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

o

Le business plan ou plan d’affaire est le plus souvent I'outil du créateur ou
repreneur d'entreprise. Au travers de ce BASIC, nous vous proposons son
utilisation plus systématique par les chefs de projet au sein méme de
I'entreprise. En effet, le plan d’affaire :

incite a se poser des questions essentielles quant a la viabilité et a la
pertinence de tout nouveau projet (sur le plan financier, mais aussi sur
les plans marketing, commercial, industriel, ressources humaines...) ;
oblige a formaliser la réflexion, a savoir et définir comment s’y prendre
pour évaluer et maximiser ses chances de réussite ;

permet de mettre sur table les enjeux liés au projet, et ainsi décider et
arbitrer entre les options possibles ;

développe un état d’esprit d’entrepreneur et une culture de création de
valeur au sein de I'entreprise : « Finalement, si c'était mon argent, est-
ce que je l'investirais ? »

Ce livret est donc centré sur le plan d’affaire « inferne », méme si la
démarche est largement applicable par le créateur d’entreprise.



1. Qu'est-ce qu'un business

plan ou plan d'affaire ?



Qu'est-ce qu'un plan d'affaire ?

Le plan d’affaire est a la fois :

e Le document de présentation qui va faire le point et évaluer
I'opportunité de s'engager sur un projet, ses objectifs, ses conditions
de réussite, les risques et les opportunités associés.

e Le processus d'élaboration de ce document, qui est surtout la
démarche de construction, analyse, réajustement, description du
projet.

e L'outil de gestion et de décision des décideurs : direction générale,
conseil d’administration, actionnaires...

.. Et si le projet est retenu, il devient :

e Le contrat entre le chef de projet et les décideurs, qui sont en fait ses
financeurs ; il permettra d’évaluer la réussite du projet.

e La feuille de route du chef de projet pour piloter et réussir la mise en
ceuvre.




Contenu d'un plan d'affaire

Exemple de structure de plan d’affaire

1. Définition du projet

2. Analyse du projet et choix stratégiques :
- clients, marché et concurrents ;

avenir du projet ;

analyse et choix stratégiques.

3. Plans opérationnels et financiers :

- objectifs et grandes étapes ;

- plans marketing, commercial, industriel,
logistique, ressources humaines,
administratif et juridique ;
synthése financiere.

4. ’équipe et ses partenaires

Un plan d’affaire peut avoir des formes
trés 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.



A 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 particulierement utile et pertinent pour :

e la création d’'une nouvelle entreprise ;
e le lancement d’'un nouveau produit ;
e la conquéte d’un nouveau marché ;

e la mise en place dun nouvel investissement
industriel ;

e la conduite d’'une importante collaboration ;
e |a recherche de nouveaux partenaires financiers ;

e |e lancement d’'un nouvel outil informatique.




Pour qui faire votre plan d'affaire ? Quand ?

Tester
des idées
Approfondir
une idée
Décider
d’investir

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 a vos décideurs de contrbler votre gestion.

.
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