LE BUSINESSPLAN PASSE AUX RAYONS X

On trouvera ci-apres | e dével oppement des titres proposés au chapitre 4 avec une présentation sous forme de
guestions-réponses.

1.

Résumé et conclusions (2/3 pages)

C'est la présentation sucdncte g synthétique en deux ou trois pages du projet soumis aux investisseurs,
en prédsant bien la situation actuell e, base de départ, et la situation viséeau terme du plande cing ans.

Présentation rapide::

dumarché,

du produit,

des hommes,

de |’ avantage dont dispose |’ entreprise,

des objedifs visés,

I’ estimation globale des besoinsfinanciers et nature des besoins,

le montant des fonds recherchés auprés des investisseurs,

larentabilité financiére espérée ¢ proposeée, I'image de la société au terme du plan,
date @& nombre de mpiesdu plan.

Présentation du projet (4/5 pages)

Différencier dans cette partie S'il s'agit d’ une entreprise eistant d§a ou d’une crédion d entreprise :

S agissnt d une entreprise istant dga

Historique

Date de aéation, évolution, principales lignes de produits, marchés actuels, biens en
propriété ou en leasing ; I'actionnariat : évolution récante ; les grandes étapes de |’ évolution,
le management (joindre les derniers documents financiers en annexe, ainsi que tous les
documents nécessaires : documents commerciaux, plaquette,...).

Projet de dével oppement
Est-cela poursuite de la croissance avecles mémes produits sur les mémes marchés ?

Ou un nouveau déwelopperrent avec e noweaux produits ; sur les mémes marchés, ou sur
des marchés proches ?

S agit-il d'une diversification pour I’ entreprise ou au wntraire d’ une spéddisation accrue ?

S agit-il d'une aoissnceinterne ou externe par rachat d’entreprise ouprises de rticipation
dans d’ autres entreprises ?

Il faut a cestade montrer qu' éant donné |’ environnement de |’ entreprise, ses points forts et
ses points faibles, lameill eure solution est cdl e faisant I’ objet de ceplan.

S agissnt d une entreprise en crédion

Etant donné |’ environnement il existe une opportunité pour une entreprise nouvell e de répondre a
une demande solvable bien formalisée

Prédser larencontre des hommes, leur passe récent, les produits a fabriquer et les marchés visss.

Quell e forme juridique revétira la société ?

Timing dela aédion d entreprise
Date de création
Premiersinvestisements
Premiéresfabricaions

Premiéres mises sur le narché.

Choix dunom delasociété ; choix d' unproduit, d’ une technologie, d’'un rom propre...
« ...avected dedans c'est bien mieux ».



3. L’ environnement économique —I'industrie —le secteur (3/4 pages)

Il faut présenter ici I’ environnement économique proche @ pluslointain danslequel va évoluer
I"entreprise, qu'il s'agisse del’ environnement géographique ou technologique & del’ évolution des
principaux marchés:

Dans quel grand sedeur industriel se situele projet :
biens d’ équipements : construction éedrique, € edronique, instrumentation ;
- biensintermédiaires : plastiques, métallurgie;
- biensde cnsommation semi-durables : éledro-ménager, automobil e ;
- biensde mnsommation immédiat : alimentation... ;
- sarvices: ingénierie, distribution, industries matiére grise.

Passage au sedeur (ex. éledronique). Passage alabranche (ex. lesinstruments). Passge au créneau
(ex. lesinstruments permettant de mesurer tell e donnéephysique).

Caractére de ceateindustrie:

- évolution delatechnologie;

- principaux changements intervenusrécenment ;
- changements a attendre.

Premiére approche delataille @ dela aoissancede cesmarchés:
- estimation de I'offre globale & de la cemande globale

Existe-t-il des cycles économiques d’ expansion et derécesson : leurs causes (ex. I'industrie des
composants é edroniques dans le monde : leschangements de dcnologie interverant tous les quatre
ou cing ans, lesinvestisements sont rédi sés par vague et on assste ades périodes de surproduction
avec baiss de prix suivies de période de « manque » avecdélais de livraison longs et prix tres éevés).
Méme chose pour I'industrie papetiére : les cycles.

Existe-t-il desdroitsd entréesur lemarché :

- soit entermesfinanciers : montant desinvestissements nécessaires pour prendre place ou pour
acaoitre sa pénétration sur le marché :

- autorisations, homol ogations ou acoords des pouvoirs publi cs touchant I’ exercicedela
professon ou aux produits.

4, L e marché (5/6 pages)

1.

Lademande

Qui est le dient final ? Bien différencier entre qui choisit, qui utilise, qui dédde & qui paie (ex. le
sedeur médicd public: lemédedn utilise € choisit, I’ Administration dédde & lacollectivité mie
les instruments).

Que recherche le dient ? Un produit ou un service? Importance de la marque dans la dédsion
d achat. Segmenter la dientéle c est-a-dire isoler dans|’ univers de la demande, les sgments de la
clientéle ayant un comportement commun, soit dans la dédsion d'achat, soit dans le pouvoir
d'achat, soit dansle pouvoir d’'achat... Quelles sont les habitudes de mnsommation ?

L’ offre
Structure de |’ offre de produits. L’ offre est-ell e monopoali stique, oli gopoli stique, atomisee?
L’ offre sur le plan, géographique : importations et exportations...

Taille @ croissancedu marché
- Taille: en nombre de produits, en francs. Segmenter |le marché.
- Croissnce: taux de croissance en valeur, en volume, en francs, en dollars, a I’ éranger.

La concurrence

- Quels sont les concurrents: francgds, étrangers; taille, chiffre d' affaires, résultat, leur politique,
leurs gratégies, leur image de marque; leurs forces et leurs faiblesses . sauraient-ils faire les
produits de |’ entreprise ?

- Montrer qu'il existe une place pour une entreprise qui présente cetains produits différents, en un
mot que le marché et mal cowert. Comme au rughy, il faut trouver I’ ouverture



5.

Les éudes de marché

- Existent-elle ? Par qui ont-elle &é faites ?

- Qudlle mnfiance peut-on leu acoorder ?

- Se méfier des éudes de marché qui concernent des produits trop nouveaux ou qu sont faites
auprés d' une demande potentiell e et non pas d' une demande solvable.

5. L e produit ou le service (5/6 pages)

Le produit ou les gammes de produits ;

Produits existants,
Produits nouveaux.

Présentation physique d fonctionnelle du produit

- Présentation physique: (photos dessns), démmposition en sous-ensembles: méanique,
éledronique, partie mesure, affichage...

- Présentation fonctionnéll e : fonction principale, sous-fonctions, intégration dans une caine de
produits ou non.

- Avantages du produit par rapport ala oncurrence Sur quoi portent-ils? S agit-il d'unerédle
innovation ? Sur quoi porte-t-elle ?

- Tednologie: a queles technologies le produit fait appel pour ce qui concerne les différents
sous-ensembles.

Protedion indudtriell e
- Brevet : que protegent-ils ?
Un dispositif ou un procédé ?
Brevet concurrents ?
Dans quels pays sont-ils déposés, pays sns examen, pays avec &amen prédable (USA,
Allemagne, Japon) ?
Qui détient lesbrevet ?

- Le savoir-faire: le savoir-faire intégré dans le produit est-il cdui de la société? ou un autre
savoir-faire acquis a I’ extérieur ? S agit-il d’'un savoir-faire récent ou ancien ? Le savoir-faire
est-il reconnu comme tel par le client ? Par la concurrence ?

- Duréedevie du produit ou cycle de vie du produit. Evolution récente, évolution prévisible.
Le produit en terme de recherche dével oppement

Combien a-t-il colité jusgu’ a la phase de prototype, de la phase prototype a la phase industriell g,
combien detemps a-t-il fallu pour le metre au point (éclelle des temps et desco(ts) ?

Le produit est-il soumis & autorisation préalable des pouvoirs publics: au moment de la
fabrication, au moment de la vente, au moment de I'utilisation. Y at-il un examen, une
autorisation, une homol ogation prédable ?

6. L es objedifs visés (4/5 pages)

1.

Les parts de marché
Estimer la ou les parts de marché qu'il faut détenir pour gagner de I’ argent, pour se maintenir sur
cemarché.

Quelle est lapart de marché viséepar I entreprise ?

Evolution et perspedives des parts de marché @ncenant les produits anciens, les produits
nouveaux...

Lesobjectifsfinanciers

- A qud niveau dechiffre daffaires & situe le point mort et quand doit-il ére atteint ?

- Rentabilité d’ exploitation visée: ¢ est-a-dire marge nette avant et apres imp6ts rapportée au
chiffre d’ affaires ou ala production.

- Perspedives de rémunération pour lesinvestissurs.




3.

Autres objectifs

Objedifs de Recherche/Développement pour faire face aux changements technologiques et
réactions dela mncurrence:

Objedifs vis-a-vis des slariés de |'entreprise : cadres, maitrise, employés, ouvriers; Régime
des stock-options;

Objedifs de communicaion a I'intérieur et a I'extérieur de I'entreprise, quelle image de
I entreprise veut-on communiquer al’ extérieur ;

Comment s attacher et fidéliser la dientée.

Resgurces de la Société — M anagement — Or ganisation (3/4 pages)

La société dispose en général de troistypes de resources:
Desressources financieres ;

Desressources humaines ;

Des connaissances ou un savoir-faire particulier qui est un vrai actif de I’ entreprise, qui se transmet
entre les individus, dans le temps, ce qui asare la permanence de la marque, de la qualité & de
I'image de I’ entreprise.

Des ressources financiéres

Pour les sociétés existantes, montrer que I’ exploitation a permis jusqu'ici I’ autofinancement, (ou
non) de I’ entreprise, que son autofinancement actuel lui permet d'aborder la nouvell e phase de
dével oppement, spédali sation ou diversification, avecl’ apport de capitaux additionnels.

Dans les ressources financiéres potentiell es, indiquer la posshilit é pour les actionnaires actuels
d’ accompagner la croissancede |’ entreprise.

Des ressources humaines

Présenter les hommes clés de I’ entreprise, fondateurs, managers, actionnaires (joindre les CV
en annexe). Bien mettre I'accent sur leur formation, leurs expériences professonnell es, leurs
succes, éventuellement leurs édecs. Quel est leur cursus dans le pas®, quelles ont leurs
qualités, quell es responsabilités ont-ils exercé ?

Présenter les qualités des effedifs de I entreprise : main-d’ cauvre habil e ou non qudifiée...

Organigramme de la société : les fonctions commerciaes, industriell es, financiéres, R & D :
par qui sont-elles asaurées...

Existe-t-il un systéme de rémunération particulier concernant I'intéressement des slariés: en
fonction du résultat, du chiffre d'affaires; le personnel at-il la posshilité d acquérir des
actions de la société par des Stock-Opions ou des Bons de Souscription d’ actions ; le personnel
—aque niveau — at—il d§a desactionsde la société ?

Ressources humaines extérieures : la société dispose-t-€lle de compétences a I’ extérieur sur
lesquelles elle peut S appuwer, un partenariat technologique avec une grande société par
exemple ?

Nota: auditeurs comptables, réviseurs, scientifiqgues regroupés ou non dans un Consel
Scientifique ? @nseil sjuridiques et fiscaux.

Un savoir-faire particuli er — desconnaissarnces

Celui-ci est-il un savoir-faire dans la création de produits nouveaux, dans I'industrialisation, dans
la gestion des affaires, dans la gestion des hommes, dans I’ attaque des marchés étrangers, dans le
marketing ?

Le personnel del’ entreprise wnnalt-il bien ce savoir-faire, la société est-ell e reannue pour cda ?



Que sait faire la société @ que ne sait-elle pasfaire ?

Comment lavoit les dients, lesfournisseurs, les concurrents, lesbanquiers ?
Que sait-ele faire que les concurrents ne savent pas faire ou gu imparfaitement ?
En quoi est-elle unique ?

En réalité @ en définitive, c'est cda qui fait progessr I'entreprise: la vision quen ont les
concurrents et |’ aptitude des dirigeants & bien comprendre cda

L e plan opérationnel (3/4 pages)
Ou comment s'y prendre pour ateindre ses objectifs éant donné I’ opportunité eistante € les pointsforts
delasociété.

C'est la présentation des gratégies d entreprise permettant de transformer le uple produit/marché en
profits.

1 Le plan recherche @ dével oppement
Budgets d' investissaments a prévoir pour lefutur :
- Pour lemaintien a niveau des produits actuels.
- Pour la recherche @ la mise a1 point des produits nouveaux, budgets rapportés au chiffre
d affaires.
- Personnel disponible.

2. L'industrialisation
- Que fabrigue-t-on et que va fabriquer la société, quels produits, quels ous-ensembles. Pour
cda, quels moyen de production sont-ils nécessaires, indispensables :
. immohili er, matériels outillages

- Que peut faire sous-traiter la société. Avantages de la sous-traitance:
. pas d'investissements, prix de revient connus, soupless @ posshilité de danger de sous
traitant.

- Nepasconfier I'intégralité de lafabrication a un seul sous-traitant : la sociéte doit conserver la
fabrication des parties ol elle excdle, et confier la totalité a un seul sous-traitant pourrait lui
donner I'idéede fairelaméme chose !

- Les approvisonnements; quelle et la longueur du cycle de fabrication, stock de matiéres
nécessaires, stock mini...

- Fabrication sur commande é lancement en fabrication de ptites, moyennes ou grandes séries.

- Lesfournisseurs; choix des fournisseurs ; négociations, conditions de paiement... les achats a
I’ éranger, ddlais de livraison et paiements par |ettres de crédits.

- Lescontrdles: contrdle qualité en entréesur les piéces provenant de la sous-traitance, en cours
de fabrication, en sortie de chalne...

- Les investissements nécessaires, chiffrés: immohili er, matériels et outillages, et surtout les
besoins financiersliés au cycle d’ exploitation et de fabrication.

3. Le plan Marketing
- Le systéme de didribution des produits: réseau de vente interne externe, agents,
concessionnaires, France, Etranger...

- Publicité, information, communication et relations publiques : politique de mmmunication de
la société mncernant les produits. Quelle publicité pour les produits ? Quelle promotion ?
Quelsmédias ? leremurs ades leaders d’ opinion ?



- Pdlitique deprix : politique actuell e @ future. Quel est e bon prix pour un produit nouveau ?
- Sl est trop cher, il risque de ne pas se vendre, malgré ses qualités ;
- Sl n'est pasasxz cher, latechnologie n’ est pas payée I’ entreprise n’ est pas rémunérée;

- Laclientée ne mmprendra pas qu' un produit change de prix trop fréquemment soit ala baiss,
soit alahausse. Quele et I'dadticité prix/demande.

- Adminigtration des Ventes: gestion des commandes, production, livraison, facturation,
encaisements. Conditions de paiement et acomptes ala commande.

- Prévisonsde ventes et parts de marché visées : le carnet de @mmandes a-t-il une signification
dans cete activité? Que doit-il représenter normalement. Livraisons sir commande ou
livraison sur stock ?

- Timing pour atteindre cesrésultats;

- Colts et budgets: estimation des colts pour mettre en place ou renforce le réseau, faire
connaltre le produit (publicité)... budgets prévisionnels.

- Planification et contréle.

4. Le plan Marketing
Montrer qu' éant donné les stratégieschoisis : marketing (ventes al’ export), indugtrielle (recurs a
la sous-traitance), R & D, la structure actuell e interne de la société est la meill eure possble ou au
contraire doit ére modifiée ou renforcéepour atteindre les résultats, entrainant le reautement de
nouveaux personnels.
- Structure interne: se rappeler de Peter Drucker, (Bien connaitre votre affaire & réussr) : on
doit adapter la structure de |’ entreprise & la stratégie @ pasla stratégie a la structure.
- Mode de gestion : gestion par les objectifs, décentrali sation, définir les « points de contréle »,
acaoitre les délégations. ..
9. Tout ce qui concerne lafinance (5/6 pages)
1 La rentabilité des opérations

Ceplan financier & cing ans présente les diverses option retenues, les éats détaill és éant renvoyés
en annexe.

Synthése des principaux budget :

- Ventes et rentabilité: structure francaise, selon le plan comptable € structure anglo-saxonne,
par fonctions (tres utile) ;

- Ventes, colts des ventes, dépenses marketing, dépenses de R & D, dépenses, administrations,
Résultat ;

- Trésorerie; rappeler les habitudes de paiement de la clientéle : les conditions fournisseurs, les
acomptes sur commandes.

- Structure du bilan. Actif et Passf. Emplois et ressources ; cash disponible;
- Plandefinarcement ;
- Estimation desbesoins : dépenses corporelles et incorporelles ;

- Estimation des resources : resources internes, resources externes recherchées ;



10.

11

12

- Présentation du « package » financier : préts a moyen terme, aides et fonds publics ANVAR
par exemple ; apports en capital et vraisfonds propres indispensables.

2. Montants recherchés
- Qud typed actions asouscrire ?
- Quelle part pour les nouveaux actionnaires ? Donc quell e valorisation ?
Quell es plus-values raisonnables ?
Quellerémunération prévisible ?
Un plan de Stock options pour le personnel ?

3. Rentabil ité des investiseement — TRI estimé
- Rentabilité financiere visée: ¢’ est-a-dire résultats nets aprés impdts rapportés au capital, aux
fonds propres, au capital additionne :

- Perspedive de valorisation de la société & plus-value en capital ; trésimportant.
- TRI posshle.

Sortie envisagée — Risgues et opportunités (3/4 pages)

Sortie: laBourse gra-t-ell e une sortie envisageable d payante ?

Ou bien faut-il envisager une sortie industridlle ? Vers qui ? Une entreprise frangase, une drangére ? un
groupe ? Une PME ?

Risgues: Quels sont les risques majeurs du projet présenté et de quell e nature sont-il's: commerciaux,
industriels, financiers ?

Existe-t-il desrisques mineurs ou facteur s négatifs risquant deretarder laréalisation dansletiming fixéa
I’avance?

- Quelessont lesactions pssble sur les frais fixes ? sur lesfraisvariables ?

- En dessousde quel niveau d activité la survie ce I’ entrepriseest-elle ompromise ?

Opportunités: Quelles ont a I'inverse, les opportunités qui pourraient se présenter permettant soit
d'améiorer un développement compromis par des difficultés au départ, soit d’ accdérer la croissnce @
derédiser en quatre ars ce qu était préw encing ?

Annexe (nombre de pages variable)

Ell es contiennent tous documents indispensables ala aompréhension du plan :

Lesderniershilanslorsque |’ entreprise existe d§a;

Une documentation commerciae sur les produits;

Un texte de brevet ou un acoord commercial important ;

Les éats financiers détaill és concernant le plan, acing ans avec comptes d’ exploitation prévisionnels par
trimestre les deux premiéeres années puis par semestre, bil ans, plans de financement, plans de trésorerie :
dans les casde aédions d entreprise, un grand niveau de détail est indispensable pour cequi concerne la
trésorerie (encassments, déaissements, démuverts...)

Et surtout, lesCV desdirigeants, fondateur s et membresde |’ équipe.

L esréférences

Dans les cas de créations d'entreprise, une liste de références concernant les personnes clés, les
fondateurs, les managers, lesmembresde |’ équipe ains que lesréférences des clients qui achetent dgale
produit ou qui vont acqueérir le produit nouveau.

Lesinvestisseurs devront appeler ou rencontrer ces références pour discuter desindividus et des produits.

REMARQUE

Le Plan ne mntiendra pas tout cda: il deviendrait illisible. Mais ¢'est le genre de questions que vont
poser lesinvestisseurs et il appartiendra au dirigeant de €ledionner les points essentiels pour lesinclure
dansle plan.







