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Chapitre 1

L’Empiredela Beauté: Pourquoi L’ Oréal est le Joyau dela
Bourse

L’ Empire de la Beauté : Pourquoi L’ Oréal est |e Joyau de la Bourse

Bienvenue dans I'étude du leader mondia de la beauté. Investir dans L'Oréal, ce n'est
pas seulement acheter une action dans le secteur des cosmétiques, c'est prendre une
part dans I'une des réussites industrielles les plus spectaculaires de I'histoire francaise
et mondiale.

1. Une capitalisation boursiére hors normes

* Poids lourd du CAC 40 : L'Oréal figure systématiquement sur le podium des plus
grosses entreprises francgaises, aux cotés de LVMH et Hermes.

 Vaorisation : Avec une capitalisation dépassant souvent les 200 milliards d'euros,
I'entreprise pése plus lourd que certains Etats.

« Stabilité institutionnelle : Sa présence massive dans les indices boursiers mondiaux
(comme I'Euro Stoxx 50) oblige les fonds d'investissement a en détenir, ce qui
soutient mécaniquement le cours de I'action.

2. Larésilience du secteur : "L'effet rouge alevres®

L e secteur de la beauté possede une caractéristique unique que les économistes
appellent larésilience anticyclique. Voici pourquoi :

* Besoin psychologique : Méme en période de crise économique, les consommateurs
ne renoncent pas aux petits plaisirs. Si I'on n'achete plus de voiture, on continue
d'acheter un rouge alévres ou un soin de qualité.



* Diversification des prix : Le groupe couvre tout le spectre, du "Mass Market"
(Garnier, L'Oréal Paris en grande surface) au "Luxe" (Lancdme, Yves Saint Laurent),
ce qui le protege des baisses de pouvoir d'achat.

* Indispensable quotidien : Les produits d'hygiene et de soin (La Roche-Posay,
CeraVe) sont devenus des produits de premiére nécessité pour des millions de
consommateurs.

3. Le statut de "Bon Pere de Famille"

Danslejargon boursier, L'Oréal est I'archétype de |'action de "Bon Pere de Famille".
Ceterme désigne un investissement serein, peu risqué et tourné vers le long terme.

* Dividendes croissants : L'Oréal augmente ou maintient son dividende chague année
depuis plus de 30 ans. C'est ce qu'on appelle une "Aristocrate du dividende" ala
francaise.

 Actionnariat stable : Lafamille Bettencourt Meyers détient environ 33 % du capital,
garantissant une vision stratégique a long terme plutét gu'une recherche de profit
immediat.

o VVolatilité réduite : Comparée a des secteurs technol ogiques ou cycliques, I'action
L'Oréal subit moins de variations brutales, ce qui rassure |'épargnant prudent.

4. Lespiliers de ladomination mondiale

L'Oréal ne se repose pas sur Ses acquis. Sa puissance repose sur une stratégie
offensive permanente :

» Recherche & Innovation : Le groupe investit plus d'un milliard d'euros chaque
année en R& D et dépose des centaines de brevets pour rester |e leader technologique
dela"Beauty Tech".

 Expansion géographigue : Une présence historique forte en Europe et aux



Etats-Unis, doublée d'une croissance fulgurante en Asie (notamment en Chine).

* Portefeuille de marques : Avec 36 marques internationales, le groupe possede
toujours une solution adaptée aux nouvelles tendances (Bio, Cosmétique active,

Parfumerie fine).

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pasa "trader" L'Oréal sur quelques jours.
C'est une action de fond de portefeuille. Pour optimiser votre rendement, détenez
vos titres au nominatif apres deux ans : L'Oréal offre une prime de fidélité de 10
% sur e montant du dividende pour les actionnaires inscrits au nominatif.
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Chapitre 2

L’ADN dela Réussite: Un Siecled’Innovation et de
Domination

L’ADN delaRéussite: Un Siecle d’' Innovation et de Domination

Comprendre I’ ascension de L’ Oréal, ¢ est analyser comment une vision scientifique
audacieuse sest transformée en un empire financier incontournable. Voici les piliers
qui structurent la réussite du groupe.

Etape 1 : Une genése fondée sur I'innovation chimique

* 1909 : Le chimiste Eugene Schueller crée "L'Auréol€e”, la premiere teinture
capillaire totalement slire, marquant la naissance du groupe.

« La science comme moteur : Des |’ origine, L’ Oréal ne vend pas seulement des
produits, mais des solutions issues de la recherche.

» Expansion précoce : Tresvite, le fondateur comprend que la beauté est un marché
mondial, Sexportant en Italie dés 1910 et aux Etats-Unis dés 1920.

* Diversification stratégique : Le groupe sélargit rapidement versle savon
(Monsavon), le shampooing (Dop) et la protection solaire (Ambre Solaire).

Etape 2 : Le culte de la Recherche & Développement (R& D)

 Budget colossal : L'Oréal consacre chague année environ 3 % de son chiffre
d'affaires alarecherche, soit plus d'un milliard d'euros.

» Armée de chercheurs : Plus de 4 000 scientifiques travaillent dans 21 centres de
recherche pour breveter de nouvelles molécules chague année.



 Barriere al'entrée : Cette avance technologique crée un "moat” (rempart
concurrentiel) puissant, rendant ses produits difficilement imitables par la
concurrence.

* Innovation éhique : Le groupe a éte pionnier dans lafin des tests sur les animaux
des 1989 en développant |a " Peau reconstruite” (Episkin).

Etape 3 : Une capacité d'adaptation aux tendances mondiales

o L'ere du marketing : Sous I'impulsion de Francois Dalle dans les années 60, le
groupe acquiert des margues iconiques comme Lancome et Garnier.

 L'Universalisation : Contrairement ala standardisation, L'Oréal adapte ses formules
aux besoins locaux (spécificités des types de peaux et cheveux par région du monde).

 Levirage Digital & Tech : L'acquisition de ModiFace permet au groupe de devenir
leader de la"Beauty Tech" (essayage virtuel de maquillage, diagnostics par 1A).

o Latransition durable : Avec le programme "L'Oréal for the Future", le groupe
integre les enjeux écologiques comme un levier de performance along terme.

Etape 4 : Un portefeuille de marques unique au monde

* Quatre divisions stratégiques : Le groupe équilibre sesrevenus entre le Luxe, la
Grande Consommation, la Beauté Dermatologique et les Produits Professionnels.

» Maillage du marché : De Maybelline (accessible) a Helena Rubinstein (ultra-luxe),
L'Oréal couvre tous les budgets et toutes les catégories sociales.

» Acquisitions ciblées : Le groupe excelle dans le rachat de marques a fort potentiel
(comme Aesop récemment) pour les propulser al'échelle mondiale.



LE CONSEIL PRO : En tant qu'investisseur, ne voyez pas L'Oréal comme une
simple entreprise de cosmétiques, mais comme une entreprise technol ogique
appliguée a la beauté. Sa capacité a maintenir ses marges élevées repose sur son
pouvoir de fixation des prix (Pricing Power), lui-méme issu de sa supériorité
scientifique constante. C'est une valeur de "fond de portefeuille” idéale pour la

croissance a long terme.
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Chapitre 3

Les Quatre Piliersdu Succes: Comprendre le Business M odel

Module : Les Quatre Piliers du Succes - Comprendre |e Business Model

Pour bien investir dans L’ Oréadl, il est crucial de comprendre gue le groupe ne vend
pas simplement des cosmeétiques, mais gere un portefeuille stratégique équilibré. Sa
force réside dans sa division en quatre secteurs complémentaires qui lui permettent de
capter la croissance partout, quel que soit le contexte économique.

1. L'Oréa Luxe: Le Moteur delaVaeur

Cette division regroupe les marques prestigieuses distribuées en parfumeries, grands
magasins et e-commerce sélectif.

» Marques clés: Lancome, Yves Saint Laurent, Giorgio Armani, Kiehl’s, Prada.
* Cible : Uneclientele afort pouvoir d'achat, moins sensible aux crises économiques.

« Atout stratégique : C'est ici que L'Oréal réalise son chiffre d'affaires|e plus
important. Le luxe bénéficie de |'essor de la classe moyenne en Asie et du dynamisme
du Travel Retail (boutiques dans les aéroports).

2. Produits Grand Public : La Puissance du VVolume

C'est ladivision historique qui démocratise la beauté en étant présente dans la grande
distribution (supermarchés).

* Marquesclés: L’ Oréa Paris, Garnier, Maybelline New Y ork, NY X Professional
Makeup.



 Cible : Le marché de masse mondial.

o Atout stratégique : Cette division permet d'occuper leterrain et de générer des flux
de trésorerie massifs grace a des volumes de vente colossaux. Elle mise sur
I'innovation accessible pour séduire des milliards de consommateurs.

3. Beauté Dermatol ogique : Le Champion de la Croissance

Anciennement appel ée "Cosmétique Active", cette division répond aux besoins de
santé de la peau et des cheveux.

» Marques clés : La Roche-Posay, Vichy, CeraVe, SkinCeuticals.

e Cible : Consommateurs cherchant de la réassurance médical e (recommandation par
les dermatol ogues et pharmaciens).

* Atout stratégique : C est ladivision qui affiche la croissance la plus rapide ces
derniéres années. Elle profite de latendance mondiale de la"médicalisation” de la
beauté.

4. Produits Professionnels : L'Ancrage Historique

Cette division sadresse aux coiffeurs et aux salons professionnels, [a ot I'aventure
L'Oréal a commence.

* Marques clés: L’ Oréal Professionnel, K érastase, Redken.
* Cible : Les professionnels de la coiffure et les clients en quéte de soins experts.

* Atout stratégique : Elle permet aL'Oréal de tester des technol ogies de pointe avant
de les déployer a plus grande échelle. Elle Sest transformeée avec succes vers un
modele omnichanal (vente directe aux clients en plus des salons).

Analyse des Marges : Ou se cache la Rentabilité ?



Pour un investisseur, toutes |les divisions ne se valent pas en termes de rentabilité
pure. Voici le classement habituel des marges d'exploitation :

* Beauté Dermatologique : C’ est souvent ladivision la plus rentable (autour de 25% a
28%) car les produits "sant€" justifient des prix élevés avec peu de promotions.

 L'Oreéal Luxe: Tresforte rentabilité (environ 23%), portée par le prestige des
marques.

* Produits Professionnels : Marge solide et stable (autour de 21%).

* Produits Grand Public : Marge |la plus faible du groupe (autour de 20%) a cause de
la concurrence féroce en supermarché, mais compensée par les volumes.

La Complémentarité des Canaux de Distribution

L’ Oréal ne dépend d'aucun cana de vente unique, ce qui constitue une barriére de
protection (moat) majeure :

» E-commerce : Représente désormais pres de 30% du chiffre d'affaires, offrant une
marge souvent supérieure alavente physique.

* Diversité des points de vente : Des pharmacies pour la dermato aux aéroports pour
le luxe, en passant par Amazon et |es hypermarches.

* Agilité géographique : Si laconsommation ralentit en Europe, le groupe compense
par saforce de frappe en Chine ou aux Etats-Unis.

LE CONSEIL PRO : En tant gu'investisseur, surveillez particulierement la
division Beauté Dermatologique. C'est elle qui tire actuellement la valorisation
boursiere du groupe vers le haut. Une accélération de CeraVe a l'international est
souvent un signal tres positif pour les résultats trimestriels.



Chapitre4

L e Pouvoir desMarques: De Garnier a Lancdme

Le Pouvoir des Marques : De Garnier a Lancéme

Investir dans L'Oréal, c'est avant tout investir dans un portefeuille de margues unique
au monde. Laforce du groupe réside dans sa capacité a étre présent partout, tout le
temps, peu importe votre budget ou votre besoin beauté.

1. Le Club des"Marques Milliardaires®

L'Oréal ne se contente pas de posséder des dizaines de marques ; elle possede les
leaders mondiaux. Le groupe sappuie sur des marques dites "milliardaires’, dont le
chiffre d'affaires annuel dépasse le milliard d'euros.

o L'Oréal Paris: Lamarque numéro 1 de beauté au monde, symbole de la
"démocratisation” de |'excellence.

» Lancome : Lefer de lance de ladivision Luxe, incarnant |'él égance francaise.
» Garnier : Le champion du naturel et de |'accessibilité en supermarché.

» Maybelline New York : Le leader mondial du maquillage, ciblant une clientele jeune
et urbaine.

» LaRoche-Posay : Laréférence recommandée par |es dermatol ogues, au coaur de la
division Cosmétique Active.

2. Une Stratégie de Segmentation : Occuper tout le Terrain

Pour un investisseur, laforce de L'Oréal réside dans sa couverture totale du marché.



L e groupe a structuré son activité en quatre divisions stratégiques pour ne laisser
aucune place ala concurrence.

* Division Grand Public : Vendue en supermarchés (Garnier, Maybelline). Elle mise
sur le volume et I'accessibilité.

* Division Luxe : Vendue en parfumeries et grands magasins (Lancdme, Y ves Saint
Laurent, Giorgio Armani). Elle mise sur des marges élevées et I'exclusivité.

« Division Beauté Dermatologique : Vendue en pharmacies (Vichy, Cerave). C'est le
segment qui connait la croissance la plus rapide actuellement.

* Division Produits Professionnels : Vendue dans les salons de coiffure (K érastase,
L'Oréal Professionnel). Elle assure une présence chez les experts.

3. Le Marketing : Une Machine de Guerre Précise

L'Oréal n'est pas seulement un fabricant de produits, c'est un génie du marketing. La
gestion des marques repose sur des piliers solides qui garantissent leur pérennitée.

* L'Adaptation Locale : Une méme marque peut adapter ses formules. Par exemple,
une créme Garnier sera différente a Paris, Shanghai ou Mumbai pour répondre aux
besoins spécifiques de la peau et du climat.

» Le"Consumer Centricity" : L'Oréal utilise I'intelligence artificielle et la data pour
anticiper les tendances (comme la " Clean Beauty" ou le maquillage virtuel).

* Le Pouvoir de Prescription : En travaillant avec des influenceurs, des coiffeurs et
des dermatologues, L'Oréal crée une confiance aveugle envers ses marques.

* L'Innovation (R&1) : Chague année, des milliards sont investis en recherche pour
gu'un produit "Grand Public" bénéficie des technol ogies dével oppées pour le "Luxe"
guel ques anneées plus tot.



4. Pourquoi cette Diversité Protege votre Investissement

Pour I'actionnaire, cette pyramide de marques offre une résilience exceptionnelle face
aux Ccrises économiques.

* En période de crise : Les consommateurs se tournent vers les marques accessibles
comme Garnier ou L'Oréal Paris (C'est "I'effet rouge alévres").

* En période de croissance : Les classes moyennes des pays émergents montent en
gamme vers Lancome ou K érastase, boostant les profits du groupe.

» Lacomplémentarité : Si le maquillage chute (comme pendant les confinements), le
soin de la peau (Skincare) ou les produits capillaires compensent immeédiatement la
perte.

LE CONSEIL PRO : Neregardez pas L'Oréal comme une simple marque de
cosmétiques, mais comme un gestionnaire d'actifs immatériels. La valeur réelle
de I'entreprise ne réside pas dans ses usines, mais dans la notoriété de ses
marques. Tant que le consommateur demandera "un sérum Lancome” plutot
gu'un "serum visage", le pouvoir de prix (pricing power) de L'Oréal restera
intact et vos dividendes sécurisés.



Chapitre5

L e Luxe comme Moteur de Croissance: La Ruéeversle Haut
de Gamme

Le Luxe comme Moteur de Croissance : La Ruée vers le Haut de Gamme

Si L’ Oréal est leleader mondial de labeauté, ¢’ est en grande partie grace asa division
L'Oréal Luxe. Ce segment regroupe des marques prestigieuses telles que Lancdme,
Yves Saint Laurent, Giorgio Armani ou encore Kiehl’s. Pour un investisseur,
comprendre cette division est crucial, car elle est le principal moteur de la marge
opérationnelle du groupe.

Point Clé 1 : Un portefeuille de marques "Aspiratrices’

Laforce de L’ Oréal réside dans sa capacité a posséder des marques qui font réver les
consommateurs du monde entier. Cette division ne vend pas simplement des produits,
elle vend du prestige et de I'exclusivité.

* Leleadership mondial : L'Oréal Luxe est devenue la premiere division du groupe en
termes de chiffre d'affaires, dépassant parfoisladivision Grand Public (Garnier,
L'Oréal Paris).

* Les piliers de croissance : Des marques comme LancOme réalisent plusieurs
milliards d'euros de ventes annuelles, portées par des produitsiconiques ("LaVie est
Belle", "Génifique").

 Ladiversification : Le groupe investit massivement dans la parfumerie de niche et
les soins de la peau haut de gamme, des segments ou lafidélité des clients est la plus
forte.



Point Clé 2 : Le phénoméne de "Premiumisation”

Le marché mondial de la beauté vit une transformation majeure : la montée en
gamme (ou premiumisation). Les consommateurs préferent désormais acheter moins
de produits, mais de meilleure qualité.

» Des marges plus élevées : Un rouge alevres de luxe colte plus cher a produire gu'un
produit de grande surface, mais son prix de vente est 4 a5 fois plus élevé, ce qui
booste |a rentabilité nette.

* Le pouvoir de fixation des prix (Pricing Power) : Dans le luxe, L’ Oréal peut
augmenter sestarifs pour compenser I'inflation sans faire fuir sa clientée.

* L'innovation scientifique : Le haut de gamme permet d'intégrer les dernieres
découvertes des laboratoires L'Oréal, justifiant ainsi des tarifs "Premium”.

Point Clé 3 : L'appétit des nouvelles classes moyennes

L'essor économique des pays émergents crée des millions de nouveaux
consommateurs chague année qui cherchent a marquer leur statut social par I'achat de
produits de luxe.

» L'eldorado chinois : Malgré les fluctuations économiques, la Chine reste un moteur
massif pour L'Oréal Luxe, ou lademande pour le soin de la peau de prestige est
structurelle.

e Le Travel Retail : Les boutiques en aéroports (Duty Free) sont des vitrines
stratégiques. C'est la que les classes moyennes en voyage réalisent souvent leurs
premiers achats de luxe.

o L'accessibilité du "Petit Luxe" : Un parfum ou un sérum reste un luxe abordable par
rapport a un sac a main ou une montre, ce qui rend la division résiliente méme en
période de ralenti ssement économique.



Point Clé 4 : Une stratégie digitale et omnicanale

L e luxe ne se vend plus uniguement dans les grands magasins. L’ Oréal asu digitaliser
I’ expérience prestige pour capter les jeunes genérations (Gen Z et Millennials).

« E-commerce de prestige : Les ventes en ligne représentent une part croissante,
permettant de collecter des données précieuses sur les clients pour personnaliser les
offres.

* Services personnalisés : Utilisation de I'intelligence artificielle pour le diagnostic de
peau ou I'essai virtuel de maquillage, renforcant la valeur percue de la marque.

» Réseaux Sociaux : Collaboration avec des influenceurs mondiaux pour maintenir la
désirabilité des marques de luxe au sommet.

LE CONSEIL PRO : Surveillez attentivement la part du Soin de la peau
(Skincare) au sein dela division Luxe. C'est le segment le plus rentable et |e plus
"collant” : une fois gu'un client adopte une routine de soin haut de gamme, il est
trés difficile pour lui de redescendre vers I'entrée de gamme, garantissant ainsi
des revenus recurrents pour |'investisseur.
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Décrypter les Chiffres : La Santé Financiere pour les Débutants

Aborder les rapports financiers de L'Oréal ne nécessite pas un dipléme
d'expert-comptable. || sagit de comprendre comment I'entreprise transforme ses
produits de beauté en valeur durable pour ses actionnaires.

Etape 1 : Le Chiffre d'Affaires (Les Ventes Totales)

Le Chiffre dAffaires (CA) est le point de départ. Il représente le montant total des
ventes de produits cosmétiques dans le monde entier avant déduction des frais.

 Latendance : Chez L'Oréal, on observe une progression constante, souvent
supérieure ala croissance du marché mondia de la beauté.

o L'origine : Analysez si la croissance vient des volumes (plus de produits vendus) ou
de lavaleur (produits vendus plus chers, comme dans ladivision Luxe).

 Ladiversification : L'Oréal répartit ses ventes entre quatre divisions (Luxe, Grand
Public, Beauté Dermatologique, Produits Professionnels), ce qui sécurise les revenus.

Etape 2 : LaMarge Opérationnelle (L'Efficacité)

C'est I'indicateur qui mesure ce qu'il reste al'entreprise une fois qu'elle a payé ses
colts de fabrication et son marketing, mais avant les impots.

» Un niveau élevé : L'Oréal affiche traditionnellement une marge opérationnelle
autour de 18% a 20%, I'une des meilleures du secteur.



 Lelevier publicitaire : L'Oréal réinvestit massivement en marketing et publicité
(environ 30% du CA) pour maintenir le désir autour de ses marques.

 Le signe de santé : Une marge qui augmente avec le temps signifie que I'entreprise
devient de plus en plus efficace et rentable.

Etape 3 : Le Bénéfice Net Par Action ou BPA (Votre part du gétes)

Le BPA correspond au bénéfice total divisé par le nombre d'actions en circulation.
C'est le chiffre le plus scruté par les investisseurs.

 Lacroissance du BPA : C'est ce qui fait monter le cours de bourse sur le long terme.
L'Oréal vise une croissance du BPA chague année.

* Lelien avec ledividende : Plusle BPA est solide, plus L'Oréal peut se permettre
d'augmenter le dividende versé aux actionnaires.

 Larégularité : Contrairement aux entreprises technologiques volatiles, le BPA de
L'Oréal est réputé pour sa prévisibilité.
Pourguoi L'Oréal affiche une croissance gquasi-ininterrompue

Le"modele L'Oréal" repose sur plusieurs piliers stratégiques qui expliquent cette
résilience financiere exceptionnelle :

* L'Innovation constante : Le groupe consacre environ 3% de son chiffre d'affairesa
laR&D, créant sans cesse de nouveaux brevets qui barrent laroute a la concurrence.

» L'Equilibre géographique : Quand la croissance ralentit en Europe, elle accélére
souvent en Asie ou aux Etats-Unis.

» La"Premiumisation” : Les consommateurs sont préts a payer plus cher pour des
produits de soin de haute technologie (ex: La Roche-Posay ou Lancome), ce qui
booste les marges.



* Lagestion de "bon pére de famille" : L'Oréal est une entreprise trés peu endettée, ce
qui lui permet d'acquérir de nouvelles marques (comme Aesop récemment) sans se
mettre en danger.

LE CONSEIL PRO : Ne vous focalisez pas sur un seul trimestre. La force de
L'Oréal réside dans sa vision a long terme. Regardez systématiquement
I'historique sur 5 ou 10 ans : vous constaterez que les indicateurs (CA, Marge,
BPA) progressent de maniere quas paralléle, un signe de maitrise opérationnelle
absolue.

L’ Oréal (OR.PA) : Guide Investisseur - Editions Fusianima 21
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LaRente L’ Oréal : Dividendes et Fidélité Récompensee

Investir dans L'Oréal, ce n'est pas seulement parier sur la croissance du leader
mondia de labeauté. C'est aussi accéder al'une des politiques de distribution les plus
solides et les plus genéreuses du CAC 40. Ce module vous explique comment
transformer vos actions en une véritable rente croissante.

1. Une politique de dividende historique et sécurisante

L'Oréal est ce qu'on appelle une valeur de "fond de portefeuille” grace alarégularité
exemplaire de ses versements aux actionnaires. Voici ce qu'il faut retenir de sa
politique :

» 30 ans de croissance : Le dividende par action n'ajamais baissé depuis plus de trois
décennies. Il est soit maintenu, soit augmenté chaque année.

 Larésilience : Méme durant les crises magjeures (2008, 2020), L'Oréal a continué de
verser et d'augmenter son dividende, prouvant la solidité de son modéle économique.

« Untaux de distribution cible : Le groupe redistribue généralement plus de 50% de
son bénéfice net a ses actionnaires, tout en gardant suffisamment de cash pour
financer ses acquisitions futures.

2. Le Bonus de Fidédlité : Comment gagner 10% de plus

L'Oreéal récompense ses actionnaires de long terme via un mécanisme specifique
appelé le dividende majoré. C'est un avantage rare qui permet de booster
meécaniquement votre rendement.



 Leprincipe: Si vous détenez vos actions au nominatif (pur ou administré) depuis
plus de deux années civiles pleines, vous bénéficiez d'une prime de fidélité de +10%
sur le montant du dividende.

* Lacondition de temps : Par exemple, Sl vous inscrivez vos titres au nominatif avant
le 31 décembre 2024, vous toucherez le dividende majoré des |'année 2027.

 Le plafond : Cette majoration de 10% sapplique également aux actions gratuites
distribuées périodiquement par le groupe.

* L'inscription : Pour en bénéficier, vous devez demander a votre courtier de passer
vos titres au "nominatif administré" ou ouvrir un compte directement chez L'Oréal
(nominatif pur).

3. Lapuissance des intéréts composés sur le long terme

L e secret des investisseurs fortunés avec L'Oréal ne réside pas seulement dans la
hausse du cours de bourse, mais dans | e réinvestissement des dividendes.

o L'effet "Boule de Neige" : En utilisant vos dividendes pour racheter de nouvelles
actions, vous augmentez votre capital de base qui, a son tour, générera plus de
dividendes I'année suivante.

* L'impact du temps : Gréce ala croissance annuelle du dividende couplée au bonus
de 10%, votre Yield on Cost (rendement sur votre prix d'achat initial) peut devenir
spectaculaire apres 10 ou 15 ans.

* Protection contre |'inflation : La hausse réguliere du dividende de L'Oréal est
historiquement supérieure al'inflation, ce qui protege efficacement votre pouvoir
d'achat.

Comment mettre en place votre stratégie "Rente L'Oréal” ?

» Achetez vos premiéres actions : Via un PEA (Plan d'Epargne en Actions) pour



bénéficier d'un cadre fiscal avantageux.

* Passez au nominatif : Contactez votre banque pour demander I'inscription de vos
titres au nominatif administré (cela conserve vostitres dans votre PEA tout en vous
rendant visible aupres de L'Oréal).

» Soyez patient : Laissez passer le délai de deux ans pour activer le bonus de fidélité
de 10%.

» Réinvestissez : Ne consommez pas vos dividendes immédiatement ; utilisez-les
pour renforcer votre position et accélérer la capitalisation.

LE CONSEIL PRO : Ne vous focalisez pas uniquement sur e rendement
immédiat (le "yield") qui peut paraitre faible par rapport a d'autres sociétés. La
force de L'Oréal réside dans la croissance constante du dividende. Un rendement
de 2% aujourd'hui qui croit de 10% par an devient bien plus lucratif sur 20 ans
gu'un rendement de 5% qui ne progresse jamais.



Chapitre 8

Beauty Tech : L'l A et le Digital au Service du Maquillage

L'Ere de la Beauty Tech : Quand I'Algorithme Remplace le Miroir

Pendant plus d'un siecle, L'Oréal a été percu comme un géant de lachimie et du
marketing. Aujourd'hui, I'entreprise se définit comme une société de Beauty Tech. Ce
virage technologique n'est pas qu'un effet de mode : c'est une stratégie de défense et
de conquéte pour transformer |'achat de cosmétiques en une expérience digitale
personnalisée.

Point Clé 1 : L'acquisition de ModiFace, |e tournant stratégique

En 2018, L'Oréal aracheté ModiFace, une entreprise spécialisée dans laréalité
augmentée et I'intelligence artificielle appliguée ala beauté. Cette étape a marqué le
passage d'un modele de "vente de produit” a un modéle de "service technologique'”.

o L'essai virtuel (Virtual Try-On) : Grace ala caméra de son smartphone, le
consommateur peut tester instantanément des centaines de teintes de rouge alevres
ou de colorations capillaires.

« Augmentation des ventes : Les données montrent que le taux de conversion (le
passage de la consultation al'achat) est nettement plus élevé lorsqu'un client utilise
I'outil d'essai virtuel.

» Réduction des retours : En permettant de visualiser le résultat avant I'achat, la
technologie limite les déceptions et les colts logistiques liés aux retours produits.

Point Clé 2 : La personnalisation extréme vial'lA

Gréce al'intelligence artificielle, L'Oréal ne propose plus le méme produit atout le



monde. L'objectif est de répondre aux besoins spécifiques de chaque épiderme et de
chague morphologie.

» Analyse dela peau : Des outils comme SkinConsultAl (Vichy) analysent les rides,
lestaches et I'éclat a partir d'un simple selfie pour recommander une routine de soins
Sur mesure.

* Dispositifs domestiques : Le lancement de Perso ou de Y SL Rouge Sur Mesure
permet aux clients de créer leur propre rouge alévres ou fond de teint a domicile, en
mélangeant des cartouches de couleurs pilotées par une application mobile.

* Diagnostic capillaire : Des capteurs connectés en salon permettent d'analyser la
santé du cheveu pour proposer |e protocole de soin le plus adapté.

Point Clé 3: LaData au service de lalogistique et du marketing

Latransformation digitale ne concerne pas seulement ce que voit le client, mais aussi
la maniére dont |'entreprise fonctionne en interne.

* Prédiction des tendances : En analysant |les recherches sur Google et les réseaux
sociaux, L'Oréal peut anticiper les nouvelles modes (ex: "skincare coréen™) et lancer
des produits en un temps record.

* E-commerce dominant : Le digital représente désormais pres de 30 % du chiffre
d'affaires du groupe. Cette vente directe permet de collecter des données précieuses
(First-Party Data) pour mieux cibler les futures campagnes.

» Optimisation publicitaire : L'IA permet d'allouer les budgets publicitaires en temps
réel laou ils sont le plus efficaces, maximisant ainsi la rentabilité opérationnelle.

Point Clé 4 : Une barriére al'entrée face aux startups

Si de nombreuses "DNVB" (Digital Native Vertical Brands) ont émergeé sur
Instagram, L'Oréal utilise saforce de frappe technol ogique pour maintenir son



leadership.

» Budget R& D massif : Avec presd'un milliard d'euros d'investissement annuel en
recherche et innovation, L'Oréal dépose des brevets technol ogiques que les petites
marques ne peuvent pas financer.

« Ecosystéme de partenariats : Le groupe collabore avec des géants comme Google,
Metaou TikTok pour intégrer ses outils d'essai virtuel directement dans les
plateformes sociales.

» Echelle mondiale : Une fois qu'un algorithme de diagnostic de peau est développé, il
est déployé instantanément sur 150 pays, amortissant immeédiatement les colts de
dével oppement.

LE CONSEIL PRO : En tant qu'investisseur, ne surveillez plus seulement le
nombre de cremes vendues, mais la part du chiffre d'affaires e-commerce et la
montée en puissance des services digitaux. Plus L'Oréal lie ses clients a son
écosysteme d'applications de diagnostic, plus elle crée de la "rétention”, un
indicateur clé de valorisation habituellement réserve aux entreprises de la Slicon
Valley.



Chapitre 9

L e Facteur Humain : Gouvernance et Stabilité Actionnariale

Le Facteur Humain : Gouvernance et Stahilité Actionnariale

Investir dans L’ Oréal, ce n’ est pas seulement acheter un leader mondial des
cosmétiques, ¢ est S associer a une structure de pouvoir unique. Contrairement a de
nombreuses entreprises cotées soumises aux pressions immeédiates des marchés
financiers, L’ Oréal béenéficie d’ un "bouclier” actionnarial qui lui permet de voir loin.

1. Le Pilier Familial : La Famille Bettencourt-Meyers

 Un contrdle historique : Lafamille fondatrice détient environ 35 % du capital et
plus de la moitié des droits de vote réels.

« Protection contre les OPA : Cette présence massive rend |'entreprise quasiment
Impossible aracheter de maniéere hostile.

 Garantie de continuité : Lafamille ne cherche pas de profits spéculatifs immédiats,
mais latransmission d'un patrimoine sur plusieurs générations.

» Engagement émotionnel : Les membres de lafamille siegent au Consell
d’ Administration, veillant au respect des valeurs de la marque.

2. Le Partenaire Stratégique : L'Alliance avec Nestlé

» Une relation de longue date : Depuis 1974, le géant suisse Nestlé est un actionnaire
de référence (détenant environ 20 % des parts).

« Stabilité financiere : Ce bloc d'actionnaires stables (Famille + Nestlé) verrouille plus
de 50 % du capital, stabilisant le cours de |'action en période de crise.



» Désengagement progressif : Nestlé réduit lentement sa part au fil des décennies,
permettant a L’ Oréal de racheter ses propres actions et d’ augmenter la valeur pour les
autres actionnaires.

3. La Stabilité du Management : L'ADN de la Promotion Interne

» Une longévité record : Depuis sa création en 1909, L’ Oréal n’a connu que 6
directeurs généraux (CEQO). Cette rareté est un gage de cohérence stratégique.

o L'école L'Oréal : Les dirigeants sont presgue toujours issus du sérail. Ils ont gravi
les échelons pendant 20 ou 30 ans avant d'atteindre e sommet.

* Vision a 10 ans: La ou d'autres entreprises changent de stratégie tous les 3 ans au
gré des changements de patrons, L’ Oréal maintient un cap clair sur laR&D et
I'innovation.

4. L'Impact pour I'Investisseur : LaVision Long-Termiste

» Résistance aux turbulences : Gréace a cette gouvernance, le management peut refuser
de sacrifier ses budgets marketing ou recherche pour "faire plaisir* aux analystes sur
un seul trimestre.

» Politique de dividende généreuse : Lafamille actionnaire ayant besoin de revenus
réguliers, I'entreprise sefforce de verser un dividende croissant depuis des décennies.

* Prime defidélité: L’ Oréal récompense |es actionnaires au nominatif (détenus depuis
plus de 2 ans) par une majoration du dividende de 10 %.



LE CONSEIL PRO : Ne voyez pas L'Oréal comme une action "traditionnelle"
soumise a la volatilité, mais comme une "entreprise patrimoniale" cotée en
bourse. Pour optimiser votre investissement, passez vos titres au nominatif (pur
ou administré) : apres deux années civiles pleines, vous toucherez un dividende
majoré, une preuve concréte que la stabilité profite directement a votre

portefeuille.
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L’Oreal face au Monde : Cap sur la Chine et lesMarchés
Emergents

L’ Oréal face au Monde : Cap sur la Chine et les Marchés Emergents

Pour un investisseur, comprendre L’ Oréal, ¢’ est avant tout comprendre sa géographie.
L e groupe ne vend pas seulement des produits de beauté ; il gére une cartographie
mondiale complexe ou chague région joue un role stratégique précis dans sa
croissance globale.

Point 1 : Larépartition géographique des ventes

L’ Oréal aréussi I’ exploit de ne pas dépendre d’ un seul marché. Son chiffre d’ affaires
est réparti de maniere équilibrée sur les cing continents :

L’ Europe : Le socle historique. C’ est un marché mature qui apporte une rentabilité
stable et solide.

« L’Amérique du Nord : Un terrain de congquéte permanent, porté par I'innovation et
les marques américaines du groupe (comme Maybelline ou Kiehl's).

e L’Asie du Nord (Chine, Corée, Japon) : Le principal moteur de croissance de la
derniére décennie, malgre des ral entissements recents.

« SAPMENA-SSA (Asie du Sud, Moyen-Orient, Afrique) : Lazone du futur, avec
une explosion de la classe moyenne.

» Amérique Latine : Un marché tres dynamique, porté par une forte culture de la
beauté.



Point 2 : Le"Cas Chinois" : Dépendance ou Opportunité ?

La Chine est devenue le deuxiéme marché mondial de L’ Oréal. Si elle offre des
perspectives immenses, elle représente aussi un point de vigilance pour I'investisseur :

» L’ émergence de la classe moyenne : Des centaines de millions de nouveaux
consommateurs accedent aux produits de Luxe (L’ Oréal Luxe).

 Ladomination du E-commerce : En Chine, L’ Oréal réalise une part massive de ses
ventes en ligne, notamment via des plateformes comme Tmall ou TikTok (Douyin).

* Lerisgue de ralentissement : La consommation chinoise est devenue plus prudente.
L'investisseur doit surveiller la confiance des ménages chinois.

» Le Travel Retail : Les ventes dans les aéroports et |es zones détaxées (Hainan) sont
cruciales et dépendent directement des flux de touristes chinois.

Point 3 : Les nouveaux relais de croissance (Marchés Emergents)

Pour ne pas étre "trop chinois’, L’ Oréal accélére sur d’ autres zones afort potentiel.
C'est ce qu'on appelle la stratégie de I’ universalisation :

 L'Inde et I'Asie du Sud-Est : Ces régions bénéficient d'une population jeune et d'une
digitalisation rapide.

o L'adaptation locale : L'Oréal ne se contente pas d'exporter ses produits ; il possede
des laboratoires de recherche locaux pour adapter les formules aux types de peaux et
de cheveux spécifiques (ex: soins solaires en Asie, soins capillaires au Brésil).

 Lapénétration par le prix : Le groupe utilise ses marques "Grand Public" (Garnier,
L’ Oréal Paris) pour entrer dans ces marchés avant de monter en gamme.

Point 4 : Lagestion des risques mondiaux

Investir dans une multinational e expose aux tempétes géopolitiques et économiques.



Voici comment L’ Oréal protége ses marges :

* La compensation géographique : Lorsgu'une zone ralentit (ex: la Chine), une autre
prend souvent le relais (ex: les Etats-Unis ou I'Europe), ce qui lisse les résultats.

 Lacouverture de change : Le groupe utilise des instruments financiers pour se
protéger contre les fluctuations des monnaies (Dollar, Y uan, Euro).

o Agilitéindustrielle : En produisant souvent au plus pres de ses marchés, L’ Oréal
limite les colts de transport et les risques de rupture de chaine logistique.

* Résilience au prix : Laforce de ses marques permet d'augmenter les prix pour
compenser I'inflation sans perdre ses clients (le "Pricing Power").

LE CONSEIL PRO : Nejugezjamais L'Oréal sur les chiffres d'une seule région.
La force du titre réside dans son équilibre mondial. S la Chine inquiéte les
marchés a court terme, regardez la performance en Amérique Latine ou en Inde :
Cc'est cette capacité a pivoter géographiquement qui garantit la pérennité du
dividende sur le long terme.



Chapitre 11

Beauté Engagée : Pourquoi I'ESG est Vital pour votre
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Beauté Engagée : Pourguoi |I'ESG est Vital pour votre Portefeuille

Investir dans L’ Oréal aujourd'hui, ce n'est pas seulement parier sur le prochain sérum
alamode. C'est miser sur un groupe qui a compris que la durabilité est e nouveau
standard de |a performance financiere. Pour un investisseur, les criteres ESG
(Environnementaux, Sociaux et de Gouvernance) sont devenus des indicateurs de
santé along terme aussi cruciaux que le chiffre d'affaires.

Point Clé1: Le programme « L’ Oréal pour le Futur »

Lancé en 2020, ce plan définit les transformations du groupe al'horizon 2030. Il ne
sagit plus seulement de réduire I'impact, mais de respecter les limites planétaires
telles que définies par la science environnemental e.

 Neutralité Carbone : L'Oréal visel'utilisation de 100 % d'énergies renouvel ables
pour tous ses sites d'ici 2025.

* Gestion de I'Eau : 100 % de I'eau utilisée dans les procédés industriel s sera recyclée
et réutilisée en boucle fermée d'ici 2030.

» Emballages Durables : D'ici 2030, 100 % des plastiques utilisés pour les emballages
seront soit d'origine recyclée, soit biosourceés.

* Biodiversité : 100 % des matieres premieres d'origine végétale seront tracées et
Issues de sources durables.

Point Clé 2 : L'impact social comme levier de performance



Ladimension sociale de L'Oréal renforce sa marque employeur et lafidélité de ses
consommateurs, ce qui stabilise les revenus de |'entreprise.

« Equité Salariale : Le groupe est réguliérement cité parmi les meilleurs ééves
mondiaux pour I'égalité femme-homme et |a parité dans | es postes de direction.

* Inclusion Sociale : Via ses programmes de solidarité, L'Oréal aide des milliers de
personnes issues de communautés vulnérables a accéder al'emploi.

« Salaire Décent : Le groupe sengage a ce que 100 % des employés de ses
fournisseurs stratégiques soient remunérés au moins selon un « salaire décent »
(Living Wage).

Point Clé 3 : Pourquoi I'ESG booste |a valorisation boursiére

Pour I'investisseur, la stratégie ESG de L'Oréal agit comme un aimant a capitaux et
un réducteur de risques financiers.

» Attraction desfonds ISR : Les fonds d'Investissement Socialement Responsable
(ISR) pesent des milliers de milliards d'euros. En étant leader ESG, L'Oréal sassure
d'étre présent dans ces portefeuilles, ce qui soutient le cours de I'action.

» Réduction des risques réglementaires : En anticipant les taxes carbone et les
restrictions sur le plastique, L'Oréal évite des amendes futures et des colts de
restructuration d'urgence.

» Notation AAA : L’ Oréal est |a seule entreprise au monde a avoir obtenu un score «
A » danslestrois classements du CDP (Climat, Eau, Foréts) pendant huit années
consécutives.

« Vaorisation Premium : Le marché accorde souvent un multiple de valorisation
(PER) plus éleve aux entreprises "propres’ car elles sont jugées moins risquées sur le
long terme.



LE CONSEIL PRO : Ne voyez pas I'engagement écologique de L'Oréal comme
une dépense, mais comme une assurance vie pour votre capital. Dans un monde
ou les régulations environnemental es se durcissent, les entreprises les plus
vertueuses comme L’ Oréal sont celles qui subiront le moins de volatilité et qui

attireront les investisseurs institutionnels les plus stables.
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Risques et Défis: Ce qui pourrait faire Chuter I'Action L'Oréal

Investir dans un leader mondial comme L'Oréal semble rassurant, mais aucun titre
boursier n'est al'abri des secousses. Pour protéger votre capital, vous devez
comprendre les menaces spécifiques qui pesent sur le géant des cosmétiques.

Point 1 : La concurrence féroce des "Indie Brands"

L'époque ou quelques grands groupes dominaient le marché est révolue. L'agilité est
devenue la nouvelle arme de guerre.

* Les Indie Brands (marques indépendantes) utilisent les réseaux sociaux pour creer
un lien direct et ultra-rapide avec les consommateurs.

* Elles lancent des produits en quelques mois, la ou un grand groupe met parfois des
années en Recherche & Développement.

* Lerisque pour L'Oréal est une érosion de ses parts de marché sur les segments les
plus jeunes et |es plus tendances.

Point 2 : Le ralentissement de la consommation en Chine

La Chine est le deuxieme marché de L'Oréal et alongtemps été son principal moteur
de croissance. Cependant, ce pilier montre des signes de fragilité.

* Le ralentissement économique chinois pése sur le moral des ménages et réduit les
dépenses dans le luxe et la beauté haut de gamme.



* L'émergence de la C-Beauty (marques chinoises locales) séduit de plus en plus de
consommateurs par patriotisme économique et prix compétitifs.

» Une dépendance trop forte a cette zone geographique rend |'action vulnérable aux
tensions géopolitiques ou aux décisions réglementaires de Pékin.

Point 3 : Les risques d'approvisionnement et I'inflation

Fabriquer des millions de produits de beauté chague jour demande une logistique sans
faille et des matieres premiéres stables.

» Lahausse du codt des matiéres premieres (emballages, ingrédients chimiques,
huiles naturelles) peut comprimer les marges bénéficiaires.

» Les perturbations des chaines | ogistiques mondiales peuvent entrainer des ruptures
de stocks sur des produits vedettes.

* Lapression écologique oblige L'Oréal ainvestir massivement dans des alternatives
durables, ce qui représente un codt industriel significatif.

Point 4 : Lavolatilité des devises et |'effet de change

En tant que multinational e présente dans plus de 150 pays, L'Oréal est exposée
quotidiennement aux fluctuations des monnaies.

* L'Oréal publie ses résultats en Euro, mais réalise une immense partie de ses ventes
en Dollars, en Yuans ou en Yens.

» Un Euro fort pénalise mécaniquement le chiffre d'affaires réalisé al'étranger lors de
saconversion.

* L'instabilité monétaire dans les marchés émergents peut réduire larentabilité de
zones géographiques entiéres malgré de bonnes ventes locales.



LE CONSEIL PRO : Ne vous laissez pas aveugler par la croissance du chiffre

d'affaires. Surveillez toujours la marge d'exploitation dans les rapports annuels.
S L'Oréal maintient sa rentabilité malgré la hausse des co(ts et |a concurrence,
c'est que son pouvoir de fixation des prix (Pricing Power) reste intact, ce qui est

un excellent signal pour I'investisseur.
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Le Guide Pratique : Comment Acheter sa Premiére Action OR.PA

Investir dans L'Oréal, c'est devenir copropriétaire du leader mondial de la beauté.
Pour passer de lathéorie alapratique, voici |es étapes concretes pour réaliser votre
premier achat d'action sur la place d'Euronext Paris.

Etape 1 : Choisir le bon compte d'investissement

Avant d'acheter, vous devez ouvrir une "enveloppe” fiscale. Deux options soffrent a
vous en France:

» Le PEA (Plan d'Epargne en Actions) : C'est |'option & privilégier pour L'Oréal.
Apres 5 ans de détention, vos gains sont exonérés d'impots sur le revenu (hors
prélévements sociaux).

» Le Compte-Titres Ordinaire (CTO) : Plusflexible, il n'apas de plafond de
versement et permet d'acheter des actions du monde entier, maisil ne propose pas
d'avantage fiscal particulier.

Etape 2 : Sélectionner un courtier (Broker)

Le choix del'intermédiaire est crucial pour limiter les frais qui grignotent votre
rentabilité. Vous avez deux grandes catégories :

* Les courtiers en ligne (Bourse Direct, Fortuneo, Boursorama) : Ils offrent lesfrais
de courtage les plus bas et des interfaces modernes.



* Les banques traditionnelles : Souvent plus chéres en frais de garde et de transaction,
mai s rassurantes pour certains investisseurs débutants.

Etape 3 : Comprendre |e mode de détention (Porteur vs Nominatif)

C'est une particularité importante pour les actionnaires de L'Oréal. Vous devez choisir
comment vos titres sont enregistrés :

» Achat "au porteur" : C'est la méthode par défaut. Votre courtier gere vos actions.
C'est smple et rapide.

 Achat "au nominatif" (Pur ou Administré) : Vous étes directement inscrit dans les
registresde L'Oréal.

* L 'avantage majeur : Aprés 2 ans de détention continue, L'Oréal vous offre
une prime de fidélité de +10% sur le montant de vos dividendes.

Etape 4 : Analyser le carnet d'ordres

Au moment d'acheter, vous ferez face au carnet d'ordres. |l sagit du tableau qui
confronte les acheteurs et les vendeurs en temps réd! :

» Lacolonne "Achat" (Bid) : Le prix maximal que les acheteurs sont préts a payer.
» Lacolonne"Vente" (Ask) : Le prix minimal que les vendeurs demandent.

» Le"Spread" : C'est I'écart entre le prix d'achat et le prix de vente. Pour une action
liquide comme L'Oréal, cet écart est généralement tresfaible.

Etape 5 : Passer |'ordre d'achat

Une fois sur l'interface de votre courtier, recherchez le code ISIN FR0000120321 ou
le code mnémonique OR. Vous devrez choisir un type d'ordre :

o L'ordre "Au marché" : Vous achetez immeédiatement au prix disponible, peu importe



le montant. C'est |e plus rapide, mais vous ne contrblez pas le prix.

e L'ordre"A cours limité" : Vous fixez un prix maximum que vous ne voulez pas
dépasser. C'est la méthode recommandée pour maitriser votre investissement.

o L'ordre"A lameilleure limite" : Vous achetez au meilleur prix proposé al'instant T
dansle carnet d'ordres.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pasle "moment parfait” pour acheter votre
premiére action. Pour une valeur de croissance comme L'Oréal, il est souvent
plus rentable de pratiquer le DCA (Dollar Cost Averaging), c'est-a-dire d'acheter
de petites quantités régulierement pour lisser votre prix de revient, plutét que de
miser tout votre capital en une seule fois.
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La Stratégie du Millionnaire : Quand et Comment Investir dans L'Oréal ?

Devenir un investisseur a succes sur une valeur comme L’ Oréal (OR.PA) ne repose
pas sur la chance, mais sur une méthodologie rigoureuse. Cette action est ce qu'on
appelle une "Compounder” : une entreprise qui fait fructifier le capital de maniere
exponentielle sur le long terme.

Etape 1 : Choisir sa méthode d'entrée — DCA ou Opportunisme ?

Le dilemme classique de I'investisseur est de savoir Sil doit attendre "le bon
moment”. Pour L'Oréal, deux stratégies saffrontent :

» Le Dollar Cost Averaging (DCA) : Cette méthode consiste ainvestir une somme
fixe chague mois, peu importe le prix de |'action. Elle permet de lisser le prix d'achat
et déliminer le stresslié alavolatilité.

« L'Achat sur repli (Buy the Dip) : Cette approche tactique consiste a attendre que
I'action chute de 5 % a 10 % par rapport a ses sommets récents pour "renforcer” sa
position a moindre co(t.

 Leverdict : Pour le grand public, le DCA est statistiqguement plus efficace car il
évite de rester sur latouche en attendant une baisse qui n'arrive parfois jamais.

Etape 2 : Analyser la performance historique face au CAC 40

Pourquoi choisir L'Oréal plutét gu'un simple fondsindiciel ? L'éude des rendements
passés offre une réponse claire sur la qualité de I'actif.



« Surperformance constante : Sur les 20 dernieres années, L'Oréal a réguliérement
battu I'indice CAC 40, affichant une croissance moyenne annuelle (dividendes
réinvestis) bien supérieure ala moyenne du marché francais.

 Résilience en temps de crise : Lors de krachs boursiers, L'Oréal atendance a moins
baisser que les autres valeurs industrielles grace a la puissance de ses marques et ala
fidélité de ses clients.

* Le cercle vertueux du dividende : Le groupe augmente son dividende quasiment
chague année depuis plus de 30 ans, offrant un rendement croissant a ceux qui
conservent leurs titres.

Etape 3 : Configurer ses points d'entrée tactiques

Si vous souhaitez optimiser vos achats au-dela du simple DCA, voici lesindicateurs a
surveiller pour "timer" vos entrées :

» L e franchissement des moyennes mobiles : Un achat lorsque le cours touche la
Moyenne Mobile a 200 jours est souvent un excellent point d'entrée historique sur
cette valeur.

* Les périodes de publications : Les résultats annuels et semestriels créent souvent de
lavolatilité. Une réaction négative du marché sur un résultat pourtant solide est une
opportunité d'achat.

« Laprime defidélité : En détenant vostitres au nominatif pendant plus de deux ans,
L'Oréal majore votre dividende de 10 %. C'est un bonus non négligeable pour le
rentier.

Etape 4 : Adopter |a psychologie du détenteur along terme

La stratégie du millionnaire ne consiste pas a vendre des que I'action prend 10 %. Le
secret réside dans la patience.



* [gnorer le bruit : Les fluctuations quotidiennes n'impactent pas la valeur intrinseque
d'un leader mondial de |a beauté.

» Réinvestir systématiquement : Pour maximiser |'effet des intéréts composes,
réutilisez vos dividendes pour acheter de nouvelles fractions d'actions.

 Voir sur 10 ans minimum : L'Oréal est une machine a créer de la valeur qui
sapprécie avec le temps, pas un ticket de loterie.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchez pas a deviner le point le plus bas. La

melilleure stratégie hybride consiste a automatiser un DCA mensuel pour ne
jamais rater la hausse, tout en gardant une réserve de cash de cété (15-20%) pour
acheter massivement si |'action connait une correction brutale suite a une

macr o-économie défavorable.



Chapitre 15

L'Horizon 2030 : Quelle Valeur pour L'Oréal dans 10 ans?

L'Horizon 2030 : Quelle Valeur pour L'Oréal dans 10 ans ?

Investir dans L'Oréal ne se résume pas a parier sur des produits de beauté, mais sur
une machine de guerre économigue qui domine son secteur depuis plus d'un siécle. A
I'horizon 2030, le groupe se positionne pour capturer |a croissance des nouveaux
marchés mondiaux.

1. L'Explosion de la Classe Moyenne Mondiale

Le principal moteur de croissance pour les dix prochaines années reste I'émergence de
nouveaux consommateurs atravers le monde. L'Oréal aidentifié un réservoir de
croissance massif :

» L'Asie-Pacifique : Avec lamontée en puissance de la classe moyenne en Chine, en
Inde et en Asie du Sud-Est, des millions de nouveaux clients accedent aux produits de
soin premium.

» Laconguéte de nouveaux territoires : Le groupe investit massivement en Afrique et
au Moyen-Orient, des marchés encore sous-exploités mais a fort potentiel
démographique.

 Lamontée en gamme (Premiumization) : Les consommateurs mondiaux délai ssent
de plus en plusI'entrée de gamme pour des produits de Luxe et de Cosmétique Active
(Vichy, La Roche-Posay), laou les marges de L'Oréal sont les plus élevées.

2. LaRévolution "Beauty Tech” et I'Intelligence Artificielle

L'Oréal n'est plus seulement une entreprise de chimie, c'est une entreprise



technologique. D'ici 2030, latechnologie serale principal levier de fidélisation :

» Hyper-personnalisation : Grace al'lA, L'Oréal propose des diagnostics de peau via
smartphone et des formulations de produits sur-mesure (ex: Perso).

« Commerce Connecté : Le groupe réalise d§a une part colossale de son chiffre
d'affaires vial'E-commerce, réduisant ains sa dépendance aux magasins physiques et
augmentant sa rentabilité opérationnelle.

 Data-Driven Marketing : Une maitrise des données clients qui permet de lancer des
produits avec un taux de succes bien supérieur ala moyenne de I'industrie.

3. Les Prévisions des Analystes sur le Marché Mondia

Le marché mondial de la beauté est considéré par |es experts comme |'un des plus
résilients au monde. Voici les perspectives chiffrées pour la décennie a venir :

* Croissance Annuelle : Les analystes prévoient une croissance moyenne du marché
de la beauté entre 3% et 5% par an jusqu'en 2030.

* Outperformance : Historiqguement, L'Oréal croit deux fois plus vite que son marché
de référence, ce qui laisse présager une augmentation continue de ses parts de marché.

» Marges Bénéficiaires : Grace aux économies d'échelle, les anaystes anticipent un
maintien, voire une progression de la marge d'expl oitation au-dela de 20%.

4. Pourquoi L'Oréal est un Pilier de Patrimoine Durable

Pour un investisseur particulier, L'Oréal remplit les criteres de lavaleur de "fond de
portefeuill€" grace a plusieurs mécanismes de protection du capital :

 Le"Pricing Power" : Capacité a augmenter ses prix pour répercuter I'inflation sans
perdre de clients, protégeant ainsi 1a valeur réelle de votre investissement.

* Politique de Dividende : Le dividende est stable ou croissant depuis plus de 30 ans,



offrant un rendement prévisible et sécurisant.

 Actionnariat Fidélisé : La présence historique de lafamille Bettencourt Meyers et de
Nestlé assure une vision stratégique de long terme, loin de la spéculation de court
terme.

 Prime de Fiddlité : Pour les actionnaires au nominatif (détenus depuis plus de 2 ans),
L'Oréal offre une majoration de 10% sur le dividende verse.

LE CONSEIL PRO : Ne cherchezpasa "timer" le marché avec L'Oréal. C'est
une action qui se détient dans la durée. Pour batir un patrimoine serein,
privilégiez |'investissement programme (DCA) en achetant régulierement des
titres, et passez vostitres au nominatif administré pour bénéficier de la
majoration du dividende et renforcer |'effet des intéréts composés sur 10 ans.
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