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[bookmark: _GoBack]Plan de Développement


Cette matrice de plan de développement comprend d’une part une synthèse managériale ou « executive summary », qui doit résumer l’essentiel du document et, d’autre part, un canevas commenté qui aborde pas à pas les grandes lignes d’un « business plan ». Pensez à modifier le pied de page à partir de la 2ème page de ce document et à remettre à jour la table des matières, si vous modifiez la structure du plan. Bon travail !
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SYNTHESE

Cette synthèse managériale (encore appelée « executive summary ») doit résumer en 2-3 pages l’essentiel du projet d’entreprise : objectifs, marchés visés, offre produits/services, concurrence et avantages concurrentiels, équipe de management et organisation, planning de développement, prévisions financières et besoins de financement.

GENESE DU PROJET, MISSION ET METIER DE L’ENTREPRISE : 
(…)

MARCHE, TENDANCES & OPPORTUNITES DE DEVELOPPEMENT :
(…)

FONDATEURS, DIRIGEANTS ET COMITE STRATEGIQUE :
(…)

L’OFFRE PRODUIT/SERVICE :
(…)

PROPOSITION DE VALEUR ET BUSINESS MODEL :
(…)

CONCURRENCE ET AVANTAGES CONCURRENTIELS :
(…)

OBJECTIFS, CLIENTELE CIBLEE ET PLAN D’ACTION COMMERCIALE
(…)

STADE DE DEVELOPPEMENT ET PLANNING PREVISIONNEL :
· Commercial / Marketing : (…)
· Technique / R&D : (…)
· Volet juridique et financier : (…)

PREVISIONS FINANCIERES :

	
	Année N
	N+1
	N+2

	 CHIFFRE D'AFFAIRES (k€)
	
	
	

	 Taux de croissance du CA
	
	
	

	     . dont produits
	
	
	

	     . % produits
	
	
	

	 Effectifs 
	
	
	

	 Masse salariale 
	
	
	

	 Investissements
	
	
	

	 Charges externes
	
	
	

	 Résultat net (k€)
 Résultat net (%)
	
	
	

	 Apports en capitaux (k€)
	 
	 
	 



FINANCEMENT PREVU : 
(…)
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PLAN DE DEVELOPPEMENT


Le « business plan » (plan de développement) ci-après présente de manière plus détaillée les éléments résumés dans la synthèse managériale (ou « executive summary ») de la page 2. Attention cependant à ne pas dépasser une vingtaine de pages, hors annexes. Un tel document ne doit en aucun cas être une compilation indigeste d’études techniques, commerciales et financières que personne ne lirait intégralement !
Le processus qui aboutit à la rédaction du plan de développement est aussi important que le business plan en tant que tel : c’est un exercice de cohérence qui doit impliquer les associés et les dirigeants de l’entreprise, faute de quoi votre vision et vos plans d’actions risquent fort de ne pas être partagés et encore moins mis en œuvre…
Le canevas proposé ici est purement indicatif : chaque projet d’entreprise est spécifique et le business plan d’une start-up de biotechnologie mettra l’accent sur des éléments très différents d’une boutique en ligne. Même si plusieurs items sont incontournables (marché, équipe, offre, concurrence, prévisions financière et plan d’actions), il convient naturellement de mettre l’accent sur les dimensions essentielles de votre projet d’entreprise. Vous pouvez donc adapter ce modèle à votre guise…

[bookmark: _Toc251306104][bookmark: _Toc251306187][bookmark: _Toc251602954]1. L’ENTREPRISE
[bookmark: _Toc251602955]Genèse du projet et mission de l’entreprise
(…)
Présentez de manière succincte l’histoire de l’entreprise et ses principales réalisations. Quelle est la vision qui sous-tend votre projet et quelle est la mission de l’entreprise ?
[bookmark: _Toc251602956]Structure, fondateurs et actionnaires
(…)
Quelle est la forme juridique de votre entreprise, son capital social, la localisation du siège social et des éventuels établissements et filiales ? 
S’il ne s’agit pas d’une création d’entreprise, indiquer le CA et le résultat de l’exercice précédent.
Présentez succinctement les principaux fondateurs et les actionnaires actuels de l’entreprise, hors organigramme et biographie des dirigeants (ces aspects sont en effet traités plus loin, dans la partie « management et organisation »).
Indiquez, s’il y a lieu, le montant des augmentations de capital successives et insérez un tableau ou un graphique de répartition du capital.
[bookmark: _Toc251602957]Références
(…)
Indiquer les principales références Clients, ainsi que d’autres labels type « Jeune Entreprise Innovante » et/ou d’autres trophées éventuels susceptibles d’accroître la crédibilité de votre entreprise.
[bookmark: _Toc251306105][bookmark: _Toc251306188][bookmark: _Toc251602958]2. LE MARCHE ET LES OPPORTUNITES DE CROISSANCE
[bookmark: _Toc251602959]Nature de la demande et offre de référence
(…)
Quels sont les clients ? Quel est leur besoin ? 
Si vous n’êtes pas le leader, quelle est l’offre qui constitue la référence actuelle du marché et quels sont les principaux attributs (composantes) de cette offre ? 
Dans quelle mesure les besoins de certains clients sont-ils insuffisamment satisfaits par les offres actuelles ? 
Quelle est en somme l’opportunité « business » que vous souhaitez présenter ?
[bookmark: _Toc251602960]Segmentation, taille et croissance du marché
(…)
Comment se segmente le marché ? 
Quelle est sa taille, en volume et en valeur ? 
Quelle est la croissance prévisible de ce marché et/ou des segments que vous ciblez, en France, en Europe, à l’international ?
Combien y a-t-il de clients potentiels ? 
Combien de distributeurs permettent éventuellement d’accéder à ces clients ?

[bookmark: _Toc251306107][bookmark: _Toc251306190][bookmark: _Toc251602961]3. SAVOIR-FAIRE ET OFFRE PRODUIT/SERVICE
[bookmark: _Toc251602962]L’offre Produits/Services
(…)
Présentez votre gamme de produits et/ou de services : 
· quelles sont les principales composantes de votre offre, 
· quel en est le prix de vente moyen, 
· quelle est la valeur ajoutée pour le Client ?
[bookmark: _Toc251602963]Savoir-faire et processus de production
(…)
Quel est le savoir-faire de votre entreprise ? 
Comment se déroule la production ? 
Quelle part est assurée en interne et qu’est ce qui est sous-traité ?
[bookmark: _Toc251306109][bookmark: _Toc251306192][bookmark: _Toc251602964]4. CONCURRENCE ET AVANTAGES CONCURRENTIELS
[bookmark: _Toc251602965]Familles d’offres concurrentes et principaux concurrents
(…)
Quelles sont les principales offres qui concurrencent directement vos produits et/ou vos services ? 
Au-delà des produits et des services eux-mêmes, Quels sont les concurrents directs : CA, effectifs, localisation, performance financière, part de marché en volume et en valeur sur les segments que vous visez, actionnariat, axes de développement…
[bookmark: _Toc251602966]Positionnement et avantages concurrentiels
(…)
Quels sont vos avantages concurrentiels ? 
Pour quelles raisons les clients que vous ciblez auront davantage tendance à passer commande auprès de vous qu’auprès de vos principaux concurrents ? 
Etes-vous compétitifs sur le prix de vente ou vous différenciez-vous sur la qualité, la performance, le style, les délais de livraison ou d’autres critères qui contribuent à percevoir votre offre comme unique ? 
[bookmark: _Toc251602967]Propriété intellectuelle
(…)
Comment votre offre et/ou votre process de production est-il protégé ? 
Avez-vous déposé des brevets, des marques, des modèles, des noms de domaine Internet, des programmes ou d’autres titres de propriété intellectuelle ? 
Etes-vous titulaire de licences, exclusives ou non, de fabrication ou de distribution de produits ou protégés par des tiers ?
[bookmark: _Toc251602968]5. STRATEGIE COMMERCIALE
[bookmark: _Toc251602969]Objectifs commerciaux et modèle de vente
(…)
Quels sont vos objectifs commerciaux à 3 ans, en volume et en valeur : 
· chiffre d’affaires global, 
· volumes de ventes globaux et ventes moyennes par Client, 
· part de marché, 
· nombre de nouveaux clients 
· et taux de rétention/fidélisation des clients existants…
De quelle manière allez-vous commercialiser votre offre ? En direct ou par distributeur ? 
Votre tarification repose-t-elle sur la vente ou la location d’un produit/service ? 
Toucherez-vous de redevances liées à des brevets, des marques ou un savoir-faire particulier ? 
Y a-t-il des revenus induits, de type maintenance ou revenus publicitaires ?
[bookmark: _Toc251602970]Analyse du cycle de vente et des arguments clés
(…)
Quelle est la longueur du cycle de vente ? 
Quel est le taux de transformation ?
Quelles sont les actions de prospection requises pour conclure une affaire ?
[bookmark: _Toc251602971]Plan d’action commerciale et marketing, partenariats commerciaux
(…)
Quelles sont les principales actions commerciales et marketing nécessaires pour atteindre vos objectifs commerciaux ? 
Quel est le coût budgété et quel est le planning annuel de ces différentes actions ?
[bookmark: _Toc251602972]6. MANAGEMENT ET ORGANISATION
[bookmark: _Toc251602973]Organisation et équipe de direction
(…)
Présentez les dirigeants de l’entreprise : 
· cursus et parcours professionnels, 
· principales réalisations, 
· fonction au sein de l’entreprise. 
· Les CV détaillés peuvent éventuellement être ajoutés en annexe. 
Si nécessaire, insérez un organigramme présentant les fonctions actuelles et (en pointillé) les fonctions à pourvoir à terme.
[bookmark: _Toc251602974]Conseil d’Administration et/ou Comité Stratégique
(…)
Idem pour les associés non opérationnels, administrateurs (pour une SA) et/ou membres d’un comité stratégique. 
De tels profils peuvent en effet contribuer à crédibiliser le projet d’entreprise auprès des tiers et sont susceptibles d’aider le management à prendre du recul par rapport au quotidien.
[bookmark: _Toc251306112][bookmark: _Toc251306195][bookmark: _Toc251602975]7. PREVISIONS FINANCIERES
[bookmark: _Toc251602976]Prévisions de ventes et coûts associés
(…)
Quelles sont vos prévisions globales de CA et de marge brute ? 
Quels sont les embauches, les charges externes et les investissements requis pour réaliser ces ventes ? 
Comment évoluent vos coûts et votre marge brute au fil du temps ?
[bookmark: _Toc251602977]Synthèse financière, hypothèses clés et facteurs de risque
(…)
Quelles sont, en fonction de vos différentes hypothèses de ventes et de vos prévisions de coûts fixes et de coûts variables, les principaux soldes intermédiaires de gestion (en chiffres absolus et en pourcentage) : 
· valeur ajoutée, 
· excédent brut d’exploitation (EBE), 
· résultat d’exploitation, 
· résultat courant avant impôts, 
· résultat net 
· et marge brute d’autofinancement (MBA) ?
Quels sont les hypothèses clés qui conditionnent ces prévisions financières : 
· évolution des prix, 
· coûts de production, 
· coûts salariaux, 
· coûts d’acquisition et/ou de rétention d’un nouveau client… ?

Quels sont les principaux facteurs de risque susceptibles d’impacter la réalisation de ce plan de développement :
· risques liés aux clients ou aux fournisseurs de l’entreprise, 
· qualité du produit/service et autres aléas techniques, 
· intensification de la concurrence, risque organisationnel, 
· risque juridique, difficulté à trouver les fonds nécessaires au développement de l’entreprise… ? 
Quelles sont les parades envisagées par rapport à ces principaux facteurs de risque ?
[bookmark: _Toc251602978]Financement requis et emploi des fonds
(…)
Quels sont, en fonction des hypothèses d’investissement, de besoin en fonds de roulement (niveau de stock, délais clients et délais fournisseurs), de marge brute d’autofinancement et de remboursement d’éventuels emprunts ou avances publiques, les besoins de financement relatifs à ce plan de développement ? 
Comment comptez-vous les couvrir : via une ou plusieurs augmentations de capital, à l’aide de subventions, d’avances remboursables et/ou grâce à des emprunts bancaires à moyen et long terme ?
Si les financements requis font appel à une ou des augmentations de capital, indiquez la stratégie de sortie de ces investisseurs : cession industrielle, rachat de positions minoritaires, introduction en Bourse…
[bookmark: _Toc251602979]8. ANNEXES
[bookmark: _Toc251602980]Compte de résultat et seuil de rentabilité
(…)
Quel est votre seuil de rentabilité, en volume (nombre de commandes facturables) et en valeur (niveau de chiffre d’affaires) ? 
Comment évolue ce seuil de rentabilité (ou point mort d’exploitation), en fonction de l’évolution de vos coûts fixes et de votre marge sur coûts variables ?
[bookmark: _Toc251602981]Plan de financement et bilan prévisionnel
(…)
Au-delà du plan de financement, qui fait apparaître vos ressources et vos besoins annuels de financement, certains bailleurs de fonds (notamment les banquiers) vous demanderont également un bilan prévisionnel. 
Un tel document fait en effet apparaître de manière synthétique l’évolution du patrimoine de l’entreprise : 
· fonds propres, 
· endettement, 
· immobilisations, 
· créances, 
· trésorerie…
[bookmark: _Toc251602982]Flux d’exploitation et prévisions de trésorerie
(…)
Au-delà des prévisions annuelles, insérez si nécessaires des tableaux et/ou des graphiques relatifs à vos prévisions mensuelles de trésorerie.
[bookmark: _Toc251602983]CV des fondateurs et des dirigeants
(…)
Ajoutez, si nécessaire, le CV ou les biographies des principaux dirigeants de l’entreprise. Au-delà des prévisions financières et du plan de développement en général, c’est en effet l’équipe qui fait généralement la différence et qui sera « passée à la loupe » par vos investisseurs et vos banquiers !
[bookmark: _Toc251602984]Bibliographie et sites Internet utiles
(…)
Cette partie (optionnelle) peut résumer les principales références d’études de marché ou les sources documentaires qui vous ont permis d’évaluer la taille et la segmentation de votre marché et de radiographier vos concurrents…
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