Comment construireun plan d’ affaires
credible

FARID DANKO
Conseiller en développement organisationnel et entrepreneuriat | Autonomisation économique et
impact social

2 juin 2026

PLAN D’AFFAIRES

Comment construire
un plan d’affaires

credlble

Comprendre, structurer et défendre un projet

PROPOSITION

BESOIN CLIENTELE DE VALEUR

Identifier un probleme Comprendre, segmenter b aeter N eponte
réel et prioritaire. et cibler avee précision. unigieler diffsrercionte.

@ ©

_ MODELE EXECUTION
ECONOMIQUE
eur

Résume extcunr

= O alilill
L TTe——

IIIustratlon créée pour et artlcle

Un plan d’ affaires ne sert pas a prouver que I’ on a une idée.
Il sert amontrer que I’on comprend ce qu'’il faudra pour la faire fonctionner.

C'est souvent la que la différence se fait. Beaucoup de projets sont bien présentés sur papier. Ils ont une
mission, une offre, une clientéle cible, quelques chiffres, parfois méme une demande de financement
bien formulée. Mais lorsqu’on les lit de plus pres, une question apparait rapidement : le projet est-il

réellement compris, ou simplement bien décrit ?

Un partenaire, un financeur, une institution ou un conseiller ne cherche pas seulement une belle
présentation. Il cherche une logique. Il veut comprendre le besoin, la clientéle, la valeur créée, les
revenus possibles, les collts, |es ressources nécessaires et |a capacité du porteur a exécuter.

Un plan d' affaires crédible ne doit donc pas seulement raconter un projet.
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Il doit permettre de le défendre.

« Un bon plan d’ affaires ne cherche pas seulement a impressionner. |l aide a
comprendre, a décider et a croire raisonnablement gu’ un projet peut
avancer. »

Un plan d’affaires nerend pas uneidée viable

Beaucoup d entrepreneurs vont vite vers le plan d’ effaires.

Ils ont une idée, récupérent un modéle, parfois en ligne ou auprées d’'un organisme d’ accompagnement,
puis commencent a remplir les sections : mission, produits ou services, clientéle cible, marché,
concurrence, revenus, dépenses, opérations, financement.

L’ exercice donne une impression d’avancement. Le projet prend forme. On a enfin quelque chose a
montrer.

Mais un document bien présenté ne transforme pas automatiquement une idée en occasion d’ affaires.

On peut écrire que le marché est prometteur, affirmer que les clients seront intéressés et produire des
projections ambitieuses. Mais si le projet repose surtout sur des suppositions, le lecteur finit par le sentir.

Un plan d affaires ne remplace pas I’ observation, les premiers échanges, les premiers signaux ou les
premiers tests.

Il vient plutdt organiser ce qui commence déja a se préciser : un besoin identifié, une clientéle mieux
comprise, une offre utile, une logique de revenus et une capacité réelle a exécuter.

Autrement dit, il ne doit pas donner une apparence solide a une idée encore trop peu vérifiée. |l doit
organiser ce que |’ entrepreneur a commencé a comprendre, a tester et aclarifier.

Avant de vendre une solution, il faut rendre le besoin évident

Beaucoup de plans d’ affaires commencent trop vite par ce que I’ entrepreneur veut vendre.

On parle du produit. On décrit le service. On explique I'idée. On insiste sur son originalité. Tout cela
peut avoir sa place, mais pas avant d’ avoir rendu le besoin suffisamment clair.

Le lecteur doit comprendre le probléme que le projet cherche a résoudre, |es personnes concernées, les
limites de ce qui existe déja et ce qui rend la réponse proposée pertinente.
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Si le besoin est mal expliqué, le reste devient plus difficile a défendre. La clientéle parait vague. La
proposition de valeur manque de force. Les prévisions financiéres semblent moins solides. Le
financement demandé devient moins évident.

Un bon plan d affaires ne commence donc pas vraiment par : voici mon idée.
Il commence plutét par : voici ce quej’a compris du probléme.

C' est cette compréhension qui donne de la crédibilité au projet.

Unecible crédible se constr uit au contact du client

Dans beaucoup de plans d’ affaires, la clientéle cible est décrite avec des catégories larges : lesjeunes, les
femmes, les familles, les entrepreneurs, les professionnels, les habitants d’'un quartier, les petites
entreprises.

Ces catégories peuvent situer le projet. Mais elles ne suffisent pas a montrer que la clientéle est
réellement comprise.

Un client cible n’est pas seulement un &ge, un revenu ou une localisation. C'est une personne, un groupe
Ou une organisation avec des habitudes, des contraintes, des priorités, des frustrations et une maniere de
décider.

C'est laque I’ expérience fait une grande différence.

Un plan devient plus solide lorsgu’il s appuie sur des échanges, des observations, des objections
entendues, des comportements repérés et une compréhension de ce que les clients utilisent déja ou
acceptent faute de mieux.

Ces éléments donnent de la matiére au plan. 11s montrent que I’ entrepreneur n’ écrit pas seulement a partir
decequ'il imagine, mais apartir de ce qu’'il acommencé a observer.

Un client imaginé permet de remplir une section. Un client observé permet de construire une stratégie.

Cette nuance est essentielle. Un projet ne devient pas crédible parce qu'il affirme avoir une cible. 1l le
devient lorsqu’il montre qu'il comprend les personnesaqui il s adresse.

La proposition de valeur doit étrefacilea comprendre

Décrire un produit ou un service est nécessaire.
Mais ce n'est pas suffisant.

Lavraie question est simple : pourquoi cette offre compte-t-elle pour le client ?
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Une offre peut faire gagner du temps, réduire un colt, ssimplifier une tache, améliorer une expérience,
diminuer une frustration, augmenter un revenu, renforcer la securité, faciliter I'accés a un service ou
donner plus de capacité d action.

C'est celaqu’'un plan d affaires doit rendre clair.

Il ne doit pas seulement dire : voici ce que nous offrons. 1l doit montrer : voici pourquoi cette offre ade
lavaledur.

Et surtout, il doit expliquer pourquoi quelqu’ un choisirait cette solution plutét qu’ une autre.

La différence n'a pas besoin d’' étre spectaculaire. Elle doit étre utile, compréhensible et suffisamment
claire pour justifier un choix.

Une proposition de valeur forte n’est pas celle qui impressionne I’ entrepreneur. C'est celle qui devient
évidente pour le client.

L e modele économique doit montrer comment le projet tient

Un projet peut avoir une bonne idée, une clientéle intéressante et une offre utile. Mais si I'on ne
comprend pas clairement comment il génére des revenus, supporte ses colts et mobilise ses ressources,
sa solidité reste difficile a démontrer.

Lelecteur doit comprendre d’ ot viennent les revenus, qui paie, a quel moment, quels codts pesent le plus
sur |’ activité et quelles ressources sont indispensables pour livrer I offre.

Il doit aussi comprendre comment les principales activités, les partenaires, les canaux de vente et la
structure de colts s articulent entre eux. C'est cette cohérence qui permet de voir s le projet peut
fonctionner au-dela de I’ intention.

Une activité peut vendre sans étre rentable. Elle peut générer du chiffre d’ affaires sans dégager assez de
marge. Elle peut méme grandir trop vite et devenir fragile si les colts augmentent plus vite que les
revenus.

C'est pourquoi les chiffres ne doivent pas étre décoratifs.
I1s doivent raconter une logique.

Ils doivent aider a comprendre comment le projet crée de la valeur, comment il la livre, et comment il
peut générer des revenus suffisants pour durer.

L es chiffres doivent soutenir le raisonnement

Les prévisions financiéres ne sont pas la pour impressionner.
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Elles servent a montrer que I’ entrepreneur comprend les conditions économiques de son projet.

Un financeur ou un partenaire ne regarde pas seulement les montants annoncés. Il regarde ce qu'il y a
derriére : les hypotheses, les colts, les marges, le rythme de vente, le fonds de roulement, les besoins
d’ équipement, les dépenses de commercialisation, les ressources humaines et |es risques.

Un chiffre isolé convainc rarement.
Cequi convainc, c'est lalogique qui I’ accompagne.

Si un financement est demandé, son utilisation doit étre claire. Il ne suffit pas de dire : nous avons besoin
de financement. Il faut montrer ce que ce financement permettra concrétement de faire : acheter un
équipement, constituer un stock de départ, tester un marché, améliorer la production, soutenir la
commercialisation, renforcer |’ équipe ou sécuriser les premiers mois d' activité.

Un financement bien expliqué rend le projet plus défendable. Un financement flou crée des doutes.

L’exécution restelevrai test

Une idée peut étre intéressante. Le marché peut exister. Les chiffres peuvent sembler cohérents.
Mais une question demeure : qui varéaliser tout cela?
C'est souvent ici que I’ écart apparait entre un projet séduisant et un projet réellement faisable.

Un plan d'affaires crédible doit montrer que le porteur comprend le chemin a parcourir. Il doit faire
apparditre les compétences déja disponibles, celles qui manquent encore, les partenaires a mobiliser, les
outils ou autorisations nécessaires, |es premiéres étapes et les risques qui peuvent ralentir |’ avancement.

C'est souvent dans I’ exécution que les projets gagnent ou perdent leur solidité.
Une bonne idée attire I’ attention. Une bonne capacité d’ exécution inspire confiance.

Le plan d affaires doit donc montrer que le porteur ne comprend pas seulement son idée. || comprend
aussi ce qu'il faudra pour larendre possible.

Un bon plan doit pouvoir étre défendu simplement

Un plan d' affaires peut étre bien présenté et pourtant difficile a défendre.

Le document est propre. Les sections sont remplies. Les tableaux sont |a. Mais des que le porteur doit
expliquer certains choix, les réponses deviennent floues.

Devant un partenaire ou un financeur, il faudra expliquer le choix de la cible, la logique du prix, le
niveau de ventes attendu, I’ utilisation du financement, la stratégie retenue et la raison pour laguelle vous
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étes la bonne personne pour porter ce projet.

Levrai test d' un plan d’ affaires n’ est donc pas seulement sa présentation.

C'est la capacité du porteur al’ expliquer simplement, avec précision et cohérence.
Un plan d' affaires ne doit pas étre plus sophistiqué que le projet. |1 doit étre plus clair.

Il doit utiliser un langage que I’ entrepreneur comprend, assume et peut défendre. Parce qu’au fond, un
plan d' affaires ne parle jamais seul. || accompagne une personne qui devra convaincre, répondre, ajuster
et montrer qu’ elle maitrise son projet.

Cequ’il faut retenir

Un plan d' affaires crédible ne se mesure pas au nombre de pages, ni ala beauté de sa présentation.
Il se mesure alaclarté qu'il apporte.

Le lecteur doit pouvoir comprendre rapidement le besoin auquel le projet répond, la clientéle visée, la
valeur créée, la logique économique, I’ utilisation des ressources et la capacité du porteur a passer de
I'idée al’action.

Un bon plan d' affaires ne cherche pas seulement a impressionner.
Il aide & comprendre, a décider et a croire raisonnablement qu’ un projet peut avancer.
Parce qu'au fond, le meilleur plan d’ affaires n’est pas forcément le pluslong.

C'est celui qui permet de voir pourquoi e projet mérite d' étre soutenu, comment il peut fonctionner, et
pourquoi la personne qui le porte est capable de le faire avancer.
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