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В\! IXE PL CO.YJ~E ЕТ РЕ IMPORT , Т D • 
LA RE LI АТЮ1 OES PROJET 

БИЗНЕС ПЛАН КАК ОДИН ИЗ ВАЖНЫХ ЭТАПОВ 

В РЕА..lИЗ ЩШ ДI.ЛОВЫ ПРОЕКТОВ 

On а analyse les recommo.ndations du sitc www.lesechos.fr sur \а redaction de 
busine s plan aux pays europeens, Elles consistent en се que le bu iness plan: 

- doit etre lair et vivant. Lc business plan est egalement utile au.'< entreprises dejn 
е istantes. i on а l'in1ention de reorgaл1ser J'entreprise ou de demarrer nouvclle 
phase de croissaлce, il peut pemtettre d'idees tout en cherchant а convaincre le 
iлvestisseurs ou autre de soute le projet. Le business p\an est un porte-parolc. Plus 11 
est bien prtsente et clair, plus i\ sera efficace. Une prёsentation 11ette ct 
protcssionn 1\е signifie sera sa.ns doute seneusement. On commence le business рlан 
par un resume de cadrage qui presentcra les elementS essentie\s et qui donnero эu 
\ее eur l'en\·ic de poursuivre plus avan1: 

- do1t contenir les inforтnations sur \е management et l'organ1sation de 
l'entreprise. Comme pour des c.mployeurs potentiels, les investisseurs eventuels 
doivent etre convaincus que des collaborateurs sont taJentueux, experimente~. 
competents et integris; 

- doit comprendre l'information sur \е produit. Оп expose les carзcteristiques dc 
produit е\ се qu'il apporte au client. On fait Je lien entre de produit ou de service ct 
les articles et la techлologie existants pour faire ressortir sa specificite~ 

- doit inclure les phases de la rabrication du produit. n convicnt d'elaЬorer un 
plan detaille expliquant Je mode de production; 

- doit degager les ,·oies de la commerciaJisation de produit. En priorite, il 
con\•ient de pecifier clain:ment les segments ciЫes du marche, d'expliquer comment 
de produit s'y integre et quets avaлtages il apporte par rapport aux produits cxistants. 
On evoque tOUS les facteurs tmportants: la politique de prix. de qualite et de design du 
produit, le t)pc et le style de publicite et de communication envisages, 111 rorce de 
vente, Je service, etc; 

- doit conlenir l'infonnation sur les ources. On precise \е montant dont on n 
bcsoin, pourquoi on en а beso1n, pourquo1 on en а Ьеsош et comment on l 'utili cra 
Les sommes doivent ёtre reel\es. 

En conclusion on peut dire que la rCalisation de toute dcmarche (-;011 

conunerciale. soit financiere, 01t techл1que) dans l'exploitation des offrants doit ёtте 
soumi5e а l'ёtude prealaЫe. C'ela permet d'eviter des fautes impardonnces dans la 
gestion. Sur cela sans doute doit se baser l'economie de marche. 
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