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PARTIE UN :
LE PROJET D’AFFAIRES

Cette première section a pour objectif de présenter un aperçu général du projet d’entreprise et de ses étapes de réalisation.  Bien que ce soit la première partie lue, c’est la dernière à rédiger.  C’est un sommaire de toutes les sections du plan d’affaires qui devrait fournir au lecteur une vision positive de votre entreprise.

1.1
description générale du projet

Décrivez brièvement votre projet.  Vous devriez être en mesure de répondre aux questions suivantes:

Quoi?

L’idée, le secteur d’activités, le marché visé et les particularités du produit (bien ou service).

Qui?

Qui achètera vos produits ou services?  Quelle est la clientèle cible?  Quel sera le volume potentiel des ventes?

Où?

La localisation de l’entreprise et pour quoi avez-vous choisi cet endroit?
Pourquoi?
Quel est l’avantage compétitif de votre entreprise?  Pourquoi vos clients choisiront-ils votre entreprise au lieu d’une autre?

Combien?
1)
Combien, en profit, pensez-vous obtenir de votre

entreprise/année?

2)
Le coût du projet ainsi que le financement nécessaire.
Quand?
La date prévue de démarrage de votre entreprise.
Comment?
Comment allez-vous promouvoir votre entreprise?

1.2
mission d’ENTREPRISE

En une ou deux phrases, décrivez la mission (raison d’être) de votre entreprise.  Voici quelques exemples de missions d’entreprises oeuvrant dans différents secteurs:

Entreprise de fabrication de meubles de haute qualité:
Concevoir, fabriquer et vendre des meubles de haut de gamme ayant un design exclusif.

Commerce de vêtements et d’équipements de plein air:
Vendre des vêtements et des articles de loisir de qualité, adaptés aux sports de plein air.


1.3
structure organisationnelle
Description de l’entreprise

Donnez le nom et l’adresse de l’entreprise.

Énoncez la forme juridique (incorporation, enregistrement ou coopérative) choisie par les promoteurs tout en expliquant les raisons qui ont motivé ce choix..

Description des tâches
Donnez un bref énoncé (une ou deux phrases – vous allez donner une description détaillée de chacun des emplois plus tard) des responsabilités et des tâches que chaque promoteurs et employés accompliront au sein de l’entreprise.

Organigramme
Faites une représentation de la structure de votre entreprise, en fonction des niveaux de responsabilité des dirigeants et du personnel.

Exemple d’organigramme:
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1.4
objectifs

Énumérez les objectifs que vous désirez atteindre, en commençant par ceux qui seront à court terme et en terminant par ceux qui sont à plus long terme.

Exemples:

(
Faire connaître l’entreprise auprès de la clientèle;

(
Atteindre le seuil de rentabilité avant la fin de la première année d’opération;

(
Réaliser un profit net de 12 000 $ la première année;

(
Atteindre un chiffre d’affaires de 150 000 $ dès la deuxième année;

(
Rembourser mes emprunts personnels sur une période de trois ans;

(
Développer un marché pour l’exportation;

· Engager un employé à temps complet et un employé à temps partiel lors de la troisième année.


1.5
calendrier des réalisations
Énumérez les principales étapes de réalisation de votre projet (incorporation ou enregistrement, location d’espaces, achat d’équipements, publicité, date prévue du démarrage, etc.):

Exemples:

(
Incorporation ou enregistrement;

(
Location d’espaces;

(
Achat d’équipements;

(
Achat de l’inventaire;

(
Publicité;

(
Date prévue du démarrage.


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


2.1
curriculum vitae
Complétez le curriculum vitae suggéré.  Indiquez votre formation et vos expériences de travail en commençant par les plus récentes.  Mentionnez tout autres expériences pertinentes qui pourraient s’avérer utiles pour l’entreprise.  Vous pouvez utiliser votre C.V. s’il est déjà rédigé.


2.2
BILAN PERSONNEL
Le bilan personnel est la liste de tout ce que le promoteur possède (les actifs) et de tout ce qu’il doit (les passifs).  Complétez le bilan personnel suggéré en prenant soin de préciser…

Pour les actifs:  La valeur marchande (le prix que vous pourriez obtenir actuellement), pour vos biens, actions et obligations, et non leur prix d’achat.

Pour les passifs:  Le solde à payer sur vos emprunts, hypothèques ou autres dettes.  De plus, pour chacun, indiquez entre parenthèses le versement mensuel.

Exemple:  Emprunt, de banque ou caisse, répartit sur 36 mois

(280 $/mois) = 10 080$


2.3
RÉPARTITION DE LA PROPRIÉTÉ

Indiquez la répartition de la propriété de l’entreprise en mentionnant la forme de participation de chaque promoteur (financière ou autre).  S’il s’agit d’une entreprise incorporée, indiquez la répartition des différents types d’actions.

Dans le cas d’une entreprise enregistrée ayant au moins deux associés, indiquez la répartition des parts sociales.

Dans les deux cas ci-dessus mentionnés, joignez en annexe une convention d’affaires.  Ce contrat écrit devrait prévoir les droits et obligations de chacun de même que la manière de régler les conflits ou les conséquences du décès d’un des actionnaires ou associés.

Dans le cas d’une association, veuillez décrire la répartition de la propriété avant et après votre association et joignez en annexe une convention d’affaires.  La convention d’affaires est un contrat entre les actionnaires établissant les règles qui verront à la bonne conduite des affaires de la compagnie, son mode de financement, l’arrivée d’un nouvel actionnaire, le retrait ou le décès d’un actionnaire et la marche à suivre lorsqu’il y a désaccord profond sur un sujet ou entre actionnaires, etc.  Il est donc souhaitable de rédiger cette convention au moment où tous les membres ont les meilleures intentions du monde, soit avant le démarrage de l’entreprise.


PARTIE TROIS :
LE MARKETING
Cette section devra démontrer qu’il existe un segment de marché ayant un potentiel de ventes suffisant et que la stratégie de marketing permettra de positionner avantageusement l’entreprise par rapport à la concurrence.

Si vous avez accès à Internet, vous pouvez obtenir beaucoup d’information sur les tendances des marchés, des idées de produits (ou services), des idées de mises en marché, des brevets ou copyrights (Bureau des brevets et copyrights canadiens – C.I.P.O.), etc.  Consultez les publications statistiques du Bureau de statistiques du Québec et de Statistique Canada.  Celles-ci sont disponibles dans plusieurs bibliothèques publiques ou universitaires (accessibles aussi par Internet).
Pour avoir des informations sur ces publications statistiques, vous pouvez contacter: 

Bureau de statistiques du Québec à Québec:  (418) 643-5116 ou 1-800-463-4090

Centre de consultation régionale de Statistique Canada à Montréal:  (514) 283-5725 ou 1-800-361-2831.

À l’Hôtel de ville de votre municipalité, vous devriez y obtenir des renseignements détaillés par secteur et par quartier (nombre de personnes, revenu moyen, âge, etc.).  Autres sources intéressantes :  les commissaires industriels et votre direction régionale du ministère de l’Industrie, du Commerce et de la Technologie, mettent à votre disposition une liste des entreprises manufacturières, commerciales et de services.

Autres sources d’information usuelles :

· Les pages jaunes;

· Le bottin des gens d’affaires de la région;

· Les journaux locaux et régionaux;

· Les revues spécialisées;

· Les Chambres de commerce;

· Les associations de fabricants et de détaillants;

· Les fournisseurs.

Vous pouvez aussi obtenir de nombreux renseignements dans des articles de journaux ou de magazines, encyclopédies, Chambres de commerce locales, associations diverses, ministères gouvernementaux, Communication-Québec (1-800-363-1363).  Gardez toujours vos sources de renseignements.  Vous devrez les inclure en appendices dans votre plan d’affaires.


3.1
le produit ou service

Faites une description détaillée de votre produit (bien ou service) et de toutes ses caractéristiques (qualité, durabilité, style, facilité d’entretien, emballage, garantie, etc.).


3.2
analyse du marché
Marché global
Décrivez la région, ou l’espace, dans laquelle votre entreprise agira (région du Pontiac, région d’Ottawa, l’est du Canada, la côte ouest nord-américaine, etc.).  Vous pouvez y introduire une carte avec votre région clairement délimitée.  Mentionnez quelques facteurs généraux décrivant la population de cette région.

Démontrez, dans la zone ou la région que vous avez choisie, l’évolution et l’importance de votre produit ou service lors des dernières années.  Démontrez vos résultats à l’aide de statistiques, décrivez la tendance de ce marché potentiel.

Vous avez à démontrer le demande pour votre produit ou service dans la région que vous voulez desservir.  S’il n’y a pas de demande, il n’y a pas de marché, à moins de vouloir introduire un produit ou service entièrement nouveau.  Dans ce cas, expliquez pourquoi ce produit ou service ne se retrouve pas dans cette région précise (il y a sûrement des raisons!).

Vous devrez peut-être effectuer une étude de marché pour démontrer la demande pour votre produit ou service.

Marché visé
Déterminez le groupe de consommateurs le plus susceptible d’acheter votre produit (groupe d’âge, sexe, revenus, professions, etc.).  Déterminez où se trouve la majorité de  cette clientèle (quartier, ville, etc.) et quel potentiel elle représente (en nombre de personnes et en dollars).

Résumez les raisons qui motivent vos clients potentiels lorsqu’ils achètent un produit semblable (qualité, prix, originalité, attrait du produit, etc.).  Également, décrivez leurs habitudes d’achats (en vrac, dans des boutiques spécialisées, à rabais, etc.).  Bien, comprendre vos clients, c’est bien comprendre votre entreprise.  Ces renseignements auront un impact important sur vos stratégies de mise en marché, sur comment vous allez faire votre campagne de publicité.

Situation concurrentielle
Vous devrez, pour assurer le succès de votre entreprise, obtenir une part du marché de vos compétiteurs et/ou créer de nouveaux clients ou une demande nouvelle.

À l’aide du tableau suggéré, énumérez tous vos concurrents par ordre d’importance.  Ces entreprises peuvent représenter une concurrence directe ou indirecte.  Spécifiez dans la liste ce type de concurrence pour chacune de ces entreprises, qu’elle soit enregistrée, incorporée ou non inscrite.

Pour chacun de ces compétiteurs, identifiez leurs forces et faiblesses en terme de part du marché, prix, qualité du produit, marque du produit, publicité, expertise, réputation, etc.

Exemples de forces et de faiblesses :

Forces :
qualité supérieure, bonne localisation, service à la clientèle exemplaire, bonne présentation du produit, bonne réputation de l’entreprise, etc.

Faiblesses :
qualité médiocre, pas de garantie sur le produit, service à la clientèle médiocre, peu de choix, prix élevés, etc.

Ces compétiteurs ne sont pas seulement dans le Pontiac.  Ils sont partout où vous souhaitez vendre vos produits ou services et se retrouvent chez chaque commerçant que vous souhaitez avoir comme distributeur.  Si vous

considérez qu’il n’y a toujours pas de compétiteurs, considérez que la demande pour votre produit ou service soit peu-être non suffisante pour être rentable.

En contrepartie, produisez le même tableau pour votre entreprise.  Quels seront ses points forts?  (En comparaison aux points faibles de la compétition) (et vice-versa).  Demandez-vous pourquoi un client préférerait votre entreprise?  Qu’y aura-t-il de mieux dans votre entreprise?


3.3
STRATÉGIE DE MISE EN MARCHÉ
Distribution ou localisation
Expliquez ici comment vous comptez vous y prendre pour relier votre produit à vos clients.  Dans le cas d’une entreprise manufacturière, expliquez comment vous entendez acheminer votre produit au consommateur (par vente personnalisée et/ou directe, par l’intermédiaire de détaillants ou de grossistes, par la poste, par Internet, etc.).

Pour un commerce ou une entreprise de services, déterminez la localisation de votre entreprise et expliquez les motifs ou les critères qui ont conduit à ce choix (achalandage, coût du local, facilité d’accès, proximité des services publics tels que :  égout, eau, électricité, etc.).

Si votre produit nécessite un service de livraison, expliquez-en le fonctionnement (délai, coût, etc.).

Publicité et promotion
· Quels seront vos moyens de publicité?

· Que diront vos publicités?

· Quels médias utiliserez-vous (radio, journaux, dépliants, bouche à oreille, etc.)?

· Pouvez-vous trouver de la publicité gratuite pour votre entreprise?

· Aurez-vous des cartes professionnelles?

· Serez-vous présents à certains événements, à certaines réunions?

· Etc.

Faites part de vos objectifs publicitaires, du budget alloué pour chacun des moyens choisis pour atteindre le clientèle (publicité dans les journaux, dépliants promotionnels, articles promotionnels, ouverture officielle,  pages jaunes, etc.,).  Si vous comptez utiliser des représentants, indiquez les objectifs de ventes et les territoires à couvrir.  Établissez un calendrier des activités promotionnelles.

Comment saurez-vous que votre publicité fonctionne?  Fiche d’appréciation, études de l’achalandage, volume des ventes avant et après la publicité, etc.  Pour survivre, un entrepreneur doit constamment promouvoir son entreprise et ses produits.  C’est la vente de vos produits qui est l’élément le plus important de votre campagne publicitaire.  Il ne sert à rien d’avoir le meilleur produit au monde si personne ne le sait.

Prix
Pour déterminer un prix pour votre produit ou service, vous devez savoir deux choses:  combien vous coûte ce produit ou service et combien la compétition demande-t-elle pour le même produit ou service?

Prenez tous les coûts impliqués dans la production de votre produit ou service.  Pensez à tout!

Exemple:  Hamburger 

(
pain hamburger




0.15 $

(
¼ livre de viande hachée



0.40 $

(
2 tranches de tomate




0.10 $

(
tranche d’oignon




0.05 $

(
morceau de laitue




0.01 $

(
électricité pour cuisson (cinq minutes)

0.05 $

(
temps de préparation (6 min. @ 6 $/heure)

0.60 $




COÛT TOTAL

1.36 $

Vous pouvez donner aussi des exemples similaires pour les produits de vos compétiteurs.

Une fois que vous avez délimité tous les coûts de vos produits/services, vous devrez vous choisir une marge de profit suffisante pour vous (tenez compte de la compétition!).  Expliquez ensuite pourquoi vous avez choisi ce prix total (coût de production + profit).  Motivez les pourcentages choisis.

Autoriserez-vous le crédit dans votre entreprise?  Si oui, quelles en seront les conditions?  Utiliserez-vous les appareils de débit/crédit (carte de crédit et de guichet automatique)?  Accepterez-vous les chèques?

Déterminez la politique générale des prix de vos produits.  Expliquez comment votre politique de prix permettra à votre entreprise de pénétrer le marché et de vous y maintenir tout en générant des profits.  Faites part de votre politique de crédit.


PARTIE QUATRE :
LES OPÉRATIONS
D’une manière générale, cette section permettra de planifier les principales activités opérationnelles de l’entreprise et les besoins en main-d’oeuvre.  Il est possible qu’une des sous-sections suivantes soit plus ou moins pertinente si vous vous associez à une entreprise déjà existante.  Si tel est le cas, sautez ces sections et allez aux sections suivantes.


4.1
PRODUCTION
Cette sous-section s’applique surtout aux entreprises manufacturières.

Décrivez le processus de fabrication de votre produit et énumérez les principaux équipements qui seront requis.  Mentionnez les matières premières qui seront utilisées.

Déterminez la capacité de production de votre enterprise à l’aide des paramètres suivants :  nombre de mètres carrés requis, nombre d’employés de production, nombre d’heures travaillées.

Exemple de capacité de production:

Dans mon local de 500 mètres carrés, l’entreprise sera en mesure de fabriquer, avec les équipements mentionnés, 150 chaises de bureau par jour, avec une équipe de production de sept employés, à raison de huit heures de travail par jour.  Cette capacité de production permettrait d’atteindre un chiffre de ventes annuelles de l’ordre de 750 000 $.


4.2
APPROVISIONNEMENT - FOURNISSEUR
Cette sous-section s’applique surtout aux entreprises manufacturières et commerciales.
Énumérez tous vos principaux  fournisseurs.  Mentionnez quels sont leurs délais de livraison, leur politique de crédit, s’il y a une commande minimale, si vous payez pour la livraison, etc.  Pensez à avoir au moins deux fournisseurs par produits nécessaires à votre production.

Expliquez de quelle manière vous allez contrôler votre inventaire de matières premières (si c’est une entreprise manufacturière), ou votre inventaire de marchandises (si c’est une entreprise commerciale) :  système d’inventaire permanent, manuel ou informatisé, inventaire matériel hebdomadaire, etc..


4.3
EMPLACEMENT - AMÉNAGEMENT
Décrivez l’emplacement que vous avez choisi pour votre entreprise.  Vous pouvez inclure une carte ou un dessin si c’est approprié.  Justifiez ce choix.

Expliquez les améliorations qui devront être apportées au local pour le rendre opérationnel et fournissez, si disponible, un plan d’aménagement de ce local de même qu’un échéancier des étapes de réalisation de l’aménagement.

Incluez les preuves que cet emplacement ainsi que les édifices sont conformes à toutes les lois municipales, lois sur la santé, sur la sécurité, etc.  (si votre entreprise nécessite de telles lois).


4.4
RESSOURCES HUMAINES – MAIN-D’OEUVRE
Employés et position-clés:

Utilisant l’organigramme à la section 1.3, faites une description détaillée pour chacun des postes de votre entreprise.

Quelles seront les qualifications nécessaires à chaque emploi?  Quelles seront les tâches et responsabilités pour chaque emploi?  Combien d’heures par semaine devront travailler chacune de ces personnes (temps plein, partiel, nuit, soir, jour) et quels seront leurs salaires (commissions, salaire horaire, salaire hebdomadaire)?

Faites la même opération pour votre propre emploi.  Si vous aviez à trouver un remplaçant pour vous-même, comment feriez-vous la publicité de cette offre d’emploi?

Quel sera le nombre d’emplois (excluant ceux des promoteurs) qui seront créés au lancement de l’entreprise?  Après deux ans?  Expliquez brièvement en quoi consisteront les besoins de main-d’œuvre.  Discutez de la disponibilité de cette main-d’œuvre dans votre région.

Consultants externes :
Identifiez les personnes dont les services seront utilisés dans votre entreprise.  Ceux-ci ne sont pas des employés ou des contractuels.  Ce sont des spécialistes que vous engagerez de temps à autre.

Par exemple :  avocat, comptable, fiscaliste, gestionnaire, agence de publicité, organisme gouvernemental, etc.


4.5
PLAN DE GESTION DES RISQUES
Il est important que votre plan d’affaires ne contienne aucune surprise et que vous ayez pensé à tous les risques en démarrant votre entreprise.

Identifiez tous les risques potentiels (date limite non rencontrée, difficultés de financement, dépenses plus grandes que prévues, bris des véhicules, problèmes d’ordinateur, difficultés pour augmenter les ventes, etc.) et donner les solutions possibles pour éviter ces problèmes.


PARTIE CINQ :
LES PRÉVISIONS FINANCIÈRES
Cette dernière section attache ensemble tous les aspects de votre entreprise et vous permettre de traduire en termes monétaires votre projet d’entreprise.  Elle évaluera sa rentabilité, son coût et en suggérera le mode de financement.  Vous saurez enfin si votre entreprise est rentable ou non.


5.1
COÛTS REQUIS AU DÉMARRAGE
Qu’avez-vous à acheter, à rénover, à débourser entre maintenant et la date du départ de votre entreprise?  Établissez la liste de tous vos frais de démarrage en détaillant chacun des postes suivants :

(     Terrain;

(     Bâtisse;

(     Matériel roulant;

(     Équipements;

(     Mobilier;

(     Améliorations locatives (rénovations);

(     Brevet;

(     Frais d’incorporation;

(     Fonds de roulement;

(     Etc.

Si vous projetez d’acquérir une entreprise déjà existante, ignorez dette section et veuillez joindre les états financiers des trois dernières années de cette entreprise.

Exercice :

Déterminez d’abord comment seront financées vos dépenses requises au démarrage.

Exemple :

Les dépenses requises au démarrage d’une somme de 54 000 $ seront financées de la façon suivante :


Les équipements (22 000 $) et le mobilier (6 000 $) seraient financés par un emprunt à long terme de trois ans au taux annuel de 15. 5%.   Cet emprunt serait garanti à 50 % sur l’équipement et le mobilier, et à 50 % par les deux promoteurs.


Le camion évalué à 13 000 $ sera fourni par un des promoteurs en guise de mise de fonds.  L’autre promoteur investira un montant équivalent en argent, soit 13 000 $.  Cette somme d’argent servira à payer les autres dépenses requises au démarrage (améliorations locatives :  3 200 $; frais d’incorporation :  800 $; inventaire de départ :  9 000 $).

En tenant compte de ces hypothèses, inscrivez les sommes d’argent (emprunt (s), mise de fonds, subvention (s) à partir du moment où elles seront encaissées.).


5.2
BILAN D’ouverture
Un bilan est une photographie de votre entreprise à une certaine date.  Il montre tout ce que votre entreprise possède (actifs), tout ce que votre entreprise doit (passifs) et combien vous avez investi dans votre entreprise (avoir net).

Le bilan d’ouverture est donc une photographie de votre entreprise à l’ouverture de votre commerce.

Actifs
Faites une liste de tout ce que vous possédez, ou que vous aurez acquis pour la date de départ, qui sera utilisée dans votre entreprise.

Encaisse :  Le montant indiqué au compte bancaire de l’entreprise plus l’argent en main.

Inventaire :  Les articles que vous aurez en main et qui sont destinés à la vente.

Actifs en capital :  Articles qui vont durer plus d’un an et qui seront utilisés dans l’entreprise.  Utilisez le prix que vous avez payé pour chacun des articles, ou sa valeur sur le marché (prenez le plus bas) et compilez-les

(exemple :  outils 200 $, équipements 350 $, valeur totale de 550 $).  Les articles ayant une valeur de plus de 500 $ devraient être indiqués séparément.

Exemples :

Ordinateur, télécopieur, téléphones, outils, etc.

Immobilisations :  Inscrivez le montant total des immobilisations au coût d’achat.  Indiquez les bâtisses et terrains que vous utiliserez strictement pour votre entreprise.

Véhicule :  Indiquez la valeur marchande de votre véhicule si ce dernier est utilisé pour l’entreprise à temps plein.  

Passifs
Faite une liste de toutes les dettes que vous aurez à la date de départ.  Pour les prêts, assurez-vous d’avoir bien indiqué les prêts personnels, les prêts bancaires et les prêts de compagnies de financement.  Fournissez des détails sur chacun de ces prêts :  Combien reste-t-il à rembourser?  Pour combien de temps?  À quel taux d’intérêt?  Quelles sont les mensualités?

(
Cartes de crédit (total à rembourser);

(     Marge de crédit utilisée;

(     Prêts à court terme (un an);

(     Prêts à long terme (plus d’un an).

Avoir net

Pour le bilan d’ouverture seulement, l’avoir net est calculé en soustrayant le total de tous les passifs du total de tous les actifs.

Avoir net = Actifs - Passifs

Ce résultat représente le montant d’argent que vous avez investi dans votre entreprise.


5.3
budget de caisse – prédiction budgétaire
Le budget de caisse est un outil de gestion qui assure une planification des entrées et des sorties d’argent de l’entreprise, un peu comme le ferait une caisse enregistreuse.  Toutes les sommes que vous collectez sont des recettes (entrées d’argent) et toutes les sommes que vous déboursez pour les achats et les dépenses sont des déboursés (sorties d’argent).  Ce faisant, il permet de déterminer le niveau d’encaisse requis pour assurer le bon fonctionnement des opérations.  En outre, il sert à déterminer les besoins en fonds de roulement pour les premiers mois du démarrage.

Dans les premiers temps d’une entreprise, les dépenses sont généralement plus élevées que les ventes.  Dans ce cas, vous aurez besoin d’une source de financement (autre qu’un prêt ou une marge de crédit) pour maintenir la viabilité de votre entreprise jusqu’à ce que les ventes augmentent.  Donc, vos ventes pour un mois peuvent apparaître importantes, mais si vous ne pouvez être payé avant le mois prochain, vous ne pourrez obtenir l’argent nécessaire pour payer vos factures.  Pensez-y !!

RECETTES (entrées d’argent dans l’entreprise)
Ce sont tous les montants qui entreront dans votre entreprise lors de l’année financière, sous forme de ventes,  de subventions, de prêts, de marge de crédit, etc.

Ventes encaissées (ventes):

Analysez les ventes comme elles se présentent, c’est-à-dire, en tenant compte votre politique de crédit.  Si vous faites une vente de 100 $ le premier mois, et que selon votre politique de crédit 50 % est payable immédiatement et 50 % dans les 30 jours qui suivent, le montant de ventes encaissées se répartiraient comme suit :  50 $ le premier mois dans « ventes encaissées comptant », 50 $ le deuxième mois dans «ventes encaissées 30 jours », soit le mois suivant.

Exemple:

15-01-98:  ventes 3000 $ (50 % immédiatement, 25 % dans 30 jours, 25 % dans 60 jours).  Les prévisions financières indiqueront 1500 $ pour janvier, 750 $ pour février, 750 $ pour mars.

20-02-98 :  ventes 5000 $ (mêmes conditions).  Les prévisions financières indiqueront 1500 $ pour janvier, 3250 $ (750 $ + 2500 $) pour février, 2000 $ (750 $ + 1250 $) pour mars, 1250 $ pour avril.

Indiquez le total pour chaque mois et placez-les sur votre feuille de prévisions financières.

Prêts :  (emprunt(s) à court terme, emprunt(s) long terme)

Si vous obtenez un prêt, indiquez le montant de celui-ci.  Si ce prêt est pour financer l’achat d’équipements et que le montant s’est jamais apparu dans votre compte bancaire, vous l’avez toujours reçu (dans ce cas, le montant a déjà été dépensé, donc vous devrez l’indiquez dans les déboursements).

Marge de crédit :
Si vous avez une marge de crédit pour votre compte bancaire, indiquez sur votre feuille des prévisions budgétaires la somme des montants que vous utilisez chaque mois (c’est-à-dire déposés dans votre compte).

Mise de fonds :   (investissement personnel)
Si vous utilisez votre argent personnel pour une dépenses d’entreprise, même si cet argent provient d’un compte-épargne, d’une carte de crédit ou directement en liquide, indiquez toujours le montant sur votre feuille des prévisions budgétaires.

Subvention(s) :

Si vous obtenez une bourse ou une subvention, incluez ces montants (ceux-ci ne comprennent pas l’argent que vous avez reçu du programme Soutien aux Travailleurs Autonomes)

Ventes des actifs en capital :

Si vous vendez certains actifs de votre entreprise (cf. Définition ci-dessus), indiquez le montant des ventes à cet endroit.  Si vous échangez ou troquez un ou des actifs de votre entreprise, indiquez la valeur totale de la marchandise reçue dans les réceptions d’argent et dans les déboursements indiquez la valeur totale de ce contre quoi vous avez échangé ces marchandises obtenues.  Indiquez ensuite les détails de la transaction dans les notes de bas de page.

DÉBOURSÉS (sorties d’argent de l’entreprise)

Ce sont tous les déboursés que vous aurez à payer lors de l’année financière en cours, sous toutes ses formes.

Achat des actifs en capital (immobilisations) :

Inscrivez les sommes déboursées entraînées par l’achat d’immobilisations dans le mois où vous les payez.  Ceci inclus tous les achats obtenus par l’utilisation des subventions, bourses et/ou prêts.  Donnez les détails de ces achats dans les notes de bas de page.

Achats (inventaires et marchandises) :

Inscrivez les montants déboursés pour vos achats de matières premières, marchandises ou matériels au moment où ils sont payés.  Indiquez les détails en note de bas de page.

Paiement des prêts à court terme :
Inscrivez les paiements associés aux prêts à court terme contractés lors de cette année financière.  Indiquez les mois où ces paiements seront effectués.  Indiquez les détails de ces prêts (de quelle banque, combien, durée, le taux d’intérêt) en note de bas de page.

Paiement de la marge de crédit :
Si vous utilisez une marge de crédit lors de l’année en cours, indiquez ici (au mois précis de remboursement que vous déciderez) les montants utilisés pour payer votre marge de crédit.

Coûts variables :
Les coûts variables sont ceux qui sont directement reliés aux ventes, c’est-à-dire qui va augmenter en fonction de l’augmentation de vos ventes.  Par exemple, si vous fabriquez des tables de restaurants, les coûts associés à la fabrication de 10 tables seront sans doute plus élevés que ceux pour la fabrication de 5 tables.  Si vous avez une entreprise d’entretien domestique, vos dépenses de véhicule augmenteront avec le nombre de maisons à nettoyer, car vous utilisez ce véhicule plus souvent, faites plus de kilométrage, etc.

Il est très possible qu’un coût soit fixe pour une entreprise et variable pour l’autre.  Ce sera l’utilisation de ce coût qui déterminera sa nature.

Coûts fixes :
Les coûts fixes sont ceux qui demeurent les mêmes, indépendamment du nombre de ventes que vous faites.  Par exemple, votre facture d’Hydro Québec sera la même, que vous vendez pour 150 $ ou pour 1500 $ (à moins que vous ayez une entreprise qui consomme une grande quantité d’électricité).

Salaires et avantages sociaux de production :
Les salaires sont des montants que vous déboursez lorsque vous payez un employé (taux horaire, taux hebdomadaire, taux mensuel, commissions, etc.).  Les avantages sociaux sont des coûts additionnels défrayés par l’employé et qui sont autres que les impôts.  Généralement, ces avantages sociaux varient autour de 15 % du salaire total de l’employé, ce qui peut être plus élevé en fonction par exemple, des taux de CSST associés à la pratique du métier de l’employé.

En guise d’avertissement,  Revenu Canada est très strict quant à la définition d’un employé et d’un travailleur autonome.  Référez-vous à la

brochure « Employé ou travailleur indépendant? » (RC4110 (F) 1221) de Revenu Canada.  N’oubliez pas qu’ils peuvent reculer jusqu’à 7 ans afin de déterminer si quelqu’un était travailleur autonome ou employé.  Dans ce cas, vous devrez débourser les impôts pour ces dernières années.

S’il s’agit d’une entreprise manufacturière, indiquez les salaires et avantages sociaux de toutes les personnes affectées directement à la fabrication de votre produit.  S’il s’agit d’une entreprise de services, faites de même pour toutes les personnes qui seront affectées directement à la réalisation de votre service.  Calculez le pourcentage des avantages sociaux en tenant compte des éléments suivants :

Assurance-emploi, Régie des Rentes du Québec, Régime d’assurance maladie du Québec, CSST, Commission des normes du travail, vacances, congés payés, comité paritaire, etc.

Pour tous les autres déboursés, faites une évaluation mensuelle des différents postes suggérés.  Gardez à l’esprit que les montants sont inscrits au moment où ils entraînent une sortie d’argent pour l’entreprise.

Excédent (déficit) mensuel = total recettes – total déboursés.

Fonds de roulement :
Pour assurer le bon fonctionnement de l’entreprise, il convient de déterminer les sommes d’argent qui seront nécessaires pour que l’entreprise s’acquitte de ses obligations à court terme (les déboursés) dans le cadre de ses opérations quotidiennes.  Sauf exception, une entreprise en démarrage rencontre rarement ses obligations durant les premiers mois avec les seules entrées de fonds générées par ses ventes.  Par exemple, avant de vendre un produit, l’entreprise commerciale doit d’abord se doter d’un inventaire de marchandises, ce qui entraîne des sorties de fonds importantes. Les entrées de fonds ne viendront que par la suite.  Ces décalages entre les entrées et les sorties de fonds, conjuguées à toute la situation du démarrage conduisent à des déficits temporaires.  C’est cet écart entre les liquidités et les obligations à très court terme (un mois) que l’on identifie ici comme étant le fonds de roulement.  Ainsi, lorsque les liquidités de l’entreprise sont supérieures aux obligations, on dit que le fonds de roulement est positif.  Au contraire, lorsque les liquidités sont inférieures aux obligations, on dit que le fonds de roulement est négatif.  Pour obtenir le fonds de roulement, additionnez l’encaisse au début du mois à l’excédent (déficit) mensuel.

Étant donné que le fonds de roulement de votre entreprise sera probablement négatif dans les premiers mois, il importe donc de le financer par un emprunt bancaire afin de le rendre au moins égal à zéro.  

Votre besoin total en fonds de roulement au moment du démarrage sera déterminé par le déficit cumulatif le plus élevé des premiers mois de votre budget de caisse.

N.B. :  Ce besoin en fonds de roulement sera inscrit à la section 5.3 à « Fonds de roulement ».

La partie du bas de votre budget de caisse servira à démontrer de quelle manière vous procéderez à l’ajustement de votre fonds de roulement (« emprunt bancaire ») pour maintenir un solde d’encaisse toujours positif.

Encaisse au début du mois :  Pour le premier mois, le montant est celui indiqué sur le bilan de l’entreprise.  Pour tous les autres mois, ce montant sera celui indiqué à l’encaisse de fin de mois.

Entrées d’argent du mois :  Ce sont toutes les recettes et les entrées d’argent du mois.

Déboursements d’argent du mois :  Ce sont toutes les dépenses du mois.

Encaisse à la fin du mois :  Débutez avez l’encaisse au début du mois, additionnez les entrées d’argent du mois, puis soustrayez les déboursements d’argent du mois.  Vous obtiendrez l’encaisse à la fin du mois.  Ce montant devrait toujours être positif :  vous ne pouvez dépenser ce que vous n’avez pas.  Si vous obtenez un chiffre négatif, vous  aurez à retravailler les chiffres, diminuer les dépenses et/ou augmenter les ventes.  Devrez-vous utiliser une marge de crédit?  Devrez-vous louer des pièces d’équipements pour augmenter votre production pendant un ou deux mois?

N.B. :  Pour le budget de caisse et les états financiers prévisionnels, les chiffres négatifs doivent être inscrits entre parenthèses.


5.4
ÉTATS FINANCIERS PRÉVISIONNELS
Les états financiers prévisionnels permettent de mesurer la performance de l’entreprise en comparant les chiffres des ventes par rapport aux dépenses d’exploitation pour une période donnée.  La différence entre les deux donne un bénéfice ou une perte.

Transférez les totaux annuels des ventes, des coûts variables et des coûts fixes sur la feuille des résultats prévisionnels.

Ajustement aux paiements des prêts :
De la planification de vos prêts, indiquez combien d’argent sur vos paiements serviront à payer les intérêts, et combien serviront à payer le capital.  Indiquez le montant des intérêts sur la ligne appropriée.

Amortissement des actifs :
Les actifs en capital sont les articles achetés qui dureront plus d’un an et/ou qui ont une valeur de plus de 500 $.  Parce qu’ils sont utilisés plus d’un an, il est nécessaire de diviser le coût de ceux-ci par le nombre d’années qu’ils dureront.  C’est dans ce sens que les états financiers prévisionnels sont utiles :  ils donnent le coût réel de ces articles sur une période précise.

Il y a plusieurs façons de calculer l’amortissement, mais une seule est acceptée par Revenu Canada pour les impôts.  Il est généralement plus facile pour une PME d’utiliser la méthode de Revenu Canada, où les actifs sont divisés dans différentes catégories avec un pourcentage des coûts déductibles pour chaque année.  Consultez une personne-ressource ou contactez Revenu Canada pour de plus amples détails.

Pour plus d’information concernant l’amortissement fiscal et les aspects généraux de la fiscalité, vous pouvez vous procurer le livre « Impôts et planification » publié par les Éditions Sciences et Cultures inc. 

Impôts
Si votre entreprise est incorporée, il y a plusieurs lois spécifiques à ce type d’entreprise.  Consultez une personne-ressource ou contactez Revenu Canada pour de plus amples détails.

Si votre entreprise est enregistrée, le profit net de l’entreprise est inclus dans le calcul de votre rapport d’impôts personnel.  Il n’y a pas de retour d’impôts pour votre entreprise.  Il y a un formulaire à remplir indiquant la partie de votre entreprise dans votre retour d’impôts (si retour il y a).  Le montant imposable est le profit net de votre entreprise,  et non pas les retraits que vous retirez de votre entreprise.


5.5
COÛTS ET FINANCEMENT DU PROJET AU DÉMARRAGE
En vous servant du modèle suggéré, déterminez le coût de votre projet et la façon dont il sera financé.  Dans le cas ou simultanément à votre association, un projet d’expansion est prévu à court terme dans l’entreprise, vous pouvez utiliser ce modèle pour déterminer le coût et le financement de ce projet.

Tel qu’il a été mentionné, le besoin en fonds de roulement équivaut au déficit cumulatif le plus élevé des premiers mois de démarrage.  Quant aux coûts de l’inventaire de départ et des immobilisations, ils ont été évalués à la section 5.1.

Évidemment, le total des actifs nécessaires et le total des sources de financement doivent être égaux.


5.6
SEUIL DE RENTABILITÉ
Le seuil de rentabilité, appelé également point mort, est le niveau de ventes pour lesquelles  l’entreprise ne réalise ni bénéfice, ni perte.  Ce n’est qu’après avoir franchi ce point que l’entreprise commence à être rentable.

Pour calculer le seuil de rentabilité, il faut distinguer les frais variables des frais fixes.  Les frais variables (coûts directs) sont les frais qui varient directement en fonction des ventes (matières premières, marchandises, matériel, main-d’œuvre directement affectée à la production du produit ou du service, commission des vendeurs).  Les frais fixes sont les dépenses qui demeurent relativement stables en dépit des variations du niveau des ventes (loyer, téléphone, etc.).

Le seuil de rentabilité se  calcule selon la formule suivante :

V =           FF               où   V
=
le chiffre de ventes au seuil de rentabilité


1 – (FV/VT)
FF
=
les frais fixes


FV
=
les frais variables


VT
=
les ventes totales de l’exercice

Exemple :

Supposons qu’une entreprise prévoit les résultats suivants selon son état des résultats de l’an I :

Frais fixes = 70 000 $  Frais variables = 63 000 $ Ventes =  140 000 $

Le seuil de rentabilité serait : 

V    =  
FF

=
                      70 000 $

=    70 000 $

            1-(FV/VT)
                  1-(63 000 $ / 140 000 $)
        1-(0.45)


      =      70 000 $         =      127 272.73 $
     0.55

En vous servant du modèle suggéré, déterminez le seuil de rentabilité de votre entreprise.
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