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Un business plan c’est quoi?

Dossier presentant un projet chiffré de création ou de
développement d'entreprise

» Doit éclairer sur un projet d'entreprise, » 1° fableau de bord de I'entreprise lors de
son déemarrage,

» On doit étre conscient des risques, . 5 u
» Doit en permanence étre revise.

» Rassurer pour la rentabilité de I'entreprise,

» Qutil de communication construit sur des faits avérés, sur des
chiffres prouvés, sur des arguments etayes,



C’est aussi...

Le business plan , ou Il résume la vision strategique
plan d'affaires est le de I'entreprise, de I'analyse
document référence des problemes a |I'expression

de I'entreprise. claire et détaillée de la
réponse.

Un « BP » doit étre mis
jour en permanence.

Le processus
d'élaboratfion est aussi
important que le
document lu-méme.




Pourquoi perdre son temps a écrire un
business plan?

Vous poser les bonnes questions Aligner les objectifs de I'équipe

Convaincre banquiers et investisseurs

Recruter les bons associés Prendre du recul e’r VOIr Ie RAF
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Pourquoi un BP?

» Une idée se fransforme en projet

PUIS en entreprise. M SUCCESS

{BUSINESS

» Un BP sert a décrire cefte mutation.
» |l sert & clarifier, a presenter le projet.
» L'entrepreneur va réflechir a son entreprise en la décrivant.

» Décrire le projet tout en le valorisant afin de le vendre a des
INnvestisseurs potentiels.



Un BP pour qui?

Pour I'enfrepreneur

Pour son banqguier ou des investisseurs
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Pour ses partenaires

Une feullle de route puis un tableau

Une entreprise a des besoins en
flnancement, et un BP est le moyen de
les expliquer, pour lever des fonds

Expliquer la vision de |I'entfreprise afin des
les faire adhérer



Un BP comment ?

» Lire un BP doit étre un moment passionr

» Découvrir un projet, vivre
rassure par les chiffres p

séduit par I'idée,
la passion de réussir.

guments, |'envie et

ol 'investisseurs est rarement
Al doit étre rigoureux, fiable,
o it rien enlever au sérieux
-~ ~ d'unmo que équilibré

i : B
S —

2/ Internet doit urs avoir une place
prépondérante dans le BP d’aujourd’hui



-~
"

L5Y s

L -{ﬁ

= ;- f./ '-O . ‘ “
‘ \" fs." a S g ..‘i‘J

Concrefemenf
ca ressemble a qu o|?

A L, e o

) Elie arF M Gewer

& 13 4 _l(]
| ""‘ﬁ&f‘?m o e




La base

> 20 & 40 page
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Sections incontournables

A chaque projet , son BP | Un BP est construit en fonction des
A chaqgue destinataire, son BP | spéecificités de I'entreprise, et en fonction
Déroutant, mais totalement vrai. de la personne a qui il est adressé.



Executive Summary c’est quoi?

» Donner envie de lire le reste du document

» Donnez des raisons de faire confiance
» Chiffres d'affaires et résultats espéeres
» Info design a utiliser . graphiques, metire les chiffres en valeur

» Atouts essentiels au succes

2-3 pages maximum ( 1 aux US)

>

» Lerésumé de voire projet et votre demande

» C'estle premier document demandeé par I'investisseur
>

Doit €fre clair, concis et aller droit au but

80% des BP sont jetés des cette étape



Fonds d’'amorcage...
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8 6 JELAIA PARTNERS

» 125 millions d'euros (inve
» 500K€ et 1M€

» Présence dans les bc

» « Nous recevons 1 20 10 start-up »
. 3



http://1001startups.fr/interview-samantha-jerusalmy/
http://1001startups.fr/interview-samantha-jerusalmy/




(D) DROMPAINTBALL

EXECUTIVE SUMMARY

DROM Paintball développe et
commercialise des équipements
sportifs adaptés au Paintball de
compeétition.

OBJECTIF : DEVENIR LEADER EN 2020

Aprés avoir développé avec
succeés la premiére chaussure de
Paintball, nous allons élargir
notre gamme de produits dans ce
marché émergent.

DROM Paintball est a Ila
recherche d’‘investisseurs pour
atteindre ses objectifs et
redéfinir I'expérience Paintball.




LE MARCHE DU PAINTBALL

400 millians d*euras 100 millions d'eures
L& maicheé de Le marchée de
I'&quipement I"év&nemential

25millions de joueurs 44% / an

e
Dépanga mayenne

I milliard d"2uras
Le marché du loisir
AU joueur

LE BUSINESS MODEL

Prix ean € HT Distribution

18,3 Prix d’achat 20% Aux particuliers

49 Prix de vente
renvendeurs

Prix de vente
particuliers

{aky Aux revendeurs

DROM depuis 1 AN

2 chaussures développées at
commercialisées

«65 DO0DE de CA réalisé en 1 an S

s Sponsor de I'dquipe dé France
2 programmes de RBD

# 1500 modéles vendus &0 Cours

. (N
& Partenanial aved le distributeus
leader E-IJIEIFI'E'E-r'I "'
Recrutement de 2 CDI et 1

- , ,
24 parrenarnans commerciaux agent commercial nux USA

# Duverture récenie d'un bureau

aux USA

Augmentation du capital de
SOKE

S9% du CA & l'international

Allermagne
43%
Russje
France L2
3NX
Autriche
ogx




L'ORIGINE NOTRE BOARD

DROM Paintball est né de la collaboration de deux enlrépreneurs, un joueur i Pierre ALZINGRE Fondateur et directeur de Visianari, passionné de sport.
Eddy DUPONT Ex responsable grand compte Adidas et chef de praoduit ASICS.

Jaroslav ZIUGZDA Directeur du deuxieme plus gros champlonnat Européen de Paintball

professionnel de Paintball et un ancien triathléte de haut niveau. Deux visions

provenant de deux mondes différents mais une aspiration communé : Le sport
Pierre DOREZ Fondateur et Gérant de Z3R0D, Tnathiete de haut niveau.

et la performance.
P JM DUMINIL Expert Anancier chez Gamma developpement,

Sofian Bettayeb o Nicolas Cargouét

CEO . Manager Produit

Levée de fonds ' Design &1 conception e Vente et gestion
et 1elations extemes produits techniques agents commerciaux

> la Ré n
SIS (a Riglon (}
hiord VIA INNOWVA SRR Lisssete ZJM@

| CREALIA




OBJECTIF 2016: 1 250 OO0O€E CA

Strategie

wnill &7

Recherche et Expansion Valorisation de la Recrutements
développement commerciale marque
USA

Besoins

300 O00€

e —

’y 4
Juridique BX Marketing

n— &

Commercial

OBJECTIF 2020: Leader Paintball Sportif

hl Production des DROMBall @ Centre de Paintball

} |g Couverture internationale @ Campétition de Paintball

PROJET R&D 2015




o |NT5ALL Redéfinir I'expérience Paintball
: A '

DRON"“W_m,wn..udto""‘ , DROM veut permettre aux
b R0l poyers with 370 500 e igiON Paintballers de pouvoir vivre
0 ons bty a0d ZLOOHER des émotions toujours plus
Fortes qrace a un matériel, des
produits et des services
construits par des passionnés
de sport

+ Fournir des produits
performants et innovants pour
ameéliorer |'expérience
technique et émotionnelle des
Paintballers

*Proposer une qualité
irréprochable et garantir nos
produits.

Pour en savoir plus sur notre ambition, . Affirmer un style unique

Sofian est & votre disposition pour tout { 2
tenselgnement supplémentaire inspiré des codes du sport et

reconnaissable sur et en

317 route de Lunel 34160 dehors du terrain.

St Géniés des Mourgues {France)

Sofian@drom-paintball.com

D +33(0) 781 23 96 32 www.drom-paintball.com
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Un bon pitch c’est quoi? e,
» Quels sont vos points forts ¢ Listez les ?
» Quels sont vos messagese Soyez exhaustifs Y o

» Gardez une logique de presentation

» Synthétisez autant de versions que necessaires

» Testez votre pitch aupres des auires

» Connaissez le par Coeur

» Avant de presenter, renseignez vous sur |'audience.

» Un bon pitch ne s'improvise pas



A faire absolument

» L'offre est claire et le projet interpelle

» Les bénéfices sont correctement exprimes
» Le marché est bel et bien present

» L'équipe déja constituée est solide

» La projection a 3/5 ans est convaincante

» Les premiers resultats sont impressionnants..



A éviter...

>

>

Je ne parle pas des concurrents

J'évite les sujets qui fachent ou semblent difficiles

Je pars du principe gu’ils ne comprennent rien a mon projet
Je ne détaille pas clairement mon offre

Je présente une équipe pas adaptée aux besoins du projet
Je n'ai pas anticipé les objectons possibles

Je ne connais pas la premiere phrase de ma présentation

Je pars du principe gu'ils auront une connexion intfernet




Ne pas oublier...

communication
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L’enirepreneur

» Résumez de voire CV
» Insister sur les points pertinents pour le projet

» Equipe : montrer la complémentarité, que vous possedez que les concurrents n'ont pas...

Un projet , c'est avant touf une equipe soudee, avec des profils differents |

techno, gestion, commerce..)

Voftre projet de création, votre entreprise n'est pas venue par hasard.
C'est une succession de rencontres, de fait determinants.
Retracer cette histoire, sans oublier que celle qui arrive devant vous, est

encore plus importante.

Refléchir a d’ou on vient, pour imaginer ou on va aller



L’enirepreneur

» Description : expérience, relations
» Décrire votre réseau par rapport a votre projet ou enfreprise

Un réseau relationnel

* Pouvoir contacter, mobiliser une personne rapidement par un
simple coup de fil ou mail

*Un réseau vit et s'entretient

* Donner avant de recevoir

* Présenter a son réseau si vous etes sir de voire interlocuteur
*Soyez bon, Dieu vous le rendra




Réseau

» 1icre forme d’intelligence économique
Vous devez organiser vos contacts, vos relations personnelles et professionnelles par
rapport ad ce qu’elles peuvent vous
apporter dans voire projet.

» C'estl'union des acteurs au succes de votre
entreprise qui sera déterminante.

Attention :

» Ne profitez pas, ne soyez pas radin
d’'efforts et de retours

» Unréseau est avant tout physique, avant
d’étre virtuel

» Chercher arencontrer les personnes, a établir des liens, a rendre des services

» On se souvient toujours d'un service que I'on rend, pas forcément I'inverse



e

mment avoir de la chanc







Sommaire







Presentation de I'offre

» Quels sont les produits et services que vous proposez ¢

Dans cetfte partie, vous devez vendre voire offre au lecteur.

» Faire apparaitre les problemes existants ¢

» Afficher les opportunités d’entreprendre 2
» Montrer les solutions que vous apportez

» Montrer I'évolution future de I offre
» Décrire précisément votre offre

» Vos outils de vente



Préesentation du projet et de I'entrepreneur l

» L'idée = le projet 2 L'entreprise

» Expliguer comment est venue l'idee

» Racontez la transformation d'une idee en aventure
» Expliguer pourquoi ce projet et pas un autre

» Donner les atouts pour réussir

» Donner les motivations et les valeurs de la créeation

... en 140 caracteres
QUELLE EST VOTRE PROMESSE AU CONSOMMATEUR ?



Les questions a se poser...
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-

- Pourquoi ce projet et o
- Quels atouts avez- VOous p
- Quelles sont vos mot
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Un storytelling pas si innocent que
ca...

« Nous faisons des boissons délicieuses et 100%
naturelles. Nous essayons aussi de faire des
blagues (taux de reussite 53,99%). »

« A la fin du festival, la poubelle OUI était pleine.

Le lendemain était le premier jour du reste de
notre vie... »



Une présentation des produits et / ou
services proposes :

» A quels besoins repondent-ils 2
» Quelle est I'offre existante ¢

» Quel est le caractere innovant des produits/services, les avantages et

inconvénients par rapport a I'offre existante ¢

» Décrire le contexte, préciser I'opportunite, pourquoi ces produits n'ont-ils

pas déja été proposes ¢

» Le marché est-il prét ¢









Le Marche

» Quisont les clients ciblése

» Pourquoi l''entreprise apporte-t-elle une solution nouvelle a un besoin existant 2
» Démontrer |'existence d'un marché

» Résultats d'enquétes aupres des clients ou prospects

» Segmentation des clients : identfifier les différentes catégories de clients

» Zone geographique ciblée - Vision du marché : comprehension de I'environnement économique

de I'entreprise, principaux acteurs, positionnement dans la chaine de valeur...
» La taille et I'évolution du marché : demonifrer I'importance et la croissance de ce marché

» Etudes de marché



Qui sont vos early adopters?




Nommez les |




Comment etudier un marche?

» Lesinformations évoluent en permanence, vos concurrents, les technologies...

» posséder des informations précises, actualisees, est un avantage concurrentiel déterminant.

Attention , les CSP ne sont plus dignes
de foi : un cadre sup peut acheter
une BMW et faire ses courses chez Lidl,
quand un ouvrier peut aussi y
faire ses courses fout en teléphonant
en iphone

Utiliser de I'info design pour rendre

« digeste » des informations lourdes

Faire ressortir les données utiles au
projet




LE MARCHE (4 pages)







Un modele quoi?

Cette partie a pour finalité de démontrer la capacité de I'entreprise a creer
de la valeur par son activite, a génerer un chiffre d’'affaires important et une
forte rentabilite.

» Les sources de revenus de |'entreprise

» Les canaux de distribution

» La politigue de prix : prix de vente des produits ou services

» La stratégie commerciale



Le Business Model Nouvelle Géneéeration

» Alexandre Osterwalder et Yves Pigneur + 470 professionnels

» Le Business model est un « outil décrivant les principes sur lesquels
une organisation créée, délivre et capture de la valeur »

» Divisé en 9 Blocs

R &£ &
> B &

Segmentation Proposition de Canaux de Relation Recettes Ressources Activités Partenaires Colits de
client valeur distribution client clés

clés clés structure







\

N e U\

NN

Pour qui créons-nous de la valeur ¢

Connaissons-nous toute la chaine client de I'acheteur a I'utilisateur
final ¢

Qui sont nos clients les plus importants 2
Qui sont nos non-clients 2
Qu'est-ce qui nous empéche d'atteindre nos non-clients ¢

Quelle valeur apporter a nos clients 2
Quels problemes confribuerons-nous a résoudre ¢
A quel besoin répondons-nous 2

Quelle combinaison de produits et de services proposant a chague
segment de clients ¢

Quels canaux nos segments de clients préferent-ils 2
Quels sont ceux que nous utilisons-nous actuellement 2
Nos canaux sont-ils intégrés 2

Lesquels donnent les meilleurs résultats 2

Lesquels sont les plus rentables ¢

Comment les intégrons-nous aux routines de nos clients 2




» Quel type de relation chacun de nos segments de clients souhaitent-ils
gue nous entretenions avec lui ¢

» Quels types de relations avons-nous établi 2
» Quel estleur colt 2

» Comment s'articulent-elles avec les autres éléments de nofre modele
economique ¢

Pour quelle valeur nos clients sont-ils disposés a payer ¢
Pourquoi paient-ils actuellement ¢

Comment paient-ils 2

Comment préférerait-il payer

VN

Quelle est la contribution de chaque flux de revenus au revenu global
e

Quelles ressources clés notre proposition de valeur exige-t-elle 2
Qu'en est-il de nos canaux de distribution ¢

De nos relations avec les clients 2

vV V. Vi

De nos flux de revenus ¢



Quelles activités clés nous proposition de valeur
exige-t-elle ¢

Qu'en est-il de nos canaux de distribution ¢
De nos relation client ¢
De nos flux de revenus ¢

Qui sont nos partenaires / fournisseurs clés 2

Quelles ressources clés Nous Procurons-nous aupres
de nos partenaires ¢

Quelle activité cles nos partenaires conduisaient-ils
en interrogation ¢

Quelles sont les coups les plus importants inhérents
a notre modele economique ¢

Quelles ressources clés sont les plus colteuses 2
Quelle activité clés est les plus coUteuses ¢
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Le Modele GRP

» Thierry Verstraete et Estelle Jouissons-Lafitte

» Le Business Model est « une représentation partagee relative a la génération de la valeur, a la

remuneération de la valeur et au partage de la valeur. »

» Organisé en 3 categories

Le(s) porteur(s) de projet
Expérience et parcours
Profil
Motivations
Entourage

La proposition de valeur
Idée (source, mise au point,
protection)
Opportunités d’affaires
(attractivité du marché, cible,
Concurrence, ambition)
Etc.

La fabrication de la valeur
Identifier les ressources
Agencer les ressources

Délivrer la valeur

Les sources de revenus
Canaux
Activités
Clients
Etc.

¢

Le volume des revenus
cA
CA par source de rémunération
Capacité a produire le CA
Part de marché
Etc.

Les performances
Performances financiéres
Performances non financiéres

Partage de la valeur

Les parties prenantes
Identification
Attentes
Apports
Attitude
Pouvoir
Etc.

e
A
Les conventions
De la situation
Du secteur
Du métier des partenaires

Du territoire
Etc.

-

L'écosystéme
Architecture de la valeur
Les dimensions de I'écosystéme

O
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Les question a se poser les questions en amont
du projet

» 2009, Simon Sinek « Cercle d'Or »

» 2013, Rowan Yeoman & Dave Moskovitz
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MON BUSINESS MODE
(2 -3 pages) :




Sommaire




Qui sont vos concurrents?

- Enftreprises et détails : poids, taille, moyens, presence, specialisation...
- Quelle vision stratégique , quelle promesse ¢

- Comment se différencier par rapport a eux

- Niveau de quadlité de I'entreprise

- Brevets en cours, niveau de R&D




» Concurrents directs et indirects

»Barrieres a I'entrée pour de nouveaux entrants

»Mise en valeur des avantages concurrentiels






La Société ou I'’Entreprise :

»Structure : forme juridigue, date de creation,
début d’activite.

» Capital, nature des apports.

» Actionnaires






Objectifs

» Stratégie de I'entreprise, les facteurs clés de succes, objectifs chiffrés;

» Plan de Recherche et Développement (R&D) : investissements et moyens nécessaires;
» Production : site de production, achat de machines...

» Marketing et la communication : objectifs, plan de communication,

» Gestion des ressources humaines

» Plan de développement international



Outils

Ganftt Project

GanttProject [HouseBuildingSample.gan] *
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Objectifs

» Démonfrer la rentabilité financiere de I'entreprise. Elle fournit habituellement des

prévisions trimestrielles sur 3 a 5 ans :

>

Estimation des revenus : en cohérence avec le modele de revenus décrit
précédemment, a partir d'hypotheses prudentes, detaillées et justifiees;

Estimation des charges : en cohérence avec le plan d’'action décrit précédemment ;
Point mort: Quand sera-t-il atteint ¢ Sous quelles conditions ¢

Compte de résultat prévisionnel;

Bilan prévisionnel;

Plan de financement : besoins financiers et sources de financement prévues, capitaux

propres, autofinancement, aides...;

Plan de frésorerie (pour la premiere année, mensuel).



Bilan prévisionnel

ACTIF

Actifs Immobilisés

Frais d'etablissement
Immobilisations Incorporelles
Immobilisations Corporelles
Immaobilisations Financieres

7500.00 €

Actifs Circulants 12 500.00 €

Creances a plus d'un an
Stocks

Créances Commerciales < un an
Autres Créances a moins d'un an

5 000.00 €

Placements de Trésorerie
Disponible
Comptes de Regularisations

7500.00€

Total Actif 20 000.00 €

PASSIF

7 500.00 € Caitaux Propres 20 000.00 €

Capital 20 000.00 €
Primes d'&mission

Plus-values de réévaluation

Réserves Legale

Autres Réserves

Résultats Reportés

Subsides en Capital

Provisions pour Risques & Charges

Dettes

Dettes a plus d'un an

Dettes a plus d'un an écheant dans l'année
Dettes a un an au plus (= solde a financer)
Dettes Commerciales

Dettes Fiscales, Salariales & Sociales
Autres Dettes

Comptes de Regularisations

Total Passif 20 000.00 €




CHARGES
Charges d eyploitation
Achals de marchaniises
Ajires achais €1 ¢ narges
CRiCres
Dolations aux amorissements
Todal charges exploitation

-['hlﬂ[ﬂ fMinancieres
_ vl {-hng{-l. Timan¢iéres

Charges exoeptionnelbes

1l -.||_'-._-r.|.|:-.||'.-. o ] |.'.||_'III.L|

Todsl charges exceptionmelles -

Par icipation des salamés
[l!"l]'lll'-l qUr les ol e ies
Total des charges

Solde crcdslcur | benclice
Total généril

Compte de résultat

_ FRODUITS
Froduits d exyploitation
22 SN | Venles de marchamdeses I bl (M0
| (HLHD | Bomiis sur FEpr s |.'.-'|I|'|.|||.||_||."-. *T 9
COAMERCs
| 242 (M)
24 742,00 | Todal produils
| d exploitation
PFrodwits financiers
Auires mbéréis et proguwits e | L
assirmales _ _
II,lH.lj I'oial produlis linanciers | 20|
Frodoits exceptionnels
| 2437 MM | Sur opsérations ¢n |_'.|1'-||.|I ¥ (WM ||
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Plan de financement

BESOINS (€)

RESSOURCES (€)

constitution

1.000

Capital social

30.000

commerce

100.000

urants d'associes

15.000

Materiel

5.000

Prét bancaire

83.000

ehicule

17.000

Avance TVA

4.900

Informatique

2.000

Tresorerie au demarrage

6.000

TVA 3 recuperer

4.900

Total

132.900

132.900
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Objectif

» Capitaux nécessaires pour mener a bien le projet, le montant

recherchée, I'utilisation des fonds...

» Potentiel du projet, les risques identifies a surveiller, les raisons

pour lesquelles I'equipe va réeussir,
» Retour sur investissement,

» Scénarios de sortie envisageés
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