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Et puisqu’on parle de levée de fonds dans ce livre, nous nous sommes rendu compte qu’un éditeur ressemblait furieusement à un investisseur ! Merci à Dunod de croire en nous, d’exiger le meilleur, et au-delà, de promouvoir dans ses collections le savoir-faire entrepreneurial et financier (entre autres) indispensable à l’essor économique de notre pays.
Merci également à Anthony Bourbon et à Grégoire Gambatto d’avoir accepté d’encadrer nos propos, comme les magnifiques sponsors qu’ils ont bien voulu être pour nous.
Et puis, last but not least : merci à nos Clients, à nos Investisseurs, à nos Maîtres… qui – chhhhut ! – nous ont tout appris.


Préface
Mon père était contrôleur de train et violent. Ma mère était vendeuse et dépressive. 
À 16 ans, je me suis retrouvé à la rue sans argent, sans réseau, et sans modèle. S’en sont suivies 10 années de projets, de tentatives et surtout d’échecs. 
Aujourd’hui, je suis le fondateur et CEO de Feed., une marque de FoodTech fondée en 2017, qui propose de la nutrition pour tous les moments de la journée. En 4 ans, j’ai réussi à m’entourer d’une magnifique équipe, à lever 40 millions d’euros, à intégrer 5 000 points de vente, et à distribuer de super produits dans plus de 50 pays. 2 millions d’euros de chiffre d’affaires la première année, 7 millions d’euros la deuxième, plus de 10 millions d’euros la troisième. 
Pourtant, je n’ai rien de plus que vous : je n’ai pas fait de grande école et je ne ressemble en rien à l’entrepreneur classique français, dont je n’ai aucun des codes. 
Si j’ai accepté d’écrire la préface de ce livre, c’est que je suis persuadé que vous pouvez tous réussir, mais que vous irez plus vite en vous formant avant de vous lancer. 
Ce livre vous donnera le maximum de cartes en main pour comprendre, vous préparer et réussir votre levée de fonds.
Car ne nous voilons pas la face, c’est extrêmement compliqué de faire un tour de financement sans réseaux, sans piston, ou sans un gros CV… et sans connaître toutes les subtilités techniques... En France, 1 % seulement des entrepreneurs se sont faits seuls. Ce chiffre est effrayant et nous devons tous faire en sorte qu’il y ait plus de diversité dans l’écosystème (investisseurs, entrepreneurs, politiques…). 
N’oubliez pas que la levée de fonds n’est pas obligatoire, et que vous pouvez parfaitement réussir sans investisseur. Le plus important est de générer du chiffre d’affaires et de ne pas faire faillite. Le reste suivra ! 
Devenez la meilleure version de vous-même, apprenez chaque jour, travaillez dur, ne baissez jamais les bras, et épanouissez-vous au cours de cette expédition périlleuse.
 
Anthony Bourbon
Fondateur et CEO de Feed.co, foodtech qui a levé des fonds à plusieurs reprises 
pour un montant dépassant les 40 millions d’euros. 
Investisseur/business angel dans plus de 40 start-ups


Avant-propos
“
Entre entrepreneurs et financiers, c’est souvent « je t’aime moi non plus »1, pour autant, « l’un sans l’autre, c’est un incendie »2 !


LLe startuper est cet explorateur audacieux, ce créateur de mondes, ce chevalier intrépide. L’investisseur, quant à lui, est armateur prévoyant, calculateur avisé, pourvoyeur et stratège. L’un agit, l’autre planifie. L’un expérimente, l’autre compte. L’un dirige des hommes, l’autre propulse la création de valeur.
 
Bien qu’ils soient liés par un objet commun, la start-up, ce qu’ils y voient, ce qu’ils en attendent, ce qu’ils y font, et ce qu’ils endurent,… tout diffère radicalement. Et pourtant leurs univers cognitifs et émotionnels sont complémentaires, leurs destins sont liés. 
 
Avocate et leveurs de fonds, nous sommes directement au service d’équipes de fondateurs ambitieux dont les projets requièrent des capitaux et des réseaux. Et de fait, indirectement, au service de Business Angels et d’équipes d’investissement en recherche d’aventures entrepreneuriales dont la forte, très forte rentabilité, s’ils réussissent, compensera le fort, très fort, risque d’échec.
 
Nos métiers, dont nous sommes fiers, consistent à les relier, à tisser entre eux un dialogue fécond, à les faire s’asseoir autour de la même table, à faire en sorte, qu’ensemble, ils s’entendent pour prendre soin, nourrir et faire grandir ce qui, au début, n’est qu’un embryon d’entreprise. 
 
Nous utilisons pour cela des outils, des concepts, des cartes mentales. Ceux-ci sont comme des balises sur le chemin, des convertisseurs, des dictionnaires : ils nous permettent de mieux comprendre, traduire, évaluer, bonifier les projets. Nous en avons inventé certains, d’autres nous ont précédés mais nous avons eu à les interpréter et à nous les approprier.
 

Et ces outils, nous sommes heureux de les mettre à la disposition du plus grand nombre : 
• les fondateurs3 qui n’ont jamais appris et qui souhaitent donner un cadre à leur discours ;

• les dirigeants passés par les grandes écoles qui désirent rafraîchir leurs savoirs ;

• les investisseurs qui ont besoin d’expliquer leurs attentes ;

• les autres parties prenantes ;

• cet écosystème formidable du capital-innovation, lequel a été décuplé ces 10 dernières années : incubateurs, accélérateurs, clusters, banquiers spécialisés. 


67 outils pour établir des ponts entre eux, et faire en sorte, nous l’espérons, qu’ils se comprennent mieux et plus vite. 
 
L’ouvrage est organisé en 7 dossiers thématiques, qui correspondent aux différentes étapes d’un processus de levée de fonds, depuis l’appréhension des enjeux, afin de décider en connaissance de cause de se lancer – ou pas ! –, jusqu’au closing et ses suites, car on ne saurait imaginer que la vie s’arrête une fois les actes signés et l’argent déposé sur le compte en banque !
 
Nous avons vécu, à nous tous, plusieurs centaines de levées. Chacune est singulière, toutes sont d’incroyables aventures humaines, des histoires de rencontres et de rêves partagés. 
 
Puisse ce livre en permettre des milliers d’autres.
    



1. « Je t’aime moi non plus », Serge Gainsbourg
2. « L’incendie », Vanessa Paradis
3. Pour la lisibilité du livre, les termes entrepreneurs, fondateurs et investisseurs sont utilisés au masculin en référence au groupe d’acteurs désignés dans son ensemble mais réfèrent aussi bien à des fondateurs qu’à des fondatrices ou à des investisseurs hommes et femmes dans leur ensemble.

        
            
            
                
                    	
                        Dossier
1

                    
                    	
                        
                            Appréhender les enjeux de la levée de fonds
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                    Agir en primitif, prévoir en stratège.

                    René Char
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                Combien de fois
                    avons-nous entendu, nous autres professionnels de la levée de fonds : « Il n’y a
                    qu’à aller chercher des investisseurs ! ». Comme si c’était simple, sans enjeux,
                    indolore, immédiat. Évidemment, rien n’est plus faux, ni, d’ailleurs, plus
                    dangereux en termes d’attitude.

                Pour des fondateurs, lever des fonds consiste à partager avec
                    des tiers ce qu’ils ont de plus précieux, leur lien ultime avec l’entreprise :
                    la propriété du capital. On ne parle pas par hasard de « dilution » ! Partir en
                    levée de fonds, c’est mourir un peu…

                Et souffrir beaucoup ! Tous les témoignages d’entrepreneurs
                    convergent sur la difficulté de l’exercice, la pression qu’il leur a fait subir,
                    l’épuisement qu’ils ont ressenti une fois l’aventure terminée même si c’est très
                    excitant en cas de succès (et instructif sinon).

                Alors, quitte à y passer, autant le faire en conscience, au
                    bon moment, de la bonne façon, pour les bons montants. 

                
                    
                        • Pour commencer :
                        faut-il y aller ? Qu’est-ce que l’entrepreneur a à y gagner (et à y
                            perdre) ? en fonction de quels fondamentaux ? Quel sera le timing de
                            l’opération et en quoi sera-t-il compatible avec les roadmaps
                            technologique, commerciale, RH ?

                    

                    
                        • Ensuite : se
                            projeter dans le futur. Quelles conséquences anticiper sur la
                            gouvernance ? sur la structure du bilan ? Comment organiser l’entreprise
                            alors que le dirigeant sera accaparé par de nouvelles tâches ?

                    

                    
                        • Enfin : adopter le
                            bon état d’esprit. S’assurer qu’on est psychologiquement prêt à partager
                            le pouvoir… ou pas, et dès lors établir par avance ce que seront les
                            conditions d’un accord gagnant-gagnant avec des investisseurs.

                    

                

                Une (très) bonne solution est sûrement de se faire
                    accompagner sur ces questions, mais il est également nécessaire de mener sa
                    propre réflexion, à l’aide des six premiers outils que nous soumettons au
                    lecteur désireux de s’engager dans cette aventure.

                 

                « Brace yourself », ami entrepreneur, « winter is
                    coming »1… mais ensuite
                    viendra le printemps. 
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                            1 Le Go/No Go de la levée de
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                            2 Contrôle et contrôle
                        

                        
                            3 Les enjeux financiers de
                                la levée de fonds
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                            Le Go/No Go de la levée de fonds
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                        Réfléchis avec lenteur, mais exécute rapidement tes décisions.
                    

                    Isocrate

                

            

            
                 
                        En quelques mots
                    

                    
                        Une levée de fonds va apporter à l’entreprise des moyens
                            financiers et humains complémentaires en contrepartie d’un partage du
                            capital et de la gouvernance avec les investisseurs. Le processus de
                            levée est énergivore et incertain. Avant de se lancer dans une telle
                            démarche il est primordial pour le dirigeant d’appréhender l’éligibilité
                            de son entreprise et les chances de succès de l’opération. La levée
                            n’est ni une obligation ni une fin en soi. Des alternatives existent
                            pour le développement de son entreprise tel le bootstrapping ou les
                            financements bancaires traditionnels.

                    

                

                
                    LES CRITÈRES DU GO–NO GO
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                        Pourquoi l’utiliser ?
                    

                    
                        Contexte

                        La levée de fonds doit être la conclusion de l’analyse de
                            la stratégie de financement du projet. Elle ne concerne que quelques
                            milliers d’entreprises en France chaque année. Elle est une voie
                            d’accélération forte mais pas obligatoire. Et de par un taux d’échec
                            élevé (nombre de start-ups ne trouvent jamais d’investisseur) et un
                            caractère énergivore, ce processus mène parfois à des désillusions. 

                    

                    
                        
                            Objectif
                        

                        Il est difficile de connaître à l’avance le niveau de
                            réussite d’une levée de fonds. Toutefois cet outil propose quelques
                            prérequis à avoir atteints pour être éligible et efficient avant de se
                            lancer dans une démarche de levée auprès d’investisseurs professionnels
                            (projet qui prendra plusieurs mois).
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                        Comment l’utiliser ?
                    

                    
                        
                            Étapes
                        

                        
                            Certains prérequis permettent de valider l’éligibilité du projet à
                                une levée :
                        

                        
                            
                                • Quelles sont
                                    les preuves de marché acquises et justifiables (montant des
                                    ventes ou des commandes, nombre d’utilisateurs, tests
                                    précliniques...) ?

                            

                            
                                • Quelles sont
                                    les barrières à l’entrée (technologiques, marketing,
                                    compétences...) déjà levées ou qui vont être mises en
                                place ?

                            

                            
                                • Le modèle
                                    économique est-il vérifié et maîtrisé ? 

                            

                            
                                • Le projet de
                                    développement génère-t-il une création de valeur pour les
                                    actionnaires (perspectives de croissance et de sortie) ? 

                            

                            
                                • La
                                    répartition actuelle du capital et les règles de gouvernance
                                    sont-elles compatibles avec l’arrivée de nouveaux
                                actionnaires ?

                            

                            
                                • Le dirigeant
                                    a-t-il une capacité à convaincre sur sa vision et son projet ?
                                    Est-il prêt à entendre des avis contraires ? Souhaite-t-il
                                    partager la gouvernance ? 

                            

                        

                        
                            Certains prérequis permettent de mener le processus de levée de façon
                                efficiente :
                        

                        
                            
                                • Le dirigeant
                                    a-t-il suffisamment de disponibilités pour la levée sans
                                    compromettre la bonne marche opérationnelle de l’entreprise ?
                                

                            

                            
                                • L’équipe des
                                    intervenants est-elle constituée (membres de l’équipe de
                                    direction, avocat, leveur de fonds…) ?

                            

                            
                                • Y a-t-il une
                                    adéquation entre les montants visés, le stade actuel de
                                    l’entreprise et la typologie des investisseurs contactés ?

                            

                            
                                • Le niveau de
                                    formalisation du projet (pitch,Business Plan [BP]…) est-il
                                    cohérent avec le niveau d’exigence des investisseurs visés ?

                            

                            
                                • Les niveaux
                                    de trésorerie et de Cash Burn actuels permettent-ils de mener le
                                    processus de levée dans un planning réaliste ?

                            

                        

                    

                    
                        
                            Méthodologie et conseils
                        

                        Pour répondre à ces questions il est pertinent de « se
                            faire challenger » par des dirigeants expérimentés ou des structures
                            d’accompagnement (leveur de fonds ou incubateur). Une levée ne nécessite
                            pas de cocher 100 % des critères, chaque projet a des failles souvent
                            compensées par ses points forts. 

                         

                        Il existe des alternatives à la levée de fonds, comme le
                            « bootstrapping » qui consiste à développer la société sans
                            investisseurs : cela suppose que les besoins d’investissements sont
                            légers, ou que l’entreprise a une activité parallèle rentable ou encore
                            que le BFR (besoin en fond de roulement) est négatif. Les financements
                            traditionnels (prêts bancaires, prêts d’honneurs, aides…) sont une autre
                            alternative mais ils nécessitent souvent un niveau de fonds propres
                            (« effet levier ») qu’un créateur peut rarement apporter seul. 

                    

                

                
                
                    
                        Avant de vous lancer…
                    

                    
                        
                            
                                ✓ Il existe des
                                    tests en ligne de pré-levabilité, tel www.rainmakers.fi/outils/simulateur-de-levabilite
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                            Contrôle et contrôle
                        

                    
                

            

             
                    
                        “
                    
J’ai le droit d’exiger l’obéissance, parce que mes ordres sont raisonnables.
Antoine de Saint-Exupéry Le Petit Prince


 
                        En quelques mots
                    
Parmi les fantasmes les plus couramment rencontrés chez les fondateurs figure la crainte de perdre le contrôle de son entreprise dès lors que seront entrés des investisseurs. En fait, la relation entre entrepreneur et financier repose certes sur le pouvoir de l’argent et sur les droits contractuels qu’il engendre, mais aussi sur un rapport de force au sein de la gouvernance. Celui qui a le pouvoir réel de faire ou de ne pas faire dispose du contrôle, et ce indépendamment du pourcentage de détention du capital. De ce point de vue, l’entrepreneur « aux manettes » n’est pas en reste, même après une levée de fonds !


MATRICE DU CONTRÔLE
[image: Illustration. Voir l’explication dans le texte.] 
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                        Pourquoi l’utiliser ?
                    
Contexte
Si la start-up était une automobile, le dirigeant en serait le conducteur tandis que le financier incarnerait le passager « à la place du mort ». Ce dernier dispose de protections issues du droit commun, auxquelles il ajoute, lors de la négociation de son entrée au capital, divers coupe-circuits et leviers d’action… comme une sorte de ceinture de sécurité renforcée. 
Mais dans les faits, les leviers d’action ne sont pas toujours actionnables (par exemple : on ne remplace pas un dirigeant qui maîtrise la clientèle) ; et inversement il est des cas où le dirigeant doit obtempérer, même en l’absence de contrainte légale… quand il a besoin d’argent, par exemple. 
Au sens de la sociologie, le contrôle est un « jeu d’acteurs » portant sur la maîtrise de l’incertitude et des ressources rares.

Objectif
Il s’agit donc d’anticiper sur ce qui fera le contrôle réel des uns et des autres, par opposition au pouvoir théorique, et aussi – et pour chaque partie ! – de maximiser son avantage en termes de gouvernance.



                        [image: Description à venir]
                        Comment l’utiliser ?
                    
Étapes
1. Lister les ressources rares que maîtrise spécifiquement l’entrepreneur, et qui nourrissent sa zone de « sur-pouvoir opérationnel » :

• compétences technologiques particulièrement difficiles à remplacer ;

• accès privilégié aux prospects, clients, fournisseurs ;

• leadership auprès des équipes ;

• maîtrise de l’information et du calendrier.

. À l’inverse, lister ce qui risque d’augmenter le pouvoir de l’investisseur (sur-pouvoir financier) :

• entreprise à bout de cash ;

• emprise psychologique (oui, ça arrive !) ;

• pouvoir de blocage sur les décisions ou actions stratégiques (par exemple : minorité de blocage, droits de veto, droit d’agrément, etc.) ;

• droits spécifiques concernant l’exit. 

. De même, analyser les rapports de force internes :

• dans le groupe des investisseurs (sont-ils soudés, divisés ?) ;

• dans l’équipe de direction (est-elle unie autour de son dirigeant ?).

. Tout cela posé, hiérarchiser les demandes des investisseurs lors de la négociation du pacte et des statuts en fonction du rapport de force ainsi décrit.



Méthodologie et conseils
On se rend compte le plus souvent que :
• L’entrepreneur est en situation de contrôle fort tant qu’il s’inscrit dans la réussite et la compétence. De plus, l’opérationnel est son domaine – en principe – incontestable. 

• L’échange et la négociation sur la ligne stratégique sont considérés comme légitimes, s’agissant de copropriétaires. De l’intérêt d’avoir validé au préalable la congruence des visions.

• On remarquera enfin que le « sur-pouvoir financier » se concentre principalement sur l’exit, ce qui est naturel lorsque l’on considère le modèle économique du capital-innovation.


Last but not least… Les rapports de force évoluent dans le temps, les pactes vivent de levée en levée. Tout ce qui a été négocié une fois peut se renégocier une seconde fois. 



                    
                        Avant de vous lancer…
                    
✓ Sur les jeux d’acteurs, voir les travaux canoniques du sociologue Michel Crozier (Le Phénomène bureaucratique, Éditions du Seuil, 1963).
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                            Les enjeux financiers de la levée de fonds
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                        Le mouvement des marées et le mouvement des capitaux sont les deux
                            mamelles du mouvement perpétuel. 
                    

                    Pierre Dac

                

            

            
                
                    
                        En quelques mots
                    

                    
                        La levée de fonds est une opération d’obtention de nouveaux
                            financements pour une entreprise, comportant généralement une partie
                            d’augmentation des fonds propres de la société via des
                            investisseurs. Ces fonds propres sont les ressources financières les
                            plus importantes pour un projet car ils ont vocation à être laissés
                            longtemps dans la société.

                        La levée de fonds peut comporter également une composante « non
                            dilutive » (emprunts, subventions…) qui vient faire effet de levier avec
                            l’augmentation de capital et ainsi augmenter encore la trésorerie
                            disponible pour ses projets d’investissements. 

                    

                

                
                    LA STRUCTURE DE BILAN D’UNE ENTREPRISE : EXEMPLE
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                        Pourquoi l’utiliser ?
                    

                    
                        
                            Contexte
                        

                        Même si une levée de fonds a d’autres avantages
                            (augmentation des compétences et des réseaux à disposition,
                            communication…), l’obtention de nouveaux moyens financiers est la raison
                            première d’une levée. Le financement d’un projet de développement
                            s’appuie rarement sur une source unique, et mixe en général différentes
                            formes de financement dans des proportions à définir sur mesure pour
                            chaque cas. 

                        Ces formes sont principalement l’émission d’actions ou
                            d’obligations, les emprunts, les financements court terme, les
                            subventions et la capacité d’autofinancement de l’entreprise. La clé de
                            voûte du financement de l’entreprise reste la structuration des fonds
                            propres. Cette opération est d’ailleurs la plus complexe et la plus
                            coûteuse.

                    

                    
                        
                            Objectif
                        

                        L’objectif de la structuration financière d’une levée de
                            fonds est de concilier au mieux le montant des différents financements,
                            la dilution du capital détenu par les dirigeants, le coût des différents
                            instruments de financement, et le timing de remboursement des
                            investisseurs et prêteurs.
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                        Comment l’utiliser ?
                    

                    
                        
                            Étapes
                        

                        
                            
                                1. Établir
                                        le prévisionnel d’activité et d’investissements
                                    (cf. Outils « La modélisation financière » et « Le
                                    Business Plan »), utiliser les projections de trésorerie pour
                                    définir quels montants de financements seront nécessaires et à
                                    quel moment (tout en gardant une marge de trésorerie
                                    excédentaire confortable pour couvrir des aléas). 

                            

                            
                                2. Lister
                                        les financements (hors capital) pour lesquels le projet
                                    est éligible en fonction des investissements prévus, vérifier
                                    leurs conditions d’attribution (montants, niveaux de fonds
                                    propres…) et de remboursement (délai, montants…).

                            

                            
                                3. Établir
                                        le montant de fonds propres nécessaire pour boucler le
                                    plan de financement, vérifier que ce montant est cohérent avec
                                    le stade de développement actuel de la société (montants
                                    habituels à titre indicatif : levée de fonds propres de quelques
                                    dizaines de k€ en pré-amorçage, quelques centaines de k€ en
                                    amorçage, quelques millions d’euros quand le CA dépasse
                                    1 millions d’euros).

                            

                            
                                4. Si le
                                        montant de fonds propres établi à l’étape 3 n’est pas
                                        réaliste, repartir de l’étape 1 en réduisant le
                                    prévisionnel d’activité et d’investissements.

                            

                        

                    

                    
                        
                            Méthodologie et conseils
                        

                        L’obtention de chaque type de financement est aléatoire et
                            parfois long. Il est primordial de prévoir des scénarios alternatifs
                            (modulation de ses investissements et recrutements, sollicitation
                            d’autres sources de financements non prévues initialement...) si
                            certains financements ne sont pas obtenus ou si le montant de la levée
                            réalisée est inférieur au montant visé. 

                    

                

                
                
                    
                        Avant de vous lancer…
                    

                    
                        
                            
                                ✓ Une bonne maîtrise
                                    des notions de comptabilité et de finance d’entreprise est
                                    nécessaire pour optimiser les enjeux financiers de sa levée de
                                    fonds : les conseils d’un expert en financement ou d’un
                                    expert-comptable seront bienvenus pour valider le plan de
                                    financement et sa présentation

                            

                            
                                ✓ Les outils de
                                    financements évoluent en permanence notamment concernant les
                                    subventions et aides, il existe des guides de référencement tels
                                    que https://les-aides.fr/

                            

                        

                    

                

            

        
    OPS/images/01.jpg





OPS/cover/pagetitre.jpg
DE LA

LEVEE
DE FONDS

Didier Bernard « Céline Tremblais « Aurélien Magnin,
Elodie Maureau « Guy Barbier « Anne-Sophie Gouzy « Romain Dupuis

Avec la contribution de Lorys Sadir « lllustrations de Camille Lamouille

outils

clés en main

Préface d’Anthony Bourbon
Postface de Grégoire Gambatto

buNnobD






OPS/images/03.jpg





OPS/nav.xhtml



Sommaire


		Couverture


		Page de titre


		Page de Copyright


		Table des matières


		Remerciements


		Préface


		Avant-propos


		Dossier 1 - Appréhender les enjeux de la levée de fonds
		Outil 1 - Le Go/No Go de la levée de fonds


		Outil 2 - Contrôle et contrôle


		Outil 3 - Les enjeux financiers de la levée de fonds










Pagination de l'édition papier


		1


		2


		4


		5


		6


		7


		8


		10


		11


		12


		13


		14


		15


		16


		17




Guide

		Couverture

		La boîte à outils de la levée de fonds

		Début du contenu

		Table des matières





OPS/images/10.jpg





OPS/images/12.jpg
 Preuves de marché
« Barritresaentrée

Eligibilité - Moddle économiaue.
dellentreprise * Création de valeur
- Répartiion ducapital
- Dirigeant(s)

- Disponibiité dudirigeant
 Equipe des ntervenants
 Trésoreric et Cash Burn actucls

Efficience
delalevée - Formalisation du projet.

- Adéquation montants/stade de développement/tupologie.
desinvestisseurs






OPS/images/06.jpg





OPS/images/14.jpg
Zone de sur-pouvair financier.
(de linvestisseur)

Tece cétention
des nvestissours





OPS/images/16.jpg
1000000 €

900000€

800000 €

700000€

600000€

500000 €

300000€

200000 €

100000 €

[

Capitauxpropres
Immobiisations 400000€
500000€
Stocks Dettes financidres
0000€ 300000€
Créances clintset
autres
300000€ Dettes fournisseurs et
autres
Trésorerie disponible 3300005
100000€
Actf Passit






OPS/cover/cover.jpg
La collection business n°1 des ventes

DELA

LEVEE
DE FONDS

Didier Bernard ¢ Céline Tremblais ¢ Aurélien Magnin
Elodie Maureau * Guy Barbier * Anne-Sophie Gouzy * Romain Dupuis
Avec la contribution de Lorys Sadir ° lllustrations de Camille Lamouille

outils

clés en main

Préface d’Anthony Bourbon
Postface de Grégoire Gambatto

buUuNoD





OPS/images/3.jpg
VOUS AUSSI, AYEZ LE REFLEXE

. Boite & outily

IMAGE L
ET NOTO)

Des outils
dossiers

thématiques

Une présentation
R visuotte o chague outil

ot sl Branding

xro iniqos ook sneers Outif, ) LoParsonal

Ot

Des exemples,
cas ou exercices
pour approfondir






OPS/images/2.jpg
le Code de la propriété intellectuelle n'aulorisant, aux fermes de Varticle
L1225, 2° et 3° ], d'une par, que les « copies ou reproductions stictement
réservées & 'usage privé du copiste ef non destinées & une uiilisation collective »
e, dautre part, que les analyses et les courtes ciafions dans un but d‘exemple et
dillshation, « outo représanation ou roproduction intégrale ou partole fo
sans lo consentement de Iauteur ou de ses ayanis droit o ayants cause est
illcte » for. L. 1224).

Cefte représentafion ou reproduction, par quelque procédé que ce soft, consite-
rait donc une conirefagon sanclionnée par les arficles L. 3352 et suivants du
Code de lo propriété intellectuele.






OPS/images/02.jpg





