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	Résumé de projet

Démarrage d’entreprise



	Promoteur
	     

	
	

	Projet
	     

	
	

	No. Dossier
	     

	
	Réservé au CLD de Roussillon


[image: image1.png]INTRODUCTION

DEMANDES AUX PROGRAMMES

 FORMCHECKBOX 
 Soutien au travaillleur autonome 

et/ou
 FORMCHECKBOX 
 Jeunes promoteurs

Le premier pas que vous faites présentement vous distingue de la majorité de la population ! Bravo !

Nous vous invitons à poursuivre votre cheminement.

Dans la majorité des démarches que vous aurez à faire, que ce soit avec des banquiers, des intervenants gouvernementaux, des sociétés de capital de risque ou des organismes d’aide aux jeunes entrepreneurs, il y aura toujours un point commun qui reviendra à chaque fois : la présentation d’un document écrit concernant votre projet, VOTRE PLAN D’AFFAIRES.

Le CLD de Roussillon est un intervenant de première ligne pouvant vous guider dans l’élaboration de votre plan d’affaires et le démarrage de votre entreprise.  Toutefois, avant de vous engager dans ce long processus, nous vous invitons à compléter ces quelques pages.

Ce résumé de projet se veut un document de base et servira ultérieurement à l’élaboration d’un plan d’affaires exhaustif.  Il ne doit pas comprendre de bla-bla inutile, ce sont des faits véridiques et vérifiables qui influencent les décisions des financiers et des analystes.  Notre décision ne sera aucunement influencée si vous faites appel à un consultant.  Nous savons que vous n’êtes pas un spécialiste dans ce domaine.  Notre rôle étant de vous aider, nous pourrons modifier avec vous le projet ultérieurement.

Après avoir dûment complété le questionnaire, vous n’aurez qu’à le déposer à la réception du CLD de Roussillon, avec tous les documents pertinents à votre projet (voir page suivante).  Un conseiller en développement économique en prendra connaissance et vous rappellera afin de prendre rendez-vous pour une rencontre individuelle.

Objectifs du questionnaire :

Pour vous :

· Vous permettre de mieux cerner votre projet ;

· Vous permettre également d’explorer davantage certaines avenues aux​quelles vous n’auriez pas pensé.

Pour nous :

· Avoir une meilleure compréhension de votre projet dans le but de mieux vous aider.

Par la suite, après avoir analysé votre situation avec un conseiller, vous serez en mesure de prendre une décision éclairée.

DOCUMENTS PERTINENTS À ANNEXER 
(les items en caractères gras sont obligatoires)

1. Votre curriculum vitae et celui de chacun des promoteurs;

2. Certificat de libération de faillite, s'il y a lieu;

3. Tout autre document pouvant nous aider à mieux analyser votre dossier.  En voici quelques exemples, mais vous pouvez ajouter tout autre document que vous jugez pertinent.

· Votre plan d'affaires (ou une ébauche), s'il est déjà fait (ne compléter dans ce cas que les sections du résumé de projet qui sont absentes de votre plan d’affaires);
· Confirmation de financement (emprunt bancaire), si obtenu;

· Portfolio;

· Lettres d'intention : Une lettre d'intention ne constitue pas un engagement de la part d'un client mais témoigne d'un intérêt certain de celui-ci pour le produit ou service que vous voulez offrir.  De telles lettres peuvent, dans une certaine mesure, donner plus de poids à votre projet en terme de potentiel de réussite;

· Lettres d’entente (avec fournisseurs, distributeurs, clients, municipalités);

· Diplômes;

· Soumissions;

· Convention d’associés ou d’actionnaires;

· Évaluation municipale ou bail;

· Liste de prix de vente;

· Liste de fournisseurs;

· Contrats;

· Actes notariés;

· Publicité ou documents préparatoires;

· Plan d’action;

· Croquis ou photos;

· Permis d’exploitation ou preuve de conformité de zonage;

· Permis spécifiques au secteur d’activités;

· Pour les projets d’acquisition d’entreprise existante :

· bref historique;
· états financiers réels des trois dernières années de l’entreprise.

Plus nous aurons d’informations, mieux nous serons en mesure d’évaluer votre projet dans son ensemble.

Ce résumé de projet doit être acheminé à nos bureaux afin qu'un conseiller vous fixe un rendez-vous.

CLD DE ROUSSILLON

260, rue Saint-Pierre, bureau 100
Saint-Constant (Québec)  J5A 2A5
cld@cldroussillon.qc.ca
Téléphone : (450) 632-1440

Télécopieur : (450) 632-1344

N.B. Afin d’alléger le texte de ce document, le masculin est utilisé invariablement aux fins d’identification des intervenants, masculins et féminins.


CLAUSES DE NON RESPONSABILITÉ ET DEMANDE D’INTERVENTION

À lire intégralement et signer

1.
Le soussigné consulte le CLD de Roussillon pour l’élaboration d’un projet d’entreprise dans le cadre de la mesure Soutien au travailleur autonome et/ou Jeunes Promoteurs et reconnaît que les services du CLD de Roussillon se limitent à fournir un support technique et à servir d’intermédiaire dans le cheminement de son dossier d’entreprise, le cas échéant.

2.
Le soussigné déclare que toutes les informations et conclusions du plan d’entreprise sont ses propres informations et il en garantit la véracité et en assume l’entière responsabilité.  De plus, tout délai occasionné par la cueillette d’informations demeure la responsabilité du soussigné.

3.
Le soussigné renonce expressément à l’exercice de tout recours légal contre le CLD de Roussillon et renonce plus spécifiquement à tenir le CLD de Roussillon, ses employés, ses consultants et ses conseillers responsables de toute perte, de tout dommage ou tout manque à gagner suite à la mise en œuvre de son projet d’entreprise.

4. Le soussigné reconnaît que le CLD de Roussillon, ses employés, consultants et conseillers agissent uniquement à titre de ressources dans l’élaboration d’un projet d’entreprise.  Le soussigné demeure le seul promoteur et décideur du projet et en assume l’entière responsabilité.

5. Le soussigné autorise que le CLD de Roussillon et les membres du comité de sélection puissent discuter de sa situation et de son projet d’entreprise avec toute personne, toute entreprise ou tout organisme qu’ils jugent appropriés.

6. L’utilisation des services du CLD de Roussillon ne préjuge en rien de la décision finale quant à l’octroi de l’aide financière demandée, le pouvoir décisionnel appartenant au comité aviseur ou au conseil d’administration.

7. Le soussigné reconnaît de plus que le CLD de Roussillon ne garantit pas l’acceptation du projet, son fonctionnement, de même que sa rentabilité.

8. Finalement, par la présente, le soussigné effectue une demande officielle à l’un et/ou l’autre des programmes « Soutien au travailleur autonome » et « Jeunes Promoteurs ».

	
	
	     
	
	     

	Signature du requérant
	
	Nom en lettres moulées
	
	Date




PARTIE 1

RENSEIGNEMENTS PERSONNELS

(à compléter pour chaque promoteur – ajouter des annexes si nécessaire)

Identification personnelle

	
	
	
	
	
	

	Prénom :
	     
	
	Téléphone :
	     
	

	Nom :
	     
	
	Autre tél. :
	     
	

	Adresse :
	     
	
	Date de naissance : 
	     
	

	Ville :
	     
	
	
	Jour  /  mois  /  année
	

	Code postal :
	     
	
	NAS :
	
	

	
	
	
	
	   
	   
	   
	

	Courriel :
	     
	

	
	
	
	
	
	


Caractéristiques

	
	
	

	Sexe :
	F :   FORMCHECKBOX 

M :   FORMCHECKBOX 

	

	Langue préférée :
	
	

	
	     
	

	Langue(s) parlée(s) et écrite(s) : 
	
	

	
	     
	

	
	
	


État civil

	
	
	

	Marié ou équivalent :   FORMCHECKBOX 

	Divorcé/séparé :   FORMCHECKBOX 

	Monoparental :   FORMCHECKBOX 


	Célibataire :
 FORMCHECKBOX 

	Enfant(s) :    FORMCHECKBOX 
   Nombre :      

	
	
	
	


Statut du promoteur

	
	
	
	

	 FORMCHECKBOX 

	Aux études
	
	

	 FORMCHECKBOX 

	En emploi
	
	

	 FORMCHECKBOX 

	Prestataire de l'assurance-emploi 
	Date de fin des prestations :
	     

	 FORMCHECKBOX 

	A reçu des prestations au cours des 36 derniers mois ou 60 derniers mois pour un congé parental
	Date de fin des prestations :
	     

	 FORMCHECKBOX 

	Prestataire de la sécurité du revenu (aide sociale) 
	Date de début :
	     

	 FORMCHECKBOX 

	Ne reçoit aucune aide présentement (sans emploi et sans soutien public du revenu)
	
	

	
	
	
	


Domaine d'activités de l'entreprise

	
	
	
	
	
	

	Service (consultant, comptable, …)
	  FORMCHECKBOX 

	
	Manufacturier (transformation, fabrication, …)
	 FORMCHECKBOX 

	

	Commerce (vente au détail, …)
	  FORMCHECKBOX 

	
	Agriculture et élevage
	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	
	
	
	


Scolarité

	

	Niveau d'études le plus élevé (diplôme obtenu) :

	Secondaire
	 FORMCHECKBOX 

	
	Certificat universitaire
	 FORMCHECKBOX 

	
	Maîtrise (2ième cycle)
	 FORMCHECKBOX 

	

	Collégial
	 FORMCHECKBOX 

	
	Baccalauréat
	 FORMCHECKBOX 

	
	Doctorat (3ième cycle)
	 FORMCHECKBOX 

	

	

	Année d'obtention :
	     
	

	Établissement :
	     

	Discipline :
	     

	


Formation

	

	Autre formation et habileté :
	     

	
	     

	

	Carte de compétence ou certificat :
	     

	
	     

	

	Association professionnelle :
	     

	


Emploi

	

	Titre du dernier emploi occupé :
	     

	

	
	De :
	     
	À :
	     
	

	
	
	Jour   /   mois   /   année
	
	Jour   /   mois   /   année
	

	Employeur :
	     

	
	Obligatoire
	
	
	

	Dernier revenu brut d'emploi :
	

	0 à 15 000 $
	 FORMCHECKBOX 

	
	25 à 35 000 $
	 FORMCHECKBOX 

	
	50 à 75 000 $
	 FORMCHECKBOX 


	15 à 25 000 $
	 FORMCHECKBOX 

	
	35 à 50 000 $
	 FORMCHECKBOX 

	
	75 000 $ et +
	 FORMCHECKBOX 


	

	Raison du départ :
	

	Manque de travail
	 FORMCHECKBOX 

	
	Projet terminé
	 FORMCHECKBOX 

	
	Maladie
	 FORMCHECKBOX 


	Congédié
	 FORMCHECKBOX 

	
	Conflit d'intérêt
	 FORMCHECKBOX 

	
	Grossesse
	 FORMCHECKBOX 


	Accepté autre emploi
	 FORMCHECKBOX 

	
	Autre (précisez)
	 FORMCHECKBOX 

	
	

	


Les informations ci-haut demandées sont obligatoires et exigées par votre Centre local d'emploi pour les fins de demande à la mesure STA



PARTIE 2

IDENTIFICATION DU PROJET

(si les coordonnées sont connues)
Identification

	

	Nom de l'entreprise :
	     
	

	Adresse :
	     
	

	Ville :
	     
	

	Code postal :
	     
	

	Téléphone :
	     
	

	Télécopieur :
	     
	

	Cell. / Téléavertisseur :
	     
	

	Courriel :
	     
	

	Site Internet :
	     
	

	

	Date prévue de démarrage:
	     
	

	

	Nombre d'emplois prévus au démarrage:
	Temps plein :
	     
	
	Temps partiel :
	     

	
	
	
	

	

	Place d'affaires :

(municipalité)
	     
	

	

	Forme juridique :
	Propriétaire unique (enr.)
	 FORMCHECKBOX 

	
	Société (SNC)
	 FORMCHECKBOX 

	

	
	Société en nom collectif
	 FORMCHECKBOX 

	
	Compagnie (inc.)
	 FORMCHECKBOX 

	

	
	

	
	N.B.  Si vous n’êtes pas décidé quant à la forme juridique de votre entreprise, votre conseiller au CLD en discutera avec vous.




PARTIE 3

PRÉSENTATION DU PROJET

3.1
Description du projet

Vous devez fournir les renseignements suivants afin de bien présenter votre projet d'entreprise :

· Description du projet, ses caractéristiques et ses points forts;

· Description technique du projet;

· Autres.

Soyez le plus précis possible afin que nous comprenions bien votre projet.

	     


3.2
Description des produits et/ou services

a) Pour une entreprise de produits

Si vous désirez démarrer une entreprise manufacturière ou de nature complexe, ajoutez toutes les informations qui peuvent aider à une meilleure compréhension de votre projet et du contexte dans lequel l'entreprise évoluera.

b) Pour une entreprise de services

Si nécessaire, ajoutez toutes informations jugées pertinentes. 

	     


3.3 Identification du ou des promoteurs et description des tâches 

(Noms, responsabilités, temps consacrés, % des parts financières, montant de mise de fonds)

A. (promoteur)

	     


B. (promoteur)

	     


C. (promoteur)

	     


3.4
Développement de l'idée d'entreprise

Comment votre idée d'entreprise s'est-elle développée ?  Et depuis combien de temps y songez-vous ? Expliquez.

· Passe-temps ou intérêt particulier;

· Déficience de produits ou services sur le marché;

· Changements sociaux;

· Conditions économiques et environnementales

· Etc.

	     


3.5
Objectifs visés

Comment voyez-vous votre entreprise dans un an, dans deux ans et dans 5 ans ?  Précisez vos objectifs à court terme, moyen et long termes.

	     



PARTIE 4

PROFIL ENTREPRENEURIAL DU 0U DES PROMOTEURS

4.1
Motivations

Quels sont les facteurs qui vous incitent à vous lancer en affaires ?  Qu’est-ce qui vous attire vers le travail à votre compte ?  Cocher les trois aspects LES PLUS IMPORTANTS en les numérotant par priorité (1, 2 et 3). 

	Être son propre patron en dirigeant son entreprise
	 FORMCHECKBOX 


	Capacité de s’affranchir de l’assurance-emploi
	 FORMCHECKBOX 


	Travailler à des heures régulières
	 FORMCHECKBOX 


	Devenir « riche »
	 FORMCHECKBOX 


	Travailler dans un domaine qui nous plait
	 FORMCHECKBOX 


	Exploiter une entreprise familiale
	 FORMCHECKBOX 


	Améliorer sa situation financière (meilleurs revenus)
	 FORMCHECKBOX 


	Pouvoir travailler à domicile
	 FORMCHECKBOX 


	Concilier travail-famille
	 FORMCHECKBOX 


	Relever un défi
	 FORMCHECKBOX 


	Capacité de s’affranchir de l’assistance-emploi (sécurité du revenu)
	 FORMCHECKBOX 


	Explorer une nouvelle orientation
	 FORMCHECKBOX 


	Être indépendant
	 FORMCHECKBOX 


	Autres raisons :
	     
	

	     
	

	     
	


4.2
Forces

Quelles sont vos forces, vos compétences professionnelle et votre expérience se rattachant à votre projet d'entreprise ?  Pourquoi êtes-vous la(les) personne(s) pour mener ce projet à bien ?

	     


4.3
Faiblesses, inquiétudes

Quelles sont vos faiblesses et de quelle façon comptez-vous les surmonter ?  Quelles sont vos plus grandes inquiétudes concernant le fait de démarrer votre entreprise ?

Le fait d'identifier vos faiblesses et vos inquiétudes vous permettra de trouver des moyens de minimiser leur impact sur votre réussite et nous aidera à personnaliser le support que nous pourrons vous offrir.

	     


4.4
Expériences passées d'entrepreneur

Avez-vous déjà été propriétaire d'une entreprise ?  Si oui, quel type d'entreprise, durant quelle période ?  Si vous n'êtes plus propriétaire de cette entreprise, veuillez nous en indiquer les raisons.

	     


4.5
Appuis

Êtes-vous appuyé(e) par vos proches (incluant votre conjoint(e) et/ou parents) ?  Avez-vous des membres de votre entourage qui sont en affaires ?  Est-ce que votre contexte familial vous permet d’être en affaires (liberté de temps et de moyens financiers) ?

	     


Vous devez inclure votre curriculum vitae ainsi que celui de chacun de vos associés (s’il y a lieu).


PARTIE 5

ANALYSE DU MARCHÉ - CLIENTÈLE

5.1
Identification de la clientèle

Identifiez quel type de clientèle est susceptible d'acheter vos produits ou services (les particuliers, les détaillants, les grossistes, les industriels, les gouvernements, etc.). Essayez de les dénombrer : cela pourra vous aider dans l'établissement de votre chiffre de ventes.  Si certains clients potentiels ont déjà manifesté leur intérêt, nommez-les et faites-nous part de leurs commentaires.

	     


5.2
Volume d’affaires

Croyez-vous avoir un volume suffisant de clients pour atteindre un seuil de rentabilité acceptable ? Expliquer vos prévisions de ventes selon votre jugement.

Ex. :
Nombre de clients par jour ou par mois. Faites vos calculs.

Ex. :
Clientèle déjà assurée, contrats signés, lettres d’entente, lettres d’intention, etc.

	     


5.3
Stratégie de prix

Comment fixerez-vous les prix ? S’ils sont inférieurs à la concurrence, comment pouvez-vous être rentable ? S’ils sont supérieurs, comment ferez-vous accepter le produit ou le service aux clients ?

	     


5.4
Stratégie publicitaire et promotionnelle

Comment allez-vous procéder pour obtenir votre clientèle ? Comment allez-vous faire connaître vos produits ou services ?

	     



PARTIE 6

ANALYSE DU MARCHÉ - CONCURRENCE

Identifiez les concurrents de votre secteur en vous servant du tableau suivant.  Ne négligez pas les concurrents indirects, soit ceux qui offrent un produit ou service différent du vôtre mais qui pourrait le remplacer.  Identifiez leurs forces et leurs faiblesses selon votre connaissance du marché.  À cet effet, vous pouvez consulter le bottin téléphonique et les répertoires d’entreprises sur internet.

Tableau de la concurrence

	Noms et adresses
	Forces
	Faiblesses

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     



PARTIE 7

COÛTS DU PROJET

Faites la liste de vos coûts de démarrage. Ces coûts seront encourus généralement au démarrage de l'entreprise lorsque celle-ci n'a peu ou pas de recettes.  Ces coûts représentent donc des sommes d'argent qui devront être investies dans l'entreprise.  

7.1
Coût des immobilisations (actifs)

	
	
	Montants

	
	
	En possession des promoteurs
	À se procurer

	Équipements et outillage (pour la production) :

     
	
	     
	     

	     
	
	
	

	     
	
	
	

	Mobilier et équipement de bureau :

     
	
	     
	     

	     
	
	
	

	     
	
	
	

	Équipement informatique :

     
	
	     
	     

	     
	
	
	

	     
	
	
	

	Matériel roulant (véhicule servant exclusivement pour l’entreprise – s’il s’agit de votre véhicule personnel qui sera utilisé aux fins de l’entreprise, ne pas l’inclure ici).
	
	     
	     

	Terrain
	
	     
	     

	Bâtisse
	
	     
	     

	Améliorations locatives (aménagement du local, matériaux et main d’œuvre)
	
	     
	     

	Solde de prix de vente (achat d’une entreprise)
	
	     
	     

	Autres :
	     
	
	     
	     

	
	     
	
	     
	     

	Sous-totaux des immobilisations
	
	A      
	B      

	Total des immobilisations = A+B
	
	C      


Reportez C à la section 9.1, dans immobilisations

7.2
Frais initiaux

	
	
	Montants

	
	
	En possession des promoteurs
	À se procurer

	Frais d'incorporation, d'immatriculation
	
	     
	     

	Permis/licence (taxes d’affaires et d’affichage, permis de restauration, RBQ, etc.)
	
	     
	     

	Loyer (dépôt exigé du locateur)
	
	     
	     

	Assurances (feu, vol, responsabilité, véhicule, salaire, etc.)
	
	     
	     

	Téléphone (dépôt, installation, fax)
	
	     
	     

	Électricité (dépôt de garantie souvent exigé par Hydro-Québec)
	
	     
	     

	Fournitures de bureau (enveloppes, timbres, papeterie, etc.)
	
	     
	     

	Publicité et promotion (cartes d'affaires, dépliants, publicité, etc.)
	
	     
	     

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

	Abonnements, associations
	
	     
	     

	Matériel de vente (catalogue, carnet de produits, etc.)
	
	     
	     

	Échantillons, prototypes
	
	     
	     

	Autres :
	     
	
	     
	     

	
	     
	
	     
	     

	Sous-totaux des frais initiaux
	
	D      
	E      

	Total des frais initiaux = D + E
	
	F      


Reportez F à la section 9.1, dans frais initiaux


PARTIE 8

FINANCEMENT DU PROJET

Maintenant que vous avez défini combien coûterait votre projet, il faut pouvoir trouver le financement nécessaire à sa réalisation.  Les institutions financières ne sont pas et ne doivent pas être les seules à pouvoir combler vos besoins de financement.  Il faut être en mesure d’injecter une mise de fonds en liquidités (argent comptant) dans votre projet, de façon à assurer une bonne capitalisation.  La règle générale à la structure de financement d’un projet est d’avoir un capital (mise de fonds, avoir ou équité) d’un minimum de 25% du coût total.  Ainsi, un projet ne devrait jamais être financé au-delà de 75% de son coût.

8.1
Les mises de fonds (« apports », « avoir », « équité » et « capital » sont des synonymes)

Les apports (mises de fonds) seront constitués d’argent que vous pourrez laisser dans l’entreprise, c’est-à-dire que vous ne devrez pas rembourser dans un court délai et selon des modalités très définies.

Le total de ces argents devrait s’approcher de 25% du montant total du coût du projet.

	
	
	Montants

	
	
	En possession des promoteurs ou en voie de l’être
	À trouver

	Argent personnel investi
	
	     
	     

	Prêts d’amis ou de parents « love money » (qui seront considérés comme mise de fonds s’ils ne sont pas remboursables à très court terme)
	
	     
	     

	Investisseurs externes
	
	     
	     

	Actifs apportés dans le projet (ces actifs ne sont généralement pas comptés dans le 25% minimum nécessaire) – REPORT DES SECTIONS A + D
	
	A + D      
	n/a

	Autres :
	     
	
	     
	     

	
	     
	
	     
	     

	Sous-totaux des mises de fonds
	
	G      
	H      

	Total des mises de fonds = G + H
	
	I      


Reportez I à la section 9.1, dans mise de fonds

8.2
Les emprunts

Pour définir les sources de financement disponibles, nous sommes conscients que vous n’êtes pas des experts.  Le CLD pourra vous aider à cet effet.  Seulement, nous voulons vérifier comment vous percevez l’aspect « financement » de votre projet.  N’oubliez pas qu’il existe aussi des sources de financement autres que les institutions financières, par exemple les fournisseurs.
Les prêts à terme servent généralement à financer des biens (immobilisations).  La règle générale appliquée par les institutions financières conventionnelles est que ce type de biens est finançable à un maximum de 75% de leur valeur avant taxe.  Une marge de crédit, quant à elle, ne sert pas à financer des immobilisations mais plutôt à combler un besoin de liquidités à court terme (fonds de roulement) pour les dépenses courantes.  Le calcul de son montant autorisé peut se faire en fonction des besoins en fonds de roulement, du chiffre d’affaires, des comptes à recevoir et/ou de l’inventaire.

	
	
	Montants

	
	
	Confirmés par le créancier
	À trouver ou en cours de demande

	Marge de crédit
	
	     
	     

	Financement des fournisseurs (inventaire)
	
	     
	     

	Prêt pour équipement et outillage (bancaire ou du fournisseur) 
	
	     
	     

	Prêt pour mobilier et équipement de bureau (bancaire ou du fournisseur)
	
	     
	     

	Prêt pour équipement informatique (bancaire ou du fournisseur)
	
	     
	     

	Prêt pour matériel roulant (bancaire ou du fournisseur)
	
	     
	     

	Prêt pour améliorations locatives (bancaire ou du fournisseur)
	
	     
	     

	Hypothèque (terrain et bâtiment)
	
	     
	     

	Autres :
	     
	
	     
	     

	
	     
	
	     
	     

	Sous-totaux des emprunts
	
	J      
	K      

	Total des emprunts = J + K
	
	L      


Reportez L à la section 9.1, dans financement

8.3
Les subventions

Vous devez être conscient que les subventions sont relativement rares, surtout dans les cas de démarrage.  Habituellement, les programmes de subventions s’adressent à des activités précises dans une entreprise déjà existante avec un chiffre d’affaires minimal.  À l’étape du démarrage, à peu près seule la subvention Jeunes Promoteurs est disponible pour les entrepreneurs de 18 à 35 ans.  Évidemment, à la lecture de votre projet, le CLD pourra vous indiquer s’il y d’autres possibilités de subvention.

	
	
	Montants

	
	
	Confirmés par le bailleur de fonds
	À trouver ou en cours de demande

	Subvention Jeunes Promoteurs
	
	     
	     

	Autres :
	     
	
	     
	     

	
	     
	
	     
	     

	Sous-totaux des subventions
	
	M      
	N      

	Total des subventions = M + N
	
	O      


Reportez ces totaux à la section 9.1, dans subventions


PARTIE 9

PRÉVISIONS FINANCIÈRES

9.1
Montage financier du projet

Vous reportez ici les montants totaux des sections 7 et 8 afin de présenter l’image globale de votre projet.

	
	
	Montants

	Fonds de roulement (court terme)

	
	Liquidités nécessaires (pour combler les dépenses avant que les revenus ne soient suffisants pour les couvrir)
	
	     

	
	Inventaire de départ (produits à revendre ou matière première à acquérir avant l’ouverture)
	
	     

	
	Total des frais initiaux (montant reporté de la section 7.2)
	
	F      

	Immobilisations (long terme)
	
	

	
	Total des immobilisations (montant reporté de la section 7.1)
	
	C      

	Total (1) COÛT DU PROJET 
	
	1      


	Financement (passifs)
	
	

	
	Total des emprunts (montant reporté de la section 8.2)
	
	L      

	Mise de fonds
	
	

	
	Total des mises de fonds (montant reporté de la section 8.1)
	
	I      

	Subventions
	
	

	
	Total des subventions (montant reporté de la section 8.3)
	
	O      

	Total (2) FINANCEMENT 
	
	2      


Note : Le total 2 doit égaler ou être supérieur au total 1

9.2
État des résultats prévisionnels pour la première année

Présentez une évaluation des revenus (conformément à la section 5.2) ainsi qu'une évaluation des dépenses de vente et d'exploitation pour en dégager un bénéfice net.

État des résultats prévisionnels 

	Revenus (ventes, honoraires, …) selon la section 5.2
	
	     

	
	
	
	

	
	MOINS : *Coût des produits vendus (fournisseurs, …)
	
	     

	
	
	

	Bénéfice brut (revenus – coût des produits vendus)
	
	     

	
	
	
	

	
	MOINS : Dépenses d'exploitation
	
	

	
	Loyer de l'entreprise
	
	     

	
	Électricité, chauffage
	
	     

	
	Téléphone
	
	     

	
	Fournitures de bureau
	
	     

	
	Salaires (excluant le(s) promoteur(s))
	
	     

	
	Avantages sociaux (15% des salaires)
	
	     

	
	Frais de déplacement
	
	     

	
	Entretien et réparations du matériel roulant
	
	     

	
	Frais de représentation
	
	     

	
	Publicité et promotion
	
	     

	
	Location d'équipements
	
	     

	
	Entretien et réparation des équipements
	
	     

	
	Taxes et permis
	
	     

	
	Assurances (responsabilité, bâtisse, véhicule)
	
	     

	
	Honoraires professionnels (comptable, avocat, notaire, …)
	
	     

	
	Intérêts sur emprunts (ne pas inclure le remboursement de capital)
	
	     

	
	Frais de banque
	
	     

	
	Autres comptes spécifiques à votre entreprise.  Spécifiez :
	
	

	
	     
	
	     

	
	     
	
	     

	
	
	
	

	
	Total des dépenses d'exploitation
	
	     

	
	
	
	

	Bénéfice net (bénéfice brut – dépenses d'exploitation)
	
	     


*Annexez vos calculs


PARTIE 10

ÉTAPES DE RÉALISATION DU PROJET

10.1
Échéancier

Énumérez les diverses étapes de réalisation du projet (réalisées et à réaliser).

	Date
	Description
	Échéance

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     


10.2
Supports requis

Précisez le type d'aide attendue, le pourquoi et les démarches entreprises pour l'obtenir (formation, aide technique, soutien financier).  Ces informations pourront nous aiguiller sur les meilleurs moyens à entreprendre pour vous appuyer adéquatement dans votre démarche.

	     

	     

	     

	     


10.3
Qui vous a parlé des programmes d’aide en démarrage d’entreprise du CLD de Roussillon ?

	Un agent d’Emploi Québec (CLE)
	 FORMCHECKBOX 

	Un agent de l’assurance emploi (DRHC)
	 FORMCHECKBOX 


	Un organisme de recherche d’emploi
	 FORMCHECKBOX 

	Par internet
	 FORMCHECKBOX 


	Par la publicité, journaux etc
	 FORMCHECKBOX 

	Une connaissance ou ami-e
	 FORMCHECKBOX 


	Un participant du programme
	 FORMCHECKBOX 

	Autre 
	
	 FORMCHECKBOX 




PARTIE 11

SITUATION FINANCIÈRE PERSONNELLE

(Un bilan personnel par promoteur doit être soumis)

Bilan personnel

	En date du :
	     


Ce que je possède

	Épargnes (comptes courants, comptes d'épargne, REER, obligations d'épargne)
	
	

	     
	
	     

	
	
	

	Total 1 :
	
	     

	
	
	

	Immeubles (maison, chalet, terrain,…)
	
	

	     
	
	     

	
	
	

	Total 2 :
	
	     

	
	
	

	Autres biens (automobiles, bateau, biens de valeur, …)
	
	

	(Exclure les meubles, appareils électroménagers)
	
	

	     
	
	     

	
	
	

	Total 3 :
	
	     

	
	
	

	Sous-total (1+2+3) :
	
	     


Ce que je dois

	Court terme (factures, impôts, cartes de crédit, emprunts, …)
	
	

	     
	
	     

	
	
	

	Total 4 :
	
	     

	
	
	

	Long terme (emprunt hypothécaire,…)
	
	

	     
	
	     

	
	
	

	Total 5 :
	
	     

	
	
	

	Sous-total (4+5) :
	
	     

	
	
	

	Calcul de mon avoir net
	
	     

	Total de ce que je possède (sous-total : 1+2+3)
	
	     

	Moins total de ce que je dois (sous-total : 4+5)
	
	     

	
	
	

	Avoir net :
	
	     


	Nom :
	     
	Signature :
	








	
	
	

	Soutien au travailleur autonome

Jeunes Promoteurs
	
	Document révisé le
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