
[image: Couverture : Catherine Léger-Jarniou, Georges Kalousis, Construire son Business Plan (Les clés pour un BP performant), DUNOD]


 [image: Page de titre : Catherine Léger-Jarniou, Georges Kalousis, Construire son Business Plan (Les clés pour un BP performant), DUNOD]


        
            
                Conseiller éditorial :
Catherine Léger-Jarniou
Professeur émérite à
                l’université Paris-Dauphine, 
responsable du Master Entrepreneuriat 
&
                projets innovants.
Présidente de l’Académie de l’Entrepreneuriat et de
                l’Innovation et membre
 du conseil scientifique de Women Equity for
                Growth
            

            Titres parus dans la collection

           
               
            
                
H. Bernet-Rollande, TPE/PME, pilotez votre projet
                        informatique, 2011
BNI France, M.-W. Attié, Réussir grâce au bouche à oreille,
                    2012
T. Bordes, C. Géraud Seroude, Franchisé gagnant, 2013
C. Bouveret-Rivat,
                    C. Mercier-Suissa, PME : Conquérir des parts de marché à l’international, 2010
S.
                        Callies, F. Laurent, PME : gagnez en compétitivité grâce à votre
                        marketing, 2013
V. Chambaud, Guide juridique et fiscal de l’artiste, 5e édition, 2013 ; Guide fiscal et
                        social des associations, 2006 ; Réussir son activité
                        en SARL, 3e édition, 2008 ; Guide fiscal et social du créateur d’entreprise, 6e édition, 2011 ; Réussir son activité en solo,
                        Guide du travailleur indépendant, 5e édition,
                    2011
P. Chauvin, Communiquer avec un petit budget, 4e
                    édition, 2012 ; Entreprendre dans les services à la
                    personne, 2008
D. Dalin, Les 101 questions juridiques de l’entrepreneur,
                    2009
D. Fayon, C. Alloing, Développer sa présence sur Internet,
                    2012
FCA (dir.), M. Choukroun, Le Commerce associé, 2013
V. Froger, La création d’entreprise de A à Z,
                        2e édition, 2009 ; Auto-entrepreneur : toutes les réponses à vos questions, 2e édition, 2011
K. Gundolf, A. Jaouen, Diriger sa petite entreprise, 2011
D. Impérial, G. Petiteau, Seniors, devenez consultants, 2010
G. Kalousis, Bien gérer sa PME,
                    2013
C. Léger-Jarniou, Construire son business plan, 3e édition, 2014 ; Réaliser son étude
                        de marché, 4e édition, 2011
T. Libaert, J.-M. Pierlot, Communication des associations, 2e édition, 2014
J. Luzi,
                        S. Luzi, Mobilisez vos ressources
                    émotionnelles, 2014.
P. Madry, Créer son commerce, 2e
                    édition, 2012 
J.-C. Pic, C. Viala, K. Zinaï, Entreprendre dans le green business, 2013
C.
                        Pompei, R. Bréchot, Consultants, trouvez vos premières missions
                        et développez votre business, 3e édition,
                    2012
C. Romain, Vendre du
                        conseil... efficacement, 2e édition, 2013
                    
C. Vallon, V. Chambaud, Associations mode d’emploi – Créer,
                        gérer, animer, 6e édition, 2006
            

           

        
    
        
            
                
            
                Des mêmes
                auteurs

                
Léger-Jarniou C., Kalousis G., La Boîte à outils
                        de la création d’entreprise 2017, Dunod, 2017.
Léger-Jarniou C., Réussir son étude de marché. Les clés pour un Business Model
                            efficace, 4e éd., Dunod,
                    2016.
Léger-Jarniou C., Certhoux G., Degeorge J.-M., Lameta N., Le Goff H.,
                    Entrepreneuriat, Dunod, 2016.
Kalousis G., Bien gérer sa PME, Dunod, 2013.
Léger-Jarniou C., Le Grand Livre de l’entrepreneuriat, Dunod,
                    2013.



                 

                 
 
 

            
                Mise en page : Belle Page





© Dunod, 2017

                    11 rue Paul Bert, 92240 Malakoff
http://www.dunod.com
            

                 

            
                ISBN 978-2-10-077156-1
            

            
                [image: image]
            
            

        
    
        
            Table des matières


            
                Couverture
            

            
                Page de titre
            

            
                Page de Copyright
            

            
                À propos d’EBP
            

            
                À propos d’EBP Business Plan Création Pratic
            

            
                Introduction
            

            
                Partie 1 - Business plan, un mot magique…
            

            
                Chapitre 1 - Les fondamentaux du business plan
            

            
                BP… une définition
            

            
                Un document de travail
            

            
                Un outil de communication
            

            
                À quels objectifs répond-il ?
            

            
                Au-delà de la polémique…
            

            
                Relation entre business model et business plan
            

            
                Qui doit réaliser le business plan ?
            

            
                Quand rédiger le business plan ?
            

            
                Le contenu du business plan
            

            
                Les incontournables du contenu du BP
            

           

        
    
        
            
                
                
                    
                        À propos d’EBP
                    
                

                
                    Depuis sa création, en 1984, EBP s’est imposé sur le marché des
                        logiciels de gestion et accompagne les TPE et les PME tout au long de leur
                        croissance. Le groupe développe et édite un large catalogue de solutions
                        innovantes dédiées au pilotage des PME, des artisans, des commerçants et des
                        professions libérales.

                    Le groupe a enregistré un chiffre d’affaires de 40 millions
                        d’euros en 2016. Il compte 500 collaborateurs en Europe et distribue des
                        logiciels de comptabilité, gestion commerciale, paie et CRM en France, en
                        Espagne, en Belgique et en Suisse.

                    Près de 560 000 clients font confiance à EBP au quotidien !
                        (Ebp.com).

                    
                        
                            À propos d’EBP Business Plan Création Pratic
                        

                        Pour accompagner les créateurs d’entreprise dans leur
                            projet, EBP propose un logiciel business plan s’adaptant aux évolutions
                            de ce statut.

                        Pour la partie financière, EBP s’est appuyé sur
                            l’expérience et les compétences des auteurs du livre, Georges Kalousis
                            et Catherine Léger-Jarniou.

                        Simple d’utilisation, le logiciel vous permet de construire
                            votre projet pas à pas et de préparer un dossier financier complet. Vous
                            pouvez ainsi présenter un business plan professionnel et convaincant aux
                            banquiers et à vos différents interlocuteurs.

                        Tous les tableaux financiers que vous allez retrouver dans
                            l’ouvrage Construire son business plan sont issus
                            du logiciel EBP Business Plan Création Pratic qui vous permet de
                            construire un
                            business plan de manière simple et intuitive. Vous aurez alors un
                            dossier financier qui vous aidera à prendre les bonnes décisions et à
                            agir pour développer vos activités.

                        Le logiciel vous permet de :

                        
                            
                                • construire la stratégie de votre activité
                                    avec une vision à long terme : vous saisissez en toute
                                    simplicité les valeurs prévisionnelles (ventes, achats,
                                    emprunts, investissements) qui vont servir à construire vos
                                    tableaux et indicateurs financiers (plan de financement, compte
                                    de résultat, bilan, etc.) ;

                            

                            
                                • suivre votre activité avec précision : vous
                                    évaluez la viabilité de votre entreprise en suivant sereinement
                                    les chiffres clés et vous visualisez en permanence l’impact de
                                    vos prévisions sur votre activité ;

                            

                            
                                • mettre en valeur votre projet : vous donnez
                                    une vision pertinente de vos résultats ; vous pouvez illustrer
                                    vos données en enrichissant votre analyse avec des graphiques et
                                    des tableaux financiers ;

                            

                            
                                • faire de votre dossier financier un vrai
                                    atout professionnel : vous présentez un dossier complet et
                                    qualitatif afin d’obtenir un financement ; avec le modèle de
                                    rapport personnalisable, vous éditerez un rapport financier
                                    unique et d’une qualité exceptionnelle.

                            

                        

                        Ainsi, avec un dossier professionnel et une argumentation
                            orale bien construits, votre business plan sera votre principal allié
                            pour convaincre vos partenaires financiers.

                        
                            
                                Testez sans plus attendre le logiciel EBP
                                    Business Plan Création Pratic !

                                Pour activer votre version d’essai valable six
                                    mois, munissez-vous de votre justificatif d’achat et
                                    contactez-nous au

                                01 34 94 83 02 

                                
                                
                                
                                
                            

                        

                    

                    
                

            

        
    
        
            
                
                
                    Introduction
                

                
                    La création est une aventure. Pour la mener à bien, il est
                        important d’être enthousiaste mais en même temps de prendre du recul pour
                        construire un business plan professionnel.

                    L’objectif de cet ouvrage est de rendre le créateur acteur de
                        sa propre aventure et de lui permettre de construire lui-même (et avec ses
                        associés s’il n’est pas seul) son business model (BM) et son business plan
                        (BP). Par ailleurs, s’il le souhaite, il peut sous-traiter une partie de
                        cette construction à des experts. Mais, même dans ce cas, il est
                        indispensable de suivre le travail de ces derniers et de pouvoir intervenir
                        dans le processus de construction. C’est dans cet esprit que cet ouvrage a
                        été écrit, pour que l’idée de départ se transforme en projet
                            puis devienne une nouvelle activité ou une nouvelle entreprise1.

                    Le business plan est un document écrit qui a deux objectifs :

                    
                        
                            • le pilotage du démarrage de l’entreprise, c’est la
                                raison pour laquelle on parle de document de travail ;

                        

                        
                            • la communication, dans la mesure où il doit présenter
                                le projet pour convaincre des interlocuteurs d’entrer dans
                                l’aventure avec le créateur2.

                        

                    

                    Le BP doit avant tout être cohérent, non
                        seulement entre les ambitions du créateur et les moyens dont il dispose
                        d’une part et les moyens qu’il peut mobiliser d’autre part, mais aussi entre
                        la taille du marché visé et ces mêmes moyens ; cohérent enfin avec la vision
                        d’avenir du créateur.

                    Cet
                        ouvrage est issu de la pratique des deux auteurs depuis de nombreuses années
                        en France et à l’étranger. Tous deux ont aidé de nombreux créateurs à
                        rédiger et construire leur business model et leur business plan ; ils ont
                        également enseigné cette méthode de construction auprès de différents
                        publics mais l’ont aussi utilisée pour leurs propres projets. Leurs
                        compétences sont complémentaires dans la mesure où l’un centre son intérêt
                        sur les aspects stratégiques et marketing du projet alors que l’autre se
                        concentre sur les aspects organisationnels et financiers.

                    C’est ainsi qu’est née l’idée de cet ouvrage où les deux
                        aspects importants du BP, le stratégique et le financier, dialoguent en permanence pour prendre en
                        compte ces deux catégories d’exigences le plus souvent contradictoires et
                        aboutir à un BP cohérent. Tout au long de l’ouvrage, le lecteur trouvera des
                        conseils, des exemples et des remarques.

                    Cet ouvrage comprend deux parties. La première concerne les
                        fondamentaux du business plan et la seconde, sa construction.

                    La première partie comprend deux chapitres.
                        Le premier renvoie au terme même du BP, c’est-à-dire à sa signification et
                        son utilité en période de création d’entreprise. La logique business
                        model/business plan est développée et une structuration du business plan est
                        proposée par les auteurs. Il est également question de conseils pour la
                        rédaction, la présentation et la négociation du BP. Les techniques de ceux
                        qui jugent le BP sont analysées.

                    Le deuxième chapitre est consacré à l’élaboration du projet de
                        création qui passe par une clarification du périmètre d’activité de
                        l’entreprise, de son organisation et de son fonctionnement, et ce, selon la
                        nature du projet envisagé (production, commercialisation ou entreprise de
                        services). Le moment opportun du démarrage est également abordé, ainsi que
                        la saisonnalité de l’activité. L’ensemble de ces informations constitue ce
                        qu’il convient d’appeler une phase préparatoire à la construction de la
                        partie financière du BP. Elle se fait par le biais d’un outil spécialement
                        conçu pour cet ouvrage que nous appelons check-list.

                    La seconde partie de cet ouvrage comprend
                        également deux chapitres. Le premier concerne la construction et la
                        rédaction, étape par étape, de tous les éléments qui composent le business
                        plan. Tout au long de la construction, la vision du créateur est confrontée aussi
                        souvent que possible avec la traduction financière de ses choix.

                    Le deuxième chapitre présente une illustration d’un projet de
                        création, par trois créateurs, leur business model et la traduction
                        financière détaillée de ce projet. Il s’agit du cas de l’entreprise Décorateurs & Co. La construction des tableaux
                        financiers sera facilitée par l’utilisation du logiciel Business Plan Création Pratic de l’entreprise EBP.

                    Le lecteur trouvera également en fin d’ouvrage un lexique
                        complet des principaux termes utilisés et une bibliographie spécifique.

                    Cette quatrième édition a été entièrement
                        repensée, actualisée, enrichie et améliorée dans sa présentation grâce aux
                        retours des lecteurs et utilisateurs de l’édition précédente. Cette nouvelle
                        version insiste sur certains points comme le just in
                        time ou la saisonnalité qui sont essentiels pour la réussite d’un
                        projet. Elle prend également en compte les évolutions récentes des modèles
                        économiques, illustre les différents types d’entreprises et leurs
                        spécificités, sans oublier de revenir sur le débat « pour » ou « contre » un
                        BP. Le chapitre 1 est encore
                        plus centré sur les points essentiels du processus de construction du
                        business plan. La notion de business model a été revue et actualisée ainsi
                        que sa présentation pour en améliorer la compréhension. Le chapitre 2 a été enrichi par la
                        clarification de quelques notions supplémentaires et la check-list a été
                        étendue à de nouveaux éléments. Le chapitre 3 permet une construction pas à
                        pas et une rédaction du BP très opérationnelle. Le chapitre 4 utilise la dernière version du
                        logiciel EBP à partir d’un exemple qui reprend les captures d’écran
                        essentielles et présente une analyse sommaire des performances de la
                        nouvelle entreprise. Par ailleurs, l’ensemble des calculs financiers se
                        trouve sur Dunod.com.

                    Des compléments en ligne sur Dunod.com :

                    
                        
                            • éléments sur la protection industrielle (PI)

                        

                        
                            • éléments sur la SAS

                        

                        
                            • tableaux financiers analytiques (trésorerie
                                mensuelle, compte de résultat, bilan)

                        

                        
                            • webographie

                        

                    

                

            

        
    
        
            
                
            

            

            
                1. Dans la suite de cet ouvrage
                    on parlera de nouvelle entreprise, terme qui englobera nouvelle activité et
                    nouvelle entreprise.

            
            
            
                2. Dans la suite de cet ouvrage,
                    on parlera du créateur ; bien entendu ce terme englobe les situations où la
                    création se réalise à plusieurs.

            
            
        
    
        
            
            
                Partie 1
            

            
                Business plan, un mot magique…
            

            
                Le mot business plan reste souvent encore un mot magique.
                    Pourtant ce terme, parfois trop utilisé en entreprise notamment, a une
                    signification particulière quand il s’agit de la création d’une entreprise. Il
                    convient donc de le préciser pour en comprendre la
                        signification et la véritable raison d’être pour une entreprise ou une
                    activité en création.

                Un business plan se présente sous la forme d’un document
                    écrit qui va permettre au créateur d’entreprise de construire son projet dans le
                    temps et de faire partager sa vision à ses associés dans le but de les faire
                    adhérer et participer. Ensuite, ce document sera proposé à certains partenaires
                    (investisseurs, banquiers, fournisseurs, premier gros client) dans le but de les
                    intéresser au projet. Son écriture nécessite une grande attention, même si la
                    présentation semble a priori stéréotypée. La réussite d’un
                    projet tient plus au processus de construction du BP qu’au
                    seul document final.

                Le document business plan comprend deux parties : une
                    première, descriptive, et une seconde financière. Cela entraîne d’ailleurs
                    fréquemment des idées fausses, le BP étant souvent confondu avec la seule partie financière du
                    document. En fait, il s’agit d’un document complet où la partie financière traduit le projet décrit dans la partie précédente et vient
                    prouver sa viabilité.

                Avant de construire réellement le business plan de son projet
                    d’entreprise (partie 2), il est
                    important d’en comprendre les fondements et la signification. Les techniques de
                    ceux qui jugent le BP ainsi que la promotion du document font partie de cette
                    compréhension. Ce sera l’objet du chapitre 1.

                Puis il sera possible d’envisager la préparation de la
                    construction du business plan en fonction de la nature du projet (industriel,
                    commercial ou services). Les informations nécessaires à la construction seront
                    regroupées dans une check-list qui ne fera pas partie du
                    dossier BP final, mais n’en demeure pas moins un élément essentiel pour la
                    construction de la partie financière. Le moment opportun pour créer sa structure
                    sera également évoqué dans le chapitre 2.

                
                    [image: image]
                
                
                    
                        
                            
                                Chapitre 1    Les fondamentaux du business plan
                            
                        

                        
                            
                                Chapitre 2    Élaborer son projet
                            
                        

                    

                

            

        
    
        
            
            
                Chapitre 1
            

            
                Les fondamentaux du business plan
            

            
                Construire un business plan avec efficacité nécessite de bien
                    comprendre ce qu’il représente pour la future entreprise et pour ses
                    partenaires.

                Le BP se matérialise par un document écrit à destination de deux
                    publics : le créateur et son équipe d’une part et tous les futurs partenaires
                    extérieurs d’autre part. Ce document est donc à la fois un outil
                        de pilotage pour le créateur et un outil de
                        communication en direction des partenaires. Grâce à ce document, le
                    créateur et son équipe suivront et piloteront la création tout au long du
                    déroulement du processus de construction.

                Aussi dans ce chapitre, il sera traité de son utilité et de ses
                    objectifs en interne et en externe, de la manière de le rédiger, de la personne
                    qui doit le faire et à quel moment, ainsi que de la manière dont les lecteurs
                    professionnels le jugeront. Enfin, la question de la présentation orale de ce
                    document et de son marketing sera abordée car elle est aussi essentielle pour
                    assurer le bon démarrage de la nouvelle entreprise.

                
                    
                        BP… une définition
                    

                    Le BP est avant tout un moyen pour le futur entrepreneur de
                        clarifier sa vision de l’entreprise en précisant les éléments fondamentaux comme : son
                        équipe, son activité précise, ses moyens, sa rentabilité et son avenir.

                    La démarche de construction du BP se matérialise par un
                        document de synthèse, qui raconte une histoire et sa traduction financière.

                    La réelle valeur d’un BP n’est pas le fait de présenter un
                        document écrit fini. Toute sa valeur repose dans le processus de recherche
                        et de réflexion systématique pour construire le projet. La plus grande
                        partie du temps sera consacrée, pendant cette période de construction, à la
                        recherche d’idées et de solutions et à repenser et retravailler ces
                        solutions. Là réside la valeur du processus de construction d’un BP. Aussi,
                        il est important de prendre le temps pour le construire proprement : ceux
                        qui agissent ainsi ne regrettent jamais leur effort.

                    
                        
                            [image: ]
                            
                                Conseil
                            
                        

                    
                        
                            Gardez précieusement toutes les sources
                                d’information et les notes relatives aux calculs financiers. Elles
                                vous serviront tout au long du processus de construction du BP.

                        

                    

                    La réflexion se matérialise par un document écrit qui retrace
                        l’histoire d’une idée portée par un créateur et/ou une équipe et qui va
                        prendre forme (projet) et se transformer en nouvelle entreprise. C’est le
                        mode de communication privilégié entre l’entrepreneur et son équipe d’une
                        part et entre l’entrepreneur et des partenaires extérieurs (investisseurs,
                            fournisseurs, etc.) d’autre part.

                    Il doit toujours expliquer d’où vient l’idée, quelle équipe
                        porte cette idée, quels sont les objectifs à moyen terme du porteur de
                        projet pour cette nouvelle entreprise et la façon d’atteindre ces objectifs
                        ainsi que les risques majeurs du projet. Il doit également, dans certains
                        cas, évoquer la cession de l’entreprise et à quel horizon. Le business plan
                        doit en permanence démontrer que le projet est viable et que l’entreprise
                        générera assez de gains pour rembourser ses créanciers. C’est un document
                        sérieux, fiable et dynamique. Il se compose de deux parties : une partie textuelle (le corps du BP qui comporte des
                        informations vérifiées) et une partie financière (la
                        traduction de la partie textuelle) qui démontre la cohérence et la
                        faisabilité du projet. Les données financières prévisionnelles ne serviront qu’à confirmer et
                        traduire les propos et à montrer la viabilité du projet. Celles-ci viendront
                        en fin de dossier.

                    Le BP est donc un document multiple en ce sens qu’il a, à
                        partir de la même base d’information, plusieurs destinataires possibles à
                        l’intérieur et à l’extérieur de la future entreprise. C’est donc à la fois
                        un document de travail et un outil de
                            communication.

                    
                        
                            
                                Un document de travail
                            
                        

                        C’est tout d’abord un document de travail pour le porteur
                            du projet, donc un outil de pilotage du processus de construction de la
                            nouvelle entreprise. Il lui permet de se poser un ensemble de questions
                            sur tous les aspects de la vie de l’entreprise, et ce, tout au long de
                            la démarche de création, et notamment celle de savoir comment faire de
                            l’argent avec ce projet de manière durable, création centrale du
                            business model.

                        Le créateur est le premier utilisateur du BP car il lui
                            permettra de piloter la période d’avant-création, la phase de démarrage
                            et les premiers mois d’existence. Les associés seront également
                            intéressés par ce document pour accompagner le créateur et piloter le
                            démarrage de l’entreprise.

                    

                    
                        
                            
                                Un outil de communication
                            
                        

                        Ensuite c’est un document qui va servir à convaincre les
                            différents partenaires : clients, fournisseurs, investisseurs (banquiers, business angels ou capital-risqueurs, partenaires
                            industriels, collectivités locales, membres de jurys de concours, etc.,
                            en fonction du type de projet et du type de besoin recherché
                            (financement, partenariat, commandes, etc.). Le business plan devra être
                            approuvé en interne (entre les principaux acteurs) avant d’être diffusé
                            à l’extérieur de l’entreprise.

                        
                            
                                
                                    Un bon BP :
                                

                                
                                    
                                        • n’est pas un simple document écrit,
                                            rapidement et une fois pour toutes ;

                                    

                                    
                                        • n’est pas une version aménagée ou remplie
                                            de templates disponibles sur Internet ou ailleurs.

                                    

                                

                                
                                
                                    Mais :
                                

                                
                                    
                                        • c’est une activité entière qui demande
                                            une phase de réflexion, des allers-retours, suscite
                                            beaucoup de questions et de maturation avant de trouver
                                            les bonnes réponses ;

                                    

                                    
                                        • c’est un « guide de voyage » qui ne doit
                                            pas vous quitter, ne doit pas être abandonné mais
                                            continuellement enrichi (les données du premier BP ne
                                            sont pas « inscrites dans le marbre ! »). La preuve : il
                                            vous permettra d’évoluer dans vos choix et même de
                                            pivoter.

                                    

                                

                            

                        

                    

                

                
                
                    
                        À quels objectifs répond-il ?
                    

                    Les objectifs essentiels sont au nombre de cinq :

                    
                        
                            • Objectif 1

                            Aider le créateur à piloter le démarrage du
                                projet en connectant l’idée de départ à la réalité environnementale,
                                en répondant à deux questions essentielles :

                            
                                
                                    – Existe-t-il un marché ? Si oui, comment prendre une place honorable ? Si
                                        non, comment faire bouger les lignes pour exister ?

                                

                                
                                    – Quelle contribution en termes de valeur
                                        peut-on apporter aux clients ?

                                

                            

                        

                        
                            • Objectif 2

                            Aider le créateur à prendre les bonnes décisions
                                au bon moment (par exemple : Démarrer maintenant ou dans trois
                                mois ? modifier l’idée de départ en changeant de clientèle ?
                                Améliorer son offre ? Faire ou faire faire ?)

                        

                        
                            • Objectif 3

                            Organiser de manière optimale la nouvelle
                                entreprise en mettant tous les moyens nécessaires en œuvre pour
                                réussir.

                        

                        
                            • Objectif 4

                            Vérifier que l’entreprise sera profitable et
                                pérenne.

                        

                        
                            • Objectif 5

                            Séduire puis convaincre le lecteur extérieur de
                                la viabilité et de la cohérence du projet ainsi que du sérieux du
                                porteur de projet.

                        

                    

                    
                        
                        
                            
                                Au-delà de la polémique…
                            
                        

                        Au-delà de la polémique autour de la nécessité ou non d’un
                            BP, la réalité a la vie dure et elle s’impose : les partenaires veulent
                            un BP et le créateur, seul ou en équipe, a bien besoin d’une feuille de
                            route tout au long de la construction de son projet ! Rappelons encore
                            que le processus de construction est au moins aussi important pour le
                            créateur et sa petite équipe que le document qui en résulte. Et le
                            processus se doit d’être agile.

                        La polémique vient plutôt du côté prétendument figé du BP.
                            Mais le BP de départ concerne le lancement seulement et il devra être
                            adapté en fonction de tous les événements internes (recrutement, nouveau
                            client, etc.) ou externes (modification de la réglementation, riposte
                            d’un concurrent, etc.). C’est ainsi que l’on parle de BP agile : en
                            aucun cas, il ne faut s’en tenir à une seule version ! Et dès qu’une
                            nouvelle activité est envisagée pour développer l’entreprise (extension
                            de gamme, nouvelle clientèle, marché
                            étranger), un nouveau BP est nécessaire.

                        
                            
                                Pour approfondir le sujet…
                            

                            À partir de l’approche classique qui consiste à
                                construire un BP, une approche divergente a vu le jour :
                                l’effectuation. Plutôt que d’opposer ces approches qui ont chacune
                                leurs avantages et leurs inconvénients, une « synthèse » consiste à
                                créer une entreprise et construire son BP en mode lean start-up.

                            
                                
                                    • L’approche
                                        classique de construction d’un BP

                                    Le créateur suit une logique causale et
                                        tente de prévoir le marché pour
                                        en déduire un objectif de démarrage et une stratégie pour
                                        l’atteindre. Cette volonté de formalisme pour arriver à un
                                        BP est tout à fait louable, même si c’est parfois difficile.

                                    Cette approche sera parfaite pour des
                                        marchés connus, matures et connaissant peu de fluctuations.
                                        En revanche, dans des contextes d’innovation forte, voire de
                                        rupture, cette approche sera limitée et des allers-retours
                                        entre le marché et le créateur
                                        seront tout à fait nécessaires.

                                

                                
                                    • L’approche
                                            effectuale1

                                    Basée sur le pragmatisme et le bon sens,
                                        cette approche a voulu détrôner l’approche classique. Dans
                                        ce cas, le créateur construit son offre en partant des
                                        moyens à sa disposition. Cette construction est beaucoup
                                        plus rapide, plus pragmatique mais aussi parfois plus
                                        limitée. Elle est idéale dans les situations d’innovation
                                        forte mais reste très centrée (trop ?) sur les moyens et pas
                                        assez sur la vision stratégique.
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                                        Exemple
                                    
                                


                                
                                    Pour illustrer les différences entre
                                        les deux premières approches, prenons la métaphore de la
                                        préparation d’une recette.

                                    Dans l’approche classique, je me
                                        renseigne dans un livre de cuisine ou sur Internet pour
                                        trouver une recette « idéale » pour une occasion et/ou selon
                                        la saison. Je vérifie que je possède tous les ingrédients et
                                        les ustensiles nécessaires, sinon je dois aller les acheter.
                                        Je dois également être en mesure de réaliser cette recette.
                                        À l’issue de ces différentes étapes, je vais pouvoir
                                        réaliser cette recette qui correspondra plus ou moins à mes
                                        attentes (et aux photos consultées).

                                    Dans le cas de l’effectuation, je
                                        trouve dans mon réfrigérateur et mes placards toute une
                                        série d’ingrédients et d’aliments et je compose, selon mon
                                        humeur et mes compétences, une recette. Cette recette sera
                                        plus personnelle mais peut-être moins complète et moins
                                        appréciée de mes convives.

                                

                            

                            On le voit bien, aucun créateur ne fonctionne
                                réellement de manière causale ou effectuale, mais mixe la recherche
                                de recettes avec ses stocks et ses envies. C’est la raison pour
                                laquelle ces approches ne sont pas exclusives mais peuvent être
                                utilisées simultanément pour enrichir la réflexion.

                            Pour la création d’une nouvelle entreprise, c’est la
                                même chose que pour une recette de cuisine : on aboutit à une
                                approche agile qui allie rapidité pour coller au marché et étude sérieuse, c’est le lean start-up2. Elle repose sur la
                                validation de l’idée de départ de manière rapide et peu
                                consommatrice de trésorerie grâce à la construction d’une offre
                                rudimentaire simplifiée (aspect lean), appelée
                                produit minimum viable (minimum viable
                                product, MVP). Ce produit, service
                                ou concept imaginé par le créateur est très vite confronté aux
                                réactions des premiers clients avant
                                d’aller plus loin dans le projet.

                            « Échouer rapidement pour s’améliorer rapidement » est
                                la devise ici.

                            Cette approche repose sur une dynamique d’apprentissage
                                constante par itérations successives et tests auprès des clients pour recueillir leurs
                                feedbacks, améliorer l’offre pour augmenter leur satisfaction.

                            En résumé, toute nouvelle activité a besoin de
                                présenter un BP, une « feuille de route » agile pour saisir les
                                opportunités, surmonter les difficultés, naviguer dans l’univers
                                concurrentiel et prendre du recul par rapport à son projet. Construire un BP agile est l’objet de cet
                                ouvrage.

                            Avant de rentrer dans le détail du contenu du BP, un
                                petit détour sur l’articulation business plan/business model est
                                nécessaire.

                        

                    

                

                
                
                    
                        Relation entre business model et business plan
                    

                    Business model et business plan sont intimement liés : le
                        premier est le cœur du second. Le business model ou « modèle économique »
                        traduit la valeur que l’activité va dégager et apporter aux clients mais
                        aussi aux parties prenantes (shareholders et stakeholders3). Il traduit la
                        façon dont l’entreprise va générer des revenus et être rentable à terme et
                        que l’on peut traduire par la question suivante : « Comment générer des
                        revenus et de la rentabilité à partir de cette idée avec les moyens
                        envisagés ? » ou encore « Quelle est l’adéquation du projet avec son marché potentiel ? » Pour faire vivre ce
                        business model, des
                        moyens seront mis en œuvre (humains, technologiques, logistiques, etc.) qui
                        permettront de dégager des prévisions financières et d’envisager l’avenir.
                        Tout cet ensemble est décrit dans le document complet appelé business plan.

                    
                        [image: Figure 1.1 – Relation BM/BP]
                        
                            Figure 1.1 – Relation BM/BP

                        
                      
                    
                    Dernière remarque, si le business model n’est pas solide, pas
                        clair, le business plan ne le sera pas non plus !

                    
                        
                            
                                Remarque
                            
                        

                    
                        
                            Le BP doit permettre de répondre à plusieurs
                                questions :

                            
                                
                                    • Que fait-on ?

                                

                                
                                    • Pour quels clients ?

                                

                                
                                    • Où ?

                                

                                
                                    • Quand ?

                                

                                
                                    • Comment ?

                                

                                
                                    • Combien ?

                                

                                
                                    • À quel prix ?

                                

                                
                                    • Avec quels avantages compétitifs ?

                                

                                
                                    • Avec quelle rentabilité ?

                                

                            

                        

                    

                    Cette
                        liste de questions peut également se matérialiser par cette mosaïque de huit
                        éléments :

                    
                        
                        [image: Figure 1.2 – Mosaïque du business model]
                        
                            Figure 1.2 – Mosaïque du business model

                        
                    
                    
                        
                            
                            [image: ]
                            
                                Exemples
                            
                        

                    
                        
                            
                                
                                    • Le portail Aufeminin.com est centré sur un
                                        segment précis : les femmes, avec un ciblage de leurs
                                        préoccupations au quotidien et un renouvellement très
                                        dynamique du contenu.

                                

                                
                                    • L’entreprise Science et mer fabrique des
                                        crèmes, pâtes, cataplasmes, gels et sels à base d’algues.
                                        Elle est leader français pour la conception de produits de
                                        soins marins pour les spas et centres de thalassothérapie.
                                        Sa créatrice est ingénieure en biotechnologie.

                                

                            

                        

                    

                    
                        
                             Le BP doit retracer la cohérence de la construction
                                d’ensemble et mettre l’accent sur la valeur proposée par la nouvelle
                                entreprise, c’est-à-dire sur l’avantage concurrentiel décisif,
                                durable, défendable que l’entreprise souhaite proposer à ses clients
                                pour assurer sa rentabilité et sa pérennité.

                            La lecture du BP doit permettre au lecteur de répondre à la
                                question obsédante qui doit être la vôtre tout au long de cette
                                construction : « Quel avantage compétitif la nouvelle entreprise
                                est-elle en mesure d’apporter à la cible de clients choisie et
                                comment rendre viable cette entreprise ? ». Cet avantage compétitif
                                est également appelé le « plus clients » que ces derniers seront
                                heureux de trouver dans votre offre et pour lequel, en contrepartie,
                                ils accepteront le prix proposé.

                            Il faut également faire « rêver » ses
                                interlocuteurs, notamment les interlocuteurs financiers, en leur
                                montrant les gains importants qu’ils vont réaliser en partant dans
                                l’« aventure » avec vous.

                        

                    

                

                
                
                    
                        Qui doit réaliser le business plan ?
                    

                    Le BP doit être réalisé en priorité par le créateur et l’équipe
                        de direction restreinte de départ, c’est-à-dire un petit nombre de personnes
                        très impliquées dans le projet. À l’inverse, un BP écrit seul ne permet pas
                        ou rend difficile la prise de recul nécessaire. Dans ce cas, entourez-vous
                        de conseils puis faites la part des choses vous-même et avec votre
                        entourage.

                    Cette vision des choses correspond au marché français et européen dans une large mesure et
                        diffère de la pratique anglo-saxonne où l’on peut confier une idée à un
                        cabinet spécialisé qui écrit le BP pour le porteur d’idées qui paiera, en
                        retour, ce service. L’entreprise spécialisée peut également être chargée de
                        la récolte de fonds pour le créateur.

                    En France, le créateur peut se faire aider par toutes les
                        structures existantes – et elles sont nombreuses – et par les incubateurs si
                        le projet est technologiquement innovant.
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                            Se renseigner dans un premier temps sur le
                                site portail de l’Agence France Entrepreneur (AFE, sur
                                Afecreation.fr, ex-Agence pour la création d’entreprise, APCE).

                        

                    

                    Même aidé,
                        le créateur (et son équipe de départ) reste le principal intéressé par la
                        création de la nouvelle entreprise et, pour mener à bien sa nouvelle
                        aventure, il doit se poser des questions et apporter des réponses (selon la
                        mosaïque, fig. 1.2).

                    Une autre question concerne les logiciels dont peut bénéficier
                        le créateur pour l’aider à construire son BP. L’aide peut se révéler très
                        utile à condition de prendre en compte certaines remarques, notamment :

                    
                        
                            • le logiciel ne doit pas être très coûteux ;

                        

                        
                            • il doit être souple d’utilisation et peu
                                complexe ;

                        

                        
                            • il est intéressant s’il ne demande pas une
                                phase d’apprentissage trop longue pour obtenir une efficacité plus
                                grande que la méthode traditionnelle du « papier-crayon » ;

                        

                        
                            • il est souvent plus intéressant d’utiliser ce
                                type d’outil quand le projet est déjà avancé car c’est le projet qui
                                doit guider l’utilisation du logiciel et non l’inverse.

                        

                    

                    En revanche, l’utilisation d’un tel logiciel permet un gain de
                        temps considérable et présente également l’avantage de faciliter des
                        allers-retours nécessaires entre l’aspect marketing/stratégie du projet et
                        sa traduction financière (cet aspect sera traité dans la seconde partie de
                        cet ouvrage). Il dégage ainsi du temps pour permettre au créateur de faire
                        de nombreuses hypothèses.

                    Le site de l’AFE référence la plupart des logiciels de création
                        d’entreprises. Il est à signaler que beaucoup traitent de la partie
                        financière. L’estimation du chiffre d’affaires prévisionnel doit être faite
                            ex ante (voir chapitre 3). Aucun logiciel à ce jour ne
                        permet de réaliser complètement cette estimation de chiffre d’affaires. Dans
                        la suite de cet ouvrage, nous utiliserons le logiciel EBP Business Plan
                        Création Pratic pour son aspect à la fois complet et simple
                    d’utilisation.

                

                
                
                    
                        Quand rédiger le business plan ?
                    

                    Le BP est avant tout un document de travail. Le créateur doit
                        le considérer comme son « carnet de bord ». Dès que l’idée de création
                        existe, il est intéressant de commencer à construire son BP. Bien entendu,
                        il sera tout à fait embryonnaire au début et il se structurera et s’étoffera
                        au fur et à mesure.
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                            Il est très important de se forcer à écrire
                                ses idées (Quelle activité : achat/vente, production, vente… ? À
                                qui ? À quel prix ? Comment se démarquer des concurrents ? Quels
                                fonds sont nécessaires ?) et de ne pas rester dans le discours.
                                Cette phase d’écriture que l’on pourrait appeler d’« accouchement »
                                est importante pour que l’idée progresse et mûrisse dans l’esprit du
                                créateur et devienne un véritable projet de création
                            d’entreprise.

                        

                    

                    Ce document de travail pour le créateur et ses associés est
                        appelé BP de référence. Ensuite, à chaque étape
                        significative de la construction du projet (puis de l’entreprise créée), le
                        BP évoluera. Il n’est pas rare d’en écrire une dizaine de versions, avec des
                        modifications qui vont de marginales à très importantes. Cela ne signifie
                        pas que le créateur écrira entièrement plusieurs BP, mais il s’agira le plus
                        souvent de versions enrichies (couper/coller) au cours du temps.

                    
                        [image: Figure 1.3 – Les différentes versions du BP]
                        
                            Figure 1.3 – Les différentes versions du BP

                        
                        
                    
                    Numérotez les versions du BP de 1 à n, au fur et à mesure de
                        l’avancement du projet.

                    Codifiez
                        les différentes versions en fonction des destinataires en attribuant une
                        lettre à chaque partenaire.

                    Il est essentiel de garder toutes les versions en mémoire dans
                        votre ordinateur. Un jour, vous rechercherez la version 5 à destination du
                        banquier C pour argumenter un point précis avec ce dernier et la sauvegarde
                        sera précieuse.

                    On indique fréquemment qu’une nouvelle version par mois est une
                        moyenne convenable pour suivre les évolutions du projet. Au final, cela
                        signifie que le créateur écrira huit à dix versions de son BP, qui
                        correspondent à la version de référence enrichie au fur et à mesure de
                        l’évolution du projet et déclinée pour quatre à cinq
                        destinataires-partenaires différents.
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                            Pour chaque interlocuteur, rédiger (et
                                aménager) une version spécifique en mettant en évidence les éléments
                                qui l’intéresseront au premier plan. Par exemple les financiers
                                regardent la rentabilité, les fournisseurs l’aspect technique et les clients les prix.

                        

                    

                

                
                
                    
                        Le contenu du business plan
                    

                    Nous avons pu vérifier l’efficacité de différents formats de
                        BP, ce qui nous permet de proposer notre structuration générique, fondée sur
                        la cohérence du projet.

                    
                        
                            
                                
                                    1) Executive summary

                                

                                
                                    2) Le créateur et l’historique du projet

                                

                                
                                    3) Le projet

                                

                                
                                    4) La technologie

                                

                                
                                    5) Le business model

                                

                                
                                    6) Les moyens à mettre en œuvre

                                

                                
                                    7) Les aspects juridiques

                                

                                
                                    8) Le budget prévisionnel

                                

                                
                                    9) Les perspectives d’avenir

                                

                                
                                    10) Annexes
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                            La seule alternative possible consiste en
                                l’interversion des points 1 et 2. Un créateur expérimenté et connu
                                dans le domaine insistera sur la présentation de son équipe en
                                premier. En revanche, un jeune créateur mettra en avant son projet
                                et son utilité et se présentera par la suite. Dans ce cas, un
                                « plus » à ne pas oublier : les diplômes, l’entourage et les aides
                                extérieures (mentor, incubateur, etc.).

                        

                    

                    Puis, à chaque étape importante de la vie de l’entreprise,
                        comme le lancement d’un nouveau produit ou service, la recherche de nouveaux
                        partenaires financiers (second tour de table par exemple), la conquête d’un
                        nouveau marché et notamment à l’international
                        ou la mise en place d’un nouvel outil industriel, un nouveau BP sera
                        précieux.

                    
                        
                            
                                Les incontournables du contenu du BP
                            
                        

                        Tous les éléments du BP sont importants, mais certains
                            demandent une attention redoublée : ce sont les incontournables.

                        
                       
                            
                        
                       
                        
                        
                    

                

                
                
            

        
    
        
            
                
            

            

            
                1. Approche que l’on doit à
                    Saras D Sarasvathy.

            
            
            
                2. Approche que l’on doit à
                    Eric Ries, auteur de Lean Startup, Pearson France,
                2012.

            
            
            
                3. Shareholders : actionnaires et stakeholders :
                    parties prenantes internes à l’entreprise (salariés, managers mais aussi les
                    actionnaires qui prennent une part active dans la gestion de l’entreprise, comme
                    les business angels) et externes à l’entreprise (la
                    société dans son ensemble, l’environnement, etc.).
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