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Ce que vous allez apprendre da@s ce module

1

Ce qu'est un plad'affaires.

Les raisons pour lesquelles vous devriez commencer votrerplare
d'affaires.

Commentréaliserun planR QF FF I A NB a

Les conseils de base sur la rédaction d'un plaffaires.
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Leschapitresde cemodule

1 v dzQ-&ef dznteyR QF FF I A NB &

2 Pourquoi faireunplaR Ql FFF ANB & K

3 Commentréaliserun planR QI T ¥ A NB &

A Les conseils de base sur la rédaction d'un plan
d'affaires
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Avant de vous lancer dans l'aventure de la rédaction d'un plan d'affaires, il est essentiel de comprendre de

w'E'

quoi nous parlons.
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Ce que vous allez apprendre daiis ce chapitre

1 |ce gu'est un plad'affaires.
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Le business plan est l'une des vitrines de votre entreprise
aupres de différents partenaires : banques, investisseurs,

associés et bien d'autres.

Nous allons entrer dans les détails dans ce chapitre. ::
O J
o)
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Le plan d'affaires est un document écrit qui
présente I'entrepreneur, le projet d'entreprise et
le modele économique et financier de
I'entreprise.

En d'autres termes, ce document explique ce
gu'est le projet d'entreprise, ainsi que pourquoi
et comment il est rentable.

Outre la présentation de votre entreprise, le
plan d'affaires vise a convaincre le lecteur des
projections financieres, du potentiel de
croissance et deongévité de votre entreprise.

Le business plan est généralement divisé en deux parties :

A Une présentation du projet, ainsi que du modeéle
economique ;

A Une projection financiére du projet.

C'est pourquoi le business plan est I'une des dernieres

étapes de la création d'une entreprise. Tout simplement

parce qu'il résume toutes les démarches que vous avez
effectuées jusqu'a présent.

En effet, ce document doit synthétiser, en-18 pages,
plusieurs mois de construction du projet.



s Lesavieavous?

Dans toutes les cultures, le plan )
RQF TFFANBa Sau S
lorsqu'il s'agit de présenter son

projet d'entreprise a un partenaire
potentiel.




qd*' ;ﬁENTREPRIi MODULE HEOEIEIINNE v 2068 0 1j dzQdzy LX 'y RQI FFIANBA K

Résumeé dehapitre

Le plan d'affaires est un document écrit qui présente de
maniere claire et concise tous les aspects de votre entreprise.
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Chapitrecomplété!

Félicitations ! Vous avez terminé ce chapitre avec succes !

Compétenceacquises

1 Voussavezelj dzQu dlanR QI F.7 | )\jﬁ
)
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Ce quwvousattend

Maintenant, vous pouvez soit reprendre ce chapitre,
Soit passer au suivant en cliquant sur l'un des
boutons cidessous :

Recommencer Suivan
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Ce que vous allez apprendre dadfis ce chapitre

1 Pourquoi vous devriez travailler sur votre plan d'affaires avant
de lancer votre activite.
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Différentes situations ou votre
plan d'affaires est important

De nombreuses situations peuvent vous obliger a
élaborer un plan d'affaires.

Examinons de plus pres certaines des situations que

VOUS pouvez rencontrer.
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Labanque

Si vous demandez un prét bancaire, la premiére chose que
votre banque peut vous demander est votre plan d'affaires.

Avant d'entrer dans les détails en vous posant des questions
sur votre projet d'entreprise, le banquier lira votre plan
RQFFFIANBA I TAY RUIFI@G2ANI dzyS QA a

' LINB& | @2ANI fdz SG Fylrfteas | ddSyl
le banquier vous demandera de détailler certains points lors
de votre entretien. }

Oy FILAGE @2GNB LX Iy RQFFFIFANBa ¢
I'équivalent pour un banquier de votre CV pour un recruteur.
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Lespartenairescommerciaux

Si vous voulez convaincre d'autres personnes de vous
rejoindre dans l'entreprise, votre plan d'affaires, ainsi que

"
el ... . 4
—

vousméme, devez prouver votre sérieux et votre

professionnalisme.

Par conséquent, la premiére chose a faire est de leur fournir

|

un plan d'affaires clair et concis. lIs I'étudieront et, s'ils sont

— !
\\
A

—

convaincus, ils reviendront vers vous pour obtenir plus

d'informations.

Le plan d'affaires est souvent le prélude a des discussions plus

engageantes.
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L'incubateud’entreprises

Vous souhaitez petétre rejoindre un incubateur d'entreprises ?

Un incubateur d'entreprises est une structure, comme une
association, qui aide les jeunes entreprises et les entrepreneurs
individuels a évaluer la pertinence de leurs projets et a développer
leurs activités en leur fournissant une gamme compléte de services,
comme par exemple des formations spécifiques, des conseils en
gestion ou un soutien administratif.

Avant de vous soutenir dans la création et le développement de
votre entreprise, une telle structure doit d'abord analyser la
viabilité de votre projet.

Les incubateurs ont une capacité d'accueil limitée. S'ils ont une
sélection a faire, elle sera basée, en partie, sur la lecture du plan
RQFFFFANBa SG tUlyrteasS RS fF GOAFOATAGS Rdz LINP2S(®
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Lesfournisseurs TR

Les fournisseurs de biens ont des quantités limitées. Si -
la demande est supérieure a leur capacité =
d'approvisionnement, ils peuvent jouer sur les prix, bien 0 /

N\

sar, mais ils peuvent aussi faire une sélection de leurs
meilleurs clients.

Les clients ayant un meilleur potentiel de durabilité et
les entreprises pérennes se distinguent plus facilement
de la masse.

Mettre en avant le potentiel de croissance de votre

= p . - . . A - ©
FOUAQBAULS RIFIya @G20Nb LIXIFY RQFFTFI A ' ' zy OSNAUIlFOt S
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Résumeé dehapitre

De nombreuses situations peuvent nécessiter la
présentation d'un plan d'affaires clair et concis.
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Chapitrecomplété!

Félicitations ! Vous avez terminé ce chapitre avec succes !

Compétenceacquises

Vous connaissez difféerentes situations d@%
1 lesquelles la présentation de votre plan *2+_
d'affaires est importante. '

b
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Ce qui vous attend

Maintenant, vous pouvez soit reprendre ce chapitre,
Soit passer au suivant en cliquant sur l'un des
boutons cidessous :

Recommencer Suivan
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Il est maintenant temps de devenir plus concret et d'apprendre a élaborer un plan d'affaires.
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Ce que vous allez apprendre dahs ce chapitre

1 | commentéaliserun planR QF FF I A NB &
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Nous allons étudier chacune de ses parties pour vous
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La premiere étape : VOUS

Vous étes le capitaine du navire. L'avenir de
I'entreprise dépend de vous, et notamment de votre
capacité a géerer une entreprise. Avant d'en savoir plus
sur votre entreprise, nous devons en savoir plus sur

VOUS.
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Votre introduction

Votre introduction comprend généralement une
présentation de :

A Vos qualifications ;

A Vos expériences professionnelles ;

A Comment votre idée est née ;

A Vos motivations pour diriger une entreprise ;
A

Vos forces et faiblesses pour gérer ce type

d'entreprise.
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Vospartenairescommerciaux

Travailleavous avec departenaires Sontils de
simples investisseurs ou coopereals réellement avec
I'entreprise AMous devez fournir des détails sur eux et

sur la maniere dont ils sont impliqués dans l'entreprise.
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Votre equiped'employés

Vous devez également présenter votre équipe d'employes.
Vous ne devez pas les présenter individuellement, mais
plutdt décrire le nombre d'employés, les heures de travail
mensuelles qu'ils effectuent, et a quel type d'emplois et

de taches ils sont affectes.

51l ya @2GNB LX Iy RQFFFIANBaAZ
I'organisation générale de vos ressources humaines.
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La deuxieme étape :
le projetd'entreprise

A ce stade du modéle d'entreprise, les partenaires
potentiels vous connaissent mieux. Il est temps de
leur fournir des informations sur I'entreprise.
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Votre activité

Quelle est votre activit@rincipale Que fournissez
vous et comment léaitesvous ?

L'objectif de cette section est de fournir des détails
sur les caractéristiques de votre offre, les produits
et services gque vous vendez, et la maniere dont
vous le faites.
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La troisieme étape :
I'environnementcommercial

Un projet n'est rien sans son environnement. En fait,
on évalue souvent la pertinence d'un projet par
rapport aux caractéristiques de son environnement.
L'analyse de I'environnement de votre entreprise
est une étape tres importante de votre plan

RQIF FFI ANBa®
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Lesreglementations

Votre activité estlle soumise a des contraintes
réglementairegarticulieres “Devezvous justifier
d'une qualification spécifique pour pratiquer cette
activité ?Devezvous appliquer des normes
d'hygiene et de sécuritparticulieres ?

Dans cette partie, vous devez montrer que vous

connaissez les regles que vous devrez suivre.

Connaitre et respecter les regles obligatoires est un

gage de pérennité et de sérénité.
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Lecontexte

Quelles sont les tendances charché e marche sur lequel
vous opérez esil en croissance ou ethécroissance Quelles
opportunités ce marcheéffre-t-il ? Quels sont les produits et
services qui ont dsucceés 2.esquels n'ont pas ou plus de
succes ?

Connaitre le contexte d'un marché vous permet de partir avec

les bonnes informations pour développer votre activité.

Concentrea/ous sur le contexte économique, le contexte
politique et le contexte social. En fait, un marcheé est souvent
régi par ces trois types de contextes qui sont
interdépendants.
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| emarchécible

Ou allezvoustravailler ?Au niveadocal ?Au niveauégional ?
Au niveawnational ?A quelle distance de votre lieu de travail
vous déplacerexous pour vendre vos biens sgrvices ?

Votre zone de chalandise détermine le nombre de clients que
vous pouvez potentiellement atteindre. Bien entendu, plus elle
est étendue, plus vous avez tendance a toucher de clients

potentiels.
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Les clients

Quelle est la clientéle que vousez Quelles sont
leurscaractéristiques Reursattentes ?Leursbesoins ?
Leurs habitudes deonsommation ?

Connaitre vos clients est crucial pour le succes de votre
entreprise car, apres tout, votre entreprise n'existe que
pour les servir.

Une entreprise a besoin de clients pour survivre.
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La concurrence

Qui sont vogxoncurrents Quels prixpratiquentils ?
Quelle zone geographiqumuvrentils ?Quels sont leurs
modeleséconomiques ®uelles sont leurs stratégies
commerciales ?

L'une des clés du succes est de se différencier de ses
concurrents.

Comment pouvexous prétendre faire mieux si vous ne
les connaissez pas suffisamment ? Montrez que vous les
connaissez et vous serez mieux a méme de répondre aux

besoins et aux attentes du marché.
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L esfournisseurs

Quels sont leurprix ?Quels sont leurs délais de
livraison Quel service apregente offrent-ils ?

Sans fournisseurs, il n'y a pas de marchandises. Sans
marchandises, il n'y a pas de chiffre d'affaires.

Montrez que vous connaissez vos fournisseurs
potentiels et que vous savez comment travailler en

confiance avec eux.
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La quatrieme étape :
votre strategie

Une fois que vous avez montré que vous connaissez
votre marché, il est temps de présenter votre stratégie

pour connaitre également le succes sur ce marché.
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Lesmoyenscommerciaux

Quels sont voabonneés Que prévoyexous en termes de
publicité ?En termes de promotion degentes “Disposez/ous
d'un bon réseau professionnel pour bénéficiertmhuchea-
oreille ?

Vous devez convaincre de vos capacités a développer vos
ventes.Par exemple, en identifiant des canaux de vente
pertinents.
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Lesmoyensmateriels

Dans quels équipements deveausinvestir ?Avez
vous besoin déocaux Aoulezvous louer ou
acheter PDevezvous investir dans des machines
spécifiques?

Dans cette partie, vous étes invité a montrer que
vous avez bien planifié ce que vous devez produire
et vendre.
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Lesmoyenshumains

Quelles sont les compétences nécessaires pour
développer votreentreprise ?Avezvous besoin de
recruter dupersonnel ZEnvisagexous de sousraiter
certainestaches TComment les différentes taches
quotidiennes serontlles réparties entre vosmployés ?

Les ressources humaines sont le moteur productif de
votre entreprise. Les négliger est un obstacle majeur
pour convaincre de la pertinence de votre projet.




\ 8%

Hands-on

_.{.ENTREPRd MODULE EOIs\\ZdEE2EY / 2YYSyd NBEFEAaASNI dzy LY RQIFFLEANBA

Lesmoyensfinanciers

Etesvous en mesure d'apporter un financement personnel
al'entreprise 2Quelles autres sources de financement
envisagez/ousd'atteindre ?Des financementbancaires ?
Aides et subventiongubliques “Subventions

gouvernementales ?

Sans financement, il n'y a pas de projet. Vous devez
montrer que vous n‘avez pas négligé cette partie. Par
exemple, en identifiant des structures ou des partenaires

financiers.
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La cinquieme etape :
les prévisions financieres

Dans cette section, il vous est simplement demandé de
présenter les prévisions financieres sur lesquelles vous
avez travaillé dans le moduBlJSINESSG: Prévisions

financieres

BUSINESS
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Le plan ddinancement

Veuillez retourner au modulBUSINESS 06:
Prévisions financierepour vous rafraichir la
mémoire sur ce qu'est un plan de financement.

BUSINESS



https://hands-on-shafe.eu/fr/basic-page-17044

Qdﬂ' ﬁENTREPRIi MODULE HOIRlZIREREY / 2YYSy i NBFEA&aSNI dzy LX Ly RQFFFFANBA

Lesprévisionsde trésorerie

Veuillez retourner au modulBUSINESS 06: Prévisions
financierespour vous rafraichir la mémoire sur ce
gu'est le budget de trésorerie.

BUSINESS
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Lecomptede résultat

Veuillez revenir au modulBUSINESS 06: Prévisions

financierespour vous rafraichir la mémoire sur ce

gu'est un compte de résultat.

BUSINESS
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[ AAEAS8YS Sil LIS
juridique, fiscal et social

Dans cette derniere partie, vous devez présenter les normes
juridiques, fiscales et sociales auxquelles votre entreprise
sera soumise.







