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Le business plan ou plan d'affaire est le plus souvent l'outil du créateur ou
repreneur d'entreprise. Au travers de ce BASIC, nnoouuss  vvoouuss  pprrooppoossoonnss  ssoonn
uuttiilliissaattiioonn  pplluuss  ssyyssttéémmaattiiqquuee  ppaarr  lleess  cchheeffss  ddee  pprroojjeett au sein même de
l'entreprise. En effet, le plan d'affaire :
� incite à se poser des questions essentielles quant à la viabilité et à la
pertinence de tout nouveau projet (sur le plan financier, mais aussi sur
les plans marketing, commercial, industriel, ressources humaines…) ;

� oblige à formaliser la réflexion, à savoir et définir comment s'y prendre
pour éévvaalluueerr  eett  mmaaxxiimmiisseerr  sseess  cchhaanncceess  ddee  rrééuussssiittee  ;;

� permet de mettre sur table les enjeux liés au projet, et ainsi ddéécciiddeerr  eett
aarrbbiittrreerr  eennttrree  lleess  ooppttiioonnss  ppoossssiibblleess  ;;

� ddéévveellooppppee  uunn  ééttaatt  dd''eesspprriitt  dd''eennttrreepprreenneeuurr  eett  uunnee  ccuullttuurree  ddee  ccrrééaattiioonn  ddee
vvaalleeuurr au sein de l'entreprise : « Finalement, si c'était mon argent, est-
ce que je l'investirais ? »

CCee  lliivvrreett  eesstt  ddoonncc  cceennttrréé  ssuurr  llee  ppllaann  dd''aaffffaaiirree  ««  iinntteerrnnee  »»,, même si la
démarche est largement applicable par le créateur d'entreprise.

Un business plan ou plan d'affaire 
« interne » : pour quoi faire ?



1.Qu'est-ce qu'un business
plan ou plan d'affaire ?
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Le plan d'affaire est à la fois :

� LLee  ddooccuummeenntt  ddee  pprréésseennttaattiioonn  qui va faire le point et évaluer
l'opportunité de s'engager sur un projet, ses objectifs, ses conditions
de réussite, les risques et les opportunités associés.

� LLee  pprroocceessssuuss  dd’’ééllaabboorraattiioonn  de ce document, qui est surtout la
démarche de construction, analyse, réajustement, description du
projet.

� LL''oouuttiill  ddee  ggeessttiioonn  eett  ddee  ddéécciissiioonn des décideurs : direction générale,
conseil d'administration, actionnaires...

… Et si le projet est retenu, il devient :

� LLee  ccoonnttrraatt entre le chef de projet et les décideurs, qui sont en fait ses
financeurs ; il permettra d'évaluer la réussite du projet.

� LLaa  ffeeuuiillllee  ddee  rroouuttee du chef de projet pour piloter et réussir la mise en
œuvre.

Qu'est-ce qu'un plan d'affaire ?
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Un plan d'affaire peut avoir des formes
très variées selon les entreprises, les
décideurs. Cependant, pour faciliter les
comparaisons,  les grandes entreprises
utilisent en général des formats pré-
définis identiques. 

Quelle que soit sa forme, le plan
d’affaire présente :

� le projet ; 

� la stratégie envisagée ; 

� le plan opérationnel ;

� le besoin de financement et les
perspectives économiques ;

� … et tout ceci, avec un maximum
d’objectivité.

EExxeemmppllee  ddee  ssttrruuccttuurree  ddee  ppllaann  dd’’aaffffaaiirree

Contenu d'un plan d'affaire

RRééssuumméé

11..  DDééffiinniittiioonn  dduu  pprroojjeett

22..  AAnnaallyyssee  dduu  pprroojjeett  eett  cchhooiixx  ssttrraattééggiiqquueess ::
- clients, marché et concurrents ;
- avenir du projet ;
- analyse et choix stratégiques.

33..  PPllaannss  ooppéérraattiioonnnneellss  eett  ffiinnaanncciieerrss  ::
- objectifs et grandes étapes ;
- plans marketing, commercial, industriel,
logistique, ressources humaines,
administratif et juridique ;
- synthèse financière.

44..  LL''ééqquuiippee  eett  sseess  ppaarrtteennaaiirreess

AAnnnneexxeess
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À quelles occasions faire un plan d'affaire ?

Tant comme démarche de construction d'un projet,
que comme outil de gestion de décision, le plan
d’affaire est particulièrement utile et pertinent pour :

� la création d’une nouvelle entreprise ;

� le lancement d’un nouveau produit ; 

� la conquête d’un nouveau marché ;

� la mise en place d'un nouvel investissement
industriel ;

� la conduite d'une importante collaboration ;

� la recherche de nouveaux partenaires financiers ;

� le lancement d’un nouvel outil informatique.
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Pour qui faire votre plan d'affaire ? Quand ?

Le plan d'affaire permet aux initiateurs du projet de
cerner les différentes idées, puis de choisir la ou les
opportunités de projet les plus intéressantes.

Le plan d'affaire permet aux porteurs du projet de le
préciser, d'en évaluer la faisabilité, et de rassembler
les éléments pour convaincre les décideurs - les
investisseurs.

Le plan d'affaire permet aux décideurs de décider ou
non d'investir dans votre projet.

Le plan d'affaire vous permet de piloter votre projet, et
permet à vos décideurs de contrôler votre gestion.

TTeesstteerr
ddeess  iiddééeess

AApppprrooffoonnddiirr
uunnee  iiddééee

DDéécciiddeerr
dd’’iinnvveessttiirr

RRééaalliisseerr
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