
Bétonnezvotredossier
sans le plomber

n rédigeantvotre

présentationécrite et orale
,

pensez à l

'

acronyme

anglais
" Kiss

"

( Keep it

simple , stupid )

»

, suggèreMarc
Oiknine

,

cofondateur d

'

Alpha

CapitalPartners
,

sociétéde
gestion d

' actifs . Enrésumé
,

necompliquezpasleschoses.

Sefocaliseruniquement sur
la quantité d

'

informations et son
formalisme est l

' erreur

quecommettent la plupartdes

entrepreneurs . «

Contrairement

auxbanquiersquiprivilégient
lesdossierssûrs

,

lesinvestisseurs

sontenquêtedeprojetsambitieux

et risqués »

, ajouteChristophe
Chausson

,

fondateur et

présidentdeChaussonFinance
,

spécialistede la
levéedefonds

pourlesentreprisesenforte
croissance .

Enleurprésentant
unbusinessplantrèsscolaire

,

vousrisquezderater le
coche.

Enrevanche
,

l

'

aisancedont
vousfaitespreuvepour
articulervotrestratégieen
tenantcomptedes

spécificitésdevotremarché
,

devos
concurrents directs et

indirects

peutfaire la
différence.

Lors d

'

unpremiercontact
,

les
chiffresimportentpeu ,

seuls

lesenjeuxpriment . Avant
dedébutervotreprospection ,

consacrezdutemps à

l

' ébauche
d

' undocument
synthétique , appelédans le

jargon
" executivesummary

"

,

car il
estpour le

momentvotre
seulecarte d

' entréepourpasser
à l

'

étapesuivante.

L?cecutivesummary
« Lamajoritédesentrepreneurs

pensent ,

à tort
, queleurdossier

doitrépondre à toutesles

interrogationsqueseposent les

investisseurs .Ilsontalorstendance

à senoyerdanslesdétails »

,

constateChristopheChausson.

Aucontraire
,

lesinvestisseurs
,

quicroulentsousles
propositions ,

ontbesoinde

comprendreenquelquesminutes
seulementvotreprojet et

sonpotentiel.
Enpremierlieu

,

il
convient

deleuradresserundescriptif
quidétaille

,

entroisouquatre
pagesmaximum

,

vosbesoins
,

votreoffre
,

l

' étatdumarché
,

votreplancommercial
,

votre
businessmodel

,

votreplan
d

' actions
,

votresituation
financière et

votre
équipe . Pour
schématiser

,

cedocumentfait
officede

bandeannonce .Safonction?
Donnerenvie .

Attention
,

il

nedoitpasnonplus s'

apparenter à unebrochuremarke

Pourséduire d

' éventuels investisseurs
,

votredossierdeprésentation et
votrediscoursdoivent

êtrebienconstruitsmaissurtouttrèsaccrocheurs .
Votrecapacité à expliqueravecclarté

votreprojet et
sonpotentielferatoute la

différence.

b Laprésentation
devotreprojetdoit
sedémarquerdecelle
devosconcurrents .

»

OlivierAvril
,

gérant , ActingFinances

ting . Et nedoitpasêtrefigédans

le marbre . lisera toujours temps
d

'

envoyer ,parla suite
,

un
dossierpluscompletaufur et

à mesurede l

' intérêtdevos
interlocuteurs.

Lebusinessplan
Rédigerunbusinessplan n' est

pasuntravailfacile . Aprèsune

premièreébauche
,

faites-le
lireà untiers

, pourvousassurer

desalisibilité et desonpouvoir
deconviction .

Généralement
,

il s'
articuleautourdequatre

grandsaxes
:

l

' offre
,

le

11111e

N° et date de parution : 63 - 01/11/2011
Diffusion : 70000
Périodicité : Mensuel
ChefdIen_63_39_313.pdf
Site Web : http://www.chefdentreprise.com/

Page : 43
Taille : 90 %
3719 cm2

Copyright (Chef d'entreprise)
Reproduction interdite sans autorisation

4 / 8

PLANETVEO



LETÉMOIGNAGEDE

Quatreansaprèsavoirfinalisésapremièrelevéedefonds
de 2

,5

Me
, GeoffreydeBecdelière

, présidentdePlanetveo
l

'

avouevolontiers aujourd
'

hui : sanspréparation ,

sondossier
n' auraitpasconnuune issueaussifavorable .

«

N' ayantpas
l

'

habitudedecôtoyerdesinvestisseurs
,

j' ignoraisleursattentes
et leurmanière d

'

aborder lesaffaires .
Il

y

a unminimum
à connaître et uncertaindiscours à adoptersouspeine d

'

essuyerdesrefus. »

S' appuyantsurunleveurdefondsaguerri ,

cechef
d

'

entreprise a repensépendantprès
detroismoissonbusinessplan ,

le rendantplusattrayantauxyeuxdesinvestisseurs.
Présenterdestauxdecroissanceprévisionnels à deuxchiffresestrelativementfacile.

Expliquercommentvouscomptezparvenir à votreobjectiffinal s' avèrenettementplus
compliquésurtout lorsqu'enparallèle ,

vousdevezresterconcentrésur la gestionquotidienne
devotreentreprise »

,

confie
le p-dg .

Il a rencontréunequinzainedefonds d

'

investissement
avantdecontractualiser avec l

'

un d

'

eux . « Cequi a jouéenmafaveur??treépaulé
dans

la préparationdemondossier
;

êtreintroduit et disposer d

'

ungagedecrédibilité
supplémentaireenayant , par le passé ,

faitentreraucapitaldeuxbusinessanges »

,

précise le dirigeant . Satisfaitdesapremièreexpérience ,

c' estseulque l

'

année
dernière il entreprenduneseconde levéedefondsde 1 MC.

leu marché
et

les
concurrents

,

le financement et les
comptesainsique l

'

équipe.
S'

il comporte ,

enmoyenne ,

30 à 40pages ,

sachezque
lesinvestisseurs s' attarderont
surcertainspoints ,

comme
la

misedefondspersonnelle
duporteurdeprojet ,

le potentiel
dedéveloppement de

la

structure
,

lesdélaisde
commercialisation

,

le réalisme
desprojectionsfinancières

et duretoursurinvestissement
,

lescapacitésdumanagement
à mettreenoeuvre

le plan
d

'

actions et lesperspectives
desortie.

« Évitez
d

' utiliserlesmodèles

proposésenlignecar
,

commepour
unCV

,

votreprojetdoitse

démarquer
deceluidevosconcurrents »

,

conseilleOlivierAvril
, gérant

GeoffroydeBecdelièvre
, présidentdePlanetveo

« Sanspréparation ,

je

n' auraispas
suadopter le bondiscours »

d

'

ActingFinances
, spécialiste

de la direction financièrepour
lesPME . À cetitre

,

veillez
à soigner la présentation
et assurez-vousqu' aucune
faute d

'

orthographene s'

y

est
malencontreusementglissée.

Laprésentationorale
Aussivendeusesoit-elle

,

la

présentationécrite n' estqu'une

entréeen la matière
.
Car c' est

la personnalitéde
l

'

entrepreneur
,

sonbagout et sacapacité
d

'

adaptationquivontfinirde
convaincreounonles
investisseurs designerunelettre

d

' intention . Même si vousêtes
unorateur-né

,

travaillez
et

répétezvotrediscoursdevant
vosproches.
Avecuntonvendeur

,

vous
devezparvenir à raconter

l

' essentiel
,

touten
privilégiant

le dialogue . « Vouspouvez
préparerdesslidespourappuyer
votreprésentation ,

mais ils

nedevrontpasvousservir
demémo le jour J ,

aurisque

" aneeo
> Activité

Voyagesurmesure

> Ville
: Paris

(

XVI
le arr.

)

> Formejuridique
SAS

> Dirigeant : Geoffroy
deBecdelièvre

,

38ans

> Annéedecréation
2007

> Effectif2010
45salariés

> Effectifprévufin2011
90salariés

> CA2010
12

,3

Me
> CAprévisionnel2011

22
à 24MC

-->CEQU' IL FAUTRETENIR

decréerunécrande
communication entrevous et vos
interlocuteurs »

, ajouteOlivierAvril.
Évitezaussilesanimations
kitsch et lesillustrations
PowerPointtropstandard .

I

? Lexecutivesummarysert à

la prisedecontact.
Entroisouquatrepages ,

il décritvotreprojet ,

soncontexte
,

votreplan d

'

actions
,

la situationfinancière et
l

'

équipe.
Il doitdonnerenvieauxinvestisseurs d

'

allerplusloin.

? Lebusinessplandétailleenprofondeur l

'

offre

de l

'

entreprise ,

le marché et lesconcurrents
,

le financement et lescomptes ,

l

'

équipe.

? Laprésentationoraleestdéterminante .
C' est

la personnalitédudirigeant et sacapacité à expliquer
sonbusinessmodelquivaconvaincreounon
lesinvestisseurs departiciperauprojet.
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