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LLeserial entrepreneur
Thibaud Artur a fondé

lastart-up Angel en 2021.

uLebusiness plan est

e pilier deg entreprises.

|

>

Les idées recues sur
le business plan

«Denombreux mythes entourentle business

Enrealité, un business plan peutétresimple et
clair. Dansla méthode Angel. nous le structu-
ronsautourde trois éléments clés résumés en

Lroisquestions: qu'est-ce que je vends ? A quel
client 7 Comment je trouve ce client ? En se
concentrantsurceséléments, n'importe qguel
entrepreneur peut construire un plan solide
sansse noyeraansiacomplexité. Ce triptyque
constitue le socle d'un business plan solidle, car
Il permet d'avoir une vision claire, mesurable

.
#

et adaptable du projet

Une autre idee recue affirme que le business
plan nesertarien. Certainschefsd'entreprise
experimentes le considerent comme une
simple formalite administrative. C'est une
vision erronee. Sans business plan, ilest impos-
sible de mesurer ce quifonctionne, de pivoter
intelligemment etdanticiperlesrisques. Cest
comme naviguer sans boussole. Par contre,
perdre des centaines d'heures a peaufiner
des détails et se focaliser sur des micro-qjus-
tements est une perte de temps. L'essentiel
est d'avoir une stratégie claire, testable et evo-
lutive, et non un documentfige et theorique.
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v
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, MNess
Enfin, beaucoup pensent qu un busin

plan doit étre rédigé par un exper t. Cestune
erreur. Personne ne conndit mieux le pro-
jet que 'entrepreneur Jui-méme. Un expert
peut conselller, structurer et challenger cer-
taines hypothéses, mais c'est a l'entrepre-
neur de piloter son propre business plan.Sen
remettre uniguementaun consultant revient
& avancersans comprendre sa propre strate-
gie. Un business plan doit étre un outil vivant
qui guide les décisions, €L Non unecontrainte
ou une simple formalite administrative. Les
entrepreneursdoivent construire un businNess
plan clairet pertinenten valorisantleur exper-
tise métier leur connaissance du marche et
en évitant les complexites administratives et

comptables. »

Une indispensable feuille de route
strategigue

« Un business plan est souvent reduit g un
simple prévisionnel financier. Or, Cé dernier
ne représente que les chiffres attendus d'une
entreprise (bilon, compte de résultat, plan de
trésorerie). Le business plan, lui, est le pilier
des entreprises, leur véritable feuille de route
stratégiqgue et commerciale.

Pourquol est-il si important ? Parce qu’une
entreprise qui échoue manque soit de
clients, soit d’'une méthode efficace pour
les atteindre. Avec une stratégie bien défi-
nie, l'entrepreneur peut analyser ce qui fonc-
tionne ou non, ajuster sa cible et optimiser
ses actionscommerciales et marketing. Une
fois rédige, un business plan ne doit pas étre
range dans un tiroir. Un bon business plan
n'est pas figé, c'est un outil dynamigque qui
evolue et doit étre mis & jour regulierement
pour piloter I'entreprise.

Nous avons mesuré I'impact d'un business
plan bien construit, en particulier avec la
methode Angel. Les résultats sont sans appel:
avecaesbusiness plans solides, le taux de syc-
ces des entreprises &1 5 ans atteindrait 95%
Fontre §O% aujourd’hui. Et d’icj 2030 notré
Innovation pourrait contribuer & o creation
de plus d’'un million d emplois en France »

|
|
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Comme le disaijt |e Professe,,
William Edwards Deming (790;Omé ,-
ne peut pas améliorer ce Que oy 199 ) g,
pas » Pourtant, de NomMbreyy -
pensent pouvoir avancer 4
business plan. Majs l'entrepy
metier, pas un exercice d’jr O
plan clair, il est impossip/e
fonctionne, d'ajuster ses actions et o, ..
ser sa croissance. A long terme, ce oy
un pilotage a l'aveugle et, tro
echec evitable
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Un business plan solide, constryjt inte liger
ment et utilise comme un tablegy ye boﬂ
évolutif, permet d'éviter ces erreyres et d'ou;
menter considerablement ses chance: ,,
succes. »
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| : Les erreurs les plus courantes

, « Un business plan défaillant peut avoir des
| conséquences lourdes a court et long terme.
: . || existe trois erreurs classiques qu'un entre-
preneur doit a tout prix eviter.

S S

e ——— — -

Lorsqu’un entrepreneur fait rédiger son
business plan uniquement pour obtenir un
financement, sans véritablement s'y inves-
tir, il ne maitrise ni sa stratégie ni ses chiffres.
Cela se voitimmeédiatement : il peine a expli-
quer son modele éeconomique et ne sait pas
| : : comment piloter son activité une fois lancée.
i En conséquence, ilmanque d'agilité face aux
' : imprevus et risque de prendre de mauvaises
décisions.
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Une aqutre erreur courante est de construire
son business plan alenvers. Beaucoup d’en-
trepreneurs commencent par fixer un
chiffre d’affaires souhaité, puis tentent
de trouver une stratégie pour I'atteindre.

MW” -

«L’entrepreneuriat

! : Cette approche crée un biais de confirma-
| BSI un me“er . tion:ils ajustent leurs hypothéses pour queles
| ; chiffres «collent», au lieu d'identifier une véri-
. pas unexercice - g

: table opportunite de marché. Conséquence ?
’ dsimnl'ﬂﬂsaliﬂn ». Des projections irréalistes et, bien souvent. un

' chiffre d'affaires bien inférieur aux attentes

Thibaud Artur
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i ctratégie Ni S€s chiffres.
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Janttout a limiter les risques.

&
Un bon business
_plan w'est pas
fige, ¢’est un outil
dynamique qui
evolue et doit
gtre mis 3 jour
reguliérement.”

Thibaud Artur

créateur de la
methode Angel.

Investisseurs et bangues,

deux visions du business pian

« Lorsqu'ils évaluent un business plan, les
qttentes des investisseurs et des banquessont
trés différentes, car leurs objectifs ne sont pas
les mémes.

| es investisseurs recherchentavanttoutune
opportunité de forte croissance et un retour
sur investissement (ROI) éleve. Leur regard
se porte principalement sur 'équipe : pos-
sede-t-elle I'expérienceetla crédibilité neces-
saires pourexécuterle projet ? llss'interessent
également au marché et a son potentiel de
scalabilité. Existe-t-il une demande réelle et
suffisamment large pour soutenir une forte
expansion ? Enfin, ils analysent la strategie
de mise sur le marché (goto market)etl'ade-
quation entre le produit et son public cible
(product market fit). L'offre répond-elle a un
besoin clairement identifi€ ? Sile modele eco-
nomique et la vision sont convaincants, les
investisseurs ne s’attardent pas forcément
surdes prévisions financiéres extrémement
détaillées, contrairement aux banques. On
dit souvent qu'un investisseur mise avanttout

sur les personnes.

PILOTER : 5t

Les bangues, quant g elles, adoptent une
approche plus pragmatique et sécurisee.
Leur priorité est de s‘assurer que | 'entreprise
pourra remboursersorn prét. Elles examinent
doncde prés lesgarantieset les fonds propres.
['entrepreneur dispose-t-il d'un apport per-
sonnel ou d'actifs permettant de sécuriser
le prét ? Elles scrutent qussi la stabilité du
business model. Le chiffred affaires est-il pre-
visible et les charges sont-elles maitrisées ?
Enfin, elles accordentde 'importancedu pre-

visionnel financier,quidoitétre réaliste, cohe-
rent et crédible sur la duree.

En résumé, un investisseur prend un parisur
le potentiel, tandis qu'une banque cherche
avant tout & limiter les risques. Un bon
business plan doit donc étre adapté a son
interlocuteur:ildoit mettreenavant o vision
et la scalabilité pour convaincre desin vestis-
seurs, tout en demontrant sa solidité finan-
cidre et sa sécurité pour rassurer une bangque. »

Les secteurs a hauts risques

«Certainssecteurs souffrent particulierement
de 'absence d’'un business plan solide, mais il
estimportant de distinguer ceux qui souffrent
en silence de ceuxquisontcontraintsde liqui-
der rapidement. Dans le premier cas, il s'agit
souventde TPE etd'auto-entrepreneursdans
dessecteurscomme le coaching, la création
artisanale (art, bougies, bijoux) ou le bien-
étre. Beaucoup se lancent sans réaliser
que I'entrepreneuriat, c’est avant tout du
commerce. Formes via des programmes en
ligne souvent peu réalistes, ils attaquent leur
marche sans véritable stratégie. Ils peinent
a trouver des clients, fixent mal leurs prix et
nont pas de plan d'acquisition. Résultat - IIs

stagnent, survivent, mais ne générent pasde
revenus suffisants pour en vivre.

Parmi ceux qui liquident rapidement, on
retrouve des TPE évoluant dans des secteurs

a fortes charges fixes, comme l'artisanat, le

transport, le BTP ou Ila restq uration. Sans pré-

visions financiéres realistes, cesen trepreneurs




