
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nous nous occupons de vos affaires 
et vous êtes entre bonnes mains 
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Ce document est un canevas de travail.  En aucun cas, il ne devra être 

utilisé dans sa forme actuelle pour acheminer une demande d’aide 

financière auprès d’un gouvernement ou d’une institution financière. 
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POURQUOI UN PLAN D’AFFAIRES? 
 

 Le plan d’affaires est à l’entrepreneur ce que le curriculum vitae est au chercheur 
d’emploi. 

 

 Les entrepreneurs qui veulent augmenter leurs chances d’obtenir du crédit pour 
financer les activités de leur entreprise ont intérêt à se présenter devant les 
bailleurs de fonds avec un dossier solide. 

 

 De plus, un bon plan d’affaires vous permet de vérifier la cohérence et la pertinence 
de votre projet en précisant et en structurant votre idée. 

 

 Il s’agit non seulement d’un guide à l’intention des bailleurs de fonds, mais aussi 
d’un important exercice qui révèle le sérieux d’un entrepreneur qui se lance en 
affaires. 

 

 Outre les données financières, la réalisation d’un plan d’affaires vise à démontrer 
que l’entrepreneur s’est déjà investi dans son projet, qu’il a pris le temps d’y 
réfléchir. 

 

 Prenez le temps qu’il vous faudra pour bien faire les choses.  En fait, votre plan 
d’affaires devrait être la première réalisation de votre entreprise, à vous de le faire à 
l’image de ce que sera celle-ci. 
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Plus précisément, un plan d’affaires consiste à : 

 

 Traduire en chiffres tous vos plans, toutes vos prédictions, toutes vos suppositions: 

 

 Évaluer les besoins de vos clients et la situation de vos concurrents. 

 

 Trouver les principaux arguments de vente, en vue d’y intéresser les prêteurs et les 
partenaires. 

 

 Doter votre entreprise d’un plan d’action réaliste. 

 

 



Guide de plan d’affaires 

 
 

  3 

IDENTIFICATION DE L’ENTREPRISE 

 

 

 
 
 

 
  

 

Nom de l’entreprise  

 
 

 
 

 
 

 
  

 

Adresse d’affaires 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
  

 

Téléphone entreprise 

 

 

 
 

 
 

Télécopieur / 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
  

Courriel 
 
 
 

 
 

 
 

 
  

 
 
  

 
 
  

 

Nom du promoteur 

 
 

 
 

 
 

 
  

 

Adresse 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
  

 

Téléphone résidence 

 
 

 
 

Cellulaire 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
  

 

Date naissance 

 
 

 
 

N
o
 ass. sociale 
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SOMMAIRE DE L’ENTREPRISE 

 

 

Faites un tableau synthèse présentant les principales composantes de votre projet. 

 
 
Secteur d’activités 

 

 
 
 
 

 
Nature du projet 

 
 Démarrage  

 
 Acquisition 

 
 Expansion 

 

Clientèle visée 

 
  
 

 
  

 

Services offerts 

 
 

 
  

 

Territoire visé 

 
 

 
 

 
 

 
Coût du projet / 

 
 

 
Structure de financement / 

 
 

 
 
 
 
 

 
 $ 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
$ 

 
 

 
 $ 

 
 

 
 $ 

 
 

 
$ 

 
 

 
 

 
 $ 

 
 

 
$ 

 
 

 
 

 
 $ 

 
 

 
 

 
  

Chiffre d’affaires prévisionnel 
 
 

 
Chiffre d’affaires réel 

 
An 1 

 
 
 
 

 
 $ 

 
 
 

 
An  

 
 
 

 
 $ 

 
An 2 

 
 $ 

 
An  

 
 $ 

 
An 3 

 
 $ 

 
 

 
An  

 
 

 
 $ 
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Création d’emploi / 

 
 

 

Maintien d’emploi / 
 
Temps plein 

 
 

 
 

 
 
 

 
Temps plein 

 
 

 
 

 
Temps partiel 

 
 

 
 

 
Temps partiel 
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HISTORIQUE DE L’ENTREPRISE 

 

 

Indiquez les motifs qui vous ont amené à vouloir devenir entrepreneur, comment vous est 

venue l’idée de votre projet et quelles sont les démarches que vous avez entreprises pour 

le développer? 

 

S’il s’agit d’une entreprise déjà existante, donnez un aperçu du passé général de 

l’entreprise.  Où et quand a-t-elle été établie ?  Quels changements se sont produits depuis 

son ouverture sur le plan de la propriété de l’entreprise et de son orientation. 
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PRÉSENTATION DU PROMOTEUR (1) 
 

Faites la présentation de chacun des promoteurs en décrivant leurs formations, 
expériences de travail et réalisations pertinentes au projet.  Joindre le curriculum vitae et le 
bilan personnel de chacun en annexe. 

Nom du promoteur : _______________________________ 

Expériences :  

 

(Expériences de travail pertinentes au projet d’entreprise) 

   

   

   

   

   
Réalisations pertinentes :  (Membre d’association, bénévolats, etc. - pertinentes au 

projet d’entreprise) 

   

   

   

   

   
Formation :  (Formation générale et cours de perfectionnement) 
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Principales tâches au sein de l’entreprise :: 
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PRÉSENTATION DU PROMOTEUR (2) 
 

Faites la présentation de chacun des promoteurs en décrivant leurs formations, 
expériences de travail et réalisations pertinentes au projet.  Joindre le curriculum vitae et le 
bilan personnel de chacun en annexe. 

Nom du promoteur : _______________________________ 

Expériences :  

 

(Expériences de travail pertinentes au projet d’entreprise) 

   

   

   

   

   
Réalisations pertinentes ::  (Membre d’association, bénévolats, etc. - pertinentes au 

projet d’entreprise) 

   

   

   

   

   
Formation :  (Formation générale et cours de perfectionnement) 
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Principales tâches au sein de l’entreprise : 
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PRÉSENTATION DU PROMOTEUR (3) 
 

Faites la présentation de chacun des promoteurs en décrivant leurs formations, 
expériences de travail et réalisations pertinentes au projet.  Joindre le curriculum vitae et le 
bilan personnel de chacun en annexe. 

Nom du promoteur :  _______________________________ 

Expériences :  

 

(Expériences de travail pertinentes au projet d’entreprise t) 

   

   

   

   

   
Réalisations pertinentes :  (Membre d’association, bénévolats, etc. - pertinentes au 

projet d’entreprise) 

   

   

   

   

   
Formation :  (Formation générale et cours de perfectionnement) 
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Principales tâches au sein de l’entreprise : 
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DESCRIPTION DU PRODUIT OU SERVICE 
 

Cette section a pour objectif de donner une description du produit ou service que votre 
entreprise offrira et devra refléter l’opportunité d’affaires qui sera développée. 

 

Décrivez votre projet d’entreprise (produit / service, mission, objectif, etc.)  
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STRUCTURE JURIDIQUE ET ADMINISTRATIVE DE L’ENTREPRISE 
 

Décrivez le statut juridique de votre entreprise et les raisons qui ont motivé votre choix. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Si votre choix s’est arrêté sur la compagnie, indiquez la répartition du capital-actions de 
chaque actionnaire. 

Nom de l’actionnaire   % des actions / 
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ASPECTS ADMINISTRATIFS ET LÉGAUX 

 

Indiquez les lois et/ou règlements auxquels sont assujetties les activités de votre entreprise 
et indiquez, au besoin, quels sont les permis ou les certificats d’autorisation dont vous avez 
besoin pour exploiter votre entreprise. 

Champ de 
juridiction 

 Lois et/ou règlements  Permis et/ou autorisations 

 

Municipal : 

    

    

    

    

Provincial : 

    

    

    

    

Fédéral : 

    

    

    

    

Autres : 
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MARCHÉ ET CLIENTÈLE 

 

Déterminez le territoire que vous voulez desservir et décrivez la clientèle visée en donnant 
leurs caractéristiques (âge, sexe, profession, statut social, etc.). 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Note : Vous devez tester votre marché (étude de marché, rencontre de clients potentiels, 
carnet de commandes) pour vérifier si votre produit / service répond à un besoin. 
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RÉSEAU DE DISTRIBUTION 
 

Décrivez, s’il y a lieu, quel sera votre réseau de distribution (quel moyen de transport 
utiliserez-vous pour distribuer votre produit / service ? - par exemple, par votre propre 
véhicule de livraison, par un distributeur externe ou par tout autre moyen de transport). 

 

 

 

 

 

 

 
FOURNISSEURS 

 
Énumérez vos principaux fournisseurs, leurs coordonnées, leurs conditions et leurs 
exigences que vous devrez prendre en considération pour le bon fonctionnement de votre 
entreprise.  

 

 

Nom du fournisseur  

 

 

 

Coordonnées 

 

 

 

Délai de 
livraison 

 

 

 

Exigences de 
paiement 
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CONCURRENCE 
 

Vous ne serez pas seul. Toute entreprise a un concurrent même s’il est parfois difficile à 
identifier.  Vos concurrents ne sont pas toujours ceux qu’on croit. Dès qu’il y a une 
possibilité pour un consommateur de remplacer un produit ou un service par un autre, la 
concurrence existe. Elle est encore plus évidente quand des entreprises presque similaires 
à la vôtre existent tout près. 

Énumérez, par ordre d’importance, vos concurrents et énoncez les forces et faiblesses de 
chacun. 

 

Concurrent #1 :  

  
Forces  Faiblesses 

Prix     

Qualité du produit ou du 
service : 

    

    

Service à la clientèle :     

    

Force de vente :     

    

Publicité et promotion ::     

    

Localisation :     

    

Autres :     
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Concurrent #2 :  

  
Forces  Faiblesses 

Prix     

Qualité du produit ou du 
service : 

    

    

Service à la clientèle :     

    

Force de vente :     

    

Publicité et promotion ::     

    

Localisation :     

    

Autres :     
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Concurrent #3 :  

  
Forces  Faiblesses 

Prix     

Qualité du produit ou du 
service : 

    

    

Service à la clientèle :     

    

Force de vente :     

    

Publicité et promotion ::     

    

Localisation :     

    

Autres :     
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Expliquez-nous comment vous comptez vous distinguer de vos concurrents. 
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RESSOURCES HUMAINES 
 

Combien d’emplois seront créés au moment du démarrage de votre entreprise? Donnez 
une description des tâches pour chacun des postes, de même que le nombre d’heures 
travaillées et le salaire prévu.  

 

Titre du poste :  Date d’embauche prévue :  

Taux horaire :  Nombre heures semaine 
ou année 

 Rémunération totale :  

Nombre de personnes :  Description de tâches :  

     

     

     

     

     

 

 

Titre du poste :  Date d’embauche prévue :  

Taux horaire :  Nombre heures semaine 
ou année : 

 Rémunération totale :  

Nombre de personnes :  Description de tâches :  
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Titre du poste :  Date d’embauche prévue :  

Taux horaire :  Nombre heures semaine 
ou année : 

 Rémunération totale :  

Nombre de personnes :  Description de tâches :  

     

     

     

     

     

 

 

Titre du poste :  Date d’embauche prévue :  

Taux horaire :  Nombre heures semaine 
ou année : 

 Rémunération totale :  

Nombre de personnes :  Description de tâches :  
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MARKETING 
 

Faites-nous part de vos objectifs publicitaires1 et énumérez les moyens que vous utiliserez 
pour rejoindre votre clientèle (publicité dans les journaux, dépliants, articles promotionnels, 
pages jaunes, etc.). 

 

Objectifs  Moyens utilisés  Fréquence  Coût 

Objectif #1 

     

   

   

   

       

Objectif #2 

     

   

   

   

       

Objectif #3 

     

   

   

   

                                                             
1 Les objectifs de la publicité de l’entreprise peuvent se définir de la façon suivante / Objectives targeted by 
business publicity can be identified in the following way : 

- Percer un nouveau marché / Breakin into a new market 
- Augmenter la visibilité de l’entreprise  
- Sensibiliser les consommateurs à un nouveau produit / Creating consumer awareness for a new 

product 
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COÛT DU PROJET ET STRUCTURE DE FINANCEMENT 
 

Cette partie est extrêmement importante. Vous devez déterminer, avec le plus de précision 
possible, ce qu’il vous en coûtera pour démarrer votre entreprise. Il vous faut, en plus, 
avoir une réserve d’argent pour assumer les opérations des premières semaines. 
N’inscrivez aucun chiffre à la légère; informez-vous auprès de la bonne source. Dans le 
cas des immobilisations, il est obligatoire de joindre en annexe les soumissions que vous 
aurez pris soin de demander. 

LOCALISATION 

Déterminez la localisation de votre entreprise, le prix du terrain et du bâtiment, si celui-ci 
est déjà existant. Dans le cas d’une construction, il faut estimer les coûts. Si vous êtes 
locataire d’un espace, n’inscrivez rien dans cette partie. 
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AMÉNAGEMENT OU AMÉLIORATIONS LOCATIVES 

 

Indiquez quelles seront les améliorations que vous devrez apporter à l’emplacement de 
votre entreprise (intérieures et extérieures). Par exemple, le branchement électrique, la 
peinture, une nouvelle division, etc. 

 

Travaux à réaliser  Coûts 

  $ 

  $ 

  $ 

  $ 

   

  $ 

  $ 

 

ÉQUIPEMENTS 

Faites la liste des équipements que vous devrez acheter en indiquant le coût de chacun 
d’eux. Faites également la liste des équipements que vous possédez déjà en leur donnant 
leur valeur approximative sur le marché actuel. 

 

Équipements à acheter 

Équipements à acheter 

 Coûts 

Coûts   $ 

  $ 

  $ 

   

  $ 

  $ 
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Équipements déjà en main  Valeurs estimées 

  $ 

  $ 

   

   

  $ 

  $ 

   

  $ 

  $ 

 

AUTRES 

Autres  Coûts 

   

   

   

   

   

   

   

   

   

 

Note : La mise de fonds du ou des promoteur(s) doit correspondre à 20 % du coût total du 
projet. Le personnel de la Société d’aide au développement de la collectivité 
(SADC) du Rocher-Percé effectuera avec vous une recherche de financement. 
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HYPOTHÈSES DE TRAVAIL 
 

Parmi toutes les parties d’un plan d’affaires, les prévisions financières sont des plus 
importantes puisque c’est dans cette section que sera démontrée la rentabilité de votre 
entreprise. 

Pour ce faire, des prévisions financières les plus exactes possible doivent être préparées.  
Généralement, ces prévisions sont établies sur une période de 3 ans. 

 

REVENUS 

Indiquez les revenus totaux annuels estimés et les méthodes de calculs que vous avez 
utilisées pour définir ces montants. À titre d’exemple, un terrain de camping a estimé ses 
revenus pour l’année 2002 à 68 520 $ qui sont basés sur les hypothèses suivantes. 

 

 Nbre de jours par mois Nbre de sites Taux d’occupation Prix Total 

Juin 15 80 25 % 15 $ 4 500 $ 

Juillet 31 80 80 % 15 $ 29 760 $ 

Août 31 80 80 % 15 $ 29 760 $ 

Septembre 15 80 25 % 15 $ 4 500 $ 

Total :     68 520 $ 
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Indiquez également la répartition mensuelle (en %) par rapport aux ventes annuelles 
anticipées. 

Mois  %  Mois  % 

Janvier    Juillet   

Février    Août   

Mars    Septembre   

Avril    Octobre   

Mai    Novembre   

Juin    Décembre   

 

Note : Le total des % doit être égal à 100 %. 

 



Guide de plan d’affaires 

 
 

29 

DÉPENSES (indiquez les dépenses annuelles estimées en vous servant de la liste ci-
dessous). 

Achats et frais de transport (ce coût est généralement exprimé en % du chiffre d’affaires). 

 

 

 

 

 

 

 

Salaires 

 An 1 An 2 An 3 

Employé #1 $ $ $ 

Employé #2 $ $ $ 

Employé #3 $ $ $ 

Employé #4 $ $ $ 

Total: $ $ $ 

 

Loyer  
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Chauffage et énergie 

 

 

 

 

 

Assurances 

 

 

 

 

 

Entretien et réparations 

 

 

 

 

 

Taxes et permis 
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Dépenses de matériel roulant (essence, huile, entretien et réparations) 

 

 

 

 

 

 

Fournitures de bureau 

 

 

 

 

 

Télécommunications 

 

 

 

 

 

Publicité et promotion 
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Frais de déplacement (voyage : essence, repas et hébergement)  

Vous aurez sûrement à visiter vos clients, vos fournisseurs ou à assister à des salons ou 
des expositions. 

 

 

 

 

 

 

Honoraires professionnels (notaire, comptable, avocat, conseiller, etc.) 

 

 

 

 

 

 

Frais bancaires / Bank Charges 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Prélèvements (salaire du propriétaire, s’il s’agit d’une entreprise enregistrée) 

 

 

 

 

 

 

Divers (toutes autres dépenses non énumérées précédemment) 

 

 

 

 

 

 



 

 

ANNEXE I 

 

Curriculum vitae 

 

 



 

 

CURRICULUM VITAE 

Nom :   Prénom :  

     
Adresse :  

  

  

     
Téléphone :   Courriel :  

 

Formations générales (commencez par la plus récente) 

Date  Établissement  Diplôme obtenu, spécialisation 

     

     

     

     

 

Expériences de travail (commencez par la plus récente) 

Date  Employeur  Fonction 

     

     

     

     

 

Activités sociales et loisirs 

 

 

 



 

 

CURRICULUM VITAE 

Nom :   Prénom :  

     
Adresse :  

  

  

     
Téléphone :   Courriel :  

 

Formations générales (commencez par la plus récente) 

Date  Établissement  Diplôme obtenu, spécialisation 

     

     

     

     

 

Expériences de travail (commencez par la plus récente) 

Date  Employeur  Fonction 

     

     

     

     

 

Activités sociales et loisirs 

 

 

 



 

 

CURRICULUM VITAE 

Nom :   Prénom :  

     
Adresse :  

  

  

     
Téléphone :   Courriel :  

 

Formations générales (commencez par la plus récente) 

Date  Établissement  Diplôme obtenu, spécialisation 

     

     

     

     

 

Expériences de travail (commencez par la plus récente) 

Date  Employeur  Fonction 

     

     

     

     

 

Activités sociales et loisirs 

 

 

 



 

 

ANNEXE II 

 

BILANS PERSONNELS 

 

 



 

 

BILAN PERSONNEL 
 

 

Nom :  

Prénom :  

En date du :  

 

ACTIF    PASSIF   

Argent en main :    Emprunt (caisse, banque) :   

Dépôt (caisse, banque) :    Marge de crédit :   

Actions (valeur marchande) :    Carte de crédit :   

Obligations :    Emprunt automobile :   

REER :    Hypothèque :   

Automobile :    Autres :    

Immeuble :       

Mobilier et effets personnels :        

Autres :         

      

         

         

       

Total de l’actif (A) :    Total du passif (B) :   

       

Avoir net (A-B) :       

       
Signature : 

Signature : 

   



 

 

BILAN PERSONNEL 
 

 

Nom :  

Prénom :  

En date du :  

 

ACTIF    PASSIF   

Argent en main :    Emprunt (caisse, banque) :   

Dépôt (caisse, banque) :    Marge de crédit :   

Actions (valeur marchande) :    Carte de crédit :   

Obligations :    Emprunt automobile :   

REER :    Hypothèque :   

Automobile :    Autres :    

Immeuble :       

Mobilier et effets personnels :        

Autres :         

      

         

         

       

Total de l’actif (A) :    Total du passif (B) :   

       

Avoir net (A-B) :       

       
Signature : 

Signature : 

   



 

 

BILAN PERSONNEL 
 

 

Nom :  

Prénom :  

En date du :  

 

ACTIF    PASSIF   

Argent en main :    Emprunt (caisse, banque) :   

Dépôt (caisse, banque) :    Marge de crédit :   

Actions (valeur marchande) :    Carte de crédit :   

Obligations :    Emprunt automobile :   

REER :    Hypothèque :   

Automobile :    Autres :    

Immeuble :       

Mobilier et effets personnels :        

Autres :         

      

         

         

       

Total de l’actif (A) :    Total du passif (B) :   

       

Avoir net (A-B) :       

       
Signature : 

Signature : 

   

  


