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PREREQUIS: 

• Savoir lire un bilan 
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Il est indispensable quand on recherche du financement pour un projet. 

Pouvoir établir un business plan, l’argumenter, le défendre auprès d’inves�sseurs ou 

de financiers, afin de se donner les meilleures chances de faire abou�r son projet. 

 

Quand faire un business plan ? : 

• Pour un projet qui a besoin de financement externe (banque - inves�sseurs) 

• Pour piloter son entreprise sur le moyen terme 

• Pour informer et de communiquer (impact commercial) 

 

Les étapes clés du business plan : 

• A quel problème s’adresse mon business plan? 

• L’étude de marché (les forces de Porter) 

• L’offre produit (Unique Selling Proposi�on)- cible, circuit, posi�onnement ... 

• Le business model (l’approche d’Osterwalder) 

• L’approche marke�ng (les 4 P) 

• Le plan d’ac�on: les moyens à meIre en œuvre (produc�on, distribu�on …) 

• L’équipe actuelle, l’équipe cible: adéqua�on avec le projet 

• Les risques: quels sont-ils, comment les évaluer, comment les réduire? 

• Les éléments financiers: compte de résultats, bilan et trésorerie 

• Pourquoi recherche-t-on du financement ? 

• Comment les inves�sseurs ou les banquiers débouclent l’opéra�on ? 

• Le résumé (execu�ve summary) 

• Le travail d’équipe et itéra�f 

 

Présenter le business plan à l’écrit et à l’oral : 

• Comprendre les contraintes et objec�fs de l’inves�sseur ou du banquier 

• Les clés d’un document réussi qui sera lu 

• La présenta�on à l’oral: donner envie, ne pas faire peur 

• Préparer une réponse sur les points sensibles 

 

A qui présenter le business plan ? : 

• Les différents inves�sseurs (capital risque, développement ...) 

• Les banques 

• Les associa�ons (réseau Entreprendre, Ini�a�ve, CCI …) 

 

• Maîtriser les éléments clés de l’élabora�on du business plan 

• Comprendre les objec�fs et contraintes des inves�sseurs 

• Connaître les éléments clés d’une bonne présenta�on 
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