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Résumé


Outil incontournable de la démarche entrepreneuriale, le business plan pose les fondations d’un projet stratégique et confirme sa viabilité. Ce guide pratique offre au lecteur les clés de la construction d’un business plan efficace, pas à pas.


Truffé de conseils et d’exemples ancrés dans la réalité et l’actualité, cet ouvrage accompagne l’entrepreneur et lui permet d’éviter les embûches. Un cas pratique, décliné étape par étape, offre une mise en jambes concrète et riche d’enseignements.


Expert du sujet, l’auteur détaille tous les outils essentiels à maîtriser pour réussir son pari.


• Qu’est-ce qu’un business plan ?


• Par où commencer ?


• Qui peut vous aider ?


• Quels en sont les bénéfices ?
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Introduction
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Nombreux sont les cas pour lesquels une démarche raisonnée, née d’une vision stratégique, s’impose à vous.


Cette vision résume votre objectif général, sans le délimiter précisément : de l’atteinte de l’objectif découlera le devenir de votre entreprise ou de votre activité. Clarifier cette vision consiste à définir les missions et les objectifs de l’entreprise ou plus généralement du projet. Adopter sa stratégie présuppose que ses tenants et aboutissants soient formalisés par écrit, d’où la nécessité d’élaborer un « business plan », également nommé « plan d’affaire », « plan de développement » ou encore « plan d’entreprise ».





Rédiger un business plan suppose un travail de réflexion, nécessaire à une mise en œuvre efficace et contrôlée du projet dont vous prenez la responsabilité. Cette phase de réflexion vous permet de poser une série de questions sur tous les aspects de la création et du développement du projet et d’y apporter les éléments de réponse.


Attention, le processus de formalisation par lequel vous passez pour bâtir ce business plan est essentiel. Quelle que soit votre situation, le business plan fonde la méthode, précise et claire, qui permet d’élaborer, de présenter et de faire adopter cette stratégie ou ce projet d’entreprise. Par voie de conséquence, la pertinence de ce document permet de démontrer la cohérence de la stratégie et surtout sa faisabilité technique et financière.


En pratique, la rédaction d’un business plan doit être exhaustive. Si vous êtes un entrepreneur particulier, l’objectif consiste à pouvoir répondre à toutes les questions que chacun de vos interlocuteurs peut se poser. Le business plan peut ainsi servir à déceler les points que vous ne maîtrisez pas et pour lesquels vous gagnerez à être aidé par un professionnel. Il en va de même pour tout projet stratégique intéressant une division d’entreprise.


À quelle occasion rédiger un business plan ?


Comme mentionné précédemment, vous pouvez être amené à rédiger et à mettre à jour un business plan aux moments déterminants de votre vie professionnelle ou associative, par exemple lors de :


• la création et la reprise d’une entreprise ;


• le lancement ou le développement d’un produit ou d’une activité ;





• la réorganisation d’une activité ou d’un service ;


• la recherche d’un nouvel actionnaire ;


• la demande d’un crédit bancaire, etc.


À qui est destiné le business plan ?


Chaque fois que des partenaires internes et/ou externes (associés, investisseurs, salariés, banquiers, partenaires, etc.) ont besoin d’informations, ils doivent pouvoir les trouver dans un business plan détaillé, qui leur servira de document de référence.


Ce support de communication donne une vision du projet simple et synthétique. Non seulement il explique les objectifs et la stratégie de l’entreprise, mais il aide en outre à différencier la société de ses concurrents et doit finalement permettre de convaincre plus facilement les interlocuteurs concernés. Sa rédaction devient nécessaire lorsqu’il s’agit de convaincre les banques d’accorder des financements ou les sociétés de capital-risque d’investir dans l’entreprise.


Attention toutefois : les business plans sont réputés devenir rapidement obsolètes. Évitez de présenter un document établi depuis plusieurs mois et jamais revu depuis. En particulier, ils doivent pouvoir être adaptés en fonction de la conjoncture. Ajustez également la forme aux lecteurs cibles : par exemple, les besoins des banquiers diffèrent de ceux d’éventuels associés ou de managers au sein de l’entreprise.


Le business plan comporte plusieurs parties, qui font chacune l’objet d’une étape dans cet ouvrage, abordées dans l’ordre suivant :
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Une fois le contenu du business plan étudié, l’étape 8 s’intéresse à sa forme. À ce sujet, n’oubliez pas de rédiger une synthèse du business plan, figure de style imposée de ce document. Bien que rédigée en dernier, elle a toute sa place dès le début du dossier.


Enfin, rappelons qu’un business plan constitue votre document de référence. Vous ne manquerez pas de faire le point régulièrement sur son avancement et l’atteinte effective des objectifs précisés. La neuvième et dernière étape est ainsi consacrée à ce suivi dans le temps.


Pour ancrer dans la réalité la méthode décrite dans cet ouvrage, un cas pratique, décliné en épisodes vous est proposé à la fin de chaque étape. Nous allons nous attacher au développement de la société Gedeon, spécialisée dans le domaine informatique, qui fabrique et distribue une ligne de logiciels et vend en parallèle des prestations de services (conseils, maintenance, etc.).





En dépit de son caractère fictif, ce cas pratique se fonde sur un projet que l’auteur de ce livre a voulu mettre en œuvre récemment. Certaines situations, bien que très largement maquillées, ne sont donc pas si éloignées de la réalité !


En outre, nous avons régulièrement ponctué certains paragraphes d’encadrés « En pratique » (exemples, situations vécues) et « Conseil » (conseils pratiques). Loin d’être académiques, ceux-ci résultent de cas concrets réels. Pour finir, des encadrés « Coup de projecteur » permettent au lecteur d’appréhender des problématiques souvent rencontrées lors du lancement d’un projet ou à l’occasion d’échanges avec des tiers, parties prenantes du projet : investisseurs, banquiers, etc.





[image: image]


[image: image] Rien ne sert de courir, il faut savoir… d’abord où aller







Étape 1


ENTREPRENEZ VOTRE ÉTUDE DE MARCHÉ


Un projet commercial ne peut aboutir que s’il anticipe un besoin latent ou exprimé par les futurs clients. Il convient de mesurer le marché que l’entreprise vise et de cibler la catégorie d’acteurs, personnes physiques ou morales, qui pourraient devenir de futurs clients.


Au préalable, il convient d’analyser l’environnement dans lequel le projet se place. Le modèle PESTEL offre un cadre permettant d’étudier les facteurs environnementaux influant sur l’organisation du projet, comme l’illustre le schéma suivant.
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En pratique


Certains facteurs s’avèrent plus sensibles que d’autres selon la nature du projet. Ainsi, les facteurs politiques sont à prendre en considération si le projet se concrétise dans un pays étranger émergent. Les facteurs écologiques deviennent incontournables si le projet se fonde sur une activité polluante qui touche d’une manière ou d’une autre l’environnement, comme la construction d’éoliennes, l’ouverture d’une carrière, etc.





La nature du marché


Posez-vous d’abord les questions clés essentielles.


– Quel est le secteur d’activité ? Il peut s’agit des domaines suivants :


• commerce, de gros ou de détail ;


• bâtiment ;


• agriculture ;


• industrie ;


• services et conseil ;


• artisanat ;


• hôtel/restauration, etc.


– Quels sont le volume et la valorisation du marché ?


– Est-ce un marché à dimension locale, régionale, nationale ou internationale ?


– Quelle est l’évolution du marché ? Depuis quand existe-t-il ? Les produits/services sont-ils amenés à changer et si oui sous quels délais ?


– Quels sont les acteurs du marché ? en France ? à l’étranger ? Il peut s’agir de :


• concurrents directs ;


• concurrents proposant des produits de substitution ;


• sociétés en amont, fournisseurs ;





• sociétés en aval, clients, etc.


– Ce marché est-il réglementé en France ? À l’étranger ? Quelles sont les conditions d’accès et les conditions d’exercice ? Il s’agit ici d’évaluer les principales « barrières » à l’entrée de type légal et réglementaire.


– Quel pourcentage de ce marché est visé par l’entreprise ?




En pratique


Les professions dites « réglementées », comme les cabinets d’avocats et les experts-comptables pour ne citer qu’eux, ne peuvent être exercées en France que par des personnes ayant obtenu le diplôme requis et parfois l’agrément d’une instance.





Le type de clientèle


Là aussi, posez-vous les questions clés essentielles.


– Quel est le profil de la clientèle ciblée ?


• particuliers ;


• petites entreprises ;


• groupes internationaux ;


• administration ;


• autres.




Conseil


ACCEPTEZ DE NE PAS TOUT SAVOIR…


N’hésitez pas à demander des informations à des professionnels du secteur dès lors qu’il ne s’agit pas de concurrents directs. Dans chaque domaine d’activité, il est également possible d’obtenir de nombreux renseignements auprès des organismes et des syndicats professionnels. Au niveau local, les chambres de commerce et chambres des métiers constituent une source importante d’informations.








– Que recherchent les clients potentiels visés ? Quels sont leurs besoins ? À quoi sont-ils sensibles ?


• innovation, créativité, design ;


• technicité ;


• robustesse, fiabilité ;


• réactivité, proximité du prestataire/fournisseur ;


• moindre prix ;


• présence internationale, notoriété, marque ;


• alternative à un ou plusieurs compétiteurs jugés peu concurrentiels, etc.


– Quel est l’intérêt de l’offre pour les clients potentiels visés ? Il s’agit ici de vérifier que le service ou le produit que proposera l’entreprise présente des caractéristiques répondant au mieux aux besoins des clients visés.




En pratique


Imaginons que le produit qui doit être développé par l’entreprise soit beaucoup plus robuste que ceux déjà proposés par la concurrence. Si en pratique, les clients se montrent surtout sensibles au design et aux nouvelles fonctionnalités de cette gamme de produits, comme cela se produit souvent par exemple pour les nouveautés technologiques, le nouveau produit risque de ne pas trouver sa cible si sa robustesse ne s’accompagne pas d’un « look » d’avant-garde. Pensez pour mémoire aux batailles juridiques entre les grands fabricants de smartphones pour protéger et promouvoir le design de leurs nouveaux produits. En revanche, on ne peut pas dire que les leaders de ce marché fassent des efforts importants pour garantir la solidité de leurs appareils !










CAS PRATIQUE


Étape 1 : L’étude de marché


Tout au long de cet ouvrage, nous allons analyser le cas de Gedeon, une entreprise informatique de taille moyenne, comprenant un peu moins de cent salariés. Son chiffre d’affaires sur l’exercice qui vient de s’achever s’élève à 12 millions d’euros. Cette jeune société, dirigée par un homme très dynamique et entreprenant, Gérard Manleblouse, souhaite mettre aujourd’hui sur le marché un logiciel de gestion électronique de documents (GED), dénommé Gedanfan. Si ce secteur d’activité reste encore relativement récent, de grands acteurs mondiaux ont déjà proposé des solutions équivalentes ou alternatives. Aussi, compte tenu de la taille significative des concurrents présents et de leur part de marché, Gedeon vise essentiellement la clientèle des PMI/PME, françaises dans un premier temps.


Le produit en voie de conception vise à permettre aux utilisateurs de classer et de retrouver instantanément tous les documents informatiques enregistrés sur le réseau de leur entreprise. Pour cela, chaque document est automatiquement codifié et numéroté : le numéro apparaît systématiquement en cas d’impression papier et évolue à chaque fois qu’une modification est apportée au document. Le logiciel permet alors de retrouver la dernière version enregistrée, soit lorsque l’on saisit le numéro du document, soit à l’occasion d’une recherche similaire à celle effectuée sur Internet (par mot clé par exemple ou en « full text »). Par ailleurs, ce logiciel gère les accès aux fichiers. Cette fonctionnalité limite l’accès des documents jugés confidentiels à des groupes d’utilisateurs déterminés par l’entreprise.


Gedanfan présente des atouts indéniables : simple d’utilisation, il est fiable et s’interface facilement avec les principaux outils bureautiques et de gestion. Ces deux dernières qualités sont jugées importantes par les PME/PMI (la clientèle visée), souvent mal armées pour maintenir des systèmes informatiques trop sophistiqués.





Au regard de la taille de Gedeon, celle du marché visé (toutes les PME travaillant en s’appuyant sur un réseau informatique et des outils bureautiques) est très large et il est donc peu probable que Gedanfan sature le marché dans les trois à cinq ans à venir. Dans la mesure où les forces commerciales dédiées à ce produit sont limitées, seules les principales agglomérations françaises seront visées dans un premier temps : Paris (siège social), Lyon, Marseille et le bassin de Lille. En résumé, nous supposerons que le marché visé compte dix mille entreprises susceptibles de s’équiper chaque année, chacune d’entre elles disposant en moyenne de vingt utilisateurs potentiels d’un produit comme Gedanfan.


Après une rapide étude de marché, Gedeon a décidé de faire payer aux clients une licence dont le prix moyen a été fixé à 150 euros par utilisateur, assortie d’une prestation de maintenance de 12 à 15 % comprenant la livraison des nouvelles versions du logiciel, etc.


Avec ce nouveau produit, Gedeon escompte enregistrer une croissance du chiffre d’affaires très significative dans un proche avenir. Ainsi, aux 12 millions d’euros de chiffre d’affaires réalisé l’année précédente s’ajouterait celui de Gedanfan pour 6 millions d’euros, selon les premières estimations de Gérard Manleblouse. Viendra s’ajouter le chiffre d’affaires engendré par la maintenance et dont le montant dépendra du taux de reconduction des contrats des clients de ce produit, année après année. L’impact sur l’entreprise est si fort qu’il s’agit pour Gérard Manleblouse d’étudier précisément la faisabilité du projet et son financement potentiel.


Compte tenu de ces premières prévisions de développement, il s’agit pour Gérard Manleblouse d’étudier précisément la faisabilité du projet et son financement potentiel.





Exercice :


1. Vérifiez au préalable les estimations de croissance du chiffre d’affaires liée au lancement de Gedanfan. Quelle est la part de marché attendue par Gérard Manleblouse pour atteindre la croissance escomptée ?1
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