibilités de mésentente entre les associés. Ce sont habituellement de petites entreprises qui sont constituées en sociétés de personnes. Cependant, c’est la forme d’entreprise sous laquelle existent les grands cabinets de comptables agréés. Comme pour une entreprise individuelle, la société en nom collectif ne constitue pas une entité juridique distincte de ses associés et, pour cette raison, ces derniers sont personnellement responsables des dettes de la société (conjoints et solidaires ). Au point de vue comptable, toutefois, une société en nom collectif est une entité dont les affaires doivent être distinguées de celles de ses associés.

Les sociétés par actions

Une société par actions, appelée aussi société de capitaux, est une entité juridique distincte et indépendante de ses actionnaires.  Aux yeux de la loi, une société par actions est une personne morale qui jouit de tous les droits et assume les responsabilités d’une personne réelle, à l’exception des droits que seule une personne physique peut exercer. Les propriétaires d’une société par actions en sont les actionnaires, c’est-à-dire ceux qui possèdent les actions du capital social.
Annexe 2

Les Permis  et règlements: 
Vous devez aussi connaître les lois et règlements auxquels votre entreprise est soumise tant au niveau fédéral, provincial que municipal. Voici quelques domaines où les lois du Québec vous toucheront :

· Taxes à la consommation;

· Retenues d’impôt sur les salaires;

· Impôt sur le revenu;

· Régime des rentes du Québec;

· Santé et sécurité au travail;

· Normes du travail;

· Numéro producteur agricole (MAPAQ);

· Commission de la Protection du Territoire Agricole du Québec (CPTAQ);

· Responsabilités civiles;

· Environnement.

Vous devez vérifier si votre secteur d’activités est régi par un décret, tel que les secteurs de productions contingentés (ex; production de volaille), devrez-vous vous conformer à certaines lois ou règlements au niveau fédéral, provincial ou municipal. Informez-vous! 

	Secteurs d’activités
	Organismes responsables

	Productions contingentées (lait, volaille, dinde, œufs d’incubation et consommation, sirop d’érable)
	Ministère de l’Agriculture, des Pêcheries et de l'Alimentation du Québec (MAPAQ);

Union des producteurs agricoles (UPA)

Régie des marchés agricoles et alimentaires

	Production horticole ou animale
	MAPAQ

UPA

	Production biologique
	Certificateurs (Québec Vrai, OCCP, OCIA, Garantie Bio)

UPA

MAPAQ

	Transformation de produits alimentaires
	MAPAQ

Inspection des aliments du Québec

Agriculture et Agroalimentaire Canada

	Production de boissons alcoolisées
	Régie des alcools des courses et des jeux, etc.

MAPAQ

	Toute activité en zone agricole
	CPTAQ

Ministère de l'Environnement


Annexe 3
Les statistiques :
 Les sources que vous pouvez consulter…

· Publications statistiques du Bureau de la Statistique du Québec et de Statistiques Canada disponibles dans plusieurs bibliothèques ou sur l’Internet; Site Internet : www.statcan.ca
· Les revues d’affaires ou revues spécialisées (Terre de Chez Nous, Bio Bulle…)

· Hôtel de ville de votre municipalité;

· Centre Local de Développement du Haut-Saint-Laurent;

· Personnes oeuvrant déjà dans ce marché comme d’autres producteurs, les associations de détaillants, grossistes, représentants, etc. ;

· Fournisseurs, votre Fédération de l’UPA, le MAPAQ ;

· Filière du MAPAQ dans votre production;

· Agri-Réseau http://www.agrireseau.qc.ca/
· Votre Fédération;
· Clients potentiels.
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