Comprendre le Business Plan

04 Février 2025

Un outil clé pour réussir votre
projet entrepreneurial.

Objectif : structurer vos idées
et convaincre les partenaires.
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1/ Business plan ? Definition et etapes cles
2/ Pourquoi faire un business plan ? Objectifs et benefices
3/ Pour qui faire un business plan ?
4/ Quelles sont les principales caracteristiques d'un business plan ?
5/ Business plan vs Business model

6/ Quels sont les elements indispensables a integrer dans un business
plan ?



[.e Business Plan ? Definition




Etapes clés




Le Business Plan, Pourquoi ? Objectifs

>>» Matérialiser votre projet

2> Valider sa faisabilité

> Présenter un document
synthétique et cohérent

>» Vous poser les bonnes
questions

2>  Eclaircir les zones
d'ombre

i Demander des
financements



Le Business Plan, Pourquoi ? Benefices

>» Donner de la visibilité a votre
projet

2>  Leplanifier dans le temps
> Rassurer vos partenaires

>» Avoir un outil d'analyse et de
prevision

2> Obtenir une base de votre tableau
de bord de gestion



Le Business Plan, Pour qui ?
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Le Business Plan,
Les caracteristiques

DComprendre rapidement de quoi il s’agit

> > Savoir a quel besoin répond le produit ou service proposé
> Savoir qui en est a l'origine
> Connaitre les objectifs et atouts du projet

> Prendre position sur le projet

C'est pourquoi votre dossier doit étre :

Vendeur Precis
Complet Soigné
Clair Concis

Illustre Bien structure



Le Business plan
VS Le Business model

> Le Business plan ou plan d’affaires est la
déclinaison concrete, opérationnelle et
chiffrée du business model.
I1 décrit de maniere précise votre projet,
votre stratégie et les moyens a mettre en
ceuvre.

> Le Business model ou modéle
économique est le concept qui permet a
une entreprise de gagner de l'argent.
I1 peut se formaliser dans un document
de présentation de la logique globale de
I'entreprise.




[.e Business model CANVAS
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Le Business plan,
Les elements indispensables

> L'executive summary
> Le sommaire
> Vous et votre equipe
> La présentation générale du projet
> La partie économique du BP
> La partie financiere du BP
> La partie juridique

D La partie documentaire



Le Business plan,
L'executive summary

> Présentation synthétique et « vendeuse » de votre projet

> Une ou deux pages

Donner envie a votre interlocuteur de poursuivre sa lecture au-dela de I'executive
summary et de s'interesser a votre projet.

> Votre lecteur doit comprendre immédiatement de quoi il est question.
C'est « I'instant decouverte ».

B
Le createur, l'equipe Le projet
Les avantages concurrentiels La clientele
La strategie commerciale La rentabilite

Le financement du projet L'entreprise dans 3 ans



Le Business plan,
Vous et votre equipe

2 Cette présentation doit se faire avec le
meme soin que la redaction d'un CV
d’'embauche en faisant valoir tout ce qui,
dans votre expérience passée, se rattache de
facon valorisante au projet en question.

2 Cette présentation doit étre « punchy ».

2 Pour certains projets, la personnalite du
createur ou la presentation de I'equipe sont
tout aussi importants que le projet en tant
que tel.

> Et si vous étes plusieurs, insistez sur la
complementarite de I'equipe !



Le Business plan,
La presentation globale du projet

> Comment et pourquoi l'idée vous est
venue ?

2> Quelles sont les motivations qui vous
poussent a vous lancer dans la creation
de cette entreprise ?

2> Quels sont les objectifs que vous
souhaitez atteindre ?

> Quels sont vos atouts pour la réussite du
projet ?



Le Business plan,
La partie economique

Les conclusions de votre etude de marche

> Expliquez quel est votre marché

> Détaillez les caractéristiques des clients
potentiels

> Indiquez qui sont vos concurrents directs /
indirects

> Exposezl'environnement

Questionnaires Feedbacks Communication



Le Business plan,
La partie economique

La strategie retenue

> La segmentation opérée du marché
> Le choix du couple produit/marché

> Le positionnement retenu vis-a-vis de la
concurrence

> Le volet opérationnel
E—
]
Estimation du CA previsionnel
Concurrence / Distribution
Client Z> Positionnement — Prix

Environnement y Produit
Communication




Le Business plan,
La partie financiere

Le plan de financement HT

Besoins Ressources

Quels sont les capitaux necessaires
pour lancer le projet ?




Le Business plan,
La partie financiere

Le compte de resultat previsionnel HT

Ventes/Produits Charges

Combien me rapporte mon projet ?




Le Business plan,

La partie financiere
Le plan de tresorerie TTC

Janvier - Decembre

Encaissement

Decaissement

Solde de
tresorerie

Combien vous reste-t-il en fin de mois ?




Le Business plan,
La partie juridique

Le choix repose sur differents criteres

3> Nombre de participants
3 Nature de I'activite
>» Volonte de s’'associer
3» Responsabilite
3 Mode de fonctionnement et de
gestion
2> Engagement financier
> Regime fiscal
2 Regime social
> Perspective de developpement

Entreprise individuelle = Société




Outils possible et liens utiles

https://propulsebyca.fr/business-plan

https://bpifrance-creation.fr/je-cree-mon-pass-crea

https://www.creerentreprise.fr/plan-financier-
previsionnel-excel-gratuit-exemple-telecharger/



https://propulsebyca.fr/business-plan
https://bpifrance-creation.fr/je-cree-mon-pass-crea
https://www.creerentreprise.fr/plan-financier-previsionnel-excel-gratuit-exemple-telecharger/
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