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Savez-vous ce qu'est un
Business Plan ?




Un document écrit

Entre 20 et 30 pages
Word ou PowerPoint

Fil conducteur

Ligne de chemin defer

Destiné a plusieurs parties prenantes

Banquiers, associés, fournisseurs...

6 grandes étapes

Cheminement




The Business Model Canvas

Key Partners

Who are our Key Partners?
10 are our key suppliers?
Which Key Resources are we acquiring from partners?
Which Key Activities do partners perform?
Optimization and economy

‘Reduction of isk and uncertainty
Aequisition of particular resourees and activities

Pour ne pas faire du confusion

Designed for:

Key Activities

What Key Activities do our Value Propositions require?
Our Distribution Channels?

Customer Relationships?

Revenue streams?

Broduction

Problem Solving
Platform/Network

Key Resources

What Key Resources do our Value Propositions require?
Our Distribution Channels? Customer Relationships?
Revenue Streams?

TYPES OF RESOURGES
Physical

Intellectual (brand patents, copyrighis, data)
‘Humar

Finaneial

Value Propositions

What value do we deliver to the customer?

Which one of our customer’s problems are we helping to solve?

What bundles of products and services are we offering to each Customer Segment?
Which customer needs are we satisfying?

crarscTERISTICS

“Getting the Job Dane”

Design
Brand/Status

sibility
Convenience/Usability

Designed by:

Customer Relationshin

What type of relationship does each of our Customer
Segments expect us to establish and maintain with them?
Which ones have we established?

How are they integrated with the rest of our business model?
How costly are they?

ersonal assistance
Dedicated Personal Assistance
Self-Service
Automate
Commanities
Co-creation

Channels

Through which Channels do our Customer Segments
want to be reached?

How are we reaching them now?

How are our Channels integrated?

Which ones work best?

Which ones are most cost-efficient?

How are we integrating them with customer routines?

CHANNEL PHASES:
1 Awareness

2. Evaluation

Purcha
dowealow o purchase spcific roducts and servicest
4 ry
iowdowe def Propsitonto cuseomers?
5. Afeer sales
How dowe rovic

.. VOICI un BM(I

Oon:

Iteration:

Customer Segments

For whom are we creating value?
Who are our most important customers?

Mass Market

Multi-sided Platform

Cost Structure

What are the most important costs inherent in our business model?

hich Key Resources are most expensive?
Which Key Activities are most expensive?

ven (leanest cost structure, low price value propasition, maximum automation, extensive outsourcing)

Value Driven (focused on value creation, premium value propositian)

SAMPLE CHARACTERISTICS:
Fixed Costs (salaries, rents, utilties)
Variable costs
Eco fseale
Economies of scope

www.businessmodelgeneration.com

For what do they currently pay?
How are they currently paying?
How would they prefer to pay?

v FIXED PRICING
List Price

Brokerage fees
Advertising

Revenue Streams

For what value are our customers really willing to pay?

How much does each Revenue Stream contribute to overall revenues?

DYNAMIC PRICING
otiation( bargaining)

A A
Usage fee Product feature dependent Yield Management
Subscription Fees Customer segment dependent  Real-time-Market
Lending/Renting/Leasing Volurme dependent

Li
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Savez-vous a quoi sert un
Business Plan ?




Pour soi-méme
Clarifie et structure votre projet

Recherche de financement
Bangues, investisseurs...

Futurs partenaires
Fournisseurs, associés...

3 raisons
A




Combien d'entre vous ont
deja realise un Business

Plan?




Selon vous quelles sont
les differentes parties

d'un Business Plan?




__Synthese du projet

1 Le profil

2 Leprojet

3 Le marché

4 La stratégie

5 Les prévisions financieres

6 La structure jundique




_La synthese du
projet

e 1 a2 pages

e Synthétique

e A rédiger endernier

e C'est le CV de votre projet !
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Vous souhaitez découvrir I'histoire de Simplement Frangais, le concept et la stratégie en 2 pages !
Vous vous trouvez au bon endroit. Pour découvrir ka sociéteé plus en details, rendez-vous en page B,
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Mon Profil :

Issue d'un bac ES, ["ai fait le cholx de décomposer mon parcours en deux temps, en passant par un IUT, ol
j'ai obtenu un DUT Techniques de Commercialisation, puis ["al intégré FESDES en troisiéme année. Pour
mon Master je me suis orientée vers le Master Marketing & Digital Business en alternance que j'ai validé en
julllez 2019. Sulte & ¢a ['al décidé de créer Simplement Frangais un site e-commerce proposant i tous les
frangais de faire leurs courses en achetant uniquement des produits Made in France (MiF).

La problématique :

Clest en voulant changer mon mode de consommation, que je me suis rendue compte qu'il n"était pas
évident de trouver les produits du quotidien issus de notre territoire. Dans les grandes surfaces, les pro-
duits made in France sont mélangés aux autres et les startups, TPE/PME n'ont pas la chance de pouvoir s'y
faire référencer. Deux problématiques sont donc apparues :
——> Comment trouver tous ses produits du quotidien Made in France en un méme lieu !
—> Comment permettre i toutes les startups, TPE/PME fabricantes d'étre visibles au méme ture
que les industriels ?

LVoffre:

J'ai souhaité créer Simplement Frangais, un site de e-commerce proposant i tous les frangais de faire leurs
courses en achetant uniquement des produits Made in France (MiF).

Sur ce site, I'objectif est d'y trouver les articles que I'on retrouve en grandes surfaces, hors alimentaire pour
des raisons légales de logistiques, mais aussi de logique dans la vision du «consommer locals,

L'objectif : rendre accessible i tous le Made in France dans les achats du quotidien,

Le marché:
Le marche du e<commerce et celui du Made in France (MiF) sont en plein essor !
Marché du e-commerce :

—3> + de |10% daugmentation chaque année
> 03,4 milliard de chiffre d'affaires en 2019 en France

—> 39 millions de francais achétent en ligne

Marché du Made in France :

—> 60% des frangais accordent de I'importance a la provenance des produits

~—3> 75% des frangais disent prét a payer plus cher un produit Made in France, car ils estiment
que les produits MiF sont de meilleurs qualités.

3> 56% des francais disent avoir un accés difficile au Made in France

Pas de concurrence directe, uniquement des concurrents indirects.
La stratégile :

Stratégie de lancement :

—&> Lancement de la campagne de crowdfunding le 6 avril et fin le 15 mai (objectif : 10 000€)

~—¥> Lancement du site le |er juin

— & Communication sur les réseaux sociaux, grice a la campagne de crowdfunding, et via les
partenaires

—> Parution dans la presse

Stratégie de développement :

—> Communication via les réseaux sociaux, le blog, des influenceurs, mais aussi la presse et les
médias

—3> Achat de stock par trimestre, possibilité de livraison & domicile

—3> Embauche au bout de ka troisiéme année pour aider i la préparation des commandes ou
pour la communication

Les prévisions financiéres :

> CA 2020 : 44 679€ (sur 7 mois)
—> CA2021:104 316€
—> CA 2022:134 420€

Avec une croissance continue de notre CA, l'investissement nécessaire pour le lancement est d'environ | |
000€ (dont S000€ de stock initial, | 000€ site internet, | 000€ de matériel).

S'agissant d'une entreprise de négoce, Simplement Frangais est rentable dés la premiére année et le Résul-
tat Net va croitre les années suivantes.

L'aspect juridique :
Simplement Frangais est enregistrée au RCS de Lyon sous la forme d'une micro-entreprise. Je bénéficie de

I'ACCRE jusqu'en 2022. Simplement Frangais met en place avec ses fournisseurs des contrats de partena-
riat.



1- Le profil

o Votre présentation :vos expériences, votre
parcours, vos motivations, votre passion...

e Votre équipe, si vous en avezune

o Mettre en avant votre réseau (famille,ami,
collegue...)
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Nom : Girard

Prénom : Camille

Date de naissance : |8 anvier 1996
Diplémes :
Baccalauréat Général Série ES

DUT Techniques de Commercialisation
Master Marketing & Digital Business

Originaire de Valence dans la Drome, ["ai passé un Baccalauréat Général option Economique et Social en
2014. A la rentrée 2014, ["al intégré le DUT Techniques de Commercialisation de I''UT de Valence. Durant
ces deux années, |"al pu me rendre compte que la négociation était un domaine qui me plaisaic J"al aussi pu
découvrir et apprendre de nombreuses notions en management, marketing et communication.

A l'obtention du DUT, je me suis orientée vers 'ESDES Business School i Lyon pour une troisiéme année, afin
d'intégrer par la suite un Master Marketing & Digital Business. Cette année I3, le Master ouvrait ses portes a
l'alternance et ¢'était pour moi une évidence de faire ce choix afin de me construire une certaine expérience
et de me confronter au monde du travail, De plus cela me permettait de mettre en application tout ce que
'avais pu apprendre sur les bancs de 'école en terme de marketing et communication bien sir mais aussi
d'événementiel, de management, de commerce, de stratégie...

Almant garder une certaine liberté dans ce que ['entreprends, |"al fait le choix d'intégrer une TPE (3 employés
i mon arrivée, 8 en partant), MA-SAUVEGARDE. Cette entreprise m'a permis de me familiariser avec le
B2B (mes précédents stages ayant tous été réalisés dans le B2C) et de mettre 3 profit tout ce que ["avais pu
apprendre au cours de mon cursus. Travailler dans une TPE était aussi une moyen d'obtenir de nombreuses

responsabilivés rapidement, et de développer mon sens critique et mon esprit danalyse.

Suite 3 I'obtention de mon Master Marketing & Digital Business réalisé i 'ESDES Business School en
alernance, j"al fait le choix de me lancer dans 'entrepreneuriat en paralidle d'un CDI au sein d'une startup en
pleine croissance. Finalement 4 mois aprés mon Insertion dans la vie active, |'al fait le cholix de quitter cette

entreprise pour me lancer pleinement dans ce projet entrepreneurial qui me tient 3 coeur.

Mon projet : Simplement Frangais, une plateforme e-commerce vous proposant de faire vos courses avec des
produits uniquement “Made in France”. En effet, pendant mes études je me suls rendue compte qu'll écait trés
compliqué aujourd'hui d'acheter frangais et de découvrir des nouvelles marques qui prennent le pari du Made
in France, et c'est ainsi que lidée m'est venue ! Nous verrons i travers tout ce document qu'en plus, tous
les feux sont au vert du coté du Made in France qui connait un succés grandissant depuls quelques années.

Objectifs personnels du projet :

Je souhaite entreprendre dans I'objectif de réaliser mon réve de créer mon entreprise. La liberté et Mautonomie
sont deux critéres qui me caractérisent et que je retrouve dans 'entrepreneuriat

Chaque chose que |'entreprends est faite avec une grande détermination, et le fait de mener a bien un projet
comme celui la est un bon moyen de nourrir cette détermination. Bien qu'ayant confiance en mol, je seral
fiére de mol quand ce projet se transformera en entreprise. Ouverte d'esprit, cette aventure entrepreneuriale
me permettra d'échanger avec des professionnels tout aussi passionnés que mol, mais aussi de recueillir
et d'écouter les consells et les critiques afin de m'améliorer. En effet, je pense qu'on peut tous devenir
entrepreneur si I'on sait rester humble et se montrer attentif aux remarques.

Premier réseau :

Grice 4 mon premier réseau, je pense avoir |e soutien tant psychologique qu'hurmain afin de m'accompagner
sur toutes les étapes de ma création d'entreprise.

Coordonnées Description Quel type de soutien ?

Consultant 4 la creation d'en- | Paul sera | pour m'accompagner sur
treprise depuis | an chez Mon | la faisabilite du projet et me proposer
Premier Business Plan un oeil expérimente.

Paul Mignerey (Paris), ami
depuis le college

Aude Allard (Paris) soeur Avocate en droit des affaires | Aude sera B pour m'accompagner

depuis 4 ans chez Lamartine sur les aspects juridiques de mon
de ma meilleure amie RS S

Rémi-jean sera la pour me conselller
et m'orienter si besoin dans h
Rémi-jean Berger (Lyon). | gondateur de MEDEO création de mon entreprise dans
ancien patron son ensemble, il pourra aussi me
présenter des personnes qui pourront
m’accompagner.

Tout comme Rémi-Jean, Yacine sera

Yacine Remini (Lyon). | Co.fondateur de MEDEO I3 pour me conseiller et m'orienter
ancien patron si bescin dans la créadon de mon
entreprise dans son ensemble.

" : Responsable du pole | Aurélien sera ki pour me conselller et
AurO_lM Eminet (Lyon), Management et Stratégie & | morienter dans la création de mon
enseignant entreprise.




2 - L'offre

o Découverte des risques et des limitesde
votre projet

o Délimitation géographique

e Caractéristiques détaillées de votre produit

/ service

e Le(s) prix

o Visuels de votre futur site / boutique /
cabinet / local...
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Simplement Frangais c'est une plateforme e-commerce qui propose une grande gamme de produits du
quotidien en version Made in France. L'objectif est donc de consommer d'une nouvelle fagon, tout en
valorisant les producteurs locaux !

Périmeétre de Poffre :

Bien qu'll s'agisse d'une plateforme e-commerce consultable depuis n'importe ol dans le monde, Simplement

Frangals souhaite vendre dans un premier temps uniquement en France. Etant présents uniquement en lgne,
la zone de chalandise est donc la France entiére.

Caractéristiques principales et détalllées du produit et des services :

A - Les produits

Simplement Frangals est né du constat qu'll est souvent compliqué d’acheter tous ses produits du quotidien
« Made in France ». En effet, les plateformes recensant les produits fabriqués en France ne permettent pas
d'acheter. Les sites e-commerce spécialisés existants ne proposent généralement pas toutes les catégories
de produits et sont souvent axées sur le textile et les produits de beauté. Dans les grandes surfaces, le choix
est large mais, on ne sait pas réellement a quel point les produits sont Issus du Made In France et dans les
rayons, il faut parfois trouve sur le produit a2 mention “Made in France” pour savoir que c'est frangais. Autant
dire qu'on s'y perd facilement. Dans ces grandes enseignes les petites entreprises ont souvent du mal &
étre référencées ou cela peut se faire sur du ultra-local. Ainsi, on ne peut pas toujours consommer frangais
comme on le souhaiterait ou du moins en ayant une grande quantité de produits au choix,

Simplement Francais est donc une plateforme internet qui va proposer tous les produits du quotidien
hors alimentaire en version Made in France.

En commengant par acheter des produits du quotidien, Simplement Frangais offre la possibilité awx clients
de mixer entre e-commerce et producteurs locaux. En effer, en commandant vos articles sur le site, vous

pourrez continuer a acheter vos produits alimentaires au marché par exemple, Autrement dit, le site internet
a pour objectif de promouvoir le “made in France™ et de développer 'économie locale.

Loﬁva“mp&mGnﬂuw Ainsi.parpmduioduquoﬁdimﬂfanm:

E < "Yg’.éqe ? Maison, Losk '. ;:jo Tout pourla :
4 by Deoute a etiextie cusine .
< Entretien et 7 Monde de - Animaux <
. nettoyoge 7. bébé ‘B .

L’offre détallliée :

Simplement Frangais compte proposer la possibilite d"afficher uniquement les produits de la réegion de votre
choix, afin de favoriser les entreprises proches de chez vous.

Pour bien comprendre, lNidée de départ est de rassembler de nombreuses TPE / PME et startups frangaises
proposant des produits du quotidien Made in France sur un seul et méme site afin de les faire connaitre au

grand public et pouvoir faire ses courses sur une seule et méme plateforme.
Les catégories de produits proposées sont assez simifaires a ce que I'on peut trouver sur les sites des péants

de k grande distribution, pour ne pas déboussoler les acheteurs qui auront potentieliement Mhabitude de
faire leurs courses sur ces sites,

Ci-dessous les catégories de produit, ainsi que les sous-catégories :

+ A Hygiéne Entretien et v~y Tout pouria .
* &y’ Dbeoute @ nettoyoge aF#® cusine :
: - Brosse i dents et - Soin du Wnge - Papier cussson -
«  demifrice - Nettoyant mult surfaces - Papler aluminium ¢
" <Savon - Nettoyant vitres - Papler sulfurisé... "
. - Gel douche - Nettoyants fours inax -Muacm :
e -WM“MW etc... - Potles, casseroles .
" les cheveux - Savon noir ~ Flanchas en bols ‘
. - Soins pour le corps «Vinaigres ménagers etc... - Torchons .
. - Démagquillant et cotons - Essule-tout :
: - Papier WC et mouchoirs - Chiffons, éponges ‘
. - Soins Intimes / produits - Balai, serpilliére, sceau, .
. Pygiénique bassine, pince i linge :
«  -Maquillage & Vernis & .
.  onges .
. -mu‘m’ :
+  «Soin de k barbe '
* . Accessoires ‘
‘ &\ Maison, Loisir & 3 Monde de ANimaux :
: 5% ol texte i. bébé ‘B "
.« Chaussettes - Chiens -
P _S“(MM » Couches « Chats :
. - Hules essentielles pour - Cotons et lingettes - NAC °
: parfum dambiance « Biberons - Accessoires :
- . Corbeille - Accessoires (bavoirs, .
: _m tétines... :
s - Papier suylos ‘



Les prix :

Les prix que Simplement Frangais compte pratiquer seront de maniére générale les mémes que sur les sites
des fournisseurs, mais certains pourront varier de 5 2 10% plus cher. L'objectif est d'attirer un maximum de
clients sans les pénaliser au niveau financier. Néanmoins les prix peuvent étre trés différents d'un fournisseur
a un autre, car ils ne fabriquent pas tous la méme quantité de produits et ne peuvent donc pas réaliser
d'économie d'échelle. L'objectif est donc de proposer de nombreux produits pour une méme sous-catégorie

Le site:

Une maquette du site internet a été réalisée (voir page suivante), qui sera définitivement opérationnel en
juin 2020 et qui sera évidement responsive puisqu’on sait que nombreux sont les frangais a acheter sur leur
mobile.

NB : Un zoom sur les catégories de produits sur le coté a été ajouté i la maquette, sachant que les sous-
catégories apparaitront elles aussi sur le site officiel.
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3- L'etude de
marche

o Déterminer sur quel marché setrouve
votre entreprise

e |'etat de votre marché (en croissance,
stagnation, sature, de niche...)

e |La demande face a votre offre

e La cible, créer un persona

e Les fournisseurs

e LA concurrence




Jo manche

Le périmétre de mon marché

Comme Simplement Frangais est un service d'e-commerce proposant exclusivement du made in France, le
secteur géographique ciblé reste la France dans son ensemble, bien que le made in France bénéficie d'une
image de qualité et de prestige i I'international.

L'étude de marché

Durant cette analyse du marché, nous allons étudier les principaux ensembles dans lequel se trouve Simple-
ment Frangais, a savoir :

- Uévolution du made in France
« L'évolution de I'achat en ligne en France

Partie | - L’évolution du made in France

Tout d'abord, commengons par un chiffre important : 59 % des Frangais estiment que le pays de fabrication
est un critére de choix important au moment d'achat d'un produit ou d'un service, selon une étude réalisée
en 2019 par ProFrance, assoclation qui porte la certification "Origine France Garantle®. Les frangais sont de

plus en plus sensibles i la question de la provenance des produits.

Ces demiéres années, les frangals ont un véritable engouement pour le Made in France. Leur comportement
d’achat en est la preuve puisqu’on constate une trés nette augmentation d'enseignes qui proposent des pro-
duits fabriqués en France. En commengant par le textile, en passant par I"alimentaire ou encore des jouets,
Fensemble des secteurs d'activité en France sont concernés,

Pour les consommateurs frangais mais également étrangers, le Made in France est synonyme de qualité et
soutient I"économie locale et responsable. Les consommateurs sont de plus en plus nombreux 4 désirer
consommer moins mals mieux. Cela refléte une tendance prometteuse pour le marché du Made In France™

Source : En quoi ke Made in France est-d un manche prometzeur 7 publé de 25002019 sur le site escadrilie.org

Le marché du Made in France semblerait donc étre un marché trés porteur i "avenir, d'autant plus que selon
Fifop, en 2017, 74% des frangais étalent préts i payer plus cher pour avoir des produits de meilleure qualité
et 75% pensaient que les produits fabriqués en France étaient de meilleure qualité, Ces chiffres ne sont pas
anodins et montrent une tendance croissante dans &a volonté des consommateurs a acheter de maniére res-
ponsable, En effet, ils étaient moins de 40% il y 3 dix ans. Cet engouement pour le Made in France s'explique
aussi par les changements d’habitudes de consommation des frangais et des modes de vie. Les consomma-
teurs font davantage attention i ce qu'ils mangent, préférant les produits plus sains et/ ou bios. Il y 2 encore
dix ans en arriére, |7 % des Frangais ne se préoccupait pas de connaitre l'origine de leurs aliments. lis ne sont

Partie 2 - E-commerce en France

L'e-commerce aux particuliers maintient son dynamisme en 2019, porté par l'augmentation du nombre
d'acheteurs et de la fréquence d'achat, le développement de nouvelles offres et de nouveaux services aux
clients. Cette croissance profite aussi de la progression des achats sur mobile.

Un cap historique

Le commerce en ligne en France conmait une croissance exponentielle, ce qui conforte notre volonté de se
lancer dans ce marché .En effet, il a franchi en 2019 le "cap historique” des |00 milliards d'euros, grice i une
forte hausse de plus de | 1%, un montant qui comprend a la fois les ventes de services et celles de produits.
Le total des ventes sur internet en France s'éléve en 2019 i 103,4 milliards d'euros (...) Malgré un fiéchisse-
ment de [a croissance observé au dernier trimestre, i hausse du chiffre d'affaires a atteint | 1,6% par rapport
i 2018.
: En 10 am, lea ventes de produts et de services sur imternet ot &8 multiphées par guatre. Toutefon, les
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La cible

Le consomm’acteur type est une consomm’actrice (64%) exergant un metier de cadre, commergant, artisan
ou chef d'entreprise. Il est dgé de 35 4 65 ans et habite dans une ville de plus 100 000 habitants. Il accorde
une importance capitale a la transparence pratiquée par les marques. Les consomm’acteurs recherchent une
transparence dans les processus de fabrication en premier lieu mais aussi une transparence dans les pratiques
commerciales et dans les relations que les marques entretiennent avec leurs fournisseurs et leurs salariés. Le

consomm’acteur achéte a la fois les pratiques de la marque et les caractéristiques de son produit

Concernant la transparence relative a l'origine, ils sont neuf sur dix (89%) a privilégier un produit dont
I'étiquette indique le site de production et I'origine des principaux composants utilisés, par opposition 2 un
produit arborant la seule mention «Made in France». Dans la méme logique, les consomm’acteurs accordent
plus d'importance i un étiquetage factuel, riche et transparent qu'a la seule présence d'un label. 97,6% des
consomm’acteurs souhaiteraient d'ailleurs que I'étiquetage devienne obligatoire. Les entreprises qui jouent la
carte de la transparence disposent d'un véritable avantage concurrentiel.

Toutefois, un consomm’acteur sur quatre éprouve des difficultés « importantes » 2 acheter Made in France
(hors alimentaire). Dans 50% des cas,cela est di 2 |a faiblesse du réseau de distribution .Seul un consomm'acteur
sur cing connait une boutique physique vendant des produits Made in France, et prés d'un produit acheté sur
cing (22,4%) reste d'origine inconnue.

Pour ce qui est de leurs motivations, les consomm'acteurs achétent frangais en réponse aux enjeux
économiques (87%), environnementaux (74%) et sociaux (62%) de la France.

Il semble exister une relation étroite entre le sentiment de bien-étre des consomm’acteurs et le fait qu'ils
se soucient de l'origine des produits qu'ils consomment et des personnes qui les fabriquent. Depuis qu'ils
consomment Made in France, 55% des consomm’acteurs déclarent se sentir plus « épanouis » et ils sont
surtout prés de quatre sur cing (78%) a se sentir « plus » ou « beaucoup plus » impliqués dans & société. En
(re)donnant du sens i leurs achats, ils se sont responsabilisés et ce sentiment de pouvoir ceuvrer au quotidien
pour une cause en laquelle ils croient leur apporte un important niveau de satisfaction.

Notre catégorie socioprofessionnelle cible (ci-aprés)

Les « cadres et professions intellectuelles supérieures » ainsi que les « artisans, commergants et chefs
d'entreprises » sont trés majoritaires parmi les consomm’acteurs (53% de la population étudiée) et ont
un panier Made in France égal A la moyenne des consomm’acteurs. Cela fait de cette catégorie CSP la plus
grosse contributrice au marché du Made in France. Les « professions intermédiaires », les « employés » et
les « étudiants » sont les catégories dont le panier Made in France moyen est le plus faible (respectivement
61%, 61% et 53%).

Liens entre les motivations d'achat Made in France et les 3 piliers du développement durable
(graphique ci aprés)
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Les fournisseurs

De nombreuses recherches ont été réalisées afin de pouvoir établir une liste de premiers fournisseurs. Le but
étant de réaliser une liste non exhaustive (car celle-d va s'agrandir rapidement) de tous les fournisseurs avec

qui Simplement Francais va travailler afin de proposer un maxdmum de produits rapidement.

Voici donc ci-dessous cette liste :

* Apifilm
+ Argiletz

« Acelier de la Maison jaune

:Auxad’ﬂm

. Bab'n

« Bélice

* Biom Paris
Bioseptyl
Bioty'Croc
Bleu de Peau
Galique
Chariotte Family
Clarange

Clever Beauty
Cosse Nature

. por

. Equiﬁmllnstmct
. Grenouillle Rouge
« Inopia Cosmétique
« KaJijp

' Kalia Nature

« Kindy

* L'Accent

L'Artisane
L'Atelier d"Blorianne
L'Embeillage

La Chaussette de France

Label Chaussette

Mome Care
Nawak Boutik
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La concurrence

Il existe différents types de concurrents a I'heure actuelle.
Tout d'abord les concurrents direct comme :
Toutes les enseignes de la grande distribution (Auchan, Carrefour, Leclerc, Intermarché, Casino, Lidl...)
Toutes les enseignes de commerce de proximité (Franprix, Monoprix, Petit Casino...)
Les magasins bio (Biocoop, La vie claire...)

Les sites e-commerce de produits bio (Greenweez)

France !

«  Puis les concurrents indirects :

+ * Les marketplace (Amazon, CDiscount...)

. * Les sites de produits Made in France (Frenchoui, Boutique Made in France,Yaka Francais, Frenchyz...)

.

:
. Les enseignes de b Les commerces de Les sites e-commerce Les stes de produits
: grande distribution proximicé Las magasins blo de produis blo Les marketplaces Made in France
© Canal de distribution offine + anine offiine + online #ine * cnfine offiine + onine anfine online
Notoree. res grands Notoneté. Facibne Notoriété, le bio, poo- | Le bio, large chotx de | La notoriécé, Les délals Le Made in France
. cholx de produits, s daccts vair de nigochation, producy de bwraison, s logis-
‘ Forces logistique, moyem logistique, large chotx de tique.powvalr de négo-
- franclers, pouvoir de produits daton
. négociation
E kmage, dfficle de distin- Prolondewr des gammes | Accessiblite (souvent en Pas connu de tous Pas urwe trés boree Une trop grande
- Falblesses guer les produits MIF aw de produits, prix dlevés centre vile) image pour uspect diversté de produits
v mibeu do tout ce cholx 08 pour autant dtre Made in France
- MF
- Type de prodults Produts de grande Produits de consamma- Produts de consomma- | Produits de consomma- | Toutes bes catégories de | Quelques PGC, des pro- +
: vendus corsommagon (PGC) ton courance von courante ton courante produts dus textiles, déco..
E Spécisist Made In Non Non Non Non Non Oui




4- La strategie

e Outils : SWOT /4P

e Stratégie de lancement sur 6 mois

o Stratégie de développement sur 2/3 ans




Matrice SWOT

S W

Strenghs Weaknesses Opportunities Theats
FORCES FAIBLESSES OPPORTUNITES MENACES

=> (e que votre entreprise fait bien => Ce qui mangue a votre entreprise => Sous-estimation du marche sur des => Nouveaux concurrents
produits specifiques

=> La valeur ajoutee qui vous => (e que vos concurrents font mieux => Peu de concurrents dans la zone => Durcissement de |'environnement
différencie des vos concurrents que vous réglementaire

=> Les ressources internes => La limitation des ressources => Croisisance des besoins pour vos => Couverture médiatique négative de
(compétences, savoir faire, équipes, produits ou services la presse - médias
2)

=> Actifs corporels tels que proprieté => N'avoir qu'une seule offre client => Bonne couverture presse - médias de => Changement d'attitude des clients
intellectuelle, capital, technologies votre entreprise envers votre entreprise

propriétaires, etc ...



4P

Media: affichage, vidéos, presse, Concept

radios, téelévision, Internet caractéristiques, fonctionnalités et

hors médias : sponsoring, options

meceénat, relations publiques, Qualité

promotions des ventes, marketing Gamme

direct Marque
Design et stylique

Communication Produit Conditionnement et emballage

Cycledevie

(Promotion) (Product) Conseil a I'utilisation

Apres-vente
Garanties

Methodes de vente Tarifs, remises, rabais

Canaux de distribution Condition de paiement
Circuits de distribution Distribution Condition de crédit

Points de vente et zone de Stratégie tarifaire : écrémage, de

chalandises [FlEE E} pénétration oud'alignement
Stockage etentrepots

Marchandisage
Moyens de transport
Politique de distribution:

intensive, sélective, exclusive ou
franchises
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Le SWOT
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Forces Faiblesses
Produits Made in France Peu de vizibilize
Prix similaires au marcheé | seul canal de vente {site)
Diklai de liveaison rapide (1-3 jours) Fetoridtd
Aspect economigue [ ethigue | ecoresponsable Logistigue
Large choix de produits Frais de livraison
Transparence (score (%) made in France) Mouveau sur le marche

Service Innoyant

O pporounités Menaces
Marché du e-commerce en croissance Gros concurrents indireces (Amazon, CDiscount. ..}
Marche du Made in France en crodssance Qe les clients viennent faire du repérage et achécent
Yelonte de contemmer mieux (appli Yuka, nutriicore) ailbeurs
Pax de concurrents directs Marché nouveau, peu de recul sur ley habitudes d'achat
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On constate donc que méme §'il existe de nombreux concurrents, ils restent tous majoritairement indirect,
et bien que I'on ait peu de recul sur le marché, car celui-ci est relativement nouveau dans le sens faire ses
courses Made in France, les marchés du Made in France et du e-commerce ant le vent en poupe, ce qui laisse
penser qu'une place est possible pour un site comme celui de Simplement Frangais.

Le 4P

. Product Price :
¥ L
¥ L
. Qualice : Haut de gamme (MiF) Tardl : similuires d ceux pratqués par les margues et distri- »
: Margues : Bureurs :
. Court Terme (CT) : Une cinquantaine Remise : .
- Moyen Termae (MT) Entre 100 «t 100 Yolontd de maettre en place d'un tyiteme de fidelitd, Frope- «

LA B NN R BEREE S S R EEDR

Long Terme (LT) : 500 - 1000

ser ded produits en promotion

Conditionnement : Envel groupeé de produits i Nunite dans Faiement : Soripe (CB ec paypal)
un meme colis
Sy - MHMail, vz
Flace Pramaation
Canal de discribution : Publicies :

=T : Sice
LT St + Magasine physiques
Steha
CT : Garage ev'ou box
MT : Entrepat
Mayen de ransport :
CT : Mondial Relay (livraison en point relai)
MT : Mondial Relay avec Ivraison 4 domicile

CT :Réseaun sociaux, Google Ads, Ulule, partenaires
MT RS = GAds + Frewse specialisge + salons + emailing +
Bleg = partenaires
LT : Street Marketing + RS + GAds = Presse specialisée +
salons + parteraires
Promadan des ventes :

MT : Echantillons, bans de réduction, pregramme de fidélicg
LT : Coffrer de produits régionaux
Marketing direct :

MT : emailing, catalopue
Relations pubbques :

oT :presse
HT : interview radis | oélévizé

odlddk R R REE RS S kR R EE SRR RE R R A A E



Stratégie de lancement (6 mois)

La communication
Réseaux sociaux

Une grande partie de la communication sera faite via les réseaux, grace 3 la communauté fédérée. Celle-ci
sera constituée de par les posts mais aussi de par la campagne de crowdfunding qui sera mise en place. L'idée
est de générer un maximum de trafic sur les réseaux sociaux, d'engager les followers et de les faire venir sur
le site, une fois la boutique en ligne. Actuellement, il existe des comptes Simplement Frangais sur Facebook,
Twitter, Instagram et Linkedin. Au lancement de la campagne de crowdfunding une chaine Youtube sera ajou-
tée.

Campagne de crowdfunding

Les campagnes de crowdfunding sont de trés bons moyens pour générer et fédérer une communauté. Le
projet est un projet a impact social et environnemental, ce sont des projets qui fonctionne généralement bien
sur Ulule,

Le choix de la plateforme s'est porté sur Ulule qui est une plateforme frangaise et qui génére beaucoup de
trafic. U'objectif sera donc de lancer une campagne de crowdfunding le 6 avril et ce pendant 40 jours jusqu’au
I5 mai. U'objectif sera de récolter |0 000€, puisque le besoins pour I'achat de stock sont de |10 000 € et
qu'Ulule prend une commission de B%. si I'objectif est dépassé, je pourrais acheter plus de stock, et/ou déci-
der d'acheter des packagings aux couleurs de Simplement Frangais.

Adwords

Pendant les premiers mois du lancement, des campagnes Adwords seront réalisées pour faire connaitre le site
et générer du trafic sur le site. L'idée étant d'attirer le plus de monde possible. Des campagnes seront donc
réalisées en mai puis en juin, et en septembre, octobre, novembre, car c'est |a période des salons du Made in
France.

Salons

Pendant les 6 premiers mois, Simplement Frangais ne participera pas a des salons, dans le sens ou elle ne
disposera pas de stand, néanmoins, je me rendrais sur les salons pour rencontrer de nouveaux fournisseurs,
dans I"'objectf d'augmenter les références produits.

Emailing
Au lancement et en amont du lancement, des emallings seront envoyés aux abonnés de notre newsletter afin

de les informer du lancement de la campagne, mais aussi du lancement officiel de la boutique, des salons a
venir.

Stratégie de développement (2-3 ans)

La communication
Salons

Une fois que Simplement Frangais sera davantage connu, je commencerai a participer a des salons pour avoir
une visibilité supplémentaire auprés des frangais.

Influenceurs

Il en sera de méme pour les influenceurs, il sera plus facile d'entrer en contact avec des influenceurs une fois
que Simplement Frangais bénéficiera d'une visibilité auprés des frangais.
|'essaierai alors de nouer quelques partenariats avec 2 ou 3 influenceurs.

Site, blog, presse

Li'dée étant de ne pas faire s'essouffler la communication, une stratégie de communication autour du blog et
des médias sera mise en place pour obtenir une visibilité le plus régulierement possible.

Sur le site, il sera possible pour les clients de se géolocaliser d'acheter des produits dans un périmétre autour
de chez eux.

Stratégie de produits

Les gammes de produits seront élargies et de nouveaux partenariats seront réalisées pour doubler le nombre
de produits et passer rapidement de 500 & | 000 produits. Il semble possible de passer jusqu'a | 500 produits.
De plus, je pourrai envisager un barométre made in France par produits plus que par marque, afin d'étre

encore plus précis.

Equipes

Au bout de 3 ans, une embauche sera envisagée pour l'aide a la préparation de commande ou pour la com-
munication.



5- Les previsions
financieres

e Plan de financement

e Compte de resultats

o Evolution du chiffre d'affaires

e Seuil de rentabilité prévisionnel
e Besoin en fond de roulement

e Plan de trésorerie prévisionnel




Deéfinitions

o Compte de résultats : Mesure la performance de I'entreprise. Calcul du bénéfice ou des pertes.
1 les produits =ce que I'entreprise généere. 2 Les charges = ce que ¢a coute a I'entreprise

o Plan de trésorerie : permet de gérer dans le temps les décalages de paiement entre les entrées (chiffre d'affaires...)
et les sorties (achats de marchandises, versement des salaires et charges sociales, charges diverses, impots et taxes, TVA,

etc.) d'argent

« Capacité d’auto Financement (CAF) :Détermine le potentiel de trésorerie dégagé par I'activité d'une entreprise sur
une période donnée, plus la CAF est élevee, plus I'entreprise est indépendante financierement et a une capacité a

rembourser ses emprunts

« Besoin en Fonds de Roulement (BFR) : Représente le montant qu'une entreprise doit financer afin de couvrir le
besoin résultant des décalages de flux de trésorerie correspondant aux dépense et aux recettes liees a son activite

« Seuil de rentabilité : le CA a partir du quel je ne réalise ni bénéfice, ni perte. A partir d'un résultat a 0 je commence a
étre rentable

« Point mort : date a laquelle j'atteins mon seuil de rentabilite, sur 360 jours




Plan de financement

Plan de financement initial

Frais d’établissement € Apport en capital social €

Apport en compte courant

Immobilisations incorporelles € B — €
Immobilisations corporelles € Apport en nature €
Immobilisations financieres € Emprunts €
Stock de départ € Primes et subventions €
Besoin en fonds de roulement %3 Prét d’honneur €

Trésorerie de démarrage



Compte de
resultat

Compte de résultat
Prestations vendues
Prestations de type 1
Prestations de type 2
Prestations de type 3

Total des produits d'exploitation
Fournitures consommables
Eou / Energie
Carburant
Petit matériel
Services extérieurs
Location immaobiliére
Location veéhicule
Primes d'assurances
Honoraires comptables
Publicite
Frais télécommunicotions

Services bancaires

Année N

Année N-1

250

Impats et taxes 1 E-EEII‘ 1 Em\

230

Contribution fonciére des entreprises 880D 700
Taxe sur véhicules sociétés 800 8O0
Salaires et charges sociales 59 640| 51120|
Rémunération du gérant 42 000 36 000
Charges sociales du gérant 17 640 15120
Dotations aux amortissements 4 300) 4 500
informatigue 1500 1500
Agencement 2000 2000
Matériel et bureau 800 1300
Total des charges d'exploitation a8 727 84971
Résultat d'exploitation 56 773 66029/
Charges financiéres 548 332
intéréts sur emprunts 548 332
Résultat financier -548 -332
Résultat courant 56 225 65 698
Impot sur les bénéfices 11 753 14911
Résultat de I'exercice 44 472 50787




Evolution du chiffre d’affaires

2020
 En euros Juin | Juillet | Aot | Sept- | Oct- | Nov- | Déc-
* Hygiéne beauté 1100| 846 550| 1651 2751| 5502 5502°
Nettoyage entretien 558 439 279| 837| 1395 2790| 2790-
*  Le monde de bébé 76 63 38| 13| 189 378 378"
©  Animaux 279| 215|140 419 698| 1396 1396°
Maison Loisir et Textile 437| 336| 218 655| 1092 2184 2184
2021
En euros Janvier |Février| Mars | Avril | Mai | Juin | Juillet | Aolt | Sept- | Oct- | Nov- | Deéc-
Hygiéne beauté 2201 2751| 2201, 2751 2201 2201 1651 1651 3851 3851 8253 8253
Nettoyage entretien 1116/ 1395 1116/ 1395 1116/ 1116 837 837 1953] 1953 4185 4185
Le monde de bébé ISt 189 151 189 IS1|  US1 113|113 265 265 567 567
Animaux 558/ 698 558/ 698 558/ 558  419| 419 977 977/ 2093 2093
Maison Loisir et Textile 874 1092 874 1092| 874 874 655 655 1529 1529 3276 3276
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Seuil de rentabilité

COMPTE DERESULTAT
CHIFFRE D'AFFAIRES
CHARGES VARIABLES
MARGE 5/COUT VARIABLE
CHARGES FIXES

RESULTAT

SIGLE

MSCW

RN

MOMNTANT

130 000, 00

&0 000,00

120 000, 00

100 000, 00

20 000,00

100946

3 396

6/%



Besoin en fonds de roulement

BILAN BILAN
Actif Passif Actif Passif

Immobilisations Capitaux propres

Batiments / terrains Capital

Matériels Reserves

Informatique
Stocks Stocks

Matiéres premieres Matiéres premieres Besoinen

Encours Encours = | Fonds de

Produits finis Emprunts long terme Produits finis SITETERL
Clients Dettes CT + Fournisseurs | |clients Fournisseurs




Trésorerie (N)

Plan de tresorerie

lanvier Fewvrier Mars

Avril

Juin

Juillet

Aolt  Sept.

Oct.

Apports en caprtal

Apports en comptes
courants

Emprunts
Ventes de marchandises

Remboursement du credit
TWVA
Total des encaissements

Iimmobilisations
corporelles

Echéances d'emprunts
achats effectués de

marchandises

Fournitures
consommables

Services exterieurs

Etat - Impots
sglzires nets (3alaries)
Charges sociales (Salaries)

TVA & payer
Total des decaissements

solde précedent
variation de la tresorerie

solde de tresorerie

1 300
15 GD0

40 &D0

37 500

1088

35574

-1 226
35674 54448

-537 426

-1 226

1 2EG

17 282

17 292

47

3 B57

12 177

14 177

5 083

12 177

14 177

o4y

3 375

12 177

14 177

o4y

5 04E

12 177

14 177

4 015

12177

14 177

4 7BS

15 0B8R

53430




Deéfinitions

o Compte de résultats : Mesure la performance de I'entreprise. Calcul du bénéfice ou des pertes.
1 les produits =ce que I'entreprise génére. 2 Les charges = ce que ¢a coute a l'entreprise

o Plan de trésorerie : permet de geérer dans le temps les décalages de paiement entre les entrées
(chiffre d'affaires...) et les sorties (achats de marchandises, versement des salaires et charges sociales,

charges diverses, impots et taxes, TVA, etc.) d'argent

« CAF :Détermine le potentiel de trésorerie dégagé par I'activité d'une entreprise sur une période
donnée, plus la CAF est éelevée, plus I'entreprise est indépendante financierement et a une capacité a

rembourser ses emprunts

« BFR : Représente le montant qu'une entreprise doit financer afin de couvrir le besoin résultant des
décalages de flux de trésorerie correspondant aux dépense et aux recettes liées a son activite

« Seuil de rentabilité : le CA a partir du quel je ne réalise ni bénéfice, ni perte. A partir d'un résultat a
0 je commence a étre rentable

« Point mort : date a laquelle j'atteins mon seuil de rentabilite, sur 360 jours




6- Les aspects
juridiques

o Le statut juridique choisi, expliquer
pourquoi celui-ci et pas un autre, les
avantages pour votre projet

o Votre état d'avancement, avez-vous
commencer les démarches
d'immatriculation, INPL...
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Actusllement, Simplement Frangais est déclarée comme micro-entreprise, ainsi je bénéficie du statut de mi-
cro-entrepreneur.

Simplement Frangais a été enregistrée en tant que micro-entreprise le 21/12/2019 et immatriculée le
28/01/2020 au RCS de Lyon avec le numéro de SIREN suivant : 880 058 789.

De plus, une enveloppe Soleau avec le logo et le nom Simplement Frangais ont été dépose le 09/07/2019.

Une demande d'enregistrement de marque a été déposée auprés de I'INPI le 26/09/2019, mais celle-ci a regu
un refus provisoire le 9/01/2020 du fait du terme “Simplement™ qui fit du nom un terme trop caractéristique.
Ainsi ['al procédé a la renonclation de la marque «Simplement Frangais» le 15/02/2020. Le nom a été conservé
en tant que nom commercial a la suite d'un entretien avec le tribunal de commerce pour demander un avis,
Il a évé estimé que bien que le nom ait été refusé par I'INPI et grice i toutes les mesures prises, je pourrais
justifier que ['utilise bien “Simplement Francais™ si je me retrouvais face a quelqu'un prétendant utiliser le
terme...

Le choix du statut de micro-entreprise se justifie par le fait qu'il s'agit d'un régime simplifieé de I'entreprise
individuelle, |l permet de créer plus facilement une sociéte a but lucratif, en profitant de démarches adminis-
tratives et de procédures fiscales et soclales simplifiées. Il bénéficie davantages non négligeable lorsque I'on
se lance dans une aventure entrepreneuriale :

* Il est ouvert i tous, on peut &tre auto-entreprencur exclusif ou a titre complémentaire d'un autre

statut (étudiant, salarié, demandeur d'emplol, fonctionnaire, retraité, dirigeant assimilé salarié).

* Les démarches de création sont simplifiées,

* Les démarches administratives pour créer une auto-entreprise sont plus légéres en comparaison

d'autres formes juridiques d'entreprises (SARL SAS, etc....).

* Aucun apport de capital n'est exigé.

* Les calculs et paiement des charges sociales,

* Le montant des cotisations sociales est proportionnel au chiffre d'affaires.

*» Choix de verser vos charges sociales chaque mois ou chaque trimestre.

* Déclaration du chiffre daffaires pour un prélévement automatique des charges sociales sur son

compte bancaire.

* Pas de cotisations sociales et fiscales en I'absence de recettes i payer.

* La comptabilité est plus légére

* L'exonération de début d'activité (anciennement ACCRE) permet de réduire ces charges sociales

pour accompagner le début de son activite,

* Possibilivé d’opter pour une déclaration et un palement simplifié de I'impdt sur le revenu.

* La comptabilité de "auto-entreprise est réduite a la tenue d'un registre recettes / dépenses.

* Franchise de TVA (jusqu'a un certain seuil suivant l'activitg),

Le statut d"auto-entrepreneur est soumis a un plafond annuel de chiffre d"affaires. Celui-ci est fixé a 176 200€
HT pour I'achat / vente de marchandises (activité commerciale).
L'une des grandes spécificités du régime de lauto-entreprise est la franchise en base de TVA. Ainsi s'il ne

dépasse pas certains seuils, l'auto-entrepreneur : ne déclare pas la TVA, ne la facture pas et ne la récupére pas.
Le plafond permettant de bénéficier de la franchise en base de TVA en 2020 pour une activité commerciale
est de 85 B00€E de CAHT.

Dés la seconde année de création d'entreprise une période de tolérance est appliquée, son seuil est fixé i :
94 300 € HT pour les activités commerciales.

Le plafond de chiffre d'affaires risquant d'étre atteint au cours de fa premiére année d'activité, j'opterai pour
un changement de statut dés 2021 (voir un peu avant 2021) et je passeral en SAS (Société par Action Sim-
plifiee) Ce statut permet une grande liberté dans le fonctionnement et l'organisation de la sociéte, ce qui
constitue sa particularité.

Ses caractéristiques principales sont les suivantes :

. le capital est divisé en actions

le capital est librement déterminé par les statuts

les actionnaires ne sont responsables qu'a hauteur de leurs apports

il faut 2 actionnaires au minimum (pas de maximum)

l'appel public & I'épargne est impossible

Enfin, en me mettant en tant que micro-entreprise, cela me permet de garder le chomage jusqu’en février
2022 si besoin.

Enfin des contrats de partenarfats ont été rédigés pour les fournisseurs. nous les retrouverons d'allleurs en
annexe.



Annexes

Our company

e CV

o Contrat de partenariat

e Photos

Business items

e Glossaire

e Tableaux financiers complémentaires




M ethodologie

Etape 1 : Mettez vos idées au clair

Etape 2 : Commencez par étudier votre marché

Etape 3 : 1 est temps de parler chiffres !

Etape 4 : Rédigez chaque partie

Etape 5 : Terminez par la présentation du projet



Astuces

o Relire et faire relire votre Business plan (orthographe,
syntaxe /clarté et cohérence de projet)

o Ajouter des visuels quand vous le pouvez pour rendre
attrayant votre document, faites des tableaux des que
cela est possible

o N'hésitez pas a détailler (sans en faire trop) afin
d'écarter un maximum de questions par vos différentes
parties prenantes

« Méme s'il existe un tas de templates sur internet,
appropriez vous votre BP, chaque entreprise est
unique




Astuces

o Si vous avez une charte graphique, vous pouvez la
mettre en avant sur l'intégralité de votredocument

o Vous pouvez faire une partie annexe et y ajouter tous

les éléments qui vous semblent pertinents
(rétroplanning, graphiques, contrat de partenariat...)

« Rendez votre document clair avec un sommaire, des
parties, des sous parties et des codescouleurs




Astuces

Préparez-vous a reussir votre création d'entreprise

Accueil - Encyclopédie - Prévisions financiéres et busines... - Faire son business plan

bpifrance

‘@, créezVOLre Business Plan

o

Une guestion ?

https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/previsions-financieres-business-plan/business-plan/faire-son-business-
plan



https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/previsions-financieres-business-plan/business-plan/faire-son-business-plan

Astuces

fcCl Business | Une plateforme # N
Builder © ST g— Votre projet ~ Vos ressources ~ Nous~ K SE CONNECTER /) S'INSCRIRE

[ - . .
Quand on a un projet d'entreprise,
c C I B u s I n ess on avance toujours mieux avec CCl

- L d L d -~ ~ - e
Business Builder a cote de sol.
u I e l Tous les outils et les ressources pour construire
_I votre projet, a toutes les étapes de la vie de votre

; ; ; entreprise.
La plateforme des createurs d entreprises . '

S'inscrire gratuitement a la plateforme

https://business-builder.cci.fr/



https://business-builder.cci.fr/

MERCI !




