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>> \/ous pouvez retrouver le cahier des charges complet sur cette page : a modifier

PERIMETRE BENEFICIAIRES

Le Diagnostic Scale-up est un accompagnement stratégique
concu pour aider les startups innovantes a structurer,
optimiser et accélérer leur croissance.

Startup innovante

créée <8 ans au moment de la demande

Il combine une analyse approfondie des fondamentaux et
des enjeux de l'entreprise avec des recommandations
concretes pour définir des axes stratégiques, améliorer la
performance et, si nécessaire, repenser le modéle
economique.

Q
Q
O chiffre d’affaires <10 M€
Q effectif <250 personnes
Q

immatriculée en France et/ou DROM-COM

CONDITIONS FINANCIERES

DUREE ET CHARGE

= Montant forfaitaire de 5 000€ HT avec une prise en
charge de 50% du montant total par Bpifrance, par
réglement direct a 'expert* en fin de prestation.

= 5 jours hommes de prestation a réaliser dans un délai
de 4 mois maximum

* Pour les experts non agréés par Bpifrance, I'étude du profil de I'expert en amont de
l'intervention est indispensable mais ne présage pas de sa validation.
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MISSIONS INELIGIBLES* EXCLUSIONS

»  Growth-Hacking : Technique marketing axée sur I'innovation et la

créativité pour stimuler rapidement la croissance d’'une entreprise via Les entreprises en difficults, au sens de la reglementation

I'analyse de données pour optimiser les stratégies d’acquisition et de europeenne

rétention de clients >  Les entreprises non autonomes, détenues a plus de 25% par

>  Stratégie Marketing : Plan global élaboré par une entreprise pour des entreprises partenaires ou liées, dont les données consolidées

atteindre ses objectifs commerciaux en satisfaisant les besoins clients AN 0] 1S ERlERpa el Bk ARG Sl e

(choix de marchés cibles, positionnement, produit, 4P) ce

>  Etude de marché : Travail de collecte et d’analyse d’informations > Lesientreprizas ayant dejaibensticie d'un DiagiCroissancs;

qui permet d’identifier toutes les caractéristiques du marché ciblé >  les sociétés civiles immobiliéres (SCI) ;

> Financement : Détection et/ou realisation de dossiers de » les entreprises en nom personnel (dont entreprise individuelle).

financements publics, notamment les financements Bpifrance

* Liste non exhaustive
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METHODOLOGIE

= OBJECTIFS:

Définition des axes stratégiques de croissance a prioriser : optimisation des performances de la start-up et/ou de (re)structuration interne, solutions concretes créatrices de valeur pour soutenir
la start-up dans sa transformation en scale-up (pricing, business model, stratégie commerciale, value prop, etc.)

=2 METHODOLOGIE PRECONISEE :

° Phase de diagnostic : Analyse des enjeux ayant conduit a faire appel au Diagnostic, a la lumiére des objectifs poursuivis par I'entreprise, de sa stratégie, de ses contraintes, des
facteurs de risque et verrous, et du marché.

° Phase de conseil : Définition des axes stratégiques de croissance, d’optimisation des performances et/ou de (re)structuration interne, et identification des solutions concrétes
créatrices de valeur ; Définition du plan d’action associé (déclinaison opérationnelle sous forme de projets stratégiques).

= LIVRABLES ATTENDUS* a minima :
° Un Rapport Final qui pourra comprendre :
° Un diagnostic stratégique complet : Une cartographie des enjeux internes et externes ; Une analyse SWOT ; Une synthése des leviers de croissance identifiés.
° Une feuille de route stratégique, structurée autour d’objectifs clairs, de priorités d’action, de jalons, et d’indicateurs de suivi.
° Un plan d’action, détaillant : Les initiatives a lancer ; Les ressources a mobiliser ; Les responsabilités a attribuer ; Les risques a anticiper et a gérer.
° Des recommandations sur : Le positionnement de I'entreprise sur le marché ; La stratégie commerciale ; La structuration de I'équipe.

° Un plan financier prévisionnel avec : Des projections de chiffre d’affaires ; Une analyse de la rentabilité ; Une analyse des besoins de financement ; Une analyse des
scénarios de croissance.

*Le ou les livrables doivent obligatoirement étre exportables et stockables (PPT ou EXCEL uniquement). Un lien vers un site web ou un ficher en ligne ne peut en aucun cas constituer un livrable conforme.
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Nom contact Entreprise Fonction Téléphone

CONTEXTE DE L’ENTREPRISE OBJECTIFS DE LA MISSION

= X (préciser activité, taille, CA, ...)

D’INNOVATION

= X (préciser activité, en quoi c’est une innovation, criteres
de disruption,...)

> 4
DETAILS DU PROJET > x
->



ORGANISATION ET PLANNING DE LA DEMARCHE

RESTITUTION

CADRAGE - 1j ~1j
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PRESENTATION DE L’EXPERT CONSEIL
Expert: Nom Prénom

Entité : Nom Entrenprise SIRET : AKKKKXKKKKKXKKX
. Emal | Telphoneporable | Siteweb

Domaines d’expertise :

Formation :

Références :

Expérience professionnelle :

Missions Diag Scale-up déja réalisées :




PROPOSITION FINANCIERE

1j xx €HT
1j
1
1
1

Montant total € HT 5000

Bpifrance se réserve le droit de refuser la prise en charge de la demande de diagnostic innovation déposée sur la plateforme en ligne dédiée (par exemple si I'expert n’est pas éligible, si
I'entreprise a le statut « d’entreprise en difficulté », si la proposition commerciale n’est pas conforme au cahier des charges, ou encore si I'entreprise ne correspond pas a ce diagnostic, etc.).



SIGNATURE DE LA PRESENTE PROPOSITION DE MISSION

Pour le bénéficiaire (Client) Pour le prestataire (expert)

= Nom de la société bénéficiaire = Nom de la société prestataire
= Nom prénom du représentant légal et signature = Nom prénom du représentant légal et signature
= Date = Date

A signer et a retourner a Bpifrance en fin de prestation, post signature des contrats de mission



CLOTURE DU DIAG SCALE-UP

Afin de procéder a la cloture de votre Diag Scale-up permettre le paiement de I'expert, celui-ci doit nous transmettre les

documents suivants :
Livrables

Proposition Facture adressée a Facture client
commerciale signée Bpifrance certifiée et acquittée

L’expert doit nous transmettre par
Proposition commerciale signée mail la facture comprenant
uniquement notre quote-part en
indiquant I'adresse suivante:

N’oubliez pas de nous fournir tous
les livrables, notamment le
rapport final de mission,

indispensable pour la cléture

La facture acquittée doit porter
uniquement sur la quote-part de

par I’entreprise et I'’expert I'entreprise

Bpifrance Participations
Accompagnement Innovation
6/8 Boulevard Haussmann
75009 Paris

Lorsque la mission sera réalisée, I'expert doit nous transmettre ces 4 éléments de cléture a I'adresse suivante :
diagscaleup@bpifrance.fr

Une fois le livrable validé, 'expert recevra un numéro de Projet par e-mail. Il devra utiliser ce numéro pour déposer la
facture BPIFRANCE sur la plateforme HACA.


mailto:diagcroissance@bpifrance.fr
mailto:diagcroissance@bpifrance.fr
mailto:diagcroissance@bpifrance.fr

PROCHAINES ETAPES

REGLEMENT DE 50 %

' REALISATION DE LA PRESTATION QUESTIONNAIRE DE
ETUDE DE LA DE LA PRESTATION , SATISFACTION ENVOYE A
PAR L’ENTREPRISE A
DEMANDE PAR L’EXPERT L'EXPERT L’ENTREPRISE
j oL
O
DEPOT DE LA VALIDATION DE LA RESTITUTION DES LIVRABLES REGLEMENT DE 50 %
DEMANDE EN LIGNE DEMANDE ET AUPRES DE L’ENTREPRISE ET DE LA PRESTATION
SIGNATURE DES BPIFRANCE PAR BPIFRANCE A L’EXPERT
CONTRATS

LIEN DE DEPOT



https://app.bel.bpifrance.fr/subscribe/diag-accompagnement-innovation/company

Logo
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