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PUBLIC CONCERNÉ 
Toute personne amenée à produire un 

business plan. 

PRÉ-REQUIS 
Aucun 

DURÉE 
21 heures 

TARIF INTER e TARIFINTRA 

1 260,00 € Nous consulter 

MOYENS TECHNIQUES & 
PÉDAGOGIQUES 
Support de cours, salle et équipement 

informatique mis à disposition. Plateforme 

de visioconférence pour les cours à 

distance. Evaluation des besoins en 

amont de la formation et adaptation du 

programme aux attentes. Alternance 

d'exercices pratiques corrigés, de 

questionnaires. 

• QUALIFICATION DES
INTERVENANTS
Formateurs disposant d'une d'expérience 

minimum de 5 ans sur la thématique 

enseignée. 

=� MODALITÉ D'ÉVALUATION 
e= 

Remise d'une attestation individuelle en 

fin de bilan. Cette attestation valide le 

niveau de progression et les acquis. 

lm ACESSIBILITÉ HANDICAP 
� 

Formation ouverte aux personnes en 

situation de handicap. Contactez-nous 

pour étudier les adaptations nécessaires 

ou les solutions alternatives. 

Délai minimum d'accès à la formation de 15 jours 

à partir de confirmation du financement. 

ELABORER SON BUSINESS 

PLAN 

PROGRAMME 

ENTOS 

DE FORMATION 

� OBJECTIFS 
Réaliser un document de synthèse présentant un projet d'affaire mettant en avant les 

facteurs clés de succès. 

=$ PROGRAMME

MODULE 1: S'INITIER AUX GRANDS PRINCIPES DU PLAN D'AFFAIRES (BUSINESS 
PLAN) 
• Quel sont l'esprit du document et les difficultés pour le construire

MODULE 2: ETABLIR SON PLAN D'AFFAIRES 
• Connaitre la composition des différentes parties du Business Plan

• Décliner son projet Le traduire en chiffres - Valider ses informations

MODULE 3: MESURER L'INFLUENCE DU PLAN D'AFFAIRES SUR LA STRATÉGIE DE 
DÉVELOPPEMENT DE L'ENTREPRISE 
• Valider les cohérences du projet avec les métiers et les objectifs de l'entreprise

• Projeter les résultats financiers et quels indicateurs pertinents y ajouter

MODULE 4: ELABORER SES PLANS 
• Plan habituel Plan marketing Plan technique Plan opérationnel 

MODULE 5: ETABLIR LA RENTABILITÉ PRÉVISIONNELLE DU PLAN D'AFFAIRE 
• Calculs à partir du marché de l'entreprise. 

MODULE 6 : COMPRENDRE LE POINT DE VUE DE L'INVESTISSEUR 
• Connaitre les informations financières pour la banque et les investisseurs

MODULE 7 : DÉFENDRE SON PROJET 
• Mise en avant des arguments

MODULE 8 : LE BUSINESS PLAN COMME OUTIL DE SUIVI DE PROJET 

atkGROUP 
CONSTRUIRE DEMAIN 

01 40 54 50 37 


