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Comment présenter et réaliser un vrai business plan ? Cette étape a laquelle n’échappe aucun
porteur de projet est indispensable pour convaincre une banque ou des investisseurs potentiels.

Le business plan est crucial car il doit restituer une synthese de votre projet et traduire en termes
financiers vos hypothéses de développement sur 3 ans. La décision de financer ou non votre projet
sera prise par vos interlocuteurs en analysant votre business plan. Mieux vaut ne rien oublier et mettre
toutes les chances de réussite de votre coté.

Téléchargez BIZPREV %, composé de 3 éléments majeurs :

1) Un exemple trés détaillé et commenté pour vous guider « pas a pas » dans I@laboration de
votre business plan.

2) Une matrice de business plan « vierge » que vous devrez compléter avec vos chiffres. Cette
matrice traduira instantanément vos hypothéses en un compte de résultats, un bilan
prévisionnel, un plan de financement et votre besoin de fonds de roulement (BFR). De plus,
cette matrice produira automatiquement des tableaux de syntheéses incluant les ratios
financiers indispensables et des graphiques.

3) Une trame (plan détaillé) a compléter pour savoir comment présenter votre business plan.

BIZPREV inclut aussi un lexique trés complet des termes financiers a connaitre.

Ce module est utilisable sur un ordinateur PC ou Mac doté de Microsoft Excel®97 et supérieur
ainsi que Word® 97 et supérieur. Aucune installation de logiciel n’est nécessaire.

Notre modele de business plan exclusif est prét a I@mploi et ne nécessite pas de mise a jour
ultérieure. Vous pouvez le réutiliser pour plusieurs projets.

Dans les pages suivantes, découvrez quelques exemples du contenu proposé :

NB : Les parameétres modifiables figurent en orange dans les onglets. Les cellules en vert sont
également modifiables mais dans ce cas vous écraserez des formules de calcul destinées a simplifier
certaines estimations de codts effectuées dans I'onglet "Paramétres". Les cellules en bleu ne sont en
revanche pas modifiables.
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Principaux paramétres

Utilisateur exclusif - NetPME

Choc2Luxe (18 janvier 2010)
Nom de la société : Choc2luxe

Début des prévisions :*01/01/2011 Devise par défaut :
Date du jour - 16/01/2010 Chiffres en k€ (milliers d'Euros)
Premier exercice (Année 1): 2011 ou en € {Euros)

Lentreprise " hoc 21 1xe" a une activité de production et de vente de chocolats de luxe, tant auprés de particuliers que sur le segment des grandes:
enireprises désireuses de fidéliser leurs clients ainsi que dautres contacts importants avec des cadeaux de qualité.

Le fondateur et dirigeant de l'entreprise a tabli les prévisions ci-dessous 4 ['aide de ses associés et de son Expert Comptable. L'entreprise a prévu
de démarrer son activité au 01/01/2011

Les prévisions dactiité s'effectuent sur deux segments distincts : "Ventes de chocolats aux pariiculiers™et"Ventes de chocolals aux enfreprises™
Ces deuxfamilles feront Iobjet de prévisions détaillées dans les anglets "P1” et "P2", sachant que ce logiciel permet deffectuer des prévisions de
ventes sur 5 segments distincts

Gamme de produits et/ou de services vendus :
Nom du Produit/Service 1 : Ventes de chocolats aux particuliers

Nom du ProduitiService 2 : Ventes de chocolats aux entreprises
Dl Braduitis anica. 2

Exemple deparametres pincipaux

FIDHTE 3 Fers eigner poUr Unie enireprs & existarte, demetre par Er
metres relatifs aux délais de réglement moyens des clients et des ainsi quau niveau ds de calculer & besain
en fonds de roulement (BFR) de a société, Lavaniation du BFR est en effet un élément dé dans le plan de a1

Un niveau de stock significaif ou des délais de réglement clients élevés (par exemple supérieurs 60 jours) peuvent peser surla trésorerie de
Ientreprise sile chifre d'affaires augmente rapidement.

Dans |e cas présent, les délais de reglement clients sont essentiellement liés a la dlientéle des grandes entreprises, les pariiculiers payant leurs
achats au comptant Le dirigeant de Choc2Luxe prévoit ainsi que 50°% du chifffe d'affaires sera encaissé au comptant (soit 0 jours de délais de-
paiement), que 5% du CA sera encaissé & 30 jours etles 25% restants & 60 jours

En matitre de délais de réglement de ses fournisseurs, Ienirepreneur prévoit de les payer au comptant pour 50% des créances et 30 jours pour
les 50% restants.

La production de Choc2Luxe étant constituée de produits ultra-frais qui mal toute forme de. . le dirigeant prévoit
uniguement un niveau de stacks ou dencours de production  hauteur de 10% de ses ventss annuelles.

Bilan initial : ACTIF Bilan initial : PASSIF
Immobilisations nettes - 0 ke Capital social - 0 ke
Résultals et résenves : 0 ke
Stocks & en-cours : 0 ké Emprunts et dettes financiéres : 0 k€
Clients etautres créances : 0 ke Dettes fournisseurs : 0 k€
Dettes fiscales et sociales : 0 k€
Comptes financiers / disponible - 0 ke Aulres dettes & comptes de régul - 0 ke
Total: 0 ke Total: 0 ke
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Exemple de ratios financiers calculés par BizPrev.

Choc2Luxe | 18 janvier 2010 Synthése & Ratios financiers

.{'.HIFFRE D"AFFAIRES (k€) 515 740 850
Taux de croissance du CA 0% 44% 15%

. dont export 0 0 0

. % CA export 0% 0% 0%
Colit de revient 129 179 198
Colt de revient/ CA 25,0% 24 1% 23,3%
Marge brute (%) 75,0% 75,9% T6,7%

Ce tableau de synthése résume les principales hypothéses de notre prévisionnel
chiffre d'affaires, marge brute, valeur ajoutée, excédent brut d'exploitation, résultat net et
marge brute dautofinancement.

Il résume également les investissements prévus, ainsi que les prévisions en matiére de
charges externes, d'effectifs et de masse salariale.

Plusieurs ratios permettent également de se faire une idée des hypothéses de
croissance et de marges, notamment le taux de croissance du CA (qui est de +44%
entre la premiére etla 28me année, puis de +15% entre la 2éme etla 3éme année) etle
chiffre d'affaires par employé, qui passe de 74 k€ HT la premiére année 3 85 k€ la 32me

année.

Effectifs 7,0 9.5 10,0
CA / Effectifs (k€) 74 78 83
Masse =alariale (charges de personnel) 240 348 375
Masse salariale / CA 47% 47% 44%
Investissements 165 21 19
Investissements / CA 31,9% 2,8% 2,2%
Amortissements 14 17 19
Charges externes 100 140 160
. dont publicité & promotion 35 50 65
. Budget publi-promotionnel / CA 6,8% 6,8% 7.6%

Il st également utile de rapprocher ces ratios avec les standards du secteur,
notamment le CA moyen par employé (ratio d'efficacité) ou les dépenses publi-
promotionnelles rapportées au chiffre d'affaires. Idem pour la valeur ajoutée, I'EBE et le
résultat net rapporté au chiffre daffaires, encore appelé "marge nette”™.

Dans le cas présent, on peut notamment se demander si la croissance du chiffre
d'affaires entre le premier et le second exercice nest pas trop optimiste, méme si
I'entreprise consacre prés de 7% de son CA a des actions publi-promotionnelle et
emploie un responsable marketing a plein temps a partir de la 2éme année.

Valeur ajoutée 286 422 491
Valeur ajoutée / CA 56% 57% 53%
Excédent brut d'exploitation (EBE) 3z 53 9z
EBE / CA 6,2% 7,2% 10,8%
Résultat net g 21 46

P R A TR e e kY CA-total— &

arametres Effectis ¢ Invest o ch

donnez une destination et appuyez sur ENTREE ou cliquez sur Coller




[APERCU : MODELE DE BUSINESS PLAN]

Exempe de besoin en fonds de roulemeraticulé paBizPrev

Choc2Luxe / 18 janvier 2010 Calcul du BFR

2011 2012 2013

CLIENTS

Rappel du Chiffre dAffaires HT (k€) 515 740 850

.dont export (hors TVA) 0 0 0

—= Chiffre d'Affaires TTC 616 885 1017
% jours
.dont ¥% encaissés 3y jours —= besoin = 0 0 0 50 % 0
.dont ¥% encaissés 3y jours —= besoin = 13 18 21 25% 30
.dont x% encaissés 3y jours —= besoin = 25 36 42 25% 60
.dont x% encaissés 3y jours —= besoin = 0 0 0 0% a0
.dont x% encaissés 3y jours —= besoin = 0 0 0 0% 120

--» Total "BFR clients™ (+) 38 55 63

Poste clients initial a

Le besoin en fonds de roulement (BFR) de Choc2luxe résulte des décalages de flux de trésorerie entre les
décaissements et les encaissements inhérents a 'activité de 'entreprise. Ce tableau calcule le BFR de
Choc2luxe en fonction des informations saisies dans l'onglet "Paramétres™. Les parameétres relatifs aux
délais de réglement moyens des clients et des fournisseurs ainsi gu'au niveau de stock permettent en effet
de calculer le besoin en fonds de roulement annuel de |1a société, ainsi que savariation d'une année sur
'autre. Dans le cas présent, nous avons vu que les délais de réglement clients sont essentiellement liés a
la clientéle des grandes entreprises, les pariculiers payant leurs achats au comptant. Le dirigeant de
Choc2Luxe prévoit ainsi que 50% du chiffre d'affaires sera encaissé au comptant (Soit 0 jours de délais de
paiement), que 25% du CA sera encaissé a 30 jours et les 25% restants 3 60 jours. Le BFR “clients” se
calcule sur la base du chiffre daffaires TTC car ce caloul permet destimer avec précision 'argent "qui est
dehors™, TWA incluse. Ceci nécessite de distinguer les ventes domestiques (France) des ventes a l'expor,
qui s'effectuent hors TVA. Un tel calcul suppose également que les ventes sont relativement égales chaque
mois... ce qui n'est pas toujours le cas, surtout dans le secteur de la chocolaterie, ol la majeure partie des
ventes intervient 3 Paques et lors de fétes de fin dannée.

Sur la base de nos différentes hypothéses, le BFR clients de Choc2luxe est estimé 3 38 k€ 1a premiére
année, 8 55 k€ lannée suivante et 3 63 k€ pour la 2éme année. Son augmentation estliée & la croissance
du CA prévisionnel de I'entreprise.

STOCKS
(Valeur du stock final)
-= Total du "BFR Stocks" (+) 13 18 20
Stock initial - 0 k&

FOURHNISSEURS %An-1  %An-3
Rappel du colt dachat matiéres & marchandises HT 129 179 198 33% 53%
Rappel des charges externes HT 100 140 160 25% 43%
Rappel des investissements HT 165 21 19 42% 5%

—= Poste fournisseurs™ TTC 470 405 451
b jours
.dont x % Versés a y jours —= ressource = 0 0 0 50 % 0
.dont x % Versés a y jours —= ressource = 19 17 19 50 % 30
cdont x % Versés a vy jours —= ressource = 0 0 0 0% 60
cdont x % Versés a vy jours —= ressource = 0 0 0 0% a0
. dontx % versés ay jours —= ressource = 0 0 0 0% 120

--» Total "BFR fournisseurs" (-) 19 17 19

Foste fournisseurs initial o]
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