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1- Profil de l’entreprise
1.1 Description de l’entreprise
Quelle est votre idée d’affaires, expliquée de manière simple et claire (visez la clarté)? Trop d’entrepreneurs ont tendance à être trop vagues dans la description de leur idée d’affaires. Soyez le plus spécifique possible en décrivant le tout dans un langage simple que tout le monde peut comprendre.
Exemple de produit : Si vous lancez un magasin de vêtements en ligne, indiquez précisément quel en est le créneau (par exemple, vêtements de sport pour femmes).  
Exemple de service : Si vous lancez une entreprise de consultation en TI, indiquez le créneau ou la cible (par exemple, sécurité des réseaux). Il est toujours préférable de procéder en fonction de vos offres principales. Si vous prévoyez ouvrir un magasin de détail ou un restaurant, indiquez le type dont il s'agit. Par exemple, un restaurant thaï, une librairie de livres d’occasion, etc. Mentionnez l’endroit où vous pensez vous établir.


	






1.2 Listes des produits/Descriptions des services
Listez les produits et/ou services pour lesquels les gens paieront. Il doit être clair ce que les gens achèteront chez vous. Pensez à cela en termes de regrouper vos offres en pas plus de 3 ou 4 catégories. Considérez ces éléments comme vos « unités de vente ».
Exemple de produit : Si vous importez des vêtements pour hommes, concentrez-vous sur 3 ou 4 produits principaux par catégorie. Par exemple, pantalons, complets, accessoires (au lieu d’élaborer la liste des différents produits).  
Exemple de service : Si vous exploitez une entreprise de consultation en TI et que votre créneau est la sécurité des réseaux, indiquez comment vous prévoyez être rémunéré pour vos services. Par exemple, selon un taux horaire, un montant minimal par projet, à l’aide d’avances d’honoraires, etc.  

	






1.3 Propriété /Équipe de gestion
La propriété fait référence au(x) propriétaire(s) de l'entreprise. Dans cette section, nous cherchons à savoir quelle expérience (formelle ou informelle), quels contacts, et quelle crédibilité (pertinente pour votre entreprise) vous avez dans le domaine pour garantir votre succès. Listez les éléments suivants pour chaque propriétaire :  

· Listez votre niveau d’éducation en lien avec votre idée d’entreprise (diplômes, certificats, formations).
· Listez votre niveau d’expérience pratique dans le domaine (nom des entreprises où vous avez travaillé, types de projets, même clients si possible), et précisez si vous comptez sur l’expérience d’autres personnes (par exemple d’autres propriétaires ou employés).
· Avez-vous des contacts dans l'industrie? Expliquez. Depuis combien de temps?   
· Listez toute autre expérience que vous estimez utile de mentionner et qui se rapporte à votre idée d’entreprise.

	






1.4 Réalisations accomplies à ce jour
Dans cette section, nous cherchons à savoir combien de temps, d’efforts et de ressources vous avez investis jusqu’à présent dans votre idée d’entreprise. Indiquez les sommes d’argent dépensées, les efforts marketing tentés, même ceux qui n’ont pas fonctionné. Où en est le développement de votre produit ou service? Avez-vous réalisé des ventes ou obtenu une validation auprès de clients potentiels? (Ex. : sondages, listes d’attente, lettres d’intention, contrats ou boutiques éphémères). Qu’avez-vous accompli jusqu'à présent? (incluant les montants investis, les ventes, les apprentissages et les contacts établis).Comment cette idée est-elle née? (À remplir uniquement si vous avez dépassé l’étape de l’idéation).
	






1.5 Structure juridique de l’entreprise
Choisissez une structure juridique et expliquez pourquoi vous pensez que cette structure est la plus appropriée pour vous et votre entreprise à ce stade. Parmi les structures courantes, on retrouve :
· Entreprise individuelle
· Partenariat
· Constitution en personne morale
Dressez la liste de tous les associé.e.s et indiquez leur participation dans l’entreprise :
	Nom
	% de participation

	
	

	
	

	
	



1.6 Objectifs SMART/Étapes clés
Énumérez 3 objectifs que vous souhaitez atteindre. Un objectif S.M.A.R.T. est Spécifique, Mesurable, Atteignable, Réaliste et avec un délai Temporel, par exemple : 20 000 $ de ventes d’ici le 1er novembre, lancer le site web d’ici le 5 avril, etc.

	







2. Étude de marché
2.1 Marché Cible / Meilleur client
Qui est votre meilleur client (marché cible)? Ce sont les personnes qui paieront pour vos services. Soyez précis – par exemple, « n'importe qui, qui veut acheter mon produit ou service » est une mauvaise réponse. Il est aussi important de choisir un canal de distribution clé lorsque vous commencez (choisissez B2B ou B2C; vente directe ou en ligne – une mauvaise réponse serait de dire que vous ferez tout). 

Entreprise à Consommateur (B2C) :
 Démographie : Fournissez une tranche précise, par exemple : des femmes âgées de 28 à 38 ans, diplômées et gagnant entre 40 000 $ et 90 000 $ par an. Style de vie (valeurs) : Qu'est-ce qui est important pour elles? Par exemple, les voyages, l'aventure. Comportement (facteurs déclencheurs d'achat) : Par exemple, les plus susceptibles d'acheter à l'automne et au printemps.

Portée (zone géographique) : Par exemple, la région du Grand Toronto (GTA) et Hamilton.
Entreprise à Entreprise (B2B) :
Type d'industrie. Taille minimale et maximale de l'entreprise (ventes ou employés) : Par exemple, des ventes supérieures à 250 000 $, mais inférieures à 4 M$ de ventes. Décideur. Portée (zone géographique).

	






2.2 Marché Local
Qui dessert actuellement ce marché dans votre région cible – l’endroit où vous commencerez? Même si votre entreprise est en ligne, assurez-vous de cibler un marché local au départ (par exemple, « le monde entier » n’est pas un marché ciblé).

	





2.3 Analyse de la concurrence (MOFF)
Dressez une liste de 3 à 5 entreprises qui sont idéalement un peu plus avancées que vous (1 à 3 ans) et que vous admirez, aspirez à égaler ou considérez comme des concurrents. Pour chaque entreprise, précisez :
Nom de l’entreprise : Indiquez un nom précis.
Forces : Quels sont les principaux atouts que vous observez?
Faiblesses : Quels sont leurs points faibles? (Évitez les jugements personnels.)
Opportunités : Qu’est-ce que cette entreprise fait que la vôtre pourrait mieux faire ou faire différemment? (Cela ne signifie pas nécessairement que vous le ferez.)
Faiblesses : Quels sont leurs points faibles? (Évitez les jugements personnels.)

	Nom de l’entreprise
	Forces
	Faiblesses
	Opportunités
	Menaces

	


	


	


	


	



	


	


	


	


	



	


	


	


	


	



	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



Assurez-vous également de réaliser une analyse MOFF (Menaces, Opportunités, Forces, Faiblesses) pour votre propre entreprise.
3. Marketing/ventes
3.1 Proposition de valeur – Avantage clé
Identifiez l’unique avantage principal de votre produit ou service. Gardez votre réponse courte et précise, car une longue liste de bénéfices pourrait diluer votre message. Demandez-vous : quel est l’élément clé que vos clients retiendront avant tout? Plutôt que de mettre l’accent sur le prix, essayez de valoriser d’autres aspects comme la qualité supérieure, un service plus rapide, une facilité d’utilisation accrue, etc. Pensez également au problème que votre produit ou service résout pour votre clientèle.
Exemple de produit : Vous vendez de la crème glacée sans produits laitiers et vous identifiez plusieurs avantages. Toutefois, l’élément clé que votre client appréciera le plus pourrait être : « Le goût est tout aussi riche et crémeux qu’une crème glacée traditionnelle. »
Exemple de service : Vous ouvrez un restaurant? Votre avantage clé pourrait être un chef renommé, des ingrédients de haute qualité ou un menu conçu pour répondre aux préférences d’une clientèle spécifique. Choisissez l’élément qui distingue le mieux votre entreprise.

	






3.2 Stratégie et analyse de prix
Veuillez indiquer les prix que vous facturerez en moyenne. Quelle est votre justification? Quels sont les prix de vos concurrents (nommez-les)? Votre tarification est-elle alignée? Sinon, pourquoi?

	






3.3 Plan Marketing
L’objectif ici est d’avoir un plan d’action qui générera des ventes rapidement. Listez vos trois principales activités marketing et les résultats que vous prévoyez en termes de ventes. Soyez précis (par exemple, ne dites pas simplement « médias sociaux », mais précisez l’application, comme Facebook) Pour chaque activité marketing, indiquez :
1. Ce que vous allez faire
2. La fréquence à laquelle vous allez le faire
3. Le coût ou le temps requis (mensuellement)
4. Les résultats attendus en termes d’intérêt et de ventes (mensuellement)
Par exemple, si Facebook fait partie de vos stratégies marketing, précisez le type de contenu que vous publierez, la fréquence des publications, le temps nécessaire pour les créer et le nombre de réactions attendues (j'aime, partages, etc.), ainsi que le taux de conversion en ventes.
Au moment du lancement, la majeure partie de votre énergie sera consacrée au marketing. Il est donc essentiel d’avoir des prévisions précises en matière de ventes. Des réponses vagues ou des estimations trop générales ne sont pas une option – vous devez cibler vos efforts dès le départ.
Vous pouvez aussi mentionner une clientèle existante, s’il y a lieu. Dans le cas du commerce de détail, estimez le nombre de clients potentiels qui passeront devant votre magasin ou restaurant. Si vous avez réalisé des sondages pour mesurer l’intérêt envers votre entreprise ou si vous avez une liste d’attente, incluez ces données.
Budget marketing : Quel est votre budget marketing? À quoi servira-t-il? Soyez précis.

ACTIVITÉS MARKETING
Activité marketing 1
Nom de l’activité :
	



1. Ce que vous allez faire
	




2. À quelle fréquence effectuerez-vous cette tâche? (par exemple, chaque semaine ou chaque mois)
	



3. Le coût ou le temps requis (mensuellement)
	



4. Les résultats attendus en termes d’intérêt et de ventes (mensuellement)
	




Activité marketing 2
Nom de l’activité :
	



1. Ce que vous allez faire
	




2. À quelle fréquence effectuerez-vous cette tâche? (par exemple, chaque semaine ou chaque mois)
	



3. Le coût ou le temps requis (mensuellement)
	



4. Les résultats attendus en termes d’intérêt et de ventes (mensuellement)
	




Activité marketing 3
Nom de l’activité :
	



1. Ce que vous allez faire
	




2.À quelle fréquence effectuerez-vous cette tâche? (par exemple, chaque semaine ou chaque mois)
	



3. Le coût ou le temps requis (mensuellement)
	



4. Les résultats attendus en termes d’intérêt et de ventes (mensuellement)
	




Activités marketing supplémentaires (si applicable)
	





BASE DE CLIENTS EXISTANTE / TRAFIC EN MAGASIN ANTICIPÉ / INTÉRÊT DU MARCHÉ
Avez-vous déjà une clientèle? Si oui, décrivez-la :
	




Estimation du traffic en magasin ou au restaurant (le cas échéant) :
	



Avez-vous effectué des sondages ou recueilli des données sur l’intérêt suscité par votre projet (par exemple, une liste d'attente)? Si oui, décrivez-les :
	




BUDGET MARKETING
Quel est votre budget marketing total?
	



 Répartition : À quoi servira ce budget? (Soyez le plus spécifique possible)
	




3.4 Plan de ventes
Votre plan de ventes doit inclure des stratégies plus directes et axées sur les relations que celles du marketing ou de la publicité. Par exemple, les médias sociaux, la publicité payante, l’affichage et les annonces imprimées relèvent plutôt du plan marketing. En revanche, des actions plus ciblées comme le réseautage, les partenariats de recommandation, les partenariats stratégiques, les appels à froid, les boutiques éphémères (pop-up shops), les marchés locaux ou encore la vente porte-à-porte doivent être intégrées dans votre plan de ventes. Pour chaque stratégie, précisez : la nature exacte de l’activité, le temps nécessaire pour la mettre en place, le coût associé, la fréquence à laquelle elle sera réalisée, la portée estimée et le nombre de ventes prévues chaque mois. Ces estimations doivent être cohérentes avec vos prévisions financières et votre projection de flux de trésorerie.

Stratégie 1
Nature exacte de l’activité
	




Échéancier (date de début, durée et fréquence)
	




Coût estimé
	



Fréquence à laquelle elle sera réalisée
	



Portée estimée et le nombre de ventes prévues chaque mois
	




Stratégie 2
Nature exacte de l’activité
	




Échéancier (date de début, durée et fréquence)
	




Coût estimé
	



Fréquence à laquelle elle sera réalisée
	



Portée estimée et le nombre de ventes prévues chaque mois
	




Stratégie 3
Nature exacte de l’activité
	




Échéancier (date de début, durée et fréquence)
	




Coût estimé
	



Fréquence à laquelle elle sera réalisée
	



Portée estimée et le nombre de ventes prévues chaque mois
	




3.5 Prévision des ventes et hypothèses (justifications)
Un plan d’affaires est une projection vers l’avenir. Vous devez estimer vos ventes en vous basant sur certaines hypothèses. La meilleure façon de procéder est d’utiliser une vente moyenne ou, adaughtersm, trois produits/services pour lesquels vous faites une estimation.
Exemple d’hypothèses des prévisions de ventes
Saisonnalité : Saison forte : septembre à décembre / Saison creuse : juillet et août
Montant moyen par vente : 50 $ par transaction
Fréquence d’achat : En moyenne, un client achète le produit une fois par an
Initiative marketing majeure : Participation à un salon commercial en novembre

Prévisions des 3 premiers mois de ventes. Toujours commencer par le mois où vous pensez recevoir le financement. Expliquez la logique derrière chaque estimation. Par exemple 
Mai – 1 200 $
Vente moyenne de 50 $ - 24 clients
· 10 clients issus d’une base de données existante de 150 contacts
· 4 clients provenant de Facebook (voir le plan marketing)
· 10 clients grâce à des coupons distribués (1 000 coupons envoyés – voir le plan marketing)
· Total : 24 clients
· Juin – 1 600 $ (Même principe, avec ajustements selon vos prévisions)
L’objectif est d’avoir des hypothèses réalistes et cohérentes avec vos autres prévisions financières.

	Mois
	Montant moyen par vente
	Nombre total de clients
	Sources de clientèle
	Comment vous atteindrez ces clients

	


	


	


	


	



	


	


	


	


	



	


	


	


	


	






4. EXPLOITATION
4.1 Détails sur l’emplacement
Emplacement
i. Quel emplacement as-tu précisément en tête (indique la superficie en pieds carrés)?
	




ii. Pourquoi souhaites-tu établir ton entreprise à cet endroit?
	




iii. À combien s’élève le loyer et quelle est la durée du bail? (Il est généralement recommandé d’avoir un bail d’une durée minimale de deux ans, surtout si vous avez investi dans des améliorations locatives.)
	




iv. Si vous avez une entente de sous-location, vous devez démontrer que l’accord ou le propriétaire l’autorise.
	




v. Si votre entreprise est à domicile, mentionnez simplement l’adresse et expliquez pourquoi cette option est la plus logique pour votre entreprise. N’incluez pas de loyer commercial dans vos prévisions de flux de trésorerie, sauf s’il s’agit d’un espace commercial officiellement zoné avec un bail distinct de votre loyer personnel. Le loyer personnel sera plutôt reflété dans votre salaire de propriétaire.

	




4.2 Assurances/questions de réglementation
Quels permis et documents légaux devrez-vous obtenir? Quand allez-vous les obtenir? Avez-vous une assurance? Où et combien cela coûtera-t-il? Obtenez une soumission, décrivez la couverture ici et assurez-vous que le montant correspond aux prévisions financières de votre flux de trésorerie.
i.    Permis et licences requis
	




ii. Échéancier pour les obtenir
	



iii. Type d'assurance nécessaire
	




iv.Fournisseur (si connu)
	



v.Détails de la couverture
	




vi.Coût estimé (doit concorder avec vos prévisions de trésorerie)
	



4.3 Ressources humaines
Si vous prévoyez embaucher des employés ou des sous-traitants, qui avez-vous en tête (précisez le rôle et les candidats potentiels)? Décrivez les rôles et responsabilités, le salaire ou le tarif, le nombre d’heures requises et précisez s’ils seront employés sur la paie ou rémunérés en tant que sous-traitants. À quel moment aurez-vous besoin de les embaucher? *Note : Pour les travaux d’aménagement locatif d’une valeur de plus de 5 000 $, une soumission ou une estimation d’un entrepreneur licencié sera requise. Décrivez ici les travaux à effectuer et assurez-vous que ces montants correspondent à vos prévisions financières.
Informations additionnelles

	Rôles
	Responsabilités
	Nom du ou des candidats potentiels (s’il y a lieu)
	Statut : employé ou contractuel
	Taux horaire ou salaire
	Nombre d’heures estimé par semaine/mois
	Échéancier d’embauche

	


	


	


	


	


	


	



	


	


	


	


	


	


	



	


	


	


	


	


	


	





Informations additionnelles
	




4.4 Systèmes et processus
Avez-vous besoin d’inventaire? Veuillez indiquer le coût d’achat ou de fabrication, ainsi que les frais d’expédition, d’entreposage et les éventuels frais d’importation ou taxes (en moyenne). Quel est le taux de marge moyen dans votre industrie? Quel sera le vôtre?
Avez-vous des coûts associés à chaque vente? Si oui, lesquels?

	Article d’inventaire
	Coût par article
	Frais d’expédition
	Frais de stockage
	Frais d’importation / Taxes
	Marge moyenne dans votre secteur
	Votre marge

	


	


	


	


	


	


	



	


	


	


	


	


	


	



	
	
	
	
	
	
	



4.5 Équipements et fournisseurs
Qui sont vos principaux fournisseurs? Pourquoi les avez-vous choisis? Fournissez des détails pour chacun, comme leur emplacement, les délais de livraison, les prix, les rabais sur volume, etc.
Pour tout équipement de plus de 5 000 $, vous devrez inclure une soumission ou une estimation dans cette section. Assurez-vous que cette estimation correspond aux dépenses prévues dans vos projections de flux de trésorerie. Les articles de moindre valeur peuvent être listés ici avec un lien vers un produit similaire au lieu d’une soumission officielle.
Fournisseurs
	Fournisseur
	Emplacement
	Raison du choix
	Délai d’exécution
	Tarification / Remise sur volume
	Informations supplémentaires

	


	


	


	


	


	



	


	


	


	


	


	



	
	
	
	
	
	



Équipements
	Équipements
	Estimation du coût
	Lien vers le produit ou l’estimation
	Informations supplémentaires

	


	


	


	



	


	


	


	



	
	
	
	



4.6 Évaluation des risques et plan de contingence
Répondez à chaque question à l’aide d’un court paragraphe ou de quelques phrases.
i. Marketing — que prévoyez-vous faire, si vos efforts en marketing ne produisent pas de résultats? Avez-vous un plan B?

	




ii. Exploitation — que prévoyez-vous faire, si vous ne pouvez pas livrer ce que vous avez promis? Avez-vous un plan B?
	




iii. Finances — peu importe la mesure dans laquelle vous tenez au succès de cette entreprise (et nous y tenons également), le risque d’un échec est toujours présent. Dans quelles circonstances vous trouveriez-vous dans l’obligation de fermer l’entreprise? Pensez au fait de ne pas atteindre un chiffre d’affaires minimal à une date précise (par exemple l’entreprise devra fermer ses portes si son chiffre d’affaires s’élève à moins de 15 000 $ au 10e mois de son exploitation).
	





5. Finances
Vous devez compléter les données financières dans le gabarit Excel de Futurpreneur.
Téléchargez le gabarit de flux de trésorerie ici.
Regardez le tutoriel vidéo en trois parties ici : Tutoriels vidéo sur les flux de trésorerie

Les sections du tableau comprennent :
5.0        Achats antérieurs
5.1        Coûts de démarrage / Coûts de capital
5.2        Flux de trésorerie – année I
5.3        Flux de trésorerie – année 2
5.4        État des résultats
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