Le Canevas et le plan d’affaires

Plan d’affaires simplifié et plus détaillé
de I’entreprise sociale

Un outil visuel, facile a utiliser !
Un outil qui permet d’avancer ensemble !
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Qu’est-ce qu’un plan d’affaires ? A e

LN
Un plan d’affaires aide a Sy |
1. démontrer qu’il y a une opportunité d’affaires :(g

2. fixer des objectifs clairs et mesurables
3. développer une stratégie de vente
4

. convaincre les partenaires : banques, états,
bailleurs de fonds, distributeur-trices,
investisseur-es, etc.

. nous doter d’un plan de travail pour développer,
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Comment
avancer ?

Pourquoi
rédiger
un plan

d’affaires ?

C’est du vécu !

Quels sont les

pieges C’est trop

\,\—\} a éviter? compliqué!
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Qui est responsable ?

e auol gt ?

Quoj ? Description de la situation

Questions

Dars quel dés; » ) Géograme
Origine
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Une autre fagon de faire le plan d’affaires : ,A.L\\/( o
le canevas ESS

Le canevas offre une vision
globale sur tout ce qui compose
une entreprise.

SIMPLE — ACCESSIBLE — PARTICIPATIF

C’est un modele stratégique
pour le développement de
nouveaux projets/ entreprises
‘\’\ sociales ou pour documenter
. ® des modeéles commerciaux déja
‘A existants.
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Partenaires Activités clés

Ressources clés

Proposition de
valeur

Relations client

Canaux de
distribution

Segments de
marché

e
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Structure de colts
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Flux de revenus
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CANEVAS ESS

Etape 1: QUOI - VISION,
PROPOSITION ET RAISON D’ETRE
Concept/ Idée d’entreprise

Probleme / Besoin

Offre - Proposition de valeur

Structure
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CANEVAS ESS

Etape 3 : COMMENT |

Etape 1: QUOI - VISIO

Ressources
clés

Partenariats clés
Qui sont les partenaires qui
nous aideront a développer

\

| ﬁ'fnqez- E““Rl

ous devons clairement définir
otre vision —Imaginons Rotre
ntreprise sociale d’ici 5 ans e

oyons-nous ?

notre ent L
Activités clés

achat, vente, et de

1 Quelles activités I'entrepr
entreprendra ? (fabricatig

Is
produits / services) f:*@

 social, économique,

MARCHE

Clientele ciblée

Pour qui allons-nous
vendre nos produits et nos
services ?

Revenus - Viabilité financiere
Combien prévoyons-nous générer
de revenus pour la 1¢¢ année, la

DT,

Colts tion de valeur

Combien cela coltera-
t-il pour développer et
gérer notre entreprise
ESS tout en répondant

T~

2¢ année, la 3¢ année ?

Revenu que nous voulons gagner
____Spourlan1i, l'an 2, I'an 3/
Nombre Combien d’argent

~—

devons-nous trouver par le biais
de subventions, de contributions,

au(x) probléme(s) ou

AN

Coiits

Comment et quagd allons
entreprise ES? \

de dons ?

Pouvons-nous investir dans notre

Comment et quand allons-nous
évaluer I’évolution de notre

IOMB]’
¥iabi

entreprise ES?
Quels chiffres clés devons-nous

N
S~

récolter pour confirmer la réussite

de notre entreprise ES?

ENT D
ource

Impact — Sources d’innovation
Quel est l'impact social,
économique ou environnemental
visé par notre entreprise d’ici 1
an, 3 ans, 5ans, 10 ans ?

altiooiican CC Lt ootk oot

vons-nous rejoindre
tue notre entreprise
sse ?
es / clients
itrices / utilisateurs
isseur-es / bailleurs
)ds
oles_etc,

Canaux de
distribution
Quelles seront
nos stratégies
pour distribuer et
vendre nos
produits et offrir
nos services?
Quel sera notre
marché (quartier,
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hommeslj vente par un(e)
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Si c’est concluant, nous
entreprenons notre plan
d’affaires !
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‘0 quisec d’économie sociale

T

Corporations de développement communautaire

Plan d’affaires

Good Evening
Search [ Go |

TD Canada Trust

Contact Us | Apply

My Accounts Customer Service Products & Services Markets & Research Life Planning

Banking Investing Insurance

Small Business

Accounts Small Business
Credit

Business Planner
Invest for your

Business

Welcome to the TD Canada Trust Business Planner
Advice for your
Profession or Industry This easy-to-use ONLINE Business Planning guide will take
you through the steps needed to create a business plan. It can
help you prepare a business plan for your company, no matter
what size. If you have an established business, you will be able
to test possible scenarios or prepare comprehensive business
plans to support your banking needs. If you are thinking about,
or are in the process of establishing a new business the
TD Canada Trust online Business Planner can help you and your
small business advisor consider all important variables.

Small Business
Resource Centre

Merchant Services

Foreign Currency
Services

Online Mart

Payroll Services Online makes it easy:
Employer Services « Step-by-step instructions
. « Automatic calculations
g;g:;npq;m;t[gsment « Print or save
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plorer le Centre de ressources a

Bl Planification des activités

d’affaires

Guide de rédaction du plan d’affaires pour les entreprises d’économie sociale

Pour commencer Mentorat m Quoi de neuf? Entrez en contact Laissez-vous inspirer Blogue

En partenariat avec

BM! etGroupe financier

Rédacteur de plans

Contact

006000

Guide de rédaction
de votre plan d'affaires

In N
pour votre projet d’entreprise P an 1 |_ 0 m
d’économie marchande m L{-Soclale
ou d’économie sociale
préparé par votre équipe de conseillers du

Centre local de développement
de la Matawinie

CENTRE LOCAL DE DEVELOPPEMENT

3184, Premiére Avenue
Rawdon (Québec) JOK 150

Téléphone : (450) 834-52: .

22
Sans frals : 1-877-834-5222
Téiécopleur : (450) 834-8224

www.cld-matawi

Desjardins Nou M

A Outiis daide 4 la décision > Plan d'affaires interactf =

) . . .
Plan d’affaires interactif
Accueil E‘, Gérez et facturez Q Plan d'affaires interactif @ Plan marketing interactif @ Etes-vous prét pour l'international?

Vous avez de bonnes idées? Vous souhaitez vous lancer en affaires?

Découvrez tous les avantages du plan d'affaires interactif Desjardins. Vous
trouverez tous les outils nécessaires pour structurer votre projet et alimenter
votre réflexion. Tout au long de votre démarche, vous comprendrez mieux
certaines notions, vous découvrirez plusieurs astuces et vous aurez accés a des
fiche Is et a des - i

Inscrivez-vous dés maintenant pour profiter de cet outil gratuitement.

Rédiger votre plan d'affaires

SNG4 dans | scotia en direct ™

Nouvel utilisateur? Activez votre acces.

& Banque Scotia”

Contactez-nous

Vos opérations

Emplacements
C Nous som &ts & vous aider N'importe ou, n'importe quand

Trouvez une per

Secteurs d'activité Opérations bancaires Emprunts Conseils et expertise o

Le plan d'affaires

Utilisez votre plan d'affaires.
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Expertise et conseils

Planification

prospérité. Ensemble.
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Le plan d'affaires de

I'entreprise sociale

Ethel Coteé /
contact@meceness.ca 77/
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Quand nous voulons
démarrer une
entreprise sociale...
que faisons-nous ?
De l'idée a l'action...
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Qu'est-ce quun x
plan d'affaires et
pourquoi en
faire un ?22?

QUOI ET POURQUOI
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Description

* Le plan d'affaires est une étape
essentielle qui doit faire partie du
processus de réflexion menant a la
création d'une entreprise sociale et
constitue habituellement une
condition préalable a |'obtention du
financement.... Mais c'est beaucoup
plus que cela..

fe_a'
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Le plan d'affaires est:

» un outil de travail qui permet de
faciliter:
- I'acquisition de capital externe et
interne, (prets, subventions, etc.)

- le controle sur le processus de
demarrage

- et le controle sur le développement de
votre entreprise sociale.
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Principales x

composantes du
plan d'affaires




La page couverture

* Nom de l'entreprise sociale;
- Sa raison sociale;
+ Ses coordonnées completes:;

* Le ou les titre(s) et nom(s) des personnes
ressources dans |'entreprise;

+ Il est important de clarifier s'il s’agit de la
création d'une nouvelle entreprise ou du
développement d'une entreprise existante.
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Résumé du projet: bref

Objectifs de |I'entreprise sociale, la mission et
ses retombées sociales et économiques. Ce qui
vous a amene a concretiser votre projet;

* Présentation de la structure de 'entreprise:
cooperative ou autre;

+ Présentation du projet d'entreprise;

Breve description des activités, du produit ou
service(s) que vous comptez mettre en marché;

+ Court énoncé du plan marketing et du plan de
commercialisation;

Description sommaire du coit et du
financement du projet de développement ou de
demarrage d'entreprise;

Breve description de |'opportunité d'affaires

Xal=Me vous souhaitez saisir;
- Plan d'avenir de votre entreprise.




Présentation des
promoteurs, promotrices

* Nom des promoteurs et promotrices du
projet, leurs fonctions qu'ils ou elles
occuperont dans l'entreprise sociale, les
taches et les responsabilités.

+ Qualifications, formations et diplomes
des promoteurs et promotrices;

+ Réalisations et expériences de travail et
de vie pertinentes au projet soumis.

;‘@‘
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Gouvernance

» Composition du Conseil
d'administration et de |'Assemblée
générale de fondation ou annuelle;

* Motivation du CA a créer une
entreprise d'économie sociale.

4@‘
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. L'hisforique . Or'igine de l'idée
- Depuis combien de
temps cela se
développe

- La raison, la
pertinence, la
motivation




* La mission

« La mission de
I'entreprise est sa raison
d'étre. Toutes les
décisions et les gestes
posés par les dirigeantes
et dirigeants doivent
etre en cohérence avec
cette mission. La mission
d'une entreprise sociale a
la particularité de
comporter une finalité
sociale.

Guide d'analyse des entreprises d'économie_sociale,
l;(e)geau d'investissement social du Québec RISQ,
3



- L'utilite
sociale de
l'entreprise
sociale

Améliorer la qualité de vie des
citoyens et citoyennes sur le
territoire;

Créer un impact positif sur la
cohésion sociale du quartier, du
village, etc.;

Engendrer un impact positif sur
I'autodétermination, la prise en charge
socio-économique d une communaute,
d'une or?anisafion, d'un groupe
d'intéret, etc.;

Permettre une plus grande
accessibilité aux produits ou services;

Créer ou maintenir des emplois
rémunérés;

Mettre en valeur les ressources du
milieu;

Répondre aux priorités locales ou
régionales tant au niveau économique
que social;

Etc..




o 4 + Preuve que I'entreprise sociale
LI ens avec , s;ins.]%rigrfdans jr.lneT%émarclhe clie
y y anitication strategique locale ou
IeS pl"lOf'IfeS Irgnéme régionale. 7
locales

Preuve que l'entreprise sociale est
issue d'un besoin collectif et qu'il
mettra en valeur les ressources
de la collectivité.




+ L'emplacement

Etant issue de préoccupations du milieu,
votre entreprise sociale doit accorder
une ’qrande importance a son

emp

acement.

le coGt du loyer;

le zonage, I'environnement et la
securite;

la proximité des services et I'acces
facile pour la clientéle;

les aménagements reliés au volet
social du projet (ex: des postes de
travail accessibles aux personnes
handicapées));

les équipements nécessaires et les
travaux d'aménagement a effectuer
pour réaliser le projet;

le type et la superficie de |'espace
nécessaire : bureaux, salle d'attente,
etc

La proximité des matieres premieres,
des services d'appui technique, et.;

la circulation routiére ou piétonniere;
I'achat ou la location de I'espace
utilisé;

le colit des assurances et des taxes;
les liens avec le marché et |'image du
voisinage;

la disponibilité de la main-d’oeuvre et
I"impact de I'implantation dans le
milieu.

Etc..




. L'éChéGNCief', - éques franchies jusqu'a

l maintenant,
€ + Etapes qui conduiront a la

Cheminemenf mise sur pied de

I"entreprise sociale;

cri fique , le - Date prévue pour le

calendrier de  démarrage:
» 4 Phases de

réalisations développement au cours
. L / [ des premieres années.
€ P an ° (La Roue du développement)

’\
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* La structure organisationnelle, la
structure de propriété, la forme
juridigue, ...

Une coopérative est essentiellement. Une organisation sans but lucratif Une entreprise a capital est
est essentiellement essentiellement
lUne union de personnes UUne union de personnes ou de personnes et lUne union de capital
de capital
Une organisation d'utilisateurs et Une organisation de personnes ou Une organisation d'investisseur es
d'utilisatrices d'organisations a caractére social
Contrélée par ses membres selon le Contrélée par les personnes mandatées ace | Contrdlée par les personnes qui sont
principe d'un membre, un vote rile par les intervenant es (habituellement un | propriétaires de la majorité des parts {un
conseil d’administration) dollar — un vote)

La ou le surplus (ou profit) appartient  La ou le profit est un capital social qui doit étre |~ La o0 le profit appartiens a la corporation

aux membres et est soit réinvesti dans  utilisé pour le bénéfice de la raison et est principalement utilisé pour donner
la coopérative ou retourné aux communautaire spécifique de l'organisme un retour aux investisseur es
membres sous forme de dividends sans but lucratif et ne peut-&tre distribué 4 ses

membres

La Roue du développement - « Créer de la richesse communautaire »,
Mike Lewis et Ethel Coté, CCE, 2006 - www.cedworks.com




* Le produit

(bien.s ou
service.s)

'Le produit est le bien ou les servicesi
réalisés par I'entreprise a partir de
ses activités de production
‘économique ainsi que ses activités
Ede service provenant de la mission. |

Ce produit a une utilité face a la!
‘demande, un positionnement face a
la concurrence, des caractéristiques.
propres et un certain niveau de
‘compétitivité. |

_______________________________________________________________

Source: Guide d'analyse des entreprises d’économie
sociale, Réseau d'investissement social du Québec
RISQ, 2003



- La production ° Le terme
«production » est

utilisé au sens large
et comprend autant
la fabrication d'un
produit que la
réalisation d'un
service que |'on veut
vendre.




* Le processus
de production

les activités nécessaires a la
fabrication ou a la réalisation du
produit ou service;

un sommaire des technologies
utilisées, des procédés et
méthodes, des savoir-faire
nécessaires, des possibilités de
transferts technologiques et des
conditions d'implantation;

un calendrier préliminaire de
production ou d'activités
commerciales;

les mécanismes de controle de la
qualité du produit ou du service

Etc..




Qui va inclure:

* La strategie - Une politique de prix en
de rarificaﬁan fonction des divers segments

de marché (ou créneaux de

le prix de vente  marché)

Une politique de perception

* Une politique de variation des
. beaucoup p/US prix (en fonction des saisons,
QU'UI‘I chiffre de la clientéle ou des cycles

. . de commercialisation
inscrit sur une

étiguette...




- Le secteur
d'activités

* Le contexte plus
large - secteur
d'activité dans lequel
vous voulez intégrer
votre produit
(bien.s ou service.s)

Présenter le profil démographique et
socio-économique de la collectivité
ciblée;

Présenter |'évolution de ce secteur au
cours des derniéres années;

Faite état de la situation actuelle :
identifier si ce marché est en
développement, en expansion ou a
maturité;

Confirmer les perspectives, évolution
anticipée. Fluctuations de la demande
au cours des dernieres années,
tendances de la demande;

Préciser le volume de la demande;

Définir les spécificités du secteur et
situation dans la communauté et la
région;

Explorer et confirmer les facteurs et

tendances économiques qui peuvent
affecter votre entreprise,

positivement ou négativement.



- Le marché
cible et
potentiel

- Les clienteles

Qui sont-ils (age, revenu, sexe,
situation familiale)?
Qu'achetent-ils (types de produits,
marque, style)?

Ou résident-ils (propriétaire occupant,
locataire, ville ou quartier, banlieue,
etc.)?

Ou achetent-ils (centre commercial,
commerce de voisinage)?

Comment effectuent-ils leurs
paiements (paiement comptant, cheque,
carte de crédit)?

Fréquence d'achat (prix, qualite,
service, habitude, réputation, etc.)?

Critéres d'achat (prix, qualité, service,
habitude, réputation, etc.)?

Estimation du volume de vente espéré
par rapport au marché?

Démonstration du nombre suffisant de
clients intéressés a acheter le produit
ou service?




* La concurrence Chaque concurrent:
- chiffre d'affaires;

nombre d'employés;

- Le portrait g[oba/ * présentation, style, apparence;
de la concurrence - accueil et courtoisie;
entreprises ’ - distribution et ventes;
(privées ou sociales) * emplacement;
et apganisaﬁans » qualité et prix des produits et services;
similaires qui * promotion;
offrent le méme © garanties;
produif ou un *  Part de marché (estimation des ventes

de chacun des concurrents

stratégie de mise en marché—force d
vente.

produit semblable




* Le plan de
marketing

* La revue des moyens,
des actions, des
stratégies a déployer
pour atteindre vos
objectifs de vente et
developper |I'image de

votre entreprise sociale .

Le positionnement
La stratégie de mise en marché pa
segment (par clientéle ciblée)

La stratégie générale de publicité
et de promotion

L'image a développer aupres des
clientetes, de la collectivité et des
partenaires

La fagon de promouvoir I'apport du
projet envers les communautés

Les colts du programme de
marketing

Les stratégies de distribution et de
prix



+ La stratégie de  Tous'es movens -

La publicité (médias, porte a

m’se en mar Che porte, publipostage,
de Promof,on et telemarketing, marketing direct,

Internet, expositions

de PUbIICIfe commerciales, etc.
+ L'échéancier a court, moyen et
long terme
- La maniere dont vous - Le budget des activités de
comptez vous faire promotion |
connatire et solliciter Les activités de relations
bliques
les divers segments, les 7"

diverses clienteles




Année 1

Année 2

Année 3

Lancement

Conf. de presse : &
Materiel imprime : §
Total : $

Publicité

Journaux locaux : $

Journaux locaux : $

Journaux locaux : $

Radio : $ Radio : % Radio : $
Total : § Total : & Total : $

Matériel imprimé Papeterie compléte : § Deépliant : § Depliant : $
Depliant : $ Pochette corporative : $ |Total : $
Total : & Total : &

Internet

Conception du site : $
Entretien du site : $
Total : §

Entretien du site : $
Total : &

Entretien du site : $
Total : $

Marketing direct

Sollicitation postale : %
Total :

Sollicitation postale : %
Total : &

Sollicitation postale : $
Sollicitation teleph. : %
Total : $

Représentation

Frais de represent. : %
Total : $

Frais de represent. : %
Total : &

Frais de représent. : %
Total : $

Promotion directe

Expositions : $
Total : $

Expaositions : $
Total : §

Expositions : §
Total : $

Marketing social

Conf. de presse : §
Relations publiques : $
Total : &

Conf. de presse : §
Relations publiques @ $
Total : &

Conf. de presse : §
Relations publiques : $
Total : $

TOTAUX

Total année 1 : %

Total année 2 : $

Total année 3 : $




° La sfrafégie de Mode d'accés au marché

Grossistes

ven fe - Détaillants

Directement aux
consommateurs et
consommatrices




A préciser:

- Les ressources © Une politique de recrutement:

humaines +  Des mécanismes d'évaluation
et de contréle du rendement;
. . Une politique de

La gestion et la dotation des ressourcement, de formation
RH est une section continue;
impor f?”fe_ du plan + Un comité des ressources
daffaires: emplois qui humaines, d'employé.es et ou
seront crees ou maintenus, de syndicat;

leur nombre, le moment de

l'embauche, eftc. Un plan de partage de

bénéfices, de participation au
capital-actions, de gestion
participative;

Pour I'équipe dirigeante:
Descriptions des taches pour
chacun des emplois,
qualification, etc.;

Etc.




- Les ressources
matérielles

Les installations et
équipements requis a court,
moyen et long termes. Ex :
mobilier de bureau,
équipement informatique,
machinerie, outils, équipement
de production, stock et
inventaire, etc.

Les fournisseurs
d’'équipement et d'outillage,
fiabilité, conditions d'achat ou
de location, neufs ou usagés;

La date d'achat;

Les colits, valeur marchande,
conditions de paiement ou de
financement:;

La durée de vie des
équipements, s'ils répondent
aux besoins actuels et futurs;
Etc.




Les matiéres premiéres:

*  L'approvisionnement et origine
des matieres premieres
(marché local ou importation),

La liste des matériaux et
varieté, étendue de la gamme
de produits offerts, variation
des prix,

La disponibilité et substituts
possibles, etc.;

Les ententes conclues s'il y a
lieu. (Joindre une copie des

ententes en annexe au plan
d'affaires).

L '‘évaluation environnementale:

L'impact des équipements et
produits utilisés;

Le recyclage prévu de matieres;

Les équipements utilisés pour
contréler la pollution;

Le plan vert de |'entreprise :
considérations et valeurs
écologiques ou de
développement durable de
I"entreprise;

Le rejets de |I'entreprise :
hature (liquides, gaz,
poussieres) quantité et
destination (égout municipal,
plan d'eau, atmosphere), etc.;

Les produits dangereux utilisés
au cours de la production



Le dossier %i

financier




- Le financement
du projet

Votre propre mise de fonds;

Une contribution des usagers
et des usageres (selon le
tarif établi pour les biens et
services, il sera possible
d'évaluer leur contribution);

le financement privé : préts
bancaires, marges de crédit,
etc.;

le financement public :
subventions dans le cadre du
démarrage d'entreprise,
allocations,contribution des
partenaires (mise a la
disposition de locaux,
d’'équipement ou de
ressources humaines
gratuitement) et

les dons (d'entreprises ou de
particuliers).

etc



ANNEXE A CoUT ET FINANCEMENT DU PROJET

ACTIFS ET FRAIS DE DEMARRAGE

EONDS DE ROULEMENT Enmain | A acquérir Total
Liuidits 3 5
Inventaire de départ % 5
TOTAL FONDS DE ROULEMENT ]

Ly
A1 5 S

IMMOBILISATIONS En main A AcquUErir Total
Equipement de production
Ameliorations locatives

Matériel roulant

Matériel informatique

Batiment et/ou terrain

Mobilier et équipement de bureau
Autre actif

TOTAL IMMOBILISATIONS

5| B | 5 A | A | B85
LE ol Roe EE R R R R Rl E )
41| 4] o [ 4 |4 | S | 4040t

ERAIS DE DEMARRAGE

Frais d'incorporation

Diépot de garantie (téléphane, hydro, Internet)
Publicite de départ

Dhvers

Dhivers

TOTAL FRAIS DE DEMARRAGE

TOTAL DE 'ACTIF ET DES FRAIS DE DEMARRAGE

FINANCEMENT DU PROJET

Toww d'intémat Mrgnbese d'anndec Maontant

Marge de crédit
Billet & payer

Mouvel emprunt |
Mouvel emprunt 2
Comptes fournisseurs
Subventions

Autres

TOTAL FINAMCEMENT

oL R ]

A1 | 1| 40 [0 o || S

MISES DE FONDS

Transfert en argent
Transfert d'actifs
Autres sources

TOTAL MISES DE FONDS

41 | LA 45 [

TOTAL FINAMCEMENT ET MISES DE FONDS ;]




ANNEXE B ETAT DES RESULTATS PREVISIONNELS

1™ ANNEE 2° ANMEE 3" ANNEE
REVENUS
Yente de produits
Yente de services
Autres revenus

TOTAL DES REVEMUS
COUT DES MARCHANDISES VENDUES (CHV)
BEMEFICES BRUTS (REVEMNUS - CHMY)

DEPEMSES D'EXPLOITATION

FR&IS VARIABLES Fret & l'achat
Fabrication Main-d'cewre directe
Avantages sociaux MOD
Emballage / présentation
Autres Fri s : fabrication
Frais sur ventes  Commissions
Transport sur ventes
Autres frais : ventes
ToTtaL FrRals VARIABLES ¥
Frais vENTES ET Fraiz de démarrage
ADMIMISTRATION Salaires ]
Avantages sociau
Lover
Electricité et chauffage ]
Azsurances
Télephone et télécommunication |
Publicite 3
Fournitures de bursau
Frais postaws
Fraiz de déplacement (représentant) 3
Heonoraires professionnels
Frais de formation 3
Dlivers 3
TotaL Frais vENTES & ADHM. T
FRAaIS FINAMCIERS  Frais bancaires 3
Intéréts / Mouvel emprunt
Intéréts [ Mouvel emprunt 2
Intéréts [ Billet 3 payer 3
Intéréts [ Marge :lF:E credit g
T'D‘Tﬂ.L DES FRAIS FINAMCIERS i)
IMroBILISATIONS  Equipement de production
Ameliorations locatives
Matériel roulant
Matériel informatique
Batiment et/ou terrain
Mobilier et Squipement de bursau
Frais dincorporation
TOTAL DES IMMOBILISATIOMS

DEPENSES TOTALES
BEMEFICES (PERTES) METS AVANT IMPOT
IMPOT
BEMEFICES (PERTES) NETS APRES IMPOT
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ANNEXE C BILAN PREVISIONMEL

1™ ANNEE 2° ANNEE 3° ANNEE
ACTIF
Actif 3 court terme
Encaisse
Comptes 3 recevoir
Autres frais de départ
Inventaire .
TOTAL DE L'ACTIF A COURT TERME b 5 ¥
Immaobilisations
Equipement de production
Muoins : Amortissement cumulé - Equipement
Ameliorations locatives
Moins : Amortissement cumulé - Améliorations locatives
Materiel roulant
Moins : Amortissement cumulé - Matériel roulant
Matériel informatique
Muoins : Amortissement cumulé - Matériel informatique 3 % k! 5
Batiment et'ou terrain
Maoins : Amortissement cumwlé - Batiment et'ou terrain g ] 9 5
Maobilier et équipement de bureau 3 3
Mains : Amort curmule - Mobilier et équipement. de bureau i 5
Frais d'incorporation 3 3 k!
Moins : Amortissement cumulé - Frais dincorporation F 5 3
Autre immobilisation
Maoins : Amortissement cumule - Autre immebilisation 3
TOTAL DES IMMOBILISATIONS
TOTAL DE L'ACTIF

heal R bl K2a]
healbhoa el K25
4] 5 WA WA

byl | A L)
Lal

Ay ey gy gty g ey
]

gy gy gy | oy L iy
kel

Ay | ] iy i

allical ksl
LA A |
el el kel

PASSIF

Passif a court terme
Comptes-fournisseurs

Marge de crédit

Billet & payer

Impdt & payer

Portion C.T. dette emprunt |
Portion C.T. dette emprunt 2
TOTAL DU PASSIF A COURT TERME 3 § $
Fassif 4 long terme
Mouvel emprunt |
Mouvel emprunt 2 .
TOTAL DU PASSIF A LOMG TERME 3 § $
Awoir

Parts sociales

Parts privilegiees
Subventions

Bénefices courants
Benéfices non-répartis
TOTAL DE LAVOIR ]

TOTAL DU PASSIF ET DU CAFITAL ]
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Mais |

Mois 2

Mais 3

Mois 4

Mais 5

Maois &

Muais 7

Mois 8

Mois 9

Mais 10

Mais ||

Mais 12

TOTAL

ENCAISSE AU DEBUT

ENCAISSEMENTS

VENTES produits

j=

Comptant - 0 3 30 jours

31 a 60 jours

61 a 90 jours

71 jours et plus

'VENTES services

Comptant - 0 3 30 jours

314 60 jours

614 90 jours

EEENEEEE

9| jours et plus

Nouvel emprunt |

MNouvel emprunt 2

Billet a payer

Marge de crédit

Mises de fonds

Autres

Comptes fournisseurs

Subventions

Autres entrées de fonds

TOTAL DES ENCAISSEMENTS

DECAISSEMENTS

Immobilisations

Equipement de production

Améliorations locatives

Matériel roulant

Marériel informatique

Batment et/ou terrain

Mobilier et équipement de bureau

Frais d'incorporation

Frais de démarrage

Publicité de départ

Dépot de garanti (téképhone, hydra Internet)

Autres frais de départ

Total des immobilisations

Frais variables

Matiéres premiéres

Comptant - 0 3 30 jours 100%
31 a 60 jours 0%
61 a 90 jours 0%
21 jours et plus D%
Fret 4 'achat 0%

N.B. Suite sur la page suivante
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ANNEXE E

| *= ANNEE

Equipement de production
Améliorations locatives

Matériel roulant

Matériel informatique

Bitiment et/ou terrain

Mobilier et équipement de bureau
Frais d'incorporation

Autre actif

TOTAL

2° ANNEE

Equipement de production
Améliorations |ocatives

Matériel roulant

Matériel informatique

Bitiment et/ou terrain

Mobilier et equipement de bureau
Frais d'incorporation

Autre actif

TOTAL

3 ANNEE

Equipement de production
Améliorations locatives

Matériel roulant

Matériel informatique

Bitiment et/ou terrain

Mobilier et equipement de bureau
Frais d'incorporation

Autre actif

TOTAL

TABLEAUX PREVISIONNELS DES AMORTISSEMENTS

Total des Achat etiou vente| Taux Dépenses en | Immobilisations
immobilisations | d'immaobilisationy d’amortissement| amortissement | nettes a la fin
en debut en cours (C) (D) de I'exercice
d'exercice d'exercice (A+BY*C (A+B)-D
(A) *(B)
g 20 % $ $
g 20 4 $ $
3 $ 30 %4 $ $
4 33 2 $ $
k3 4 % $ $
R 20 % $ $
3 30 % S $
k: A $ $
4 sl s $
Total des Achat etiou vente| Taux Dépenses en | Immebilisations
immobilisations | d'immobilisationy d'amortissement| amortissement | nettes i la fin
en debut en cours (C) (D) de I'exercice
d'exercice d'exercice (A+B)"C (A+B) - D
(A) (B)
4 20 $ $
4 20 $ $
9 $ 30 $ $
4 33 $ $
$ 4 $ $
4 20 $ $
9 30 $ $
3 $ $
3 s | s $
Total des Achat etiou vente| Taux Dépenses en | Immobilisations
immobilisations | d'immobilisationy d'amortissement| amortissement | nettes 3 la fin
en début en cours (C) (D) de 'exercice
d'exercice d'exercice (A+BY*C (A+B)-D
(A) *(B)
3 20 % $ $
3 20 % S $
k $ 30 % $ $
H 334 $ $
k: 4 7% $ $
g 20 4 $ $
4 30 %4 $ $
k X $ $
$ sl $ $

#Les immobilisations doivent étre dépréciées & demi-taux I'année d'acquisition pour I'amortissement fiscal




ANNEXE F CALCUL DU SEUIL DE RENTABILITE

REVENUS I ANNEE 2° ANNEE
TOTAL DES VENTES $ $
[Partic fixe| % de Partie Partie
de base |variabilité] Partie fixe| variable | Partie fixe| variable
FRAIS VARIABLES Fret a [achat 3 100 % 3 5 % $
Matiere premiere ) 100 % 3 5 % 5
Fabrication Main-d'oeuvre directe b 100 % 3 $ 3 $
Avantages sociaux MOD 3 100 % 3 $ 3 $
Sous-traitants / pigistes 3 100 % 3 $ 3 $
Emballage | présentation b 100 % 3 $ 3 3
Awutres frais : fabrication 3 100 % b 5 3 §
Frais sur ventes Commissions 3 100 % 3 b3 3 3
Transport sur ventes 3 100 % 3 $ 3 3
Autres frais : ventes b} 100 % 3 b3 3 $
ToTAL FRAIS VARIABLES $ $ $ $
FRAIS VENTES ET Frais de démarrage ] 0% 3 % 5 5
ADMINISTRATION Salaires $ 0% 3 $ $ 3
Avantages sociaux ) 0% 3 5 % 5
Loyer 3 0% 3 $ 3 3
Blectricité et chauffage 3] 0% 5 5 5 5
Assurances 5 0% 3 $ 3 $
Tekphone et tébecommunication 3 0% 3 $ 3 $
Publicits $ 0% 3 3 $ 3
Fournitures de bureau 3 0% 3 $ 3 $
Frais postawx 3 0% 3 $ 3 3
Frais de déplacement (représentant) 3| 0% 3 3 5 3
Honoraires professionnels b} 0% 3 $ 3 $
Frais de formation ] 0% b 3 3 3
Divers 3 0% 3 $ 3 3
ToTAL FRAIS VENTES & ADM. $ $ $ $
FRAIS FINANCIERS Frais bancaires 3 0% 3 3 3 $
Interéts / Mouvel emprunt | ] 0% 3 % 5 5
Interets / Nouvel emprunt 2 3 0% 3 3 $ $
Interets / Billet a payer 3 0% 3 $ 3 $
Interéts / Marge de credit ) 0% 3 5 % 5
TOTAL DES FRAIS FINAMCIERS $ $ $ $
IMMOBILISATIONS Equipement de production 3 0% 3 $ 3 $
Améliorations locatives 3 0% 3 $ 3 $
Matériel roulant 3 0% 3 3 3 3
Matériel informatique 3 0% 3 $ 3 3
Batiment et/ou terrain ] 0% b b3 3 3
Mobiier et equipement de bureau b} 0% 3 $ 3 $
Frais d'incorporation b 0% 3 $ 3 3
TOTAL DES IMMOBILISATIONS $ $ s $
TOTAL DES FRAIS $ $ $ $
REVENUS FRAIS FIXES

| - (FRAIS VARIABLES /| VENTES)

SEUIL DE RENTABILITE $ %



- Le Aca/endrier de remboursement des
prets

* Les hypotheses de base de
I'élaboration des prévisions

+ Le plan de gestion des risques

;Iscenario.s négatifs ou fagons de protéger
entreprise sociale)




La conclusion

Les présentations des grands constats, des tendances, des
éléments importants de I'entreprise sociale, du montant
global, de I'objet du financement demandé.

La démonstration de la pertinence de I'entreprise sociale et
de votre groupe en tant que promoteurs ou promotrices.

La distinction qui vous permet de démontrer tres clairement
les retombées sociales et économiques de votre entreprise
sociale dans la communaute.

La confirmation de la viabilité de I'entreprise sociale.
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