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Comment financer sa franchise ?
Leviers financiers du développement d'une chaine gpialisée dans le SAP

I/ Les différentes sources de financement

v' Aides, subventions..en début de parcours mais également au cours @& lde
'entreprise. Des conseils spécialisés peuvent amdsr a les trouver et a préparer le
dossier d’obtention.

v' Le banquier

» Pour l'aide a I'investissement, le crédit-bail
* Pour financer le bas de bilan, mais mieux enctravailler le business model
pour ne pas étre en besoin de financement/BFR mm@iggénération de
financement/RFR (cf abonnements, paiement par avarc
Point particulier : éviter les cautions personreelle

v Llinvestisseur
* «Friends and family » dont la recherche de rendéméest pas la seule
priorité
* Business Angels (entrepreneurs expérimentés) quorggnt le financement
d’amorcage et du consell

* Focus sur la loi TEPAN°2007-1223 du 21/08/07) : orienter I'épargne des
meénages vers les capitaux propres des PME frasgamsansformant son ISF
en patrimoine. Particuliers :

0 investissent en direct ou via des fonds de muttadis ISF (FIP,
FCPR, FCPI)
o doivent alors conserver les titres au minimum jleagB1/12 de la 5e
année de l'investissement et moins de 50 assouaiéstmnnaires
0 peuvent apporter jusqu’a 2.5 M€ par périodes dma glissant.
Pour qui :
0 Sociétés soumises a I'lS
o Etre une PME européenne :
- Siege social dans un Pays de I'Union européepaelé Suisse)
- effectifs < 250 personnes, GA50 M€ ou Total Bilarx 43 M€
o0 Non cotée sur un Marché réglementé (Alternext ouckiaLibre)
o Etre en phase d’amorcage, de démarrage ou d’expandonc pas en
difficulté

» Capital Investisseuiminoritaire ou majoritaire)

o Risque

o Développement

0 Transmission

0 Retournement
Accompagnent financierement sur une durée de tdimige et recherchent
une performance sur cette période. Bien choisiriseestisseur : partenaire de
confiance, apports autres que financiers...
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» Partenaire stratégiqueCompagnie d’assurance, Caisse de retraites
cf acquisition d’Age d’'Or par CNP, AXA Assistancetiannaire majoritaire
d’Adhap et minoritaire de Family Sphere...
o Bien mesurer la perte de «contréle » du projettreoliavantage du
partenariat stratégique
o A latrop forte concentration et dépendance a teuac
* Le marché financier
o Apporte de la notoriété utile pour l'activité et hlecrutement de
compétences
0 Mais attention aux contraintes (colts, réglemeataiolatilité..)
o0 Ne pasy aller avant le seuil d’accélération

1/ La recherche et mise en place des financements

v" Vous accéderez au financement sur

* La qualité des hommes et du projet bien entendu

» Primordial : le modeéle doit offrir de la_pérenn{t# développement en interne
puis développement du concept par la franchise aweenodele financier
permettant au franchisé de développer un model@oétioue rentable) —
solidité des hypothéses du prévisionnel et prafitébdu franchiseur ET du
franchisé

* Ne partir a la recherche des financements que gléaprbjet est prét ; porter
une grande attention a la qualité du dossier deeptétion

2 points particuliers :

o La valeur et le prix attention aux vendeurs d’illusions. Ne pas tréyer sur
les «retraitements ». Ne pas perdre trop d’énemgie négociation vous
détournant de votre métier de base : le SAP.

» La dette est inaccessible pour les projets tenglugarticulier en ce moment
pour les 9 & 18 mois prochains.

v Les processus :

1°"® connaissance, analyse

* Lettre d’'intention

e Comités

» Audits et finalisation de la documentation (Pact@stionnaires...)

* Durée du processus : de 3 a 9 mois, actuellemeqgueélgues semaines (mais
attention aux conséquences) a 18 mois

v' Possibilité de créer des fonds dédiés au financendes franchises (a voir
ultérieurement)
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I/ Préparer la suite...

v' Trop de sociétés patissent d'une transmission m@pgpée (départs prématurés,
aucune préparation du modeéle « hors fondateurésetiu non maitrisé)

v/ Bien mettre en place les systemes d’informatioteesuivi

v" Pour optimiser la transmission y penser au moias2avant (montée en puissance du

management pour un LBO, préparation pour le marfoiencier, adaptation aux
partenariats industriels)..

Conclusion
v' Surveiller de trés prés son bas de bilan : au mdiiffre d’affaires et trésorerie au
jour le jour, ..travailler le BFR
v Utiliser les différents types de financement ercfmn de son état d’avancement dans
le projet de développement
v' Rester optimiste et entreprenant dans le climaieict. mais concret

v' Contexte économigue mauvais mais relativement &blerau développement sous
forme de franchise



