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Préface

Siseulementj'avais pulire ce livre avant de creer
la chalne Columbus Café en 1994 ! Lorsque Mat-
thieu Douchy m’a demandé si j'étais partant
pour écrire la préface de cette boite a outils, je
me suis rappelé le jour ou j’'ai annonceé a mon
expert-comptable quejallaislancer le « Starbuc-
ks francais ». Passée saréticence initiale (« Pour-
quoi te mettre en danger alors que ton activité
actuelle marche aussi bien ? », a quoi je lui avais
répondu : « Parce que c’est quand ¢a va bien qu'il
faut changer ! »), il avait tenté de se rattraper en
m’assurant que sa parfaite maitrise d’Excel allait
m’étre précieuse pour écrire mon business plan.

Al'heure des start-up et de la French Tech, son
évocation — qu'on 'appelle « Deck » ou « BP » —
renvoie souvent a la seule recherche de fonds
aupres d'investisseurs... Pourtant, 'accumulation
de chiffres bien alignés dans un tableau permet-
tant d'évaluer et de comparer tous les scénarios
possibles n’est qu’un aspect presque mineur
d’un projet entrepreneurial. Parce que la vie est
toujours belle sous Excel, se concentrer sur ses
seuls aspects économigues ou financiers conduit
presque toujours al'échec.

Un projet réussi est toujours le résultat d’un
important travail de réflexion, de préparation
et d’exécution qui doit impérativement intégrer
une multitude d’ingrédients interdépendants.

Rares sont les porteurs de projets qui en
mesurent l'importance au départ. Impossible de
penser a tout quand on prend I'habit d’'un chef
d’orchestre sans musiciens, obligeé de tout faire
enméme temps ! En résulte une multitude d’er-
reurs qui peuvent pourtant étre évitées facile-
ment dés la création du projet.

C’est |a tout I'apport du travail de Matthieu
Douchy, qui offre a ses lecteurs prés de quinze
années d’'expérience acquise auprées de 20 000
entrepreneurs. CréActifs les a accompagnés
dans la création et/ou le développement de
leur entreprise, contribuant ainsi a leur succeés.
A rimage des fonds d’investissement — dont
les exigences légitimes de reporting regulier
obligent les dirigeants a monitorer en perma-
nence leurs performances — batir un business
plan de qualité impose une discipline stricte mais
indispensable au pilotage et a la réussite de tout
projet.

Au travers de 30 outils trés opérationnels,
d’exemples, d’interviews, de conseils, de plans
d’action et de méthodes, La Petite Boite a outils
du business plan fournit a tous les entrepre-
neurs de TPE/PME I'occasion de prendre utile-
ment du recul sur une multitude de sujets clés
pour réaliser leur réve d'indépendance. Sans
doute passeront-ils par des étapes successives



d’enthousiasme absolu et d’'inquiétude sou-
daine, a mesure qu'ils évalueront leurs forces
et leurs faiblesses. Une vie d’entrepreneur n’est
jamais linéaire, et encore moins un long fleuve
tranquille.

Mais ce travail les aidera a faire les bons choix,
a chague étape de ce qui reste un parcours
du combattant autant que la plus belle des
aventures. Il leur permettra aussi d’identifier
leurs éventuelles lacunes (solitude, manque

d’expérience, de réflexes, de moyens humains et
financiers, de relations, de temps, etc.) et de les
compenser par la seule chose quine coliterien:
leur force de travail et un mental de champion.
Bienvenue a vous dans la grande famille des
entrepreneurs !

Philippe Bloch
Fondateur de Columbus Café,
auteur et animateur BFM Business




Introduction

Enchanté, je suis Matthieu Douchy et, d’aussi
loin que je me souvienne, j'ai toujours été pas-
sionné par I'entrepreneuriat. A l'adolescence
déja, a une époque ou le streaming n’existait
pas et ou la VOD était réservée aux ménages
aisés, je revendais des CD graves aux éleves de
ma classe : cela me permettait de cumuler deux
cents euros d’'argent de poche par mois. Un peu
plus tard, avec des amis, j'ai organiseé une soirée
payante dans une salle des fétes pour que nous
puissions nous payer nos vacances a Barcelone.
Je ne vous conseille absolument pas de repro-
duire ces deux activités pour une raison simple :
ellesn’ontrien delegal! Je ne le savais pas avant,
mais vous ne pourrez pas dire pareil apres avoir
lucelivre.

Une fois jeune adulte, je faisais de la gestion et
du pilotage de chantiers de rénovation d’écoles
durant I'été. En m’organisant bien, je parvenais
afinancer mes vacances tout en gardant un peu
d’économies pour I'année scolaire suivante. J'ai
enchainé par la suite les expériences entrepre-
neuriales, et on peut dire quiily enaeu.

J'ai d’abord tenté de créer une entreprise de
location de meubles longue durée. Le projet
serévéla étre une fausse bonne idée : il néces-
sitait en effet un besoin en financement astro-
nomique pour une rentabilité hypothétique
assez faible.

Jai ensuite créé un département francgais dans
une start-up londonienne spécialisée dans I'im-
mobilier d’investissement. J’ai eu la chance de
recruter unetrés belle équipe de cinqg personnes
et de réaliser quatre millions de chiffre d’affaires
sur le premier exercice... a ce stade de mavie, je
poursuivais encore mes études. Ce fut le déclic:
entreprendre, c’est possible ! Javais compris que
I'entrepreneuriat pouvait me rapporter bien plus
qu’un peu d’argent de poche.

Puisj'aieul'opportunité de participer ala création
d’'un département au Moyen-Orient pour un trés
grand groupe leader de la gestion d’actifs dansle
monde. Entreprendre avec des moyens illimités
est sans aucun doute bien différent que de bri-
coler avec quelques euros. Il a fallu comprendre
la demande, créer une offre spécifique jusqu’a
validation du business model et ouvrir ce dépar-
tementlocal... Quelle expérience passionnante !
Par la suite, j’'ai créé une entreprise de conseil
en orientation scolaire : elle constitua 'une de
mes expériences entrepreneuriales les plus
instructives, mais aussi l'une des plus diffi-
ciles. Les besoins en matiére d’orientation
scolaire en France étaient immenses. Mais le
marché n’était pas prét, et la rentabilité trés
complexe a atteindre. On dit souvent qu’on
apprend essentiellement de ses erreurs... ce
fut ici mon cas.



Enfin, avec trois mille euros a disposition, j'ai creé
I'entreprise qui a changé ma vie a jamais, et qui
fait aujourd’hui vivre un écosysteme d’une cen-
taine de personnes: CréActifs, le leader de la
formation des entrepreneurs en France.

Sans toutes ces expériences entrepreneuriales,
je n’en serais pas la aujourd’hui. Chacune a son
échelle m'a apporté des compétences, des
réflexes et une pratique des bons usages qui
m’ont donné les clés de la réussite entrepre-
neuriale. Car celle-cin’est pas systématique. Elle
demande beaucoup de temps et d’efforts. Voila
pourquoi j'ai créé CréActifs : pour permettre a
d'autres entrepreneurs de réaliser leur réve,
sans avoir nécessairement a passer par autant
d’expériences entrepreneuriales.

Depuis 2010, mes collaborateurs et moi avons
permis a plus de vingt mille entrepreneurs de
créer et développer leur entreprise. L'immense
majorité de notre clientéle est constituée de
freelances ou de dirigeants de TPE et PME, et
représente le tissu économique frangais : notre
restaurateur préféré, notre gite de prédilection,
notre artisan le plus doué, notre boutique de
décoration fétiche, notre meilleur architecte... Et
d’autres ont fondé des entreprises comme Doc-
tolib ou CoachGuitar, et ont plusieurs millions de
clients dans le monde'!

Chez CréActifs, nous sommes des entrepreneurs
au service d’autres entrepreneurs. A travers
notre catalogue d’une vingtaine de formations,
nous capitalisons sur notre apprentissage et
Nous puisons dans nos expériences pour rendre
I'entrepreneuriat toujours plus accessible. Dans
cet ouvrage, je vais donc vous livrer les clés et
outils qui permettent a nos clients de créer toutes
ces belles entreprises.

POURQUOI FAIRE UN
BUSINESS PLAN 7

La question peut vous paraitre banale, mais force
est de constater gu’elle est en fait essentielle.
Avant toute chose, définissons nos termes : un
business plan est un document écrit qui permet
de clarifier votre idée de création ou de déve-
loppement d’entreprise/de département en
répondant a des questions essentielles relatives
avotre offre, produit/service, stratégie... Libérer
votre esprit en jetant vos idées sur papier, les
challenger, les faire évoluer, va vous permettre
de prendre de la hauteur et de structurer votre
projet en évitant de passer a cété d’un (ou plu-
sieurs !) aspect important. Il s’agit in fine de la
premiere fonction du business plan.




Les autresfonctions sont tres secondaires, mais
pour autant tout aussiimportantes. Il peut s'agir
de I'ouverture de votre compte en bangue pro-
fessionnel, de la levée de fonds auprés d'inves-
tisseurs, ou de I'assurance d’'une bonne relation
avec vos éventuels associés.

Un business plan comporte six grandes thé-
matiques (et donc logiquement, les six grands
dossiers autour desquels s'articule votre boite
aoutils). Ces grandes thématiques contiennent
en moyenne cing sous-items chacune, soit une
trentaine d’outils au total, interconnectés, sur
lesquels vous devez faire les bons arbitrages.
Pour complexifier encore plus la chose, ces
trente outils sont imbriqués : vous touchez a
un aspect, les vingt-neuf autres sont impac-
tés. Par exemple, si vous décidez de changer
des caractéristiques de votre offre (comme le
prix), vous allez devoir mettre a jour un grand
nombre de points. Vous I'aurez compris, un
tel changement entrainera des répercussions
sur les aspects financiers et commerciaux, car
vous allez devoir retravailler vos tableaux finan-
ciers, votre stratégie de communication... Il faut
bien évidemment rester conscient qu'il faudra
repasser plusieurs fois sur chaque dimension du
business plan et, comme au jeu de I'cie, reculer
de quelques cases.

10

Pour ces raisons, un projet de création d’entre-
prise est toujours complexe et conséquent au
démarrage. Soigner son élaboration vous per-
mettra de créer un document évolutif qui devien-
dratres certainement votre feuille de route pour
le suivi du développement de votre entreprise
une fois en activité.

CONFIER LA REALISATION
DE SON BUSINESS PLAN
A UN TIERS, LA FAUSSE
BONNE IDEE !

Le business plan se compose d’'une partie écrite
de présentation de votre projet et d’'une traduc-
tion financiere de vos hypotheses sous forme de
tableaux chiffrés. Ce sont deux représentations
de votre projet complémentaires qui doivent tou-
jours étre traitées avec le méme sérieux.

Beaucoup d’entrepreneurs et de profession-
nels du secteur ont encore tendance, a tort, a
penser que le business plan ne se résume qu’a
la partie financiére. J'entends encore parfois
des entrepreneurs dire qu'ils vont confier aleur



comptable la réalisation de leur business plan...
alors qu’ils n'ont méme pas réalisé les arbi-
trages nécessaires en amont. Quelle erreur!

Commencez par faire les trente arbitrages
stratégiques puis demandez a un comptable de
le retranscrire en prévisionnel financier. Sachez
qu’en procédant de cette maniére, vous devrez
contacter votre comptable pour qu'il mette a
jour votre prévisionnel des que I'un des arbi-
trages bougera. C'est exactement ce qui nous
motive chez CréActifs : rendre autonomes les
entrepreneurs a la réalisation de leur business
plan, afin gu'’ils puissent bien comprendre tous
les documents de la partie financiére, et procé-
der aux modifications nécessaires eux-mémes
s'il le faut.

Que I'on s’entende bien, quand je parle d’arbi-
trage, je pense aux décisions qui peuvent avoir
un impact direct sur votre facon d’exercer, de
vendre, de gérer. Car comment prendre ces
décisions de la maniere la plus judicieuse pos-
sible sans maitriser lesimpacts financiers qu’elles
auront?

n

IL FAUT ACCEPTER LIDEE
QUE VOTRE BUSINESS
PLAN SERA FAUX

Dans la mesure oU le business plan consiste a
faire des projections d’hypothéses, il est évident
que ce document sera faux. La bonne nouvelle,
c’est qu’il n’a pas pour objectif d’étre bon. Vous
finirez peut-étre au dessus, ou peut-étre en
dessous de vos hypotheses. Mais la n'est pas
le sujet : 'objectif est bien d’étre certain que
vous comprenez les logiques qui sont derriere
les chiffres pour pouvoir piloter correctement
votre projet. Comme disait Mike Tyson : « Toutle
monde a un plan jusqu’au premier coup de poing
danslaface.»

L’objectif du business plan (BP) est donc de
visualiser toutes les variables de votre projet et
la maniere dont elles s'imbriquent entre elles !
L'intérét majeur de réaliser votre BP, c’est aussi
de professionnaliser votre démarche enidenti-
fiant et maitrisant les variables de votre projet et
lesimpacts des ajustements quiseront aréaliser.




Enfin, sachez qu’un business plan n’est dans
I'absolu jamais vraiment terminé. Car oui, il vous
faut avoir construit vos trente arbitrages... mais
dans la mesure ou ces derniers fluctuent en
fonction du temps, fort est a parier que latache
serallonge!
Pour que votre business plan soit un succes, il
existe deux clés de réussite :
» I'approche parle Lean Startup et I'effectuation
comme méthodologie de conduite de projet ;
» I'ordre detraitement de chaque aspect : traiter
lestaches dansle bonordre est unart quis’ac-
quiert avec beaucoup d’'expérience car chaque
situation est différente. Il ne peut donc pas y
avoir de réponse universelle.

Le Lean Startup et I'effectuation sont deux
meéthodes de conduite d’un projet entrepre-
neurial qui vous permettent de tester votre idée
de création d’entreprise en limitant les risques.
Pragmatiques, elles visent a démarrer avec
peu de ressources et a confronter votre idée au
marché le plus rapidement possible. Il s’agit de
prendre des décisions en fonction de la réalité
autour de votre projet, et non de prévisions. Ici,
jevous propose donc de vousinspirer de ces deux
méthodes pour vous aider a effectuer vos arbi-
trages sur les trente aspects, et donc a conduire
votre projet entrepreneurial.

Le Lean Startup

Voyez le Lean Startup comme une boucle ité-
rative : vous proposez un produit essentiel, vous
demandez des retours clients, vous ajustez votre
produit, vous redemandez des retours clients, et
vous empilez vos connaissances au contact de
votre marché. Dans la méthode Lean Startup, le
mieux serait d’arriver a réaliser des boucles ité-
ratives relativement courtes.

Sur le papier, c’est assez simple... pour autant,
une majorité des personnes qui se lancent dans
I'entrepreneuriat pour la premiére fois passent
plusieurs mois, isolés, a cogiter derriere leur ordi-
nateur sur la meilleure maniéere a employer pour
mettre au point leur produit ou service parfait.
A moins que vous ne connaissiez parfaitement
votre secteur, vous ne pouvez pas savoir ce
qu'est le produit parfait. Alors allez sur le terrain
maintenant, parlez avec des prospects, des pres-
tataires, d’autres entrepreneurs, des experts du
secteur... C'est de cette maniére que vous pour-
rez savoir sivotre produit/service a unréelintérét
pour votre marché.

'effectuation

L’approche effectuale consiste a vous appuyer
sur des ressources que vous possedez déja. Il est



donc important que vos arbitrages sur les diffé-
rents aspects déja évoqués suivent le chemin
de réflexion suivant : « Je cherche les meilleures
opportunités, sans engager des ressources que
je n‘aipas, ou que je ne peux pas avoir. »

L'effectuation s’appuie sur cing piliers :

1. « Un tiens vaut mieux que deux tu I'auras. »
Vos arbitrages doivent étre faits en fonction
des ressources qui sont a votre disposition.

2.Raisonner en pertes acceptables. Vous ne
devez pas tout risquer. Déterminez des le
départ le maximum que vous étes prét a
perdre en termes de temps et d’argent dans
vos arbitrages.

3. Le patchwork fou. Un projet est toujours un
patchwork : dans cette étape, il est essen-
tiel de chercher a s’entourer de parties pre-
nantes au projet : associés, investisseurs,
prospects, prestataires, etc. Autrement dit,
des personnes qui ont un intérét plus ou
moins direct avec votre réussite. Ainsi, un
projet se construit au gré des personnes qui
s’y ajoutent et devient toujours un patchwork.
Vos arbitrages doivent donc étre évolutifs !

.La limonade. Parfois, vous devez apprendre
atirer parti des surprises qui interferent dans
votre projet. Savoir changer de direction peut
étre bénéfique pour votre entreprise !

5. Le pilote dans I'avion. Vous ne devez pas étre
dépendant de votre marché, vous devez le
construire. Les bons arbitrages peuvent par-
fois réveiller des marchés endormis.

In fine, utiliser le Lean Startup et I'effectuation,
c’est se mettre en action le plus rapidement
possible avec les moyens en votre possession,
quitte a les modifier par la suite en fonction du
développement de votre entreprise.

Beaucoup d’entrepreneurs débutants sont
confrontés a cette difficulté : ne pas savoir ou
donner de la téte ! lls ont ainsi conscience de
I'immense travail qui doit étre réalisé, maisil leur
est particulierement difficile de faire le tri entre
ce quidoit étre faitimmédiatement, et ce qui doit
étre remis au lendemain (ou au mois suivant !).
Un projet entrepreneurial nécessite souvent
entre six a douze mois avant de pouvoir étre
déployé. Se pencher sur les bonnes probléma-
tiques au bon moment est donc indispensable
alaréussite... surtout quand vous avez compris
que tousles aspects de votre business plan sont
liés, et qu’'a chaque fois qu’un aspect est modifie,
les autres vont également devoir évoluer.




PREMIERS PAS,
COMMENT PROCEDER ?

Identifiez d’abord tout ce qui peut étre bloquant
pour laréalisation de votre projet pour lever ces
problématiques : par exemple une réglementa-
tion, une rentabilité, les moyens financiers a
investir pour pouvoir démarrer... D'un projet aun
autre, ces problématiques sont différentes, mais
elles restent relativement proches pour les pro-
jets d’'unméme secteur. A ce stade, nous validons
les grands ensembles.

Je me rappelle un client que j'avais accueilli
qui souhaitait ouvrir un parc aquatique. Apres
trente minutes de réflexion, nous avions évalué
les moyens financiers minimums nécessaires au
lancement de son projet entre un et deuxmillions
d’euros... alors gu'’il navait que dix mille euros
d’apport. llatrés rapidement pivoté sur une acti-
vité sur laquelle son apport était parfaitement
suffisant pour se lancer. C’est un constat que
j’ai souvent fait : une personne désirant entre-
prendre a tres souvent plusieurs idées. Celle
énonceée est généralement celle qu’elle pense la
plus acceptable par rapport a sonimage sociale,
son environnement et son parcours de vie, mais
ce n'est pas pour autant celle qui lui tient e plus

acoeur ! Par conséquent, il faut accepter d'étre
vous-méme en vous langant dans ce qui vous fait
le plus envie sans tenir compte des codes.

|dentifier ces points bloquants et impactants
peut prendre plus ou moins de temps, surtout
si vous ne connaissez pas le secteur ou si vous
ne savez pas vraiment ou chercher vos infor-
mations : une solution pour aller plus vite est de
vous former ou d’étre accompagné par unorga-
nisme spécialisé dont les intervenants sont eux-
mémes des entrepreneurs : une grande majorité
d’entrepreneurs formés par CréActifs peuvent
témoigner du temps gagné grace aux conseils
des formateurs, aux échanges avec les autres
entrepreneurs et aux méthodes transmises.

Une fois que vous avez validé le fait qu'iln’'y a pas
(ou plus) de point bloguant, vous devez creuser
les aspects qui ont le plus de chance d’avoir
de forts impacts sur votre projet, car certains
peuvent le faire changer du tout au tout. Avant
de monter les murs, il est utile de créer en amont
de bonnes fondations. Sans une base solide, vous
allez devoir tout refaire a chaque fois que vous
toucherez a quelque-chose. Par exemple, dans
le secteur du service a la personne, la grosse
difficulté que vous allez rencontrer est de recru-
ter et garder des personnes pour exécuter les



prestations : comment avez-vous prévu de
résoudre cette problématique ?

Vous pouvez ensuite commencer a traiter tous
les aspects secondaires. Naturellement, une
personne ayant des facilités sur un aspect de
son projet va étre susceptible de surinvestir son
temps dans cette partie du projet au lieu de pro-
céder comme je viens de I'expliquer. C'est le cas
typique de I'ingénieur qui met au point un objet
parfait mais quine rencontrerajamais le moindre
client: un échec assuré ! Je retrouve souvent ce
réflexe chez les entrepreneurs qui sont pas-
sés chez CréActifs. La majorité d'entre eux se
concentre presque uniguement sur leurs forces.

La différence entre un bon entrepreneur et
un mauvais entrepreneur, c'est sa capacité a
atteindre un objectif. Autrement dit, c’est I'exé-
cution. Et cela passe, bien évidemment, par la
hiérarchisation des prises de décisions : si elles

ne sont pas réalisées dansle bon ordre, vous allez
refaire plusieurs fois le méme travail, car tout est
interdépendant. Ne pas anticiper cette perte de
temps gigantesque — alors que le temps, au début
d’'un projet entrepreneurial, est ce qu’ily a de plus
important — est une erreur fatale pour de nom-
breux entrepreneurs. Le temps est votre princi-
pale ressource, utilisez-le bon a bon escient !

Une derniere recommandation avant de vous
plonger dans votre boite a outils :ici, nous parlons
d’entrepreneuriat ; nous ne sommes pas al'école.
Celui qui aura la meilleure note au business plan
ne sera pas nécessairement le premier de la
classe des entrepreneurs ! Ne cherchez pas a
cocher toutes les cases... N'écoutez pas trop ce
que les gourous de I'entrepreneuriat racontent,
pas plus ceux qui parlent d’entrepreneuriat mais
quin‘ont jamais entrepris.

Faites appel a votre bon sens. Soyez malin!




DEFINIR SON PROJET

DOSSIER

Une idée ne vaut rien si elle n’est pas
mise en ceuvre.

Thomas Edison

Vous pensez tenir I'idée révolutionnaire qui va bousculer tout un secteur ?
Et si je vous disais que, cette idée, des milliers de personnes I'ont déja eue
avant vous : cela arrive plus souvent qu’on ne le pense. Il existe une infinité de
solutions pour mettre en ceuvre uneidée, la vendre, la distribuer... Elle ne peut
jamais étre dissociée de la personne qui porte le projet. Les éléments clés de
la réussite de votre projet entrepreneurial dépendent donc bien plus de vous
gue de I'idée en elle-méme. Un projet est ainsi toujours défini en fonction du
porteur de projet, de ses appétences, de ses compétences, de sa personnalité
ouencore de sasituation. Ce quifait la singularité d'une idée est avant tout le
fait qu’iln’'y a pas deux entrepreneurs identiques.

SE CONNAITRE SOI-MEME : LA CLE DE
LA REUSSITE

C’est primordial avant de se lancer dans la définition de son projet. Pour cela,
matérialiser ses points forts et ses points faibles en termes de compétences
entrepreneuriales est essentiel. Vous saurez alors dans quels domaines vous
étes compétent et dans lesquels vous devez vous améliorer. De plus, vous




