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COMMENCANT -

SI.ce

« Vous avez une bonne idée de produit ou de service 3 offrir et
vous pensez que les gens en ont besoing

« Vous avez décidé de 1'offrir aux gens ot vous pensez qu'ils
vont l'acheter ;

» Vous souhaitez que la demande soit forte pour "faire de 1’argent"y

OU SI «seae

» Vous avez un besoin auquel vous n'avez pas trouvé de réponsey

« Vous avez remarqué que ce besoin existait aussi chez les autresy

+ vous avez décidé de répondre 3 cette demande avec votre produit
ou votre servicer

« Vous pensez que ¢a va marcher;

MDRS..’

Vous &tes, comme la majorité des personnes qui démarrent une entreprise,
c'est-d-dire conscient du fait que faire des affaires, c'est une quesp
tion d'offre et de demande.



L'OFFRE

vient de vous, 1'entrepreneur.

Elle prend une forme conerite, matérielle
qu'on appelle produit,bien, marchandise
ou GEIlze’e-

Exemple: chapeaux, machinerie lourde
ou spécialisée, v@tements de haute
eouture; nourriturc.., etcCe..

Exemple : conseils juridiques, soins
de santé, traitements de beautd...,

etc,.

LA DEMANDE

vient de la personne qui achéte,le elient.

Elle prend la forme d'un besoin exprimé,
d%un &sir ou 2'une attente que le eclient
identifie et manifeste clairement, de
maniére que vous, 1l'entrepreneur, puise
siez connaftre ce besoin et en prendre
eonscience facilement.

Exemple: Besoin de se nourrir (rese
taurant, épicerie, denrées alimengaires
diverses, etc.)

Besoin de se protéger au froid (vBtements),
Besoin de protéger ce qu'on posstde
(assurances, contrats, ete.)

ay

Elle prend la forme d'un besoin latent ou
d'un @sir que la elient ressent, mais
Pouy lequel il n'existe pas de réponse
BUY le marché; les entrereamae. i

e

POUR PLUS
DE PRECISION

En affaires, 1l'offre et la demande
sont étroitement lides.

IL FAUT SE RAPPELER ;

» qu'un produit, un bien, une maxe
' chandise ou un service ne peut
servir audient;

e qu'un produit, un bien, une mayge
chandise ou un service ne peut >
exister si personne ne 1'ashdtey

« que si un pProduit, un bien, une
narchandise ou un service convieng
parfaitement aux besoins des qw.
il est plus facile & vendrep

e qufun bon prix et un grand nombre
de clients assurent le suyecds .

d'une entreprise.

IX EST DONC IMPORTANT s

e de derire avec Précision "votre
affaire” en vous Plagant du point
de vue du client;

a AL At €2 e o s el
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REFLEXION
PERSONNELLE
DIRECTIVES POUR L®*EXERCICE :
1y Il slagit de préciser par éerit le 3. Notez toutes les informations qui
produit, le bien, la marchandise ou . vous viennent & l'esprit, tous les
le service que vous voulez offrirs dtails sont importants a cette émw‘
24 Déerivez-le comme si vous étiez la 4. En tout temps, vous pouvez reveniy
personne qui 1'achéte, le elienty a l'exercice pour l'enrichirx,

nmeteez=vous dans sa peauf dites -

ge que vous Voyeze. 5. Soyez précis |



1WTAIQE'IROUVBMIDEE?




Mettezvmsél&-placedemscli

et quel (s) besoins (g) ils cher

ents et &crivez ce qu'ils achdten
chent 3 combler.

t de vous
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S'il s'agit d'un commerce, earactéristiques physiques de ma marchandise:
les gammes de produits, les marques de commerce, les prix, la ptésenta:tion,

i —— Y ———

-'13 service ala cl:l.antéle, l1a déco:ation, 1l'emplacement, ctcs
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5'il s'agit d'une entreprise de service, caractéristiques rhysiques de mon
services

1e type de conseils ou services offerts, la méthode de travail utilisée, 1la
fagon de donner le service, 1a dmarche, ou série d*actions, de gestes ou
A"activitds, rroposée, le genre d'intervention, etc.



o

Caractéristiques, utilitaires: les besoins auxquels mon produit, ma marchandise

ou mon service répond, ses divers usages, ce qu'il apporte aux clients, etc.

Caractéristiques psychologiques: les sentiments agréables ou désagréables
(plaisir, satisfaction, crainte, etc.)

éprouvds par le client face & mon produit, ma

marchandise ou mon service:;
1'opinion que lui et les autres s'en font.
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POUR ALLER
PLUS ro1N

Les Princi pany Aéfiz 3 relever p.y les DPerscnneg qui ont ge 1a

B fficuled a Xerire leur Produit, march-na: 5

les Suivantg H

DANS UNE ENTRE “RISE
l‘-IAI\T[.T,':"."‘;L'?';?}R-‘.IE.RE

Quement dge . fabrication.

s Identifjey les utrag Caractdrigii-
ques dy Produi .
besoing aug clientg auxquels le pro-
duit répond, utilitg, Caractérigti
ques quji attirent oy éloignent les
clients, ete,

* Se mettre dans 1a Peau Agg utiliga-
teursp évitey de_consi;ﬁrar le pro-
duit ay seul pojng de vue @y fabxi-

Bour leg clientg,
Dz:g UnN C{)MDERCE

a Se demander SiL clegy le bon type de
Commerce, la bonne marchandige
Pour 14 clientdle visde,

EXog Offrir des vétements exclusifg

Cu service sont

* Savoir oy trouver jeg fournisseurs et

faire Connaissance avec euyx,

Seurs qu'elieg Tencontrent,

» Déterminey rrdeisément Ce qu'elleg
veulent vendape et 8tre bien Prépardéeg
avant de Tencontrer les fuurnisseurs-

» Fixer 14 Quantité et 3, gamme de maye
chandi geg qufellcg Veulent vendre,

la marchanaj oo A€ BUffit pag 3 3,
Vendre,

'DaNs ung ENTREPRIgR DE

SERVICES e

» Etre Capable dge voir ¢t de Gecrire

» Détermino, la forme due prend leyr
Service agux Yeux deg clientg,

* trouver les motg simples ot justeg
PoUr nommer ype série A'actiong oy
une facon ge faire oqu4 Peat verjor

selcn leg bescins des clientg,

besoins gog clientg Plutdt qutep
fonction ge 1'iale qu'elleg s'en
fonq,
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CE QUE vous poyvez FAIRE

Utiligez 1l'exercice "Description FEtaillée ge mon affaire" poyy aller

chercher :votre information,
Ne voug Contentez ;as d*un geni fournisscur ou :istxabuteuro
"Magasinez",.comparez 1eé'marchandises, les Prix, les Services et les informae

Prévoyez votre plan'd'abhatmfgenre de marchandigeg recherchées, sommeg
d'argent alloudeg pPour chaque type de Produits, bieng oy denrdes que vous

Retournez 3 la source ae votre idée,

- 8i c'est une pPersonne, pParleze-en plyg en &tail avec elle,

Consultes des Personnce que voug Connaissez ot qui ont beaucoup d'expérience

Interrogey vog Concurrents gyy les dfférentes caractéristiques de leurs
mettez—yoy g dans, la neay de'l'utilisateur, du client;

S0¥ez sensible aux'impressions et réactions que- les [rcepos de yog Concurrentg
Provogyent chez voug.

O--/-t.
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2 MON

Lemiandez~voug qui sont vos
futurs clients, combien ils sont
et qui répond & leurs bescins
actuellement ;

Voild qui va vous permettre de
mréciser et d*évaluer votre
marché cible avant ce vous
eéngager plus avant cang votre
Projet.




pPrécieux Tenseignementg Sur vos future clientg o = th o

. 1.8 =

EN
COMMENCANT

SII-..

*» Vous savez 3 quoi va servir votre Froduit, votre marchandise,

votre service;

+ Vous gavez qu'il ne Peut pas plaire 3 tout le monae

« Vous avez une ide ou une intuition Ay genre de Personne

qQui va s'y intéresser ;

* Vous les rencontrey dans vog activitds quotidionnes (slrement &i

Vous avez de L'expérience dans le domaine ou voug veulez démaxrer);

« depuig que vous gvez eu votre iade, Vous observey les geng et vous

e Vous achetez Vous-méme un Produit oy strvige similaire;

vos besoins, ou vous travailles pPour 1'un douy 7

vez concurrents.
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e DR Y

IL Fayr SE RAPPET o H

s Que Votre Produiq, Marchangdj ge Ou service ne ront Las plaire a

"segmentg de marchéw), c'est Votre marchy cible;

* que vouyg g ctes g seul; geg Concurzanty s’;ntéressent slrement 3
Votre clientd)e cible;

* que 1, demande go Votre Clientd)e Cible dcjt 8tre suffisamment grande
Pour fajre Vivre Votre entreprlse;

* dUe le marchg Change Constamment I1 Goit s’adapter aux modifications
des besoing de vog clientS, de leuyr Nombre et Ju Contexte économique

leurg attentes, leurg besoins et leurg désirs Pour Savoiy Commen+
s'adresser a eux et capter leur attentiop F

produit, marchandise ou Service Pour Vousg assurcy mltilg Sont asges
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REFLEXICN PERSOMNELLE

MON MANCIE

DIRECTIVES POUR L!FiLKUICE 2

1s Vos clients ont des choses en commun : Age, zexe, habitudes de vie, ete-.
Pour vous faciliter la +iche. dderivez les personnes il reprdsentent le
mieux la majorité de vcs clientss

Votre entrepzisc . Cuh avolir plusisux

i o clicnt

r<s ¢licnts cui nécessitent des

approches différentas.
Tentez de Aéterminer avec précision les caractéristiques des ciffdérents
clients auxquels votre produit, votre marchandise ou votrc zervice ='=adresse.
S*il s'agit A'une entreprise marufacturiére, votre produit s'adresse a la
fois:
« & votre réseau de Aistribution (le client direct): les Aétaillants ou
agents manufacturiers qui mettront en vente votre profuity
Ce sont des intermédiaircs entre vous et 1futilisatevr;

s & votre "client achetenr™: la personne qui achdte le produit 3

4 votre "client utilisateur”: la personne qui utilise votre produit !'’ache-
teur et 1'utilisatenr peuvant &tre la méme personnel).
8fil s'agit d*un commerce ou d'une entreprise de service-

Votre marchandise cu sarvice s'adresse & la fois

. & votre client utilisateur": la personne qui wtilise votre marchandise ou
ou votre rservica. "
par exemple, l'enfant qui porte le vEtement achetd par so mdre g

+ & votre "client acheteur™: la personne qui achit. votrc marshandise ou

votre service

par exem;le, la mére qui ach®te des soulier & son fils de six anse

2. Notez toutes les informations que vous possédez actuellement; tous les

. » 4 )
Htails son précieux, écrivez tout ce & quoi vous penseze

| F A N Y . = . s .
3. N'hésitez pas & rénondre aux questions méme si elles portent sur des

e 0 .
decisions que vous n'avez pas encore nrises; car cela va faire avancer

votre réflexion.

1. QUI SONT MES CLIENTS 7

Age; sexe, statut {cdlibataire, marié, etc.},
roamyrrs Al oo B d e

profession, revenu annuel,



2. QU'EST-CE QUI L&3 nOIIVE ?

Les raisons qui les iucitent a acheter; ce qui les attires ce qui eet ‘mnavéant
pour eux quand ils achitent ; ce qu'ils xecnci.teat habituezllement,

3. COMMENT ACHETENT-ILS ?
Habitudes d'achat (en exclusicité, A rabais, en vrac, 2 la pidce, etc.) a

quel rythme ? & riel moment dans 1'année ? oujqui prend la dcision d'ache-
ter ou qui est a 1l'origine de 1l'achat ?

4o, OU SONT-ILS ? :
Espace géographique o) se trouvent la majorité cdc mes clients (quartier,

ville, région, etc.) ou limites & 1'intéricur desquelles sont les gents a
qui je veux m'adresser d'abord.

~+ Il est recommandé de commencer d'abord sur une petite échelle : 2

3
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5. COMBIEN SONT-ILS ?

A partir du recensement effectué dans le territoire qui vous intéresse,
vous pouvez connaitre le nombre total de personnes répondant aux caractérisg-

tiques @crites au point (1!

Nombre total de clients potentiels :

6+ QUEL POTENTIEL D'ACHAT REPRESENTENT=ILS ?

A partir de statistiques sur les sommes d&pensées par les consommateurs
pour différents produits ou services, vous pouvez déterminer le potentiel
d'achat de vos clients.

NOMBRE TOTAL DE CLIENTS SOM!E DEPENSLE _ POTENTIEL D®ACHAT(m)
£ 4 ; T e . 0S LIMITES
(rép. & la question 151 X  ANNUELLZIENT POUR DES DANS V
p a o GEOGRAPHIQUES

PRODUITS OU SERVICES
similaires aux vBtres.

1001

R

NOMBRE TOTAL DE CLIENT ESTIMATION DU NOMBRE POTENTIEL D'ACHAT
- . = X DE FOIS OU D!UNITES =(UNITES) DANS VOS
(rép. a l1la estion | 5} 3
P qu = QUE LE CLIENT ACHETE LIMITES GEOGRAPHIW

DANS UN AN, QUES.
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7. DE QUI MES CLIZNT'S ACHETENT-ILS ACTUELLEIZENT

-

QUI SONT MES CONCURRENTS 7

Votre produit, mawchand.sz ou service répond o des besoins précis, que vous
b ) =1

avez identifiés précddemcent. Pour ducpicr 1o Tict o 2a vos concurrents, demandez-

vous comment vos clieats comblent ccs besoing actuslleoment; de qui ils achétent,

Mes concurrents sont en ordre &*importance :

§ NOM i EMPLACEMENT 1 FOCRS : FATBLES3ZES 5
L : : H 1
f § i 3 8
$ H I ! §
t 25 ! 1 ! !
H i 1 i !
i ! t { i
3. i H i !
! i i H " 5 !
i H i i i
i 4s § ] & 1
1 i i i !
! ! ! s i
I 5 H ! ! !
i i i i !
i ! i i !
l 6o . ! i i !
.—-! ' ! ; 3 !
! ! { ! !
t ! i ¢t !

-»n/n--




8, COMMENT MON MARCHE EVOLUERAGT6IL sur le plan :

- du nombre de clients

- des habitudes d'achat ?

- de la répartition géographique ?

- &u contexte économique, social ou politique ?




DIRECTIVES POUR L'ZXuRCICE 3q N'oublicz Pas que voug Vous projotez

. Cans 1iaveniy, Cest une Premidre estima-
Te I1 s%aqit d'estimer le nombre de pro=- i .

: . tion, une p pothése de oo € Vous souhaj-
duits, bieng oy services que voug Pengeg . ypo qu

tez voir ge réal; 3CY? vous Douvez toujourg

vendre durant vorye Premidre anpée, x b e & bl 4
Vous réajuster ep eours de route,

e Servez=-vous ge Votre expérience et

des informationg qUe vous possédez

4. Soyez Conservateur; ne gonflez pag vos

chiffreg, Soyoz réaliste, car c'est par

actuellement. votre volume de vente duUe vous pourrez
dterminey si votre future entreprise sers
rentable oy non,
9. UN RAPPE],
J'estime 1le Potenti ) a@'achat Mes Constatationg Sur meg conipétiteurs
de mes clients 3 , (question (7) e Permettent de gire que
1la Concurrence actuelle
est ; = o —
Réponse ¥ 1, Question 16 (s ALRIR "—_*l
o MOYENNE 4=,
. sty FORTE =
‘”‘-‘m-‘-rhr;m“,‘—'-g-_ —

0. MON VOLUME DE VENTES

TYPE DE PRODUIT, MARCHANDISE,

DENR2E oy SERVICE NOMBRE p "UNITES o p “FEURES
-‘_"-‘—-—.—___u_‘na.—h_,_'m — - z '—.'-'—“-;m—;___—_‘—_.um--- - m_-q.,*-u—..-hz-u-—-.’-—-—‘
—-“""”'——-—._,___uk-_l-h-a_._-.*—._ -.rm—-_—\hwllw_*‘““ -'-'_—-—-.._._-_."l—-uk T st 1 ’ ——em—
‘%Mﬁmam'ﬂm‘—wﬂh-——.__ —--—-__,l-—;n—- T st :-..__""—l——-_.____h‘—-—._____
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CE QUE VOUS POUVEZ FAIRE
POUR MIEUX CONNAITRE VOTRE M:iRC

« Observez les personnes qui achétent des produits, marchandises ou services
similaires au vétre et notez ce qu'elles ont ¢n commun : 3ge, sexe, revenu,
valeurs de vie = etc.

. Faites un mini=sondage auprés de personnes diverscs : demandez—-leur si elles
achétent ou non 4des produits, marchandises cu services similaires au vbtre.

Si oui, vérifiez ce qui est le plus importent rour elles, ce qu'elles recherchent
quand elles les achitent. 3i non, vérifiez comment elles réponlent aux bésoins
auxquels vous pensez que votre produit, marchandise ou service devrait répondre.
Vous aurez ainsi de 1'information sur leurs attentes et leurs motifs d'achate

« Observez les habitudes d'achat et de vie (travail, loisirs, repas, etc.) de vos
clients.

. Interrogez des entrepreneurs qui ont de l'expérience dans le domaine, Il leur
sera facile de vous faire un portrait des clients qufils rencontrent chaque joures
Une autre fagon de se renseigner est d'aller voir ce qui se passe chez vos concurg
rents. Si vous voulez démarrer une entreprisc manufacturidre, interrogez des
commergants susceptibles de vendre votre produit.

« Consultez les données statistiques disponibles pour connattre le nombre de clients
que vous visez, dans la région géographique qui vous intéresse et la répartition

de leurs &penses (questions 151 et 161 )s

Les principales sources de statistiques sont les suivantes =
Inventaire des activités productrices pour les jeuncs MINIPLAN, MINIMART;
MINICCM, etC.,.

« Faites une liste altaillée de vos concurrentse
Identifiez 1lPemplacement de leur entreprisce. podntez-les sur une carbke
géographique pour en avoir une vue d'ensemble.

Les principales sources d'information sont @

« Les pages jaunes:

+ le bottin des gens d'affaires de la préfecture

« les journaux locaux et régicnaux;

« la chambre de commerce de votre localité j

« les associations de fabricants et de détaillants de votre xégion.

« Observez et notez les forces et faiblegses de vos concurrents
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POUR ETABLIR VOTRE VOLUMZ DE VENTES

« Utilisez ou recherchez les renseignements suivonts ;
" = des estimations sur votre capacité de produilre.

S'il s'agit c°une entreprisc manufacturitre tonir compte de la quantité,qualité
et'ﬁrik'aes matériaux requis, de la techni-te & utiliser, Jes machines disponi=

bles, du nombre 2‘heures utilisables dens 1'année, du nombre &'employés, etCas.

§'il s'agit A'un commerce, tenir compte de vos capacités A'inventaire, de votre
mise de fonds, de la dimension de l'emplacement, des principales gammes de pro=
Quits & offrir, de la capacité ce fournir de vos fournisseurs, du nombre d‘em-

ployds, @u nombre d'heures de travail dans l'année, du nombre de clients possi-

bles & servir dans une journée, de la curde moyenne <‘'une vente, etc...

S'il s'agit @'un service, tenir compte de la durée moyenne requise pour donner
le service, “u ncmbre 3‘heures disponible dans 1'année, “u nombre A'employés,

etc.

- des. statistiques sur le volume de ventes moyen dans les entreprises du méme

genre que la vitre et pour des produits similaires.

« Interroges vos concurrents ou des.entreprensurs qui ont de 1l'expérience, sur
leur volume de ventes actuel et celui qu'ils ont atteint & la fin de leur pre=
miére année A'activité.

« Informez=vous auprds des fournisseurs sur les volimes de ventesuéﬁaptres
entreprises similaires.

. 8i vou§ voulez fabriquer un produit, rencoentrcz différents commergants

potentiels. Présentez-leur votre.produit et demandez-leur combien ils en

commanderaient.

o el e e Y R e g TR T
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3 MA MISE

EN MARCHE

Déterminez avec soin le genre de prodnii,
marchandise ou service que vous woulez o
offrir; vos prix, votre place d'affaires
et la fagon de présenter votre affaire 3
vos clients;

Voild qui vous donnera toutes les chances
d'attirer des clients et de les CONSEerver.
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EN COMMENCANT
SIC..

. Vous 8tes attiré actucllement par la publicité annongant un produit,
une marchandise ou un service similaire au vdtre;

. Vous remarquez lcs différentes demarches utilisées et ce sur quoi vos
concurrents insistent ;

« Vous vous ditcs souvent : "Ah ! c'est intércssant comme (résentation™
ou "Que c'est ennuyantl".

« Vous songez 2 vous faire faire une carte d'affaires;

. Vous avez tenté de ddtcrminer votre premier slogan publicitaire
et vous y pensez scuvent 7

« Vous remarquez davantage les forces et faiblesses de vos concurrentss
L'originalité de votre produit, marchandise ou service se préoise de
plus en pluse

. Il vous vient plusicurs idées pour 1'emballage de votre produit, a
la afcoxation de votre commerce, & la fagon dont vous voulez présenter
votre service j}

. Vous avez peut=8tre a%ji commengé 3 cehrcher 1'endroit ol vous voulez

installer votre entreprise ;

AlOYXSesss

Vous avez djd commenc? 2 préparer votre stratégie de misc en marché.
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EN COMMENCANT
SI...

« Vous 8tes attiré actuellement par la publicité annongant un produit,
une marchandisec ou un service similaire au vdtre;

« Vous remarquez les différentes demarches utilisCes et ce sur cuoi vos
concurrents insistent ;

» Vous vous ditcs souvent : "Ah ! c'est intércssant comme [résentation®
ou "Que c'est ennuyantl|".

« Vous songez & vous faire faire une carte d'affaires;

- Vous avez tenté de déterminer votre premier slogan publicitaire
et vous y pensez gcuvent p

« Vous remarquez davantage les forces et faiblesses de vos concurrentse
L'originalité de votre produit, marchandise ou service se préoise de
plus en pluse

« Il vous vient plusicurs idées pour 1l'emballage de votre produit, a
la décoxation de votre commerce, & la fagon dont vous voulez présenter
votre serxrvice j

« Vous avez peut-8tre A%jd commengé i cehrcher 1l'endroit ol vous voulez
installer votrxe entreprise ;

AlOXSesss

Vous avez déjd commenc? 2 préparer votre stratédgie de misc on marché,
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POUR PLUS
DE PRECISION

!

T e

W el i

e

LA MISE EN MARCHE !

C'est 1'ensemble des activitds. des |
techniques et des ontils utilisds par
1'entreprencur pcur faire ccnnattre
BCn prodiit, sa aaruvhandise oo oon
service a sa clienciic cible, “cur
1’attirer, ainsi que pour 1'inciter

a acheter et 3 revenir. .

L'efficacité de la mise en marchd
repose sur quatre éléments-clés que
1'on agence selon 1a zituation ]

1= le Produit

2~ le Priy

3= 1a Pliace

4~ la Promotion.

B Gvm e e B gem Landil R —

Il FAUT SE RAPPEL:ER

Que le produit, la marchandise ou le service doit répondre 4 un besoin bien
ldentifid;
Qu’il ne suffit pas d'attirer le client une fois, il faut <’ sorrer ~ "I\l reviendra,

Qufune bonne jublicitd permet d*attirer le client mais que c'est 1'équilibre
entre 1z qualité & produit cu service, le prix et le service offert avant,
pendant et aprés 1'achat qui aide 3 conserver le client @

Que l'emplacement est aussi Acterminant bPour un commerce que le rdseau  de
distribution pour une entreprise manufacturiére;

Que ce n'est pas parce que le prix est bas que le produit, la marchandise ou
le service va bien so vendre 2

Qu'on ne chance pas facilement les habitudes at d'acheter chez vousp

Que ce n'cst pas nécessairement la publicitl 1a plus cofiteuse et 1a plus
sorhistiquée qui est 1a vlus efficacc.

I1 BST DONC TMPORTANT

<o

de faire une évaluation rdaliste des forces et faiblesses de votre procduit, mar=

chandise ou scrvice pPar rapport & ceux de vos concurrents en vous Plagant du point
vue du client:

de dterminer ves Irix en tenant compte non seulement des cofits engagés ct des

Profits visés mais ¢galement de la tendance d@u marché et des attentes des clients;
A'évaluer les avantages et Asavantages du ou des différents endrecits o*vous
envisagez actuecllement d*etablir votre entreprise avant d'arré@ter votre choixp

rs - &

P . T T -

—




REFLEXION PERSONNELLE

to MON AFFAIRE, UN RAPSEL

Forces de mes concurrents : ! Faiblesses de mes concurrents
1
1
!
!
!
!
13
!
1
¢
1
!
1
1
!
!
i Forces de mon affaire par I Faiblesses e mon affaire Ppar
rapport 3 celle de mes I rapport 3 celle <e mes concurrentss
concurrents : i




- 37 =

Quatre principalc: r-'sons qui vont motiver mes clients & acheter chez moi

plutdt qu’ailleurse.

1e 1 3.
1
!
!
l
{
2. 1 4.

2. MES PRIX
A 1l'aide de l'information que vous possédez actuellement, faites une
premiére estimation du prix de chague produit, marchandise cu service

que wvous voulez offrire.

Type de produits, marchandises, FPrix & l'unité Renseignements sux

ou services ou & llheure lesquels je me bage
pour fixer mes prgx

-w

——




Liste des rdscaux de Aistribution envisagés (grands magasins - dpanneurs,

boutiques spécialisées,

! A. Nom Au distributeur : . !
! ; !
I . A P B NS A S— l‘
| Caractéristiques : !
1 |
1 1
{ - I
11 {3
! !
1 1
! Bs Nom cu distributeur : |
! !
! L
! Caractéristiques : !
! 1
1 : !
1 !
1 i
I Co Nom du distributeur : !
1 ‘ 1
1 I
! Caractéristiques : !
) !
' 1
! !
! _ 1
! Do Nom du distributeur g 1
! !
s !

! Caractéristiques : - 1
! [ ]



4. COMPARAISON DES PLACES ENVISAGEES
DIRECTIVES POUR L*EXERCICE

1. Utilisez le tableau qui vous concernc (usine ou commerce/service) s
2. Donnez aux critéres un ordre A'importance, (faible, moyenne ou grande)

compte tenu du genre A'entreprise que vous voulez mettre sur pied ;

3. Pour chaque critére, (ex; visibilité pour le client) précisez dans quelle
mesure (peu, assez, parfaitement) chacue emplacement convient en le

comparant aux deux autres;

4. Prenez le temps de noter les informations sur lesquelles vous vous: appuyez
pour détermimer dans quelle mesure 1'emplacement convient;

S5« Vous aurez une bonne idée de 1'emplacement le plus aprroprié pour votre
entreprise en vérifiant lequel répond le micux aux critéres que vous
estimez les plus immportants.

o.‘/coo
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COMPE2AISON i ZS EMPLACEMENTS

§ IMPORTANCSE I Zritéires 4 considdrer ! Emi:lacement A ! Emplacement B W 3
! faible moyenne grande | I ROREAR, ! SnELeaL !
t I hmmﬂ assez ﬁmhmmwwmamuﬂmmmﬁ asscz @mﬂmmhﬂoasﬁ
i ! fosition par raprort aux limitisg | |
i ! géographiques de mon marchd ! ! i
I ! ! ! 1
1 1 Pacilitd “*aprrovisionnement ot | ! |
1 I d2 distributicn (réscaux routier] ! !
t ! voies A'accds, etc..) ! ! !

e
L

Pygition par rapport A mes

ey e

- e e

= b e e
-

concurrents ! !
! 1 I !
1 ! Convenance du local (grandeur 1 ! !
! | état physique intérieur et extd-| 1 1
1 | rieur, possibilité d'agrandis- | l !
1 ! sement...), etc.. ! ! !
i ! Colits &.Ooﬂtmmﬁhos (loyer ou prix 1

4'achat, rénovations, taxes, etop.

LY

! Exigences quant i 1'environnement
(loie, permis, etc...) 1

! Dispcnibilité de la main d'oeuvre

e e e
—
L T S —
=

wervices publics (&gouts, eau, |
1 électricité, etc..) 1 ! !

1 | Autres. 1 ! !
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5. CHOIX DE Ma PLACE DfAFF.IRES

Aprés avoir comparé lis différentes
Vous fixez votre choix.

MON CHOIX

Possibilitds 2 liaide du tableau,

! POGURQUOI
i
!
!

6. CHOIX DE MON RESEAU DE DISTRIBRUTION

Pour 1°antreprige manufacturidre

Aprés avoir compard los différentes Possibilitds,
. vVantages, et leur efficacitd 3 réjoinare vos "cli

votre choix,

MON cHOIX .

seulemert

I POURQUOT
!

11

1

levrs avantages et adga-
ents visés", vous fixez"‘
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7. MA PRCMOTION

Pour rejoindre et attirer vos clients, vous pouvez utiliser i
e la publicité;

» des activités de promotion)

« des outils de promotion.

LA PUBLICITE

C'est le message qui dit ce que vous voulez offrirt votre slogan publicitaire,

le texte d'une annonce dans le journal ou d'une affiche, ctc..
C'est le véhicule qui porte votre message jusqu'au clicnte.

Ce peut &tre : un grand média =~ radio, journal, IWMVAHO, KINYAMATEKA etCess)
journal spéeialisé, etc...

LES ACTIVITES DE PROMOTION

Ce sont les moyens que vous premez pour faire connattre votre entreprise

s Participation & des colloques ou & des activitds ot des associations locales
ou régionales du monde des affairess

o Présentation de votre produit dans des foires;

¢« dgustations;

e Périodes d'information gratuite;

+ &monstrations 3 domicile ou dans des lieux publics;

+ porte-a-porte;

» lancement ou ouverture offiecielle;

v ventes 4 rabaisy

+ le bouche~a-orelle spontané ; amis, clients, connaissanees etc.

LES OUTILS DE PROMOTION

Ce sont le matériel, les divers objets que vous utilisez pour présentey votre
entreprise 4 vos clients étalages, enseigne, d&pliants, affiches, feuilles

3 distribuer, carte d'affaires, étiquettes, allumettes, stylos, échantillons'
etc. e
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POUR ALLER PLUS LOIN

Les principaux défis 2 relever par les personnes cui ont de la difficulté & prée
parer la mise en marché de leur produit, marchandise ou service sont les

suiVanté 4

SUR LE PLAN DU PRODUIT

« Bien cerner les besoins de leurs clients.
« Identifier lcs forces de leur produit, marchandise ou service tout en évaluant
leurs faiblesses par rapport i ceux de leurs concurrentse.

+ Etre conscients que les concurrents sont parfois difficiles & déloger.

SUR LE PLAN DU FRIX

s Savoir comment fixer leurs prix.

. Définir toutes les composantes de leur produit, marchandise ou sexvice pour
pouvoir fixer un prix..

. Comptabillser leur temﬁs, leurs déplcacements, leurs cfforts.

» Oser demander le juste prix, méme s'il est élevd,

» Tenir compte de l'impact du pris 4 long terme plutat que de penser que le bas
prix est la meilleure stratégie pour attirer la clientile. ' i

» Considérer plus d'une source d'information

Ex : le prix @'un concurrent.

 SUR LE PLAN DE L'EMPLACEMENT

» Sélectionner un emplacement en se basant sur plus a'un ou deux critdres
Ex : coit de location, proximité de la rdsidence.
» Prendre en considération les habitudes des clients.,

+ Bien choisir leur réscau de distribution.

SUR LE PLAN DE LA PROMOTION

» Concentrer leurs énergies sur plus d'un moyen
Ex.: l'enseigne, la carte d'affaires...
« S'utiliser elles-m@mes et tirer parti de leur environnement immédiat.

» Envisager des mcyens de promotion simples et peu cofitenx.



SUR LE PLAN DU PRODUIT

» Continuez & préciser les caractéristiques de votre affaire.,

+ Faites 1la liste des forces et faiblesses de votxe affaire paf‘rapport a celles
de vos concurrents. Faites=vous aider bar des personnes de votre environnement
si vous avez de la difficultd,

SUR LE PLAN DU PRIX

» Utilisez les différentg renseignements suivants bour vous guider dans vos

choix 3
§'il s'agit d'un produit que vous voulez fabricuer, tenez compte ¢

* du cofit de fabrication du produit (matidres rremiéres main-d'oceuvre, temps,

dpenses a'équipement, etc.)

« du pourcentage de profits ue vous devrez fairc sur la vente; il existe des
noxmes et des statistiques sur las Aifférents produits ou biens; consultez un
donseiller commercial du Ministdére de ' Industric, Commerce et de 1a 'Rechnc'
logies :

v & prix de vente sufféyrd bar différents fournisscurs; i1 est important de

magasiner;

lement oun cdemandez=leur directement,
§'il s'agit a'un service, tenez compte & aik

= de vos anndeg A'expérience et de votre.notorddedy <7 - L

v de la rareté de vog concurrentsy ..o eg

= des cofits nécessaires Pour denner le servicep calqulez_vos frais et temps de
déplacement» etey

* &@ prix de vog clients sont préts 3 payer;

= du pourcentage de profits que vous. voulez faire sur 1a vente.

t-../-..
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MOI ET
4
MON
ENTREPRISE

La forme juridique de votre
entreprise, vos obligations
d'entreprencur et vos

engagements personnels,

voild des choses importantes 3

conSidérer avant de démarrer

votre entreprise,




Sil...

- Vous

seul
- Vous
- Vous
- Vous

- Vous

EN
COMMENCANT

avez déja décidé de mettre sur pied une entreprise
ou avec d'autres;

savez qu'il y a des lois & respecter;

voulez &tre en régle;

vous demandez ce qu'il faut faire;

8tes marié et songez 2 partager ou non les profits

de votre future entreprise avec votre conjoint;

Alors.....

-

Vous avez commencé & réfléchir sur la forme Juridique de
votre entreprise, sur vos futures obligations d'entrepre-
neur et sur vos engagements personncls,




POUR PLUS

DE PRECISION

LA FORME JURIDIQUE
DE L'ENTREPRISE

Il existe trois formes principales au Québec :

- 1l'entreprise individuelle,
- la société,
-~ l'entreprise incorporée ou compagnie,

Le tableau des pages suivantes en donne
les principales caractéristiques,

n o

IL FAUT SE RAPPELER : IL EST DONC IMPORTANT ¢
v qu'en cas de faillite, les biens - d'évaluer combien cela va
personnels peuvent &tre saisis, vous cofiter;

selon la forme choisie; - de préciser vos besoins :

- qu'en soi, une forme juridique
n'est pas meilleure qu'une autre, 7
cela dépend des besoins de chacun; ~ personnelscs

Ex

- que la forme juridique d'une entre- rcussir seul, travailler

1 ‘aui a
prise peut &tre modifiée; en equipe, Etre appuye
dans ses décisions, etc,,;
- que 1l'on conseille de choisir une . i
2 N a - financiers :
forme Jjuridique pecu colteuse, lors-
que l'investissement de départ est
faible, lorsqu'on prévoit peut de
profits a court terme ou lorsqgu'on
démarre seul; - techniques :
s'adjoindre des personnes

partager les profits, les
dettes et le financement,
réduire les impéts, ete.,;

= Que ce n'est pas la forme Jjuridigue
de 1l'entreprise qui fait que c'est

o = ey Py o

dont les compétences sont
comnl Emantas rea ade S



.'.\....

m. Bog n _ i®Tufedwoo 33, i

e

i
i mmﬁmmmwm_ EPTO 4 i sjow sep 1A ; i
mﬂuJﬁmm juowi ~OSS®B sop j FNs sanstsnid i
_JJpcwonmoo_ yunxduwe,p i®P no un,T sp ; i
‘as . wmmmwm% i - ?%ToedeO "} UoT2181101d ;wou no SPTO0S j i *S9T
~Tadaa3ua,T | -39 juos i®T ® 39 soao i=X9,p STuIsd=-; _gg S9T snoj ; ‘SI9T1 s9p ; -osge saTadc
OP JUdW j S2TO0SSE FIOSSOT Xxne i Elelba=liitiieks} i®p wou :ateTd iSTA B gsTA 99ITWITTIT jsnid no saJaTe
~2Jd3sTIoaug-j §8T snog-i o3TwWIT 98- 9p mhpmHMmmlmlom UosTed ei-; wyﬁﬂﬂpmmcogmst_ -aTadoad xna
i i i i i i "®dTeratadoa
i i i i i i N® juswajos,
i i i i i i=TP jusuustaa.
i i i i i i S3Troud sar
i ‘adaTey j i i "3 | sstadeajus,q
i=2Tadoad np i i i=Teratadoad np 9317 ; 9P suaTq 3=
i ‘jnoy runadus p i iTTeI augeajus 9sTad grry0® S9T snoj
*9s 9PTO2D 23Toedeo ; Uotyejtord ‘adTe} arjue, T °P ®TITTB~; 9passod ag
~Tadaajus, T i}9 altarp i®T 2 39 goo i=X3,p sTtwgad i 9Tadoad np ; 'SIaT] i=Telatadoad o
9P juaw i9aTe19Tad jFmossag Xne j S0J2UUWOD §; wou °T snos jsap sTA € STA 9paTm anbtun
=2d31sTdaausg-; -oud I~1 e3pmr: 3S-i ap mhpmﬁmmm:mwwpﬂOHQXw ISH-FTITT mpﬂﬂﬂﬂmmcoammmlm SJdTe)atadoad:
i i i i i i
i i i i i i
TETATUT{  woTjmay; Fuswj  sarefor sag; i i
1poo oli-sTutwpe,T; =30UBUTF o7; ~TTBwIO] mmANQOﬂpmonHp:wva WMHHHQmm:onwh BT i 2%9Tadoad e]
@sTadaajua,p sanbrpranfl sowJIory SojUauaprrTp sap sanbrlsTa P3OBIBD saTedroy Tad

g~



-a'\nc-

i
i
i

§

.
!

i i

-
!

*gad |

*S9TO in2TUFedwod 19, j-TR}TPUBHWIOD S3TO |

-0SSe S3p i i
junadwa ,,p i
23TO | i

sjouw s3p FA

ns sanotsntd

9p MO un,T ap

i-edeo e ¥ j*uoTje3Told jwou no saTO0S

*asTadagiua juswajruroluod i

2p jusuW |
-2J3sTdaaug~

~

19 §90JN0S =-Xd,pP STWIdI~j|

LURBTITP - ~Sad Xne j 20J2WWOD

iS9pTOOSSE ST~

23TWIT 9G=-j2p 8I1STIoY~|

-se s91 snoj
9p WOUIdTBIO
-0S UOSTBJI BJ-

ml
mnl

!

osse soT Jed 293 |
TWIT 23TTTqesgod |
~-sad 39 sa)Tpucu j

j~WOO S3TO0SST ST |

jded saaT) sap STA j

-

!

B STA 293TWITLT |

~

23 TTTIqesuodsay~ |

*SaJaTR}IpUBU

~W00 S$TO0SS®.

12 so3Tputw

~W00 SQTO0SSY~

-

58 cma

i

i i
*SPTO | i
~-0SSEe S3p i

ams

junadwe (p

-—

23TO |
-edeo BT ® j*uorymitord ;|

y9Tudedwod 33,
sjow sap
TATNS SJINaTs
-ntd ap no
un,T op wou
np S2T00S

i

i-
=
m.l

*sad |
TelTpusuwod S3TO |
osse soT Jed 291 |
TUTT 23TTTqESuOd j
-S2J 10 s3j}Tpusu j

j=W00 s2TO00SSE SOT j

*SaJTR] IPUBH

Cms omes  mes p=e

ostadaajua, T j °*Juswsjurol (3@ $90JN0S $X2,p STWIDNI—-] —-SE soT sno} jJaed sI2T]} sOp STA | -WOO S2TOOSSE |
2p jUBW FUOD JUSITIIP | -SaI XNB j A0J2UUOD | 9P WOULDTBIO | B STA 923TUTTTLT j 32 sojTpueuw j
-9J3STIBIUH~ | STO0SSE S2T-| 93TWTIT 29=-iap 2J3STI0Y=j=~0S UOSTBI BT~: 23TTTGRSUOASAY~ ] =~WOO SITO0SSY-j
i i i i i i i
i i i i i i i
TeT3j UoTY j jJuowj sOTBERT S93i i i i

=TUT 3000 9Tj-BJI}STUTUPE,Tj=20UBUTT OTj-T[BUJIOF SOTjUOTIBOTITIUSPI 93TTTqEsuOdssI ®©Tj a1aTadoad e s

—d

o -



e

"o - 58

= s

_omwmowmwwmdmacmm_ La propriété 11g responsabilité mHmdeMHMomﬁMou_hmm formali-!re finance-!1'adnj

i ! : ! 1tés 1égales 'ment 'tion
§ § { ! ! !
Formes dtentre- i f ! ! ! f
prise i ! . S ! ! _ !
5.S50ciété 3 res=I-Plusicurs as— !-Responsabilité !'-Le nom de la !-Registre de!-Se linjite '<La soc
ponsabilité ! socids (person! limitée 3 leurs ! société doit ! commerce ! aux res- 1 est ad
limitée ! nes physiques ! apports vis. 3 . ! &tre accompa-!-Registre ! sources ot trée p
' ou morales), ! vis des tiers. 1 gnée des mots! des associés! 3 1a capa-! consei
: ] . I"responsabili-i P cité d'em-! d'admi,
i ! ! tés limitdew 1 ! prunt des 1 tion ot
! i | ! ! associés, ! gérants
6.Société !'-Plusicurs per-!-Responsabilité _!-Le nom de Hm;mlmmmwmﬁWm de!-Se limite '-La soci
anonyme ! sonnes physi- 1 limitée 3 Honﬁm.._.m00HMﬁm doit ! commerce ! aux res-~ 1 est adm
I ques oy moras=-! apports "actions"! &tpe accompa-!~Registre ds! sources et! trée pa
I les appelés ! vis.3 wis des ! gnée des mots! associésg '3 1a capa~! conseil
I"actionnaires® i tiers, IYsociété !~Ltacte cors< cité drem-i d'admin:
i ! - I anonymen, ! titutir, ! prunt des I tration,
1 « 1 ! i ! actionnai-!
I i ! ! ! res, !

lot\?o:.
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Caractéristiques! La propriété

Formes d'entre-

prise

!

La
-
I

A

responsabilité!Identification!Les

!

-
1
-

tés 1légales
i

!

!

formali=!le finonce-!L'adminis
ment

Ition

"
i

!

"
]
.

7.30ciétés Coo-

pératives

s s aay L I T L R e e T tm b sen ama

Vg e g S g3 S

-Plusieurs per-

sonnes physi-
ques ou mora-

les appelés

isociétaires™
-7 personnes au

moins

-3 unions ou 3

associations

tm3 smD swmm sam g

tmm mn 2= gD s sema

-

~Responsabilité !
illinitée vis.-a.!
vis des tiers, |

S sms g -

s emu o Ly

Pom SO her B Awa pes

L)

-Le nom de 1a
coopérative
est donnée
par les men-
hres fonda-
teurs,

LT .

—

-

S gem P dww Se

~Registre de!
commerce oul
permis !
-d'exploita-!
tion ;
-Immatricu- !
lation au |
registre !
tenu au Mi-!

nistére !
ayant les |
Coopérati-~ |
ves, dans scs!

WA
-Publication!
au J,0.R.del
l'acte consd

titutit et 1
de ltacte !
conférant la!
personnalig!

Juridique, !

-Se limite
aux parts
sociales
des socié-
taires,

!-La sociét
est admin
trée par

CE=Y

conseil
! d'adninis

tion.

=3 t== =T sen  Se3 sea L BT
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LES OBLIGATIONS
DE L'ENTREPRENEUR :

ce sont les lois et réglements des gouverncments
que l'entrepreneur doit respecter et qui portent

Sur divers aspects de la vie de son entreprise,

-

IL FAUT SE RAPPELER : IL EST DONC IMPORTANT s

= qu'il vaut mieux les respecter -
et ¢viter ainsi les ennuis,

de savoir quels sont les
lois et réglements qui
touchent la vie de votre
entreprise,




e L ——

LES ENGAGEMENTS
PERSONNELS,

Ce sont les ententes ou conventions qui existent
entre 1l'entrepreneur, des personnes ou des orga-
nismes,

Plusieurs engagements personnels sont susceptibles
de toucher la propriété des biens et actifs d'une
entreprise, en voici deux :

- le régime matrimonial et_le contrat de moringe,
- le testament.

IL FAUT SE RAPPELER

- qu'une personne mariée en devra

IL EST DONC IMPORTANT

- de vérifier les implications

probablement négocier avec son
conjoint le partage de ses biens,
y compris son entreprise, lors
d'une séparation légale ou d'un
divorce:

gu'un régime matrimonial, cela
se modifie avec le consentement
des 2 conjoints;

que le conjoint avantagé par le
régime matrimonial en vigueur
accepte difficilement de le chan-
gers;

que lorsque la perscnne proprié-
taire d'une entreprise est mariée
et que son conjoint meurt sans
testament ou avec un testament

de votre contrat de mariage
et du testament de votre
conjoint sur la propriété

de votre entreprise, adve-
nant le cas ou il déceéde ou
que 1l'un de vous deux veuil-
le se séparer ou divorcer;

de tenter de modifier votre
régime matrimonial si vous
n'acceptez pas ces implaca-

tions;

d'inciter vos partenaires
(2ssociés ou actionnaires)

a faire 12 méme chose.



REFLEXION

PERSONNELLE

LA FORME JURIDIQUE

1, Si je devais décider aujourd'hui de la forme juridigue de mon
entreprise, je choisirais :

L'entreprise individuelle ! ] La société L'entreprise incorpo-
rée ou compagniei :]

2. Les raisons qui justifient mon choix sont ¢

Personnelles (qui me concernent comme personnel)

—

Financisres (cofts, impots, etc.)

Techniques (genre d'activités de mon entreprise)




MES ENGAGEMENTS

S iy qui appartiendra mon entre

Prise si je me sépare 14
Je divorce oy Je décade?

galement,

partie 3




nireprise si mes partenaires (asso-
ciés oy actionnaires) Se séparent légalement, divorcent oy
décddent?

Etant donnés leur

de leur conjoint
partie 3

régime matrimoni

al, leur testoment et celui
» TON entreprise o

Ppartiendra en tout ou en



POUR ALLE

PLUS LOIN

Les principaux défis 3 rclever par
les personnes qui ont de la diffi-
culté a choisir 1a forme juridique
de leur entreprise sont les sui-
vants

- Evaluer leurs besoins;
Parvenir a évalucr les avanta-
ges et les inconvénients de
Cchacune des formes par rapport
a leurs besoins,

- Consultez la brochure es
Principales formes Juridiques
de 1'entreprisec,

- Consultez un comptable ayant
de 1'expérience en gestion
des entreprises, ,
I1 pourra bien vous expliquer
les implications fiscales de
la forme Juridique choisie en
fonction du type d'entreprise
qQue vous désirez mettre sur
pied,

- Questionnez les entrepreneurs
& ce sujet.

R

Les priscipaux défis 3 relever
pPar les personnes qui ont de la
difficulté & définir leurs obli=-
gations d'cntrepreneur sont les
suivants

= Conncltre 1l'existence-des
multiples lois et réglements
qui touchent 1'entreprlse

- Identifier les organismes
gouver:ementaux chargés de
les appliquer,

CE QUE VOUS POUVEZ FAIRE

- Infornez-voug aupres_de votre
Préfecture, des Ministéres,
des fournisseurs, Ministeéres,
entrevrencurs; ete.

= Informez-vous,

~ Consultez le guide MSe lancer
en affaires' des Publlcatlons
du Quipec,
C'est un guide de 450 pages
de conseils, de références
et d'adresses qui vous indi-
que dans un langage clair et
a partir d'exemples réels,
tout ce que vous devez savoir
pour bien structurer votre
brojet d'entreprise,

= Lorsque vous aurez-identifid
les lois et réglenents qui
touchent votre entrenrise .




argent pour la
ce de Votre entreprise, puig comparey
V08 prévisions avee la réalite,
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ntreprise'

Te volume de Venteg énnue] ;

= Vous avez une idée qeg fluotuations saisonnleres Pouvgnt inflyey
Sur votre entreprlse

= Vous gye, pensé

elientg qui gt

en prévaudront;
Tmetiong Telativeg 4 vog frai

VOS frgig d'exploitation sur

AL-QRS



POUR PLUs DE PRECISION

T empruntg
= Subventiong h
= Mises de fonds des PTopriéteireg
- ate,

et de Sorties de fonds .

= 8glaires

= Matidpes Premidreg

T Temboursement d' emprunt

'~ pibd s

n’}ép&rafion et entretien

= t81&phone

- etc-

fropriétaire—dirigeant d'entreprise. Grace 3 celui-ei, i3 peut prévoir y 1'avance geg

besoing €n argent liquide et contrdler les entrées et Sorties d'argent de son entrepria-

M Fayp SE RAPPELER

= que la réussite financidpe n'est Pas le fruit gy haserq ,,, elle se Prévoit;
- que les Prévisions ge Tecettes et ge débourség Permettent ge voir 3 l'aVanpe ol
1'on s'en va; |

= que le budget ge Caisse egt un des Premiers documen tg que les bangues ot Caisses
Populeires exigent poyr Constituer 3¢ dossier ge crédit de l'entreprise;

IL EST DoNg IMPORT 4Ny :

ciére de votre entreprise;

= d'anslysey Prrbas 5.



—

—FIt T -

TEFLEXION PERo

O sont des préy
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HYPOTHESES ET CALCULS UTILISES POUR PREVOIR

MON BUDGET DE CAISSE

e R

i+ MES VENTES

CALCUL DU MONT4NT DES VENTES POUR L'ANNEE

Type de produits ! Quentité x

(viens, merchendiscs,denrées,service) !

Prix

1e !
2 !
4y !
5' 1

e
-



____.“_—_l___—w_

- -

REPARTITION DES VENTES SUR UNE BASE MENSUELLE

Ventes plus élevées rux mois de s

Ventes plus feibles aux mois de s

MOIs : MONTANT

o
e

e
&

e ——

o

Total =

POLITIQUE DE CREDIT

(cartes de crédits, eomptent, escompte, net 30 jours, taux d'intérdt, et!)

e Ads b ke R e
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AUTRES HYPOTHESES CONCERNANT LES RECETTES
(revenus d'inféréts, revenus de Placements, autres revenus d'exploitation, ristournes

de fournisseurs, avences Ge clients, ete).

B

DEBOURSES DE DEMARR,GE ﬁ

Faites 1a liste de vos fraiS'de“démarrage reliéds, par exenple, aux éléments s;ivania '
= bitiment, équipements, décorstion, avances sur loyer,_réparation:“ S Tk

w natidres premidéres, stij s'agit d'une ehtreprise de production;

® Narchandises oy denrées, s'i] s'egit d'une entreprigé.commercialg;_

w matériel, sti s'agit d'une enfrepfiéé d; Services;

» publicité,

Elément Montant
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3e MON C,LENDEIER D'EXFLOITATION ET/0U MON PLAN D'ACHLT

Si vous avez une o .

d'exrlcitrtion pour ricux voir quend “mue aures besoin de vous epprovisionner

¢t de renouvelcr votoe stock,

CALENDRIFR D!'EXPLOITATION

i us¢ nenufacturiére, prépercz ¢iszbord un calendrier

! MOIS
Activités -
P L F 4 M) AL oE J T &t E ] ! ! N !
! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
Production de spéci- ! ! ! ! ! ! rooa ! ooy
ments ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
Commandes des clients ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
1 I 1 ! ! ] ! i 1 1 1 1
! S ! ! !
i ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
Achat de matidres ! i ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
premidres ! ' ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
! ! ! ! ! ! 11 ! T
! ! ! ! ! . 1o ! oot
Production ! ! ! ! ! ! ! 1 ! ! ! !
! ! ! ! ! ! ! ! | ! ! !
! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
Livraison, ventes ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
' ! ! ! ! , 1o ! S B
! ! ! ! ! !t ! ! ! ! ! !
Peiements des clients ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
Paiements des fournis-! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
seurs ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
! ! ! ! ! ! . ! bzt i
Exe : 8i vous prévoyez produire vos spécimens en Jenvier et
février vous “pites une ligne couvrant ces deux Janve ! Fév.



4. DEBOURSES D'INVENTIRE

Type de freis FRW

Ae Jchats

Be Trensport

C . Douﬂne

TOTAL

COUTS DE MON INVENTLIRE

Produit

: PRODUITS "
Pl ! 2. g N ! 4, I 5
! ! ' !
! ! ! !
! ! ! 1
! ! ! 1
! ! 1 '
! ! 1 '
! ! 1 1
! ' | o .
! ! 1 1
Cofit x Quantité ! Total "
: -
FRW x ! FRW
!
1
e X ! FRW
!
1
FRW x ! FRW
!
!
FRW x 1 PRV
!
!
s ! FRV
!
!
e




s T

\j
- &8 -
CONDITIOI‘-.‘S DE PiT1] ENT DE MES FOURNISSEURS
— o et
Fournisseyp ! Comptent ' 30 jours ' 60 Jours
=0 _ — s
! ] !
! ! !
! ! !
! ! !
' ! !
! ! !
! ! !
; ! ! !
— T

5¢ M4 MJ‘.IN-D'OEU"VRE

= durent conbien de tenps

la premidre année

fonetion 5 durde 4e l'engagement X node dg rémunéra‘tion

Collt totgal de na radpo3t.

- et nain-d'oeuvre, la prenidre annde,”
Oui Quand Conbien
fonetion - & quelle fréquenece mode de rémnération
SXe i vendeur (se) oy, * 3 Jours/senpine eX,e 3 heure
et

= coflt pouy
1'annge

e ——



4. DEBOURSES D'INVENT/IRE

Type de freis FRW : PRODUITS oy

! 1. ! 2. & 3- ! 4. I 5.

Ae Lchats ! ! ! ! !
! ! ! ! !

B. Trensport ! ! ! ! !
! ! ! ! !

Ce Dousne ! ! ! ! !
! ! ! ! !
! ! ! ! !

-y
TOTAL ! ! ! ! !

! ! ! ! !

COUTS DE MON INVENT.IRE

Produit ! Cofit x Quentité ! Total
e ]
! !
! FRW x ! FRW
! !
! !
! FRW x ! FRW
! !
! !
! FRW x ! FRW
! !
! !
! FRVW x ! FRW
! !
! !
! FRVW x ! FRW
! !
! !
ST




6+ DEBOURSES D'EXPLOIT/TION

; 5'il s'egit d'une entreprise manufecturiére, incluez
.- votre celendrier d'exploitation;
= votre plan d'schot de notidres prenidres;
- votre mein-d'oecuvre de production;
=~ voir liste des déboursés i la pege 85.

I ..ELEMENT

Cofit des motidres premidres (question 4)

Colit de la main-d'oeuvre (question 5)

—

o

FRW



. L |
- o - :

agit d'une entreprise de Serviee,
= Voir liste qeg déboursés 3 la page g5,

S'i1 g1

ineluez

ELEMENT ! cour
Cofit de 14 main-d'oeuvre

dutres déboursés

Frw

FRw

=
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LISTE DES DEBOURSES

~ ichats

= Saleires + o Zuarassicns

" lvenecs SUr corrissions

- Vacances et congés

= Impdt

= 4venteges socieux
= assursnce-chdnage
= eSsurance-groupe
= &Ssurance-maladie

cotisetions syndicgles
= fonds de retreite (conpagnie)
— bien-&tre deg enployés

= Inpdt sur 1e chiffre d'affeipe

= dutres tapxeg £t pemis

- Impdt sur le revenu

= Inpdts, putres

~ Loyer

o Locations, auires

= 4Ssurances, cutreg

= 4Vances 3 des Personnes

' = Nemsusiitss sur dettes

= Bnergie (électricité, ete)

g Entretien ¢t réparations

= Trensport et livraisons

= Frais et intérats de banque

- Voyages et représentation

~ Honoraires d'evocat et de conptable

= méliorations qe locaux

-~ Formation ges erployés

= Entretien (locaux) intérieur et extériecur
= Buenderie et i;niformes

- Dépéts sur contrats

= Divers, de bureau

= Divers, usine et cut res

~ Dons et associstiong

- Po+34~ o~ s
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LISTE DES DEBOURSES

ichats
Seleires * ¢ coonassicns
ivences sur corrissions
Vacances et congés
Impdt
Aventeges socieux
- assursnce-chdnage
- gSsurance-groupe

- gssurance-meladie

cotisations syndicales
- fonds de retreite (compagnie)
-~ bien-&tre des employés
Inpdt sur le chiffre d'affeire
dutres texes ot pernis
Impdt sur le revenu
InpSts, cutrces
Loyer
Locetions, cuircs
Assurances, cutres
Lvences & des personnes
Mensualités sur dettcs
Bnergie (&lectricité, ete)
Entretien et réparetions
Trensport et livrsisons
Frais et intéréts de banque
Voyages et représentation
Honoraires d'svocet et de conptable
inéliorations de locaux

Fornation des enployés

Entretien (loceux) intérieur et extérieur

Buenderie et unifornes
Déplts sur contrets
Divers, de buregu
Divers, usine et nutres

Dons et associctions
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BUDGET DE CAISSE

Pncaise eu début du mois. Pour le prenier nois a'exploitation, on supposera que le
montent cst égal & zéro. Pour les autres mois, prenez 1'encaisse & la fin du mois

précédent et reportez-le & 1'encaisse au début du nois suivents

RECETTES

Ventes enceisgées. En tenant compte de votre politique de crédit, inscrivez le molg

tent des ventes 2u ponent ol 1! entreprise les pergoit. Si vous feitos une vente de
10,000 FRW le premier mois, et que selon yotre politique de orédit 50w cst payeble
innédintement et 50 % dans les 30 jours, 1e montent des ventes cnerissbes se répaly
tireit cormnme guit : 5.000 FRW le prenier mois dens "ventes enceissiécs conptent”,

5.000 FRVW le deuxitme mois dans "ventes encaissées 30 jours's

Enprunt (s) & court terne, enprunt (s) & long ternme, nise de funds, subvention (ﬂ!.
Déterminez d'ebord cornent seront finsncées vos dépenses requises ou dénarrage

(question 2).

En tensnt conpte de VoS hypothéses, inscrivez sur votre budget de caisse les gonngs
d'argent (emprunt (s), nise de fonds, subvention (s) & partir du nonent ol eligs

geront encaisséess

DEBOURSES

Irmobilisations. Inscrivez les déboursés entrainés por 1'achet dtirmobilisatiopsg
Par exemple, si vous achetez pour 100,000 FRW de nobilier de bureau durant le
prenier nois d'activité et que vous aves 30 jours pour payerT, le nontant de

100,000 FRW devra apperaitre dens le deuxitne noise

Achats, Inscrivez les nontents déboursés pour Vvos achats de nctieres preniéres,

marchendises ou natériel au soment ou ils sont payése

Salaires et avantages socisux de production. gtil s'agit d'une entroprise nanyd

ritre, indiquez 1¢8 salaires et =vantages socisux de toutes lcs sersonnes eff

directenent & la frbricetion de votre produite 5141 s'egit d'une cntrenrise de

ces, feites de néne peur toutes les personnes qui seront affecctles dircctement & @@
réalisetion de votre service. Calculez le pourcentage des eventoges sociaux en tgpan.

conpte des éléments suivents : Pensions nxes prof essionnelles, risques profeas‘pw. :

Pour tous les autres 3éboursés, feites une &valustion nensuelle des différents posjﬁp

e sa oo ocomont ol i)s entyeSyclt |



FONDS DE ROULEMENT

Pour obtenir le fonds de roulenent, additionnez 1'"cneceisse au début du nois" 3

1'"excédent (déficit) ricnsuel™.

Etat donné que le fonds de roulenent de votre entreprise sera - rubeblonent négetif
dens les premiers rois, i1 inporte donc de le financer per un coprunt bencgire afin

de le rendre au noins égel & zéro. Votre besoin totel en fonds de rouleaient au
morient du dérarregc corr Tdtortingd par le déficit cunulotif le rlus Clevé des

preniers mois de votre budgct de caisse (an 1).

La pertie du bes de votre budget de caisse servira & ddérontrer de quelle nanidre vous
procéderez & 1'ajusterent de votre fonds de roulenment (" enprunt bancaire") pour

maintenir un solde d'encaisse toujours positif.

Enceisse 4 la fin du rodis. Déterminez ce montent en additionnat "le fonds de roules

nent avant corpunt" & 1'"emprunt banceire", s'il y a lieu.

Faites de méme pour cheque nois de 1'année de votre budget de caissece Pour les
preniers mois d'sctivité, vous devrez probeblenent gjuster votre fonds de roulement
en procédant & un emprunt bencsire. Celui-ci apparaitre dens "augnentetion",

Le remboursenent de cet ernprunt apparaitre dens "rembourserent" ot conprendre le

cepitel et les intéréts.

'NB - Pour le budget de caisse, les chiffres négatifs doivent &tre inscrits entre

paranthéses.



BUDGET DE CAISSE (48 1)#

Mois ! : ! 31 4 1! ! ! ¥ i 81 91§ 10 1 11 !
Enceisse cu début du nois : ! ! ! ! ! ! 1 1 1 7 T
RECETTES ! ! ! ] ! ! ! ! ! ! o )
conptent ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !

Ventes encaissées 30 Jours ! ! ! ! ! ! ! ! 1 1 1 '
60 jours _ ! _ ! ! ! ' ! ! ! ' '

60 jours + ! ! ! ! i ! ! ! ! ! ! !

Totel ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! '
Ecprunt Amv 4 court terrc ! ! ! ! ! ! ! i ! H. 1 !
Enprunt (s) 2 long temc ! ! ! ! ! ! ! i 1 1 ' )
Mise de fonds ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
Subvention (s) ! ! _ ! r _ ! ! ! r ' '
Lutres : ! s ! ! : ! ! ! i ! i 1
TOTAL, ! _ ! ! ! ! ! ! ! ! ; !
DEBOULSES ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
Lchets ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
"Srleires de production ! ! ! ! ! ! ! _ ' ' ! !
ivantcges socigux. Awﬂous,ﬁﬂ.cﬁv ! ! ! ! ! ! ! i ! ! i 1
Fournitures d'atelier ! ! ! ol ! ! ! ! ! ! 1 !
Loyer ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! 1 1
Electricité/chauffage ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ]
Taxes/ pernis/assurances ! ! ! ! ! ! ! ! 1 1 1 !
Entretien/équipe/bite/roulent ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
Selaires edninise. et ventes | ! ! ! ! ! ! ! ! & 1 1



Avanteges soclaux
Cormissions des vendeurs
Publicité et promotion
Frais de déplacenents
Téléphone

Fournitures de bureau
Honorsires professionnels
Frais bancsires

Renbours erents emprunt a C.Te
Capital

Intérts

!

Remboursenents dettes (a) 2 LeTs!

Capital
Intéréts
Tomobilisations
Autres

TOTAL

!

-

EXCEDENT (DEFICIT) ME'SUEL

EXCEDENT (DEFICIT) CUMUL.TIF

Fonds de roulement ave enprunt

Boprunt Augrentetion
benceaire Rembours./Cape.

!
!

! !

N el L Lol

Enceisse & la fin du mois *#*

! ! !

* Les hypothéses de calcul appar

eissent & 1'annexe A

#* Reportez ce montant & 1'encaisse dw début du mois swivent
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CE QUE vous POUVEZ FaTRE
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repas et Je tr&nsportn
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Faites-vous aider per votre corntable et interrogez—ie jusqu'd ce que vous
compreniez toutes lco sre-scebiors finencidres de votre entreprice et lcs
ingerintions corytab.eds

3. e1iis vous @tre feft oo - .gquer guelyue chose tynio £o3g¢, vous n'avez pas
encore compr . IL¢ Vool 3¢~ oraccz pes » ce n'est pas votre faute, clest lul

qui erplique ual --e enens. o de comptables
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YON TLAN Dt;omron

le temps et d'arrivey 3 + .




IN COHMENGANT

-

= Vous avez déja notd Plusieurs choges

& faire pour eller plus
- loin dens la réalisation de votre pro

jets

.é,lors cea

Vous avez déjd cormence réfléchir -

“ruke ploa d'action poup
dério-

-+ Votre entreyrise,




“95« .
J
POUR PLUS DE PRECISION

LE PLAN D*ACTION

C'est 1e résultat dlune activité qui s'appelle planifier : prevoir aujourd thui
Ce que serg demain;

11 comprend :

- des objectifsy

~ ucs €tapes ¥ franchir, deg aetivités 3 réaliser;
- des Tessources;

- des dates d'échéunce,

Il est dans 1a téte d'ebord, sur Papier ensuite,

IL FaUT SE RAPPELER

=~ que, pour bien Planifier, voug devez imaginer le plus réalistenent rossibye
les différentes étepes A franehir poyur atteindre votre but . netire sup
pPled votre entreprise,

IL EST DONC IMPORTANT

= d%analyse- 7 ire situstion actuelle ; Prenegz le temps de TeZarder ol vous
e" Stes

= de déterminer 1eg objeetifs que vous désiresp atteindre : décidez ce que vousg
Voulez obtenir ou réaliser;

= de choisir v-. rrioritds déterminey 1eg objectifs les plus urgents et
importants 3 atteindre; voys le pouvez pas tout faire & 14 fois;

= d'identifier ]eg activités 3 faire pour atteindre vog objectifs;
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3. Mes pPrioritds sont ¢

Parmi ]eg objectifg énunérés 3 1

8 question 2, in
désirez absolumen:

atteindre, Faitogec:

“HSS~en-da-diste pap crdre dYdmportae- .,
1 étant 1, plus

Inno rtant) s

15

2.

3.

I1 est conoef1y £ a, "oncentirer spe PR pte

-iguez ceur que voug

=

TET M potit narhws ot lectity,
4+ Pour chacun deg objectifs que je juge pnoritalre, j’indique :
1« Comment Je vais nty Prendre pou= l'atteindre;
2. Les étapes que je devrai franca.p.
3> Le nom des Personnes oy 1e type de -U.Ea,ustw ql.i:t m'aic’.\,mn‘:, 42
¥ & lieu
4. Ce dont J'avrai besoin POUr attoigdre ceg objectifs terps, argent,
matérie], etecag

S5e.La date 3 - Thaque S4ape “era conplétée,



MON 2e OBJECTIF
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Etapes ! Lvec Cui, avec JUOI ! !
3 ! (personnes, argent, ! Ech. !
! : : ! temps, cte) ! i
e ———— S —_— .
! ! 13
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ' !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! ! !
! ! !
! ! !
! ! :
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !
! ! !




- 101 - ; o . e f;,(/)

POUR ALLER PLUS LOIN

Les principaux effcts & relever par les personnes qui ort “e 1n. Aif 8ctlté A

établir leur plar d'action sont les suivants 3

Déterminer ce qu'elles veulent exactement et quend

Définir ce qu'elles auront & faire et comment, avec qui, avec quoi et

quand elles le feront.

ivoir confisnce dens 1'atteinte de leurs objectifs

- S'engager & agir en planifiant.

CE C(UE VOUS POUVEZ FAIRE

-~ Interrogez des personnes qui sont dans le domeine qui vous iniircsse et
voyez quels sont leurs objectifs, la menitre dont elles s'y pronment, les
étapes qu'elles prévoient et ce que cela leur prend en tas, ¢n argent, en
compétence, etc.

- Fermez les yeux et esssyez d'imaginer les différentes ectivités que vous
devez résliser, nettez-les sur papier, laissez reposer, puis revoyez~les
quelques Jjours plus tard,

- Exercez-vous : plus vous ferez de plans d'action, plus il vous sera facile
d'en faire et plus vous verrez tous les avantzges;

- 11 libdre l'esprit : ce dont vous devez vous souvenir est sur papler;
- il permet de nieux vous orgeniser pour atteindre vos objectifss

- i1 permet de vous préparer et de gagmner du temps.

Lorsque vous surez démarré, il y aure des ronments difficiles. lloxs

n'oubliez pas :

- de vous assurer d'dtre entouré de personnes compétentes, en qul vous avez
confiance;

- de comparer fréquement vos objectifs prévus avec la réalité;

« de vous joindre & des résegux de gens d'affaires, feites=vous connaitre;

- d'utiliser les services gratuits des professionnels, des orzenisucs de

soutien aux initistives jeunesses



Les Principayx défis & relever pap la persomme qui n

POUT AT B

PLUS TOo13;

ncgoeie

un emprunt pour goy eitreprige auprés dlyne Institution

financidre :

» Réponse calmemert ot 8212 hdsitep aux -
Questions gue 16 Teiponsable qy crédit
Pose sur votpre Projet et gyp Vous~méne,
Vo8 réponses lui bermettront ge mieux
Vous connaftre ainsi gue votre projet,

+ Chercher Comprendre je bien-fongé
des dires du r'eSponsable du crégit
&vant de leg accepter oy ge les rejeter
d'emblde,

¢ Donner yne bonne imope ge Soi (tenye
vestimentaire, vie)

o Savoir megty e S0n proiet opn valeur

fagon de ge tenir

s Chereher une solution cyee le respon.
sable gy crédit plutst que de ge
disputer avee cette Personne,

M Reoonnaitre les pointe faibles ge son
Projet et ne bas voir Seulement geg
bons cltés,

CE. QUE 75~ DI

+ Choisingug AVee atbe t1an l’institution
financidre ¢ty 81 possiric le Tesponsable gy
erédit cue Vous alleg rencontrer;infonmer-vous
qupres d'uytpegy citreprencyrs et faites votre

choix & paptip de leurs référenees.

Si vous ne 1c Corr isseg Pas, tentegm d'obtenip

de l'informatio; ~ur luig

« Prencz - rendﬁz—vous;

e Préparcs o QUC vous voyley dire,surtout votre
entrée e notidre, nloublieg PAs que deg que
Vous aveg fronehi 1e Seuil de gg porte, leg
Tesponsable gy crédit Commence 3 ge faire une
option sur vous;

" Servoz—vous du "Zudide de préparation de mg
Ttncontre e néﬁocittio;” pPour vérifien si
Vous avez pungs SUZ poilte iuportants;

¢« Exercez-voyus AVEC Vot conjoint, yog enfonts,
VOB collégucs qe Sriveil A néfocier d'une
fagon efficice; Coneertrez vog énergies 3

essayer (e irouver leg solutiong qui répondent
fux besoins geg CeuX partieg Plutdt qury
défendre votre bosition;

« Faites yp Ou des essrig de présentation et de
négociation de votre detcnde a'enprunt Qvee
des onig €2 qgui voyg Avez confiance oy avee
un compiable ou un enetdreur ge 1a Jeunesge
et des A88o0cictiong Cns votre Préfecture;

+ Soyez pcrsévérﬁnt, nfabzndonnez DPas ay Premies
Tefus, utilices le "Guige d'évaluation de ma
reneontre e négoeistion" pour faire je Pointy
reprency votre prép:rttion e
Un autre pegsorvaniy - 2

t Tecommeneces Qvee
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