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Véritable coach au quotidien, cette collection de guides pratiques vous accompagne à chaque étape de votre évolution professionnelle, et vous donne les clés pour gérer au mieux votre carrière, quelles que soient vos problématiques : efficacité personnelle, management, techniques professionnelles.

Fidèle à l’esprit du magazine Management, elle se veut facile d’accès et très opérationnelle.

 

Dans chaque ouvrage, vous trouverez :

• des apports méthodologiques synthétiques dont les points clés sont repérables d’un seul coup d’œil ;

• des conseils pratiques et des témoignages ;

• des exercices pour vous entraîner : quiz, mises en situation, autoévaluations… étayés de commentaires afin de progresser.
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Forte de 10 ans d’expertise, la collection évolue ! Plus moderne, elle s’enrichit d’un volet numérique qui vous donne accès à de nouveaux contenus.

 

Téléch@rgez des outils complémentaires et des contenus inédits à l’adresse suivante : www.capital.fr/management-outils






Introduction


Vous créez une nouvelle entreprise ? Vous lancez une nouvelle filiale ou cherchez à élargir vos activités ? Alors cet ouvrage vous concerne. Souvent simplifié par le diminutif « BP », le business plan va crédibiliser votre projet aux yeux de vos partenaires en général, et des financiers en particulier.

À la lecture de ce livre, vous découvrirez pourquoi élaborer un BP et comment le mettre en place. Vous savez qu’il doit séduire puis convaincre, mais de quelle manière peut-il atteindre ces objectifs ?

Pour monter un business plan crédible et performant, il faut d’abord comprendre les outils qui permettent de l’élaborer avant d’apprendre à les manipuler… Tel est le constat qui a servi de fil conducteur à l’écriture de cet ouvrage. Par ailleurs, le guide reste pratique et accessible, sans pour autant faire l’impasse sur les termes spécifiques du business plan !

Grâce à cet ouvrage, vous saurez comment décrire précisément votre projet, vous apprendrez à mieux comprendre votre secteur d’activité en cernant ses facteurs de rentabilité, vous découvrirez à quoi sert une courbe de vie de marché, vous saurez comment mettre en valeur votre avantage concurrentiel et comment maîtriser votre structure de coûts. Les notions de besoin en fonds de roulement, de bilan, de compte de résultat ou de ratios financiers n’auront plus de secrets pour vous. Vous doutez de pouvoir assimiler toutes ces nouvelles notions ? Alors, vérifiez vos connaissances sans attendre grâce aux quiz situés à la fin de chacun des chapitres !

L’ouvrage s’achève sur une dernière donnée essentielle : comment « vendre » son business plan. Car il ne suffit pas de le concevoir, de l’écrire et de le présenter sans erreurs puis de l’exposer de manière vivante, encore faut-il savoir le promouvoir !

Ainsi, de la description de votre projet à sa promotion, en passant par l’utilisation des différents outils d’un BP, vous aurez à votre disposition toutes les clés d’un business plan réussi !
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1. Identifier les enjeux d’un business plan
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DÉCOUVRIR
LES DIFFÉRENTS CONTEXTES D’UN BUSINESS PLAN




Créer une entreprise, développer une nouvelle filiale, rechercher de nouveaux partenaires financiers ou bien lancer un nouveau produit, voilà autant de projets qui impliquent l’élaboration d’un business plan. Qu’en est-il pour vous ? Quelles sont vos perspectives ? Petit tour d’horizon des différentes situations qui nécessitent la réalisation d’un business plan…





Concrétiser son projet

Sachez avant toute chose que mettre en œuvre un business plan n’est pas obligatoire. Pour autant, il est loin d’être superflu. Dans tous les cas, cet outil va crédibiliser votre projet aux yeux de vos partenaires potentiels. Il va vous orienter et vous aider à obtenir des financements.

Avant d’entreprendre l’élaboration d’un plan de développement et pour mener à bien votre projet, vous devez définir vos orientations :

• Commencez par une phase d’évaluation :


	collectez toutes les informations concernant le marché, le secteur d’activité, la technologie, les clients et concurrents, la législation… Bref, notez tout ce qui touche de près ou de loin à votre idée de départ ;


	soyez le plus objectif et concret possible. Au besoin, demandez conseil à votre entourage professionnel ou personnel ;


	ne sous-estimez pas les difficultés que vous pourriez rencontrer.




• Puis, menez une phase d’organisation. Inventoriez les points de votre projet qui vous paraissent les plus sensibles. Listez les moyens à mettre en œuvre pour consolider ces points faibles.

• Enfin, dans le cas d’une création d’entreprise, brossez un profil succinct de votre projet. Vous devez pouvoir le présenter en 5 ou 6 lignes tout au plus. Pensez à indiquer vos activités, vos marchés, les produits ou services…
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« Business plan » ou « BP » sont les noms les plus couramment attribués à cet outil. Vous pouvez aussi rencontrer les termes de « Plan d’affaires », de « Plan de développement », ou même de « Bizplan ». À vous de choisir celui que vous préférez !




Vous êtes maintenant prêt à passer à l’action, c’est-à-dire à la réalisation effective de votre business plan. Cet outil aura deux fonctions principales : vérifier la mise en application de votre idée, et faciliter la recherche de partenaires financiers, industriels ou commerciaux. En effet, élaborer un BP consiste à s’interroger concrètement sur son projet en réfléchissant aux moyens à mettre en œuvre et aux partenaires à solliciter.

Il devra aussi retracer la cohérence de votre démarche et mettre l’accent sur la valeur créée (voir ici). Autrement dit, sur votre avantage concurrentiel.

Rédiger un business plan est une étape fondamentale dans la création de votre projet, mais aussi dans l’évolution de celui-ci, en appuyant et réorientant au besoin chaque étape d’avancement. Cet outil sera donc indispensable à chaque stade de l’évolution de votre projet.


Qui doit rédiger le BP ?


Réaliser seul un business plan n’est pas une mission impossible, mais cela reste difficile. En effet, sans partenaires, vous ne pourrez disposer de suffisamment de recul. À l’inverse, ne vous entourez pas d’une équipe trop nombreuse, au risque de compliquer la situation. Comptez sur le ou les créateurs du projet en question, ainsi que sur l’équipe de direction de départ.

En plus du noyau dur de votre équipe d’auteurs, vous pouvez avoir d’autres recours :

➔ exploitez votre réseau de relations en réalisant des interviews et des sondages, par exemple ;

➔ prenez appui sur des structures réputées comme la fédération d’associations de chefs d’entreprise « réseau Entreprendre » ou le réseau associatif pour le financement de la création et de la reprise d’entreprise « France Initiative ».








Faire évoluer ses activités

Le business plan vous sera utile tout au long de la vie de votre projet. Ainsi, il est largement recommandé dans le cas de la mise en place d’une filiale, de la conquête d’un nouveau marché, de la conduite d’une nouvelle collaboration, de la mise en place d’un nouvel investissement ou de la recherche de nouveaux partenaires financiers.

Une société déjà opérationnelle se verra mieux préparée si elle a un business plan. Quelle que soit la taille de votre entreprise, cet outil permettra à chaque collaborateur de se fixer les mêmes objectifs, il aidera à passer le cap crucial des premières années.

Sachez, par ailleurs, que le plan de développement peut être utilisé lors d’opérations plus ponctuelles comme :

• Une opération d’acquisition-cession. Que vous soyez en position de vente ou d’achat, il vous faudra définir la valeur objective de votre entreprise, ainsi que son prix. Or :


	sa valeur dépend des bénéfices futurs ;


	son prix tient compte des réactions du marché et de la concurrence.




• La transmission familiale d’une entreprise. Le business plan vous permettra alors de chiffrer les opérations envisagées et d’en mesurer les conséquences (donation, succession non préparée ou cession à un ou plusieurs descendants).
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Est-ce vraiment utile ?

Oui, et pour plusieurs raisons :

➔ le BP permet de se poser les bonnes questions. Vous saurez si votre projet est viable et pertinent, qu’il s’agisse d’une création d’entreprise ou de tout autre développement d’activité ;

➔ il formalise la réflexion en posant noir sur blanc vos idées, vos chances de réussite et les moyens à déployer pour y parvenir ;

➔ il facilite le choix et la prise de décision.





Pensez au business plan chaque fois que vous avez un projet de développement en vue, ou bien une envie de diversifier vos activités. Vous pourrez ainsi cerner les différentes idées et en retenir la plus intéressante.










PRÉCISER À QUOI SERT UN BUSINESS PLAN




Avant de vous lancer dans la réalisation d’un business plan, il vous faut comprendre précisément l’intérêt d’un tel outil. Trop souvent résumé à sa seule partie financière, le business plan est tout à la fois un outil de présentation, de planification et un indispensable instrument de décision et de persuasion.





Penser aujourd’hui à demain

Largement répandu dans le monde de l’entreprise, le business plan apparaît comme un « outil magique », qui répondrait à toutes les questions d’un créateur de projet. Mais savez-vous définir précisément son rôle et ses caractéristiques ?

• C’est un outil de projection et de planification. Il confirme ou non la viabilité d’un projet. Si votre entreprise décide de lancer un nouveau produit ou un nouveau service, comment savoir si l’idée est réalisable ? À quelle échelle de temps et pour combien de temps ?

• Il est fiable et réaliste. Le business plan s’appuie sur des chiffres, des sources abordables et des données crédibles, identifiées et identifiables.

• Il est logique, c’est-à-dire que le lecteur peut suivre facilement le chemin qui relie les hypothèses aux résultats annoncés.

• Il utilise les chiffres sans en abuser. Sa partie financière est en quelque sorte au service de sa partie descriptive, venant prouver la faisabilité du projet.
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Selon la définition couramment énoncée par les spécialistes, c’est un document de plusieurs pages qui décrit l’ensemble du projet d’une entreprise : l’activité, le marché, la technologie, le marketing, les ressources humaines et, plus précisément, les dépenses programmées et les ressources envisagées à court et moyen termes. C’est tout à la fois :

➔ un document de présentation : il établit un état des lieux et expose un projet avec précision (opportunités, risques, objectifs, etc.) ;

➔ un outil de gestion et de décision pour la direction générale, les actionnaires, les investisseurs, etc.





En outre, le business plan donne une visibilité sur le futur. Sans pour autant servir d’instrument de voyance ! Cet outil ne prédit pas l’avenir, il quantifie seulement les effets des décisions envisagées. Il chiffre des hypothèses avec le plus de précision possible pour aider au pilotage d’un projet. En d’autres termes, le business plan retrace l’historique d’un projet ; il fait un état des lieux du présent et projette dans l’avenir.

En somme, le business plan est un outil synthétique de planification et d’aide à la décision. C’est pourquoi il doit impérativement évoluer. Il ne saurait rester figé pour rester performant ! De plus, vous devrez sans cesse l’adapter à la situation économique du milieu dans lequel se trouve votre entreprise.

Pour entraîner banquiers et financiers dans votre aventure, vous avez trouvé l’outil idéal. À condition de respecter certaines règles : un plan trop austère ou trop long pourrait induire l’effet inverse de celui que vous espériez. N’oubliez jamais qu’avant de convaincre, il faut séduire !


Les erreurs à éviter


Mettez toutes les chances de votre côté. Pour cela, évitez d’être :

➔ évasif et dispersé. Gardez bien à l’esprit que les investisseurs n’ont pas de temps à perdre ! Soyez clair et précis. Votre business plan ne doit pas dépasser 30 pages (hors annexes) ;

➔ trop technique, pour être accessible au plus grand nombre ;

➔ négligent sur l’aspect commercial, au risque de perdre toute crédibilité. La simple description de vos clients et concurrents ne suffit pas ;

➔ trop généreux sur la distribution de chiffres en tout genre. Le business plan n’est pas un relevé de compte ! Quelques tableaux prévisionnels suffisent ;

➔ trop optimiste quant à l’estimation de votre chiffre d’affaires ;

➔ trop minimaliste quant à vos besoins en fonds de roulement (voir ici).








Séduire ses partenaires

Gagner la confiance de vos futurs partenaires grâce à un business plan, tel est votre objectif ! Dans un premier temps, vous devez faire adhérer vos associés potentiels à votre projet. Puis, les faire participer.

S’ils sont d’abord des observateurs de votre situation, vos partenaires doivent devenir des acteurs de votre aventure. Pour y parvenir, jouez la carte de la séduction ! Par exemple, démontrez aux financiers qu’ils optimiseront leur portefeuille d’investissements avec vous.

• Commencez par montrer que votre projet se positionne sur un marché rentable.

• Puis rassurez vos futurs partenaires, expliquez-leur que vous êtes en mesure de concrétiser ce que vous avancez. Vous devez prouver que vous mettrez tout en œuvre pour parvenir à vos fins.

• Enfin, dévoilez les moyens dont vous disposez (atouts, outils, équipe…).

Votre dossier doit comporter en premier lieu des informations qualitatives, puis quantitatives. Tout au long de votre démonstration, soyez le plus clair et le plus transparent possible. Vos partenaires doivent capter vos messages dans l’instant. La séduction n’autorise pas la dispersion !


Faire rêver ses partenaires potentiels


Un cadre évoque l’intérêt de séduire ses partenaires. Après avoir créé plusieurs start-ups, il est aujourd’hui à la tête d’une entreprise. Il se souvient de ses exposés de projets aux financiers. Une seule présentation a véritablement marché :

« Il faut absolument séduire sans chercher à en mettre plein la vue. Ce qui veut dire jouer la carte de la séduction sans faire l’impasse sur le travail de fond. Chaque argument doit être percutant et indiscutable. Concernant la version écrite du business plan, il faut compter une trentaine de pages maximum. Soignez les annexes et, bien sûr, le résumé : il doit accrocher le lecteur sans lui dévoiler complètement le projet. Dernière chose, pour séduire, il faut s’adresser à ses partenaires individuellement. Un business plan qui serait le même pour chaque cible ne convaincrait personne. Il faut toujours écrire plusieurs versions d’un BP adaptées aux destinataires. »






Exemple de sommaire avec les paragraphes indispensables

Il n’existe pas de présentation idéale du business plan.

Vous pouvez l’adapter comme bon vous semble.

Néanmoins, certaines informations sont indispensables.
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IDENTIFIER SES CIBLES




À chaque destinataire, sa version « personnalisée » du plan de développement ! Que les cibles soient internes ou externes, vous devez veiller à bien identifier les besoins et les attentes de chacun. Faites preuve de souplesse et de précision, en particulier lorsque vous vous adressez à des partenaires industriels, commerciaux ou financiers.




Viser les destinataires internes

Avant de penser aux destinataires externes de votre BP, regardez autour de vous ! Ne sous-estimez pas son intérêt interne : il est comme un fil directeur qui concentre une équipe vers les mêmes objectifs clairement identifiés.

Le business plan s’adresse avant tout à son créateur lui-même et, bien sûr, à son équipe :

• Il définit les produits et les services de l’entreprise, ce qui évite bien des confusions. Chacun peut s’y référer sans risque de malentendu.

• Il chiffre les objectifs, ce qui force à la précision.

• Il clarifie le plan de développement de l’entreprise à moyen terme, ce qui permet d’effectuer certains réajustements au besoin.

En outre, le business plan constitue, en interne, un formidable outil de communication. Il peut servir de référence à de nombreuses reprises ; notamment lors de sa création, quand il rassemble une partie des membres de l’entreprise autour d’un même projet ; et lors de sa révision, quand il rappelle les buts et les objectifs, ainsi que la stratégie de l’entreprise. Il fait le point sur la situation, qui sera revu selon les modifications apportées.

Notez par ailleurs que le business plan s’adresse plutôt :

• à l’équipe dirigeante, lorsque celle-ci doit prendre une décision importante. Le plan apporte, dans ce cas, des arguments concrets et vérifiables ;

• aux salariés en général, lors d’une restructuration ou d’une planification. En effet, en de telles circonstances, chacun des collaborateurs a particulièrement besoin de visibilité.

Rédiger un business plan a, parce qu’il joue un rôle de communication, un intérêt interne évident, mais n’oubliez pas ses objectifs externes !

Le BP doit séduire et convaincre des décideurs venus de l’extérieur.

Enfin, gardez à l’esprit que les décideurs étudient avec attention les liens entre l’expérience professionnelle et le projet. L’écart qui pourrait exister entre vos compétences et vos objectifs leur permettra d’évaluer aussi les risques de votre projet.
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