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LLee  ppllaann  ddõõaaffffaaiirreess,,  uunn  oouuttii ll   ddee  ggeessttiioonn  iinnddiissppeennssaabbllee   

 
 
 

Le plan dôaffaires peut °tre utilis® afin dôobtenir un pr°t de son institution financi¯re.  

Cependant, le plan dôaffaires est avant tout un outil de gestion vous permettant de 

vérifier le véritable potentiel de votre projet dôentreprise.   

 

Les premi¯res ann®es dôop®ration dôune entreprise d®termineront son futur.  ê cet 

effet, il est primordial de considérer tous les aspects de son projet dès le départ et ainsi, 

de sôassurer de la viabilit® du projet et de sa réussite à long terme. 

 

Le plan dôaffaires est une premi¯re ®tape ¨ r®aliser.  Ce document vous permettra de 

présenter les points cruciaux de votre projet ainsi que votre potentiel comme 

entrepreneur. 
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11..      LLee  pprroojjeett  ddõõeennttrreepprriissee   

 

1.1 Identification     
 

 

NOM DU PROJET :     
 

EXEMPLE : 
 
 
 
 
 
 

Présenté à :      

Soumis par :      

 
Nom de lôentreprise :    

Adresse prévue du lieu dôaffaires : 

 

No. civique et rue     

Ville / prov.      

Code postal     

Téléphone     

Télécopieur     
 

Courrier électronique     
 

 

COORDONNÉES PERSONNELLES   

Adresse du domicile : 

 
No. civique et rue     

Ville / prov.      

Code postal     

Téléphone     

 

 Les entreprises abc 

 Le club des Marchands 

 Mon entreprise inc. 
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1.2 Historique      
 

 

 
Pour lôacquisition dôune entreprise existante, pr®sentez un bref historique de 

lôentreprise en mentionnant par exemple les renseignements suivants : lôann®e de 

fondation, le nom des fondateurs, les activités commerciales qui ont marqu® lôhistorique 

de l'entreprise, le chiffre d'affaires des dernières années, les principaux motifs de la 

vente, etc. é   
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1.3 Sommaire 
 

 

 
Le sommaire pr®sente les principaux aspects du projet dôentreprise.  Cette partie du 

plan dôaffaires est certainement la plus importante de toutes, car elle permet de situer 

rapidement le lecteur sur lôensemble du projet et ainsi, fonder son opinion sur le 

potentiel de réussite.   

 

Il est donc important dô°tre clair et concis lors de la r®daction du sommaire.  Côest 

pourquoi, il est recommand® de r®pondre ¨ cette question lorsque le plan dôaffaires est 

terminé. 

 

Lors de la rédaction, vous devez, entre autres, commenter en considérant les 

questions suivantes : 

 

Á Quel est votre projet (description du produit ou service) ? 

Á Pourquoi est-ce une bonne idée ? 

Á Pourquoi êtes-vous la bonne personne pour mener ce projet à terme ? 

Á À qui voulez-vous vendre votre produit ou service ? 

Á Quels moyens utiliserez-vous pour rejoindre votre clientèle ? 

Á En quoi votre produit ou service est-il différent de la compétition ? 

Á Votre projet engendra-t-il des retombées économiques sur la collectivité 

(cr®ation dôemplois durables, etc.) ? 

Á Etc. é 
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1.4 Forme juridique 
 

 
Il est important de déterminer la forme juridique qui sera utilisée pour votre entreprise.  

Les différentes formes juridiques comportent des avantages et des inconvénients qui les 

distinguent les unes des autres.  Côest ¨ vous de vous informer sur les possibilit®s et 

leurs caractéristiques avant de faire votre choix. 
 
 

 

EXEMPLE : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ndiquez la forme juridique de lôentreprise et les raisons de votre choix. 

 
 

 

 
 

È Lôentreprise individuelle 
 

È La société en nom collectif 
 

È La société en participation 
 

È Lôincorporation 
 

È La coopérative 
 

È La société sans but lucratif 
 

 

 

I 

È Lôentreprise individuelle     une personne seule   

È La société en nom collectif    deux personnes ou plus  

È La société en participation    au moins deux personnes ou entreprises  

È Lôincorporation     personne seule ou deux actionnaires et plus 

È La coopérative     douze personnes ou plus 

È La société sans but lucratif    organismes communautaires ou sociaux (OSBL, OBNL)         
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1.5 Calendrier des réalisations 
 

 

 
Dans tout projet d'entreprise, il est primordial de prévoir à l'avance les activités à 

venir.  Ainsi, vous réduirez les chances d'oublier des étapes essentielles à la réalisation 

de votre projet.  Un calendrier des réalisations vous permettra de définir ces activités 

tout en fixant une date de réalisation.  
 
 

 

EXEMPLE : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

È Étude de  marché 

È R®daction du plan dôaffaires 

È Forme juridique de lôentreprise (immatriculation, incorporation) 

È Obtention de permis (municipal, environnemental, inscription aux 
instances gouvernementales) 

È Recherche de financement 

È Choix de l'emplacement, location des espaces, etc. é 

È Construction et aménagement du bâtiment ou du local 

È Achat d'équipement, machineries et fournitures 

È Approvisionnement en matières premières 

È Publicité, marketing, cartes d'affaires, etc. é 

È Achat de l'inventaire 

È Embauche de la main-dôoeuvre 

È D®marrage de lôentreprise 

È Production de biens ou services 

È Livraison des produits 

È Etc. é 
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ndiquez les étapes et les dates approximatives de leur réalisation. 
 

 

 

 

 

RRééaalliissaattiioonnss    DDaattee 

 
 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

I 
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22..        LLee  pprroommootteeuurr 

 
 
 
     À cette étape, vous devez démontrer que vous êtes la personne idéale pour mener 

ce projet ¨ terme.  Il sôagit donc de mettre en ®vidence les qualit®s et les compétences 

que vous possédez, ainsi que les expériences de travail acquises.   

 

 

 
 

2.1 Profil du promoteur 

 
 
 
     La r®ussite dôune entreprise d®pend grandement de la personne qui la dirige, côest-à-

dire : de sa personnalité, de sa formation, de son expérience et des connaissances 

acquises. 

 
 

 

uelles sont les comp®tences, les aptitudes, lôexp®rience et les connaissances       
techniques que vous poss®dez et qui sont li®es ¨ votre projet dôentreprise ? 

 

 

 

 

Q 
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uelles sont vos faiblesses et les moyens utilisés pour contrer celles-ci ? 

 
 

 

 
 

 

2.2 Curriculum vitae 

 

 
 
     M°me si la qualit® du plan dôaffaires lui-même fournit déjà de sérieux indices quant à 

vos capacit®s dôentrepreneur, un curriculum vitae pourra synth®tiser le cheminement 

parcouru de façon qualitative et quantitative. 

 
 

 
omplétez le modèle de curriculum vitae aux pages suivantes et joindre une 
photocopie des diplômes et/ou attestations et/ou relevés de notes.   
 
(Ne pas compléter cette partie si vous possédez une copie de votre curriculum vitae                     
à jour qui sera annexée au document).     

Q 

C 
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CCuurrrriiccuulluumm  vviittaaee    

 

 
FORMATION SCOLAIRE 
 

Diplôme et/ou spécialité        19 

Institution  

Ville  
 

            

     

 

 

FORMATION COMPLÉMENTAIRE  

 
Diplôme et/ou spécialité        19_______ 

Institution  

Ville     

Nbr. dôheures et/ou dôunit®s et/ou de cr®dits  
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EXPÉRIENCE DE TRAVAIL 

 
 

a) Nom et numéro de téléphone de l'employeur : 

 

   

 

Poste occupé et dates d'emploi : 

        De :    À  

 

  Poste à temps plein     Poste à temps partiel            

   

 Fonctions:  

    

     

     

 

 

b) Nom et numéro de téléphone de l'employeur : 

 

   

 

Poste occupé et dates d'emploi : 

        De :    À  

 

  Poste à temps plein     Poste à temps partiel     

 

 Fonctions:  
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c) Nom et numéro de téléphone de l'employeur : 

 

   

 

Poste occupé et dates d'emploi : 

        De :    À  

 

  Poste à temps plein     Poste à temps partiel            

   

 Fonctions:  

    

     

     

 

 

d) Nom et numéro de téléphone de l'employeur : 

 

   

 

Poste occupé et dates d'emploi : 

        De :    À  

 

  Poste à temps plein     Poste à temps partiel     

 

 Fonctions:  
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ACTIVITÉS PARAPROFESSIONNNELLES 

 
 

a) Nom de lôorganisme : 

   

   

 

Titre et période : 

        De :    À  

 

 Fonctions:  

    

     

     

 

 

b) Nom de lôorganisme : 

   

   

 

Titre et période : 

        De :    À  

 

 Fonctions:  
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IMPLICATIONS SOCIALES (bénévole, membre dôun club, etc. ) 
 
  

  

  

  

 
INTÉRÊTS ET PASSE-TEMPS 
 
  

  

  

  

 
 

 

2.3 Bilan personnel 

 

 
 
     Lorsquôon d®sire d®marrer ou acqu®rir une entreprise, il est important de poss®der 

certaines ressources financi¯res dans lôattente de la rentabilit®.  Un bilan personnel peut 

résumer vos informations financières et démontrer votre capacité financière à court, 

moyen et long termes.   

 
 
omplétez votre bilan personnel à la page suivante en décrivant ce que vous 

possédez et les dettes que vous détenez à ce jour.  Inscrire la valeur marchande de  
 vos actifs (valeur actuelle) et/ou municipale dans le cas de votre résidence.  
 

Il est important de bien compléter le bilan personnel selon votre situation 
personnelle, par exemple, il faut considérer les éléments suivants :  

 Inscrire la valeur marchande (valeur actuelle) de vos biens, côest-à-dire, la somme 

dôargent que vous pourriez recevoir aujourdôhui pour la vente de lôun de vos actifs ;   

 Considérez la valeur nette de vos actifs, par exemple, pour la possession dôune 
propri®t®, inscrire la valeur municipale aux actifs et la valeur de lôhypoth¯que 

résiduelle à ce jour ; 

 Dans le cas où vous partagez une résidence avec votre conjoint(e), veuillez inscrire 

la moiti® de la valeur municipale , ainsi que de lôhypoth¯que sôy rattachant. 

C 
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BBiillaann  ppeerrssoonnnneell    

 
Nom :       En date du :   

(Complétez le bilan personnel pour chacun des partenaires) 

  
 
ACTIF :                    $ 

 Argent en main :                

 Dépôts (caisse, banque, autres):           

 R.E.E.R. saisissable    insaisissable         

 Actions (valeur en bourse) :            
 Obligations d'épargne :              
 Assurance-vie (valeur de rachat) :           

 Immeuble (valeur municipale, joindre copie) :           

 Automobile (valeur marchande) :     

  Année :    Marque :  

 Automobile (valeur marchande) :   

  Année :    Marque :  

 Liste d'équipement spécialisé (pour votre entreprise) :     

 Liste d'équipement de bureau  (pour votre entreprise) :    

 Autres matériels roulants :              

  Autres éléments de l'actif :              

 

 TOTAL                  

 

 

PASSIF : 

 Caisse ou banque                 

 Compagnie de crédit               

 Emprunt sur police dôassurance            
 Hypothèques                 
 Cartes de crédit                 

 Impôts ou taxes exigibles              
 Particuliers et autres éléments du passif        
 

 TOTAL                  

 
 
AVOIR NET (ACTIF  -  PASSIF)  :            

 
 
J'AFFIRME QUE LES RENSEIGNEMENTS SUR CE FORMULAIRE SONT VÉRIDIQUES 

 

Date :          Signature :  
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BILAN PERSONNEL (SUITE) 
 
 

 
Bilan personnel de :   

N.A.S. :      

En date du :    

 

 

 

CAUTIONNEMENTS OU ENDOSSEMENT :  

 

 

NNoomm  ddee  llaa  ppeerrssoonnnneell  oouu  ddee  llôôeennttrreepprriissee  MMoonnttaanntt  (($$))  DDaattee  ddee  ddéébbuutt  DDaattee  ddee  ffiinn  

    

    

    

    

    

    

    

 

 
 
 

 
 
 

 
 
 
J'AFFIRME QUE LES RENSEIGNEMENTS SUR CE FORMULAIRE SONT VÉRIDIQUES 

 
Date : _______________________  Signature : ____________________________ 
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2.4 Répartition de la propriété 

 
 
 
     Le choix des partenaires étant fait, il faut maintenant établir le partage de la propriété 

et les modes de r®tribution.  Côest donc de pr®ciser lôengagement financier de chacun et 

la participation dans lôentreprise.  D¯s le d®but du processus dôassociation, il est 

essentiel de formaliser ces ententes dans une convention entre actionnaires ou entre 

associés.        

 
 

 
ndiquez la répartition de la propriété entre les associés ou les actionnaires de 
lôentreprise et pr®ciser la mise de fonds de chacun.  

 

 
 

Partenaires MMiissee  ddee  ffoonndd  (($$))  %%  ddee  pprroopprriiééttéé  

      

      

      

      

      

 

 
 
 
 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

I 
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33..      LLee  ccoonntteexxttee  ddõõaaffffaaiirreess   

 

 

3.1 Secteur dôactivit® 

 

 
 

ll existe différentes formes de secteurs d'activité, à savoir; les secteurs primaire, 

secondaire et tertiaire.  Selon les particularités de votre projet, votre entreprise fera 

partie d'un de ces secteurs d'activité qui comportent des caractéristiques qui leur sont 

propres. 
 

 

 
 
 EXEMPLE :  

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
otre entreprise fait partie de quel secteur dôactivit® ? 

 

 

 

È Primaire 
 

È Secondaire 
 

È Tertiaire 
 

 

 

V 

 
È Secteur primaire   Extraction du minerai 

     Entreprise agricole 
      

È Secteur secondaire  ou  Transformation de matières premières 
Manufacturier   Confection de vêtements 
 

È Secteur tertiaire    Conseil & formation en marketing 
 Vente au détail de vêtements 
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elon votre secteur dôactivit®, quelles sont les perspectives de croissance et le taux 
de croissance prévus au cours des prochaines années ?   
 
(Vous référez aux principales sources de données secondaires, telles que les 
suivantes :  le catalogue des publications de Statistique Canada et des Publications 
du Qu®bec.  Vous pouvez aussi trouvez ces sources dôinformation sur le site 

Internet dôIndustrie Canada, ¨ la section des codes CTI: http//stratégis.ic.gc.ca ,ainsi 
que vous adressez directement à Communication-Québec.)  
 

 

 

 

 

 
 
 

 

S 
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3.2 Législation 

 

 
 
Pour quelconque secteur dôactivit®, il existe des r¯gles ¨ suivre.  Les activit®s dôune 

entreprise au Québec sont régies par les gouvernements fédéral, provincial et 

municipal.  ê cet effet, vous devez conna´tre lôensemble des lois et r¯glements qui 

pourraient avoir une incidence sur votre entreprise.  Il existe différents endroits où vous 

adresser pour obtenir de lôinformation.  Par exemple, lôH¹tel de ville de votre municipalit® 

et Communication Québec vous informeront sur les exigences gouvernementales et la 

r®glementation de votre secteur dôactivit®.      

 
 
 
EXEMPLE :  

 
 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
uelles sont les exigences gouvernementales et la réglementation de votre secteur 
dôactivit® ? (Citez vos r®f®rences) 

 
 

 

 
 

 
 

Q 

 
Lois et règlements au sujet de :   

È Urbanisme 
È Environnement 
È Taxes à la consommation 
È Normes de travail 
È Santé et sécurité du travail 
È Impôt sur le revenu 
È Brevets, droits dôauteur et marques de commerce  
È Qualité des produits et services (ISO 9000) 

È Etc. é  
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3.3 Marché 

 

 
 
Le march®, côest un lieu ou une zone g®ographique o½ les acheteurs et les vendeurs 

se rencontrent pour échanger des biens et services.  Lorsque le marché est déterminé, il 

convient d'effectuer une analyse afin de connaître le potentiel qui en résultera. Pour 

lô®tude de march®, on se questionne sur les questions suivantes : 

Á Le genre de clientèle qui fera affaires avec nous ; 

Á La dimension du marché (nombre de consommateurs et volume de ventes) ; 

Á Les tendances du marché ; 

Á La concurrence entre les différents intervenants qui offrent des produits et 

services semblables ; 

Á Etc. é 
 

 

 

3.3.1 Type de marché 
 
 

Il existe différents types de marchés dont les besoins des consommateurs ne sont 

pas les mêmes.  Par exemple, on peut désigner un marché en fonction des critères 

suivants : 

Á Le type de consommateurs visé ; 

Á La catégorie des intermédiaires ; 

Á La nature des produits et services offerts ; 

Á Lôendroit o½ lôactivit® a lieu, 

Á Etc. é 

 
 

EXEMPLE :  
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
È Type de consommateurs    Marché des conducteurs de motocyclettes 

È Catégorie des intermédiaires  Marché des distributeurs de produits laitiers 

È Nature des produits et services  Marché des vêtements sports 

È Endroit o½ se d®roule lôactivit®  March® national (¨ lôint®rieur du pays). 
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otre projet vise quel type de marché ? 

 
 

 

 
 
3.3.2 Clientèle cible 
 
 

La clientèle cible, c'est le groupe de personnes pour lequel vous allez offrir vos biens 

et services.  Ce groupe de consommateurs présente des besoins précis et des 

caractéristiques qui les distinguent des autres types de consommateurs. 

 

Il faut alors se demander, individuellement, à quoi ressemble réellement notre 

client¯le cible ?  De cette fa­on, on se questionne afin dôobtenir un portrait assez fid¯le 

du consommateur susceptible dôacheter notre produit ou de faire appel ¨ un service 

dans un march® donn®.  Côest donc de savoir, ç où », « quand », « comment » et 

« pourquoi è un client ach¯tera un produit ou demandera un service plut¹t quôun autre, 

et ce, en se posant les questions suivantes : 

Á Le produit répondra à quel besoin ? 

Á Quelle est lôattente du consommateur pour le produit : quôil soit durable ou 

jetable, de bonne qualit® ou de moindre qualit® et ¨ bas prix, etc.  é 

Á Quel prix le client est-il prêt à payer? 

Á Quôest-ce qui incitera le client à acheter ce produit ou à faire appel à vos 

services? 

V 
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Á Existe-t-il des périodes où les achats ou la demande de services seront plus 

fréquents? 

Á Etc. é  

 
 
 
EXEMPLE :  

 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
uelle est votre clientèle cible ? 

 
 

 

 

 

Q 

 
È Entreprises de transformation de matières plastiques 

È Jeunes de 18 à 35 ans. 

È Couples avec jeunes enfants. 

È Gens du troisième âge. 

È Personnes à faible revenu 

È Etc. é 

 



  

                             Le plan dõaffaires 29  

proximativement, combien de gens sont susceptibles de demander vos produits et 

services ? 
 
 

EXEMPLE :  
 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 

 

A 

 
Projet :  Salon dôesth®tique     Nombre (approximation) 

È Environ 20 000 habitants pour la municipalité et les environs 20 000 

È Majoritairement les femmes;     10 000 

È Particulièrement les femmes âgées de 30 à 50 ans;     8 000 

È Les femmes dont le revenu annuel se situe entre  
      25 000$ et 30 000$;         3 000  

È Approximativement 50 salons dôesth®tique ;           50 
 

ü Résultat : Environ 3 000 femmes sont susceptibles de demander vos services,         
ou ceux des 50 autres propri®taires de salons dôesth®tiques existants.  

ü Il est très important de citer votre source de référence.   
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uelle sera la fr®quence dôachat de vos clients en consid®rant le caract¯re saisonnier 
de votre secteur dôactivit® ? 

  

 
EXEMPLE :  

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 

 

 
 
our quelles raisons la clientèle visée achètera votre produit ou demandera votre 

service ?  
 

 
EXEMPLE :  

 
 

 
 
 

 
 
 

 

Q 

P 

 
È Salon dôesth®tique   mensuellement  

È Produits dô®rables   davantage pour les mois de mars et avril 

È Articles de décoration   hausse des achats pour la période des 
artisanale    fêtes, soit novembre et décembre.   

 

 
È Qualité du produit ou service ;   

È Nouveau produit ou service en région ;  

È Faible co¾t dôachat ; 

È Service après vente ; 

È Proximité des lieux ; 

Etc. é  
 



  

 

                             Le plan dõaffaires 31  

 

 

 
 
3.3.3 Tendances du marché 
 
 

Pour un marché visé, une prise de conscience des tendances du marché choisi  

sôav¯re utile afin de cerner les demandes ®ventuelles.  Les tendances du march® 

résultent de différents facteurs, dont les suivants : 

Á La situation économique ;  

Á Lôav¯nement de nouvelles technologies ; 

Á Le caractère plus averti des consommateurs ; 

Á Lôaugmentation de la concurrence dans un marché déterminé ; 

Á Etc. é  
 
 
EXEMPLE :  

 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
È March® de lôautomobile  La mode est aux véhicules sportifs utilitaires 

È March® de lôinformatique  Les coûts des équipements informatiques sont moins                           
onéreux présentement que par le passé. 

 Lôinstallation dô®quipement informatique ç en 
réseau è, ainsi que lôInternet sont en forte demande. 

È March® de lôalimentation   Les gens se préoccupent davantage de la qualité et  
du contenu des aliments. 
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uelles sont les principales tendances du marché ciblé, ainsi que les causes qui 
justifient cette situation ? (Joindre des pi¯ces justificatives, sôil y a lieu, comme par 
exemple, des coupures de presse). 

 

 

 
 
3.3.4 Territoires de vente 
 
 

Les produits et services seront offerts sur un territoire établi et cette zone de vente 

peut varier au cours des ann®es.  Le territoire, côest lôendroit g®ographique (quartier, 

village ou ville, r®gion, province, pays, etc. é) o½ seront vendus vos produits et 

services. 
 
 
 
EXEMPLE :  

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 

Q 

 
Répartition du territoire de vente  année 1 année 2 année 3 

 

È MRC Amiante        80 %     60 %     40 % 

È Province de Québec       20 %      20 %     20 % 

È Canada           20 %              20 % 

È États-Unis             20 %  

_________________________________ 

Total :   100 %   100 %   100 % 
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e quelle manière sera répartie votre territoire de vente pour la première, deuxième 
et troisième années ? 

 

 
 

Répartition du territoire de vente  année 1 année 2 année 3 
 
 

 

       

       

       

       

       

       

       

 

 

 

3.4 Concurrence 

 
 
Lôanalyse de la concurrence constitue une ®tape essentielle pour la r®daction du plan 

dôaffaires.  De nos jours, pour survivre en affaires, il est primordial de connaître ses 

principaux concurrents afin dôoffrir des produits et services qui se d®marquent de cet 

environnement concurrentiel.  Il faut donc tenir compte de la concurrence directe et 

indirecte en répondant aux questions suivantes : 

Á Qui sont les concurrents directs et indirects ? 

Á Quelle part du marché les concurrents détiennent-ils? 

Á Quel est le volume des ventes des principaux concurrents ? 

Á Quelles sont les forces et les faiblesses de chacun ? 

Á Quelle est la stratégie de marketing utilisée ? 

Á Etc. é 
 

 

D 
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3.4.1 Concurrence directe et indirecte 

 
Concurrence directe 

 
 
La concurrence directe, côest lôensemble des entreprises qui se partage le march® en 

offrant des produits ou services similaires.  Dans ce cas, ces produits ou services 

répondent aux mêmes besoins des consommateurs.  

 
 
EXEMPLE :  

 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
Concurrence indirecte 
 
 
La concurrence indirecte est constitu®e dôentreprises qui r®pondent aux mêmes 

besoins des consommateurs mais en offrant des produits ou services différents.   

 
 
EXEMPLE :  

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 

 
Besoin :   Assouvir sa faim en se rendant au restaurant. 

Concurrents : Tous les types de restaurants : 

È Chinois ; 
È Grec ; 
È « Fast food » ; 
È Italien ; 
È Etc. é 

 
Besoin :   Assouvir sa faim. 

Concurrents : Tous les types de commerces dôalimentation : 

È Les traiteurs  
È Les restaurants ; 
È Les épiceries ; 
È Les dépanneurs ; 
È Les casse-croûtes; 

È Etc. é 
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uels sont vos concurrents directs et indirects ? 

 
 

 

 
 

3.4.2 Forces et faiblesses 
 
 
Suite ¨ lôanalyse de la concurrence directe et indirecte, il faut pour chacun des 

principaux concurrents, déterminer leurs forces et faiblesses, ainsi que la part du 

march® quôils d®tiennent.  

 
 

EXEMPLE :  
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

Q 

 
Concurrents   Points   Points          Part du 
     forts   faibles      marché 

È Entreprise XZ  produit de   prix 
bonne qualité  élevés        40 % 
 

È Entreprise inc.  établie depuis  délais de 

plusieurs années  livraison       20 % 
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uels sont les forces et les faiblesses des principaux concurrents ? 

 
 
 

 

Q 
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44..      LLee  mmaarrkkeettiinngg   

 
 
 

Lorsque vous connaissez les besoins et les exigences de votre clientèle ainsi que les 

forces et les faiblesses de vos concurrents, il faut alors déterminer la façon la plus 

efficace de vous faire connaître de vos clients. 

 

Côest lô®tape pour laquelle vous devez ®tablir votre strat®gie de marketing en 

orientant votre gestion en fonction des quatre « P » : 

 

× Produit (service) 

× Prix 

× Place  

× Promotion 
 
 

 

 

4.1 Produit ou service 

 
 

Vous présentez votre produit ou service en décrivant leurs principales 

caractéristiques.  Les deux principales questions à traiter sont les suivantes : 

Á De quelle façon votre produit ou service permettra ¨ vos clients dô°tre 

satisfaits ? 

Á Comment se différentieront-ils de ce qui est offert par les concurrents ? 

 
 

 

uels sont vos produits ou services ? 
 

 

Q 
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elon lô®chelle dô®valuation sugg®r®e, de quelle fa­on percevez-vous votre produit ou 
service comparativement à ceux offerts par vos principaux concurrents ? 

 

       A : Excellent;      B : Très bon;      C : Bon;      D : Passable;      E : Mauvais :      F : Inconnu 

 
 

 Caractéristiques Votre produit Produit 

concurrentiel  1 

Produit 

concurrentiel  2 

  Nom de lôentreprise:   

     

     
 Accueil    

 Courtoisie    

 Délai de livraison    

 Durabilité    

 Efficacité    

 Présentation    

 Prix    

 Qualité    

 Service après vente    

 Simplicité de fonctionnement    

 Style, apparence ou format    

 Autres caractéristiques :    

     

     

 
 

 

®crivez votre strat®gie de distribution de votre produit, côest-à-dire, la façon dont le 
produit se rendra au marché cible. 

 
EXEMPLE :  

 

 
 
 

 
 

S 

D 

 
È Vente directe 
È Vente aux détaillants 
È Vente à un ou plusieurs grossistes 
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4.2 Prix 

 
 
     Pour d®terminer votre prix de vente, il faut consid®rer certains items pour sôassurer 

de la rentabilit® de lôentreprise.  Selon le type dôentreprise que vous projetez d®marrer, 

les éléments à tenir compte sont les suivants : 

 La quantité de matière première et son coût unitaire ; 

Á La main-dôîuvre requise ¨ la production de cette unit® ; 

Á Le coût de distribution et de vente ; 

Á Le coût de la publicité ; 

Á Les prix de vente des concurrents ; 

Á Etc. é 

 
 

 
éterminez les prix de vente de votre produit ou service.
 

 

D 
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uelle sera votre politique de crédit ainsi que vos délais de livraison ? 
 

 

 
 
 

 

4.3 Place 

 
 
     La réussite en affaires dépend souvent de la localisation avantageuse de l'entreprise.  

Selon la vocation de votre entreprise ou les particularités de votre projet, vous pourriez 

devoir vous préoccuper de la proximité de votre clientèle, de l'approvisionnement en 

mati¯res premi¯res, de l'acc¯s ¨ un espace de stationnement ad®quat, etc. é 

 

 

Q 
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entionnez quels sont les avantages de la localisation de votre entreprise.    

 
 

 

 
 

 
 

4.4 Promotion 

 
 
     Suite à l'étude de marché, vous devez maintenant déterminer la meilleure façon de 

vous faire conna´tre de votre client¯le cible afin dôatteindre les objectifs de vente fix®s.  

Lors de l'élaboration de votre stratégie de mise en marché, commentez sur les 

questions suivantes : 

Á Comment ferez-vous pour attirer le consommateur ou pour prendre contact 

avec l'acheteur ?  

Á Qu'avez-vous pensé pour que l'image de votre produit ou service corresponde 

bien aux goûts des consommateurs ? 

Á Quels moyens de promotion utiliserez-vous et à quels moments ? 

Á Votre publicité sera axée sur quelles caractéristiques de votre produit ou 

service ? 

Á Etc. é  

 
 

M 
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uelles méthodes de promotion utiliserez-vous ?   

 
  

EXEMPLE :  
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 

 
 
 

 
armi les moyens publicitaires existants, lesquels souhaitez-vous utiliser ?   
 

 
 
 

Q 

P 

È Publicité     Site Internet, Journaux, radio, publi-postage, etc. é 
È Promotion des ventes  Coupons rabais, escomptes, etc. é 
È Cadeaux corporatifs  Stylos, porte-clés, bloc notes, etc. ... 
È Contacts personnalisés  Visites régulières chez les clients, etc. é 

È "Le bouche à oreille"  

È Service après-vente  
È Garanties 

È Etc. é  
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EXEMPLE :  
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 

MMooyyeennss  ppuubblliicciittaaiirreess   CCooûûttss 

 

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

È Dépliants publicitaires 
È Journaux 
È Revues 
È Télévision locale 
È Radio locale 
È Pages jaunes 
È Publi-postage 
È Panneaux publicitaires 
È Feuillets paroissiaux 
È Napperons de restaurants  
È Etc. é   
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55..      LLeess  ooppéérraattiioonnss   

 
 
     Dans cette section du plan dôaffaires qui porte sur les opérations de votre entreprise, 

vous devez décrire la façon qui sera utilisée pour fabriquer votre produit, rendre votre 

service ou vendre les biens de consommation offerts dans votre commerce.  Lôobjectif 

principal du plan des opérations consiste à déterminer les aménagements et les 

équipements qui seront requis, ainsi que les matières premières, la méthode de 

production et la structure organisationnelle nécessaires à la réalisation de la mission de 

lôentreprise. 

 
 

 

5.1 Aménagement du local 

 
 

Le choix de votre local devra être pensé en fonction des besoins de vos ressources 

internes.  Ainsi, vous devrez considérer certains critères qui répondront aux exigences 

de votre entreprise, comme les suivants :  

 

Á Avez-vous tenu compte de la réception et de la circulation des clients ?  

Á Les installations sont-elles placées aux endroits fonctionnels ? 

Á La disposition des appareils ou machines permet-elle de maximiser la  

production, tout en respectant les normes de sécurité ? 

Á Avez-vous prévu suffisamment d'espace pour le stockage des fournitures, des 

matières premières ou des produits finis ? 

Á Un espace adéquat est-il réservé à l'administration ? 

Á Avez-vous pensé aux installations sanitaires ? 

Á Le courant électrique en place est-il suffisant pour répondre à vos besoins ? 

Á Etc. é 
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uel sera le mode de gestion de votre local (location avec ou sans option d'achat, 

acquisition, construction, etc. é) ? 
 

 

 

 

 

 

uelle espace occupera votre local (superficie totale: longueur, largeur, hauteur) ? 
 

 

 

 

 

Q 

Q 
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uels sont vos besoins actuels et ¨ venir (rampes dôacc¯s, comptoirs, ®tag¯res, 

etc.é) ? 
 

 

 

 

 

 

 

tilisez la grille fournie à la page suivante et dessiner l'aménagement de votre local.  
 

 
 
EXEMPLE : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Q 

U 

È Disposition de lieux 
È Emplacement des machines 
È Ligne de montage 
È Source d'énergie particulière 
È Bureaux et tables de travail 
È Administration 
È Aire d'entreposage  
È Etc. ... 
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AAmméénnaaggeemmeenntt  dduu  llooccaall    
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5.2 Approvisionnement 

 
 

 
De fa­on ¨ °tre op®rationnel, il est important de conserver un niveau dôinventaire 

efficace.  Les coûts associés à un inventaire important non utilisé sont élevés.  « Un 

inventaire qui dort, coûte cher ».  Il faut donc évaluer la quantité nécessaire pour 

d®marrer lôentreprise de m°me que lôinventaire moyen qui devra °tre maintenu par 

lôentreprise afin de r®pondre ¨ la demande.  Les principaux ®l®ments à considérer sont 

les suivants : 

Á Quelles sont les fournitures, les matières premières et les produits semi-finis 

requis pour d®marrer lôentreprise et leurs co¾ts ? 

Á Qui sont les principaux fournisseurs, les quantités minimales à commander et 

les délais de livraison ? 

Á Quels sont les frais de transport pour la livraison des matières premières ? 

Á Etc. é 

 

 

 
aites la liste et une description des matières premières et des fournitures requises et 

indiquez les noms des fournisseurs, les coûts unitaires, les délais de livraisons ainsi 
que les coûts de transport. 

 

 

FFoouurrnniisssseeuurrss MMaattiièèrreess  pprreemmiièèrreess  

&&  ffoouurrnniittuurreess  
CCooûûtt  

uunniittaaiirree  
QQuuaannttiittéé  MMoonnttaanntt  

ttoottaall  
Frais de 
transport 

Délais de 
livraison 

            

            

            

            

            

            

            

           

F 
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5.3 Production 
 

 

Cette section de la production ou du processus de la production traite dans un 

premier temps, des ®tapes n®cessaires ¨ la fabrication de votre produit.  Il sôagit de 

d®crire lôensemble des ®tapes requises afin dôobtenir le produit finis.  De plus, il faut 

pr®ciser la technologie utilis®e pour le processus de la production et la possibilit® dôavoir 

recours à la sous-traitance.  

 

 

 

écrivez toutes les étapes du processus de fabrication de votre produit. 
 

 

 

 

 
 

 
 
 

D 
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récisez la technologie utilisée et sôil y a lieu, les co¾ts quôil en r®sulte.  ątes-vous 

propriétaire de votre technologie, fabriquez-vous sous licence dôune autre 
organisation ou aurez-vous recours à un brevet pour protéger votre technologie ? 

 

 

 

 
 

 

 

urez-vous recours à la sous-traitance pour certaines étapes de production ?  Si tel 
est votre cas, mentionnez les étapes qui seront réalisées par un ou des sous-   
traitants et leurs désignations, ainsi que les coûts approximatifs. 

 

 

 

 

P 

A 




