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Introduction

La création de ce documeagtémotivée par le démarrage 2005de mon activité de conseil sty
tégiqueen innovationun domainessezeu structurée ekr ance | or squoi | s0a
startups | | est aussi l e fruidosdéespo®s hhhTgecmw-av e
| ogi es de 7| Btofia CentraldParisatloen pr ol ongement dobéune
pource cursusur letheme des&t r at ®gi es »xle | 6l nnovation

g

i
6o
co

Depuis quelques ann®es, | 6Europe et | a HKrance
tups innovantes pour @éde la croissance et des exportations. Cette prise de consciencea été ex
cerbéeen Francepar la crse de la recherche depuis 2004 et par la volonté de la France de conquérir
plus efficacement dans le secteur kigbh. Le rebond des investissementdietapital risque tout

comme | 6®mergence du Web 2.0 et de touteas | es
lopante ont relancé la fibre teepreneuriale en Frandee cont ext e pol i tnhn-que ¢
tielle de 2004t ant ° d wche- dnteausgi sodtiibuégaavaloriser cettErance qui gagnet

qui prend des risques ».

Les startups font partie de ce paysaddais leurs dirigeantsont étatde nombreux facteurs deobl

cage du marché francaidrilosité des investisseurs, des gramients, faiblesse des accompagn
ments,diversitéet complexité desidesp u bl i que s. D6bun autre ct!t®,

de startups sont faibletans les dimensionse nt e et ma r kassealifficde peut desy u 61 |
jeunesde créer unstartup. Les investisseurs ont tendance a plus faire confiance aux dirigeants e
périmentés. Les beaux succes récents en France en sont le ré¥alta Chappaz a créé Kelkoo

apr s pr s de 18 ans déexp®rience, Nomloret cel
doentrepreneur s Vi s isdndl enseprdneussbienme@nus (Maro Simoncihie s ¢
de Meetic, JeaBaptiste Rudelle de CriteGilles Babinequi a créé Musiwayeetc).

Il'y a trop peu de grands succes visibles de startups crééidssgaunes dans leur garage Pour-

tant, les jeunes générations en veulent et sont prometteuses. Elles sentent mieux les évolutions de le
demande sur ces marchés en pleine évolution a la fois technologique et socioDgitpie. cote,

les investisseursie font pas habituellement appel a des conseils extexpgEsimentés qui pou

raientaccompagner | es s pen pdeitulies celtpsiduii seraent ffondées mpar den t
jeunes dirigeantRésultat des coursek ou il y a du financement potentiel, les experts ne sont pas
utilis®s, et | " 0% il s dleeauccapledimhcenzebts ol ument |

Il existe cependant de nombreux moyeéisadc ¢ o mp a g n e me Iissonttbtedoisdiffuseet t u p s
pasfacilesa cernerOntrouveu n gr and nombre de structuries dboé:
vées Elles ne sonpas toujours clairement positionnées les unes par rapport aux etlsmey sa-

vent redondantesl estdonccritiquep our | 6 e nt ntéigr daesrces wifféredtds iordaas

tions quelques tétes de réseadl q u | vont permettre doéidentifi e
d®vel oppement Ede®Vibeatrdpyi perdre trop de te
subvention®t autrepréts ataux zérkk e mi | i eu d e edtudmicrdcosmepurlesrede ur i a

tions comptenbeaucoupet ou les réputations se font et se défont trés rapidement

Ce documeneéstune tentative de traitement de ces différéhé&neset le point de convergee de
ce que |jo6ai pu r encéablir coommecootacts.Noeis alonsy coavtiriles n's e
guestions suivantes

T Quelssont out dedmihcipauxb esoi ns dobéaccompa?Quedaneomtt de
les grandes questions ase poserlersd a cr ®ati on d 6-tech@Etauopsa-i ®t ®
sage, fournir quelques réponses clés.

T Comment fonctionne | 63aAudteanatu xs usrt alret ufpcsm de nq uFe
cier. Quels sont les organismesiedividus qui mettent le pied étrigy des dirigeants de ces
entrepriseComment financer | 8amor-age doune star:
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1 Quelsontle role | 6 i mapgaatlds sonkes limitesdes diverses aides publigusscomment en
tirer le meilleur par®

1 Quelles recommandations fournir aux jeudes r i geant s doentreprises
se lancer @&ans | 6aventure

1 Quelle est la place pour un accompagnement stratégique plus structuré de cesetstaralp
serait son business mocdkl

T Comment sO6y retrouver dastastups levéep, dermgsbeets, ddlor f i n -
sation, TRI, exit strategy, et tout le toutim

L6obj ect idd ceppagesdtantide aéer une base documentaire utile pour les jeunes entr
preneurs souhaitant se | anc e accothpagneEllé @eat sedinet ur e
de maniere séquentielle ou non, en allant directement au théme qui vous intéresse (marketing, f
nancement, aides, etc).

Les entrepreneurs expérimentés pourront aussi se mettre a jour, ou plus simplement, contribuer par
leursr et our s doexp®rience ~ faire de ce document

Je mets a jour ce guide environ trois fois par an, au gré de mes découeerentresavec des
entrepreneurs et str uct uetassidedrbmaperdisegya des dffme n t
rentes facettes de |l a vie des startups que | 0

Les mises ©° jour concernent ®galement | G®volu
tigue fiscal e Cete rdadiatisation ietggre eataenmeni lestconséquences de la
crise économique et de la récession démarrée en R@38possible que certaines organisations ou
certains dispositifs cités soient obsolétes ou aient entierement dispaan&kpour lesquelles ce

g de ndest pas ®dnidigibeenlimarei r e cl assique

Ce document étant vivant et régulierement mis a jour, je vous encourage a me contacter pour me
faire part de toute exp®rience Vv &cfuen, aicdpee nq ufe s
fiter tous ses lecteutdEn remerciant au passage ceux qui ont déja contribué directement ocrindire
tement a enrichir ce document.

En vous souhaitant une bonnelectere s urt out |, |l e cas ®ch®an!t , un
Olivier Ezratty
olivier@oezratty.net
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Expression des besoins

Créer une entreprise est un asbeivent tropsolitaire pour le ou les fondateutbnécessite a la fois

de | 6exp®rience et un ac c o mppasgehaassiaddléreplopsce ®V i
sus. Les besoins dbébaccompagnement sont nombre
statups créées par deunesétudiantsfraichement issus des grandes écale8i ng®ni eur
commercepu autresnstitutions de formation supérieugelaboratoires de recherche

Trés souvent, la bonne idée est la. Mais il lui manque au cloix industrialisation technologique,

une structure denanagemendpérationnelle, ubusiness plag u i t i ennepohtaevueo ut e
financieret/ouune approche marketing et commerciale opérationnelle. Les ingénieurs comme les
commerciaux ne font pas toujours de $orarketeurs

La premiére partie de ce document@scun inventaire @ la Préverp des disciplingsujetset
questongue | d6entrepreneur doit s e ngcessiteun accomp-s q U O i
gnementCette liste est basée sur ma propre expériencepiived 6 ucentainade startups rence
tréesdepuis2005 et dont la listpartielleest founie a la fin du document.e tri est un peu arb
traire et ndest p rommnfert par @ppertnatla dmerB@ionateni@etaines®
guestions se posent en effet a des étapes différentes de la maturité de la startup.

Il ne fautentoutcasjaani s oubl i er que | 6entreprise grst |
pri m®s ou | atents. Et que cela pasgeadpkurs une
attentes si cela ne codte pas trop cher, histoire de créer la surpriseffétéaah. Une bonne st

t ®gi e ne donnera rien sllLeseasdqgdétil laquaité duservic® tau t i
réactivité, le soin apporté a la création de son site web (vitrine ou pas) et a ses outils marketing,

|l 6i nfrastaucguee tolUsesrmes ® ®ments doivent b «

startup autant si ce nbdbest pPpeum°mege Lerefsnhaat
i mmuabl e. Lébentrepreneur doit Ssirecapadalal ¢ ods
une donne qui peut changer rapidement pour son entreprise.

Une autre question c¢cl® © traiter est de savoli
ne se cr®®e pas en un jour .|l dentfraeuptr idsbea bdoarnds ®
bien structur® (mais soupleé) puis se | ancer
est souvent document® dans | es divers sites d
évoqués plus loin aes ce document not amment dans | 6®chel onnemen

Composante humaine

Cést | e premier crit re de r®ussitepasparriae st a
Et aussi pour les ingéisseurs qui les sélectionnént

! stadta gd G delcrear des le départ unéream tean» de fondateurs, puis de continuer sur
la lancée en recrutant desop guns» mais aussi de se faire accompagner par des personrées exp
rimentées extérieures a la société

Le premier Graal de la starteig souvent le financement de son démarrage. Mais une fois les fonds

| ev®s, i faut g®n®r al ement recruter et cobest
dans certains m®tiers, i y a foire pdrcelietpoi gr
dans le développement logiciel. Et ce, méme pour des débutants. Cela devient rapidement une
course contre la montre.

Une fois | es bas epgusiebesqudstor®glésisgppesatdno:nst i t u®e,

Equipe dirigeante

Cette équipe est génégaine nt consti tu®e par | es fonda& eur s
t ®e par |l es premi res recrues. Tr s souweent,
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mentaires de ceux des fondateurs. Un CTO pour une équipe commerciale, ou un Diraoteur
mercial et/ou marketing pour des fondateunsgénieurs» ou «chercheurs. Le recrutement de ce
dirigeant complémentaire est critique et souvent source de déboires. Nombreuses sont les startups

qui ont ainsi «até» le recrutement de leur premigrd e ct eur commer ci ait . So
mensionn® pour | e job, soit que ses motavati c
teurs. Léint®gration dobébun nouveau dirigeant r

qui permetta de le motiver a la réussite au méme titre que les fondateurs. Quand cela ne va pas, il
faut rapidement mettre les choses au clair et éviter de faire perdurer une situation qui envenime les
relations dans | 6entreprise.

Les fondateurs sont souvent tentéskttre en place une direction collégiale. Mais il est préférable
de faire émerger rapidement un leader qui deviendra de facto le CEO de la société, et sera au pa
sage celui qui aura la plus grande part du capital de la société parmi les fondateurs.

Avecl a croi ssance de | a startup, l es | i mites de
fester. Les investisseurs proposeront alors p
fondateurs de laisser leur place a des dirigeants expérimismtges verront ainsi mis en position de
travailler pour un dirigeant externe, tout en ayant un réle dans leur nomination puisque participant

g®n®r al ement au conseil déoadministratiom de |
tant souvent®c es s ai r e, surtout S i | es fondateurs s
do6®v ®ndeamnmesnts es r el ations avec | es i nvestisseur
société.

Advisory board

Au-dela, et méme avant de constituer g u i p e , i est bon de sdent
consultants traditionnels spécialisés en stratégie ou dans différentes branches comme nous le ve
rons plus loin (recrutement, finance, juridiqgue, marketing), mais également de personnes référentes
dumarché delastartup anci ens chefs dbéentreprise, ou ch
clients potentiels, scientifiques de renom. lls pourront étre rencontrés ponctuellement pour confro

ter le projet avec leur expérience, ou bien, enoteix, rassemblés dans un groupe de travail. Ces
personnes référentes seront utiles dans pas mal de circonstances :

1 Elles donnent un avis éclairé sur le projet et son évolution,

1 Elles valident le projetentantquetelet&gs i s de | 6ext ®ri eur ,

1 Ellesrassureront doé®ventuels investisseurs,

T EIl'l es transmettent de | 6exp®rience aux fondsze
1 Elles les font profiter de leur réseau professionnel.

Ces personnalit®s seront de pr ®f ®r ence des i |
dans leur pdee.

Comment les trouve?

La |l ogique du r®seau compte avant tout, mai s
tr s utile 0% |l a force de conviction de | d6ent
de «personnalittsqu 6 on | 61 magi ne qui sont pr°tes 7 ai
réussi, parfois financierement, souvent médiatiquement, et peuvent avoir envie de transmettre leur
savoir ~ dbéautres. Cer t a ipatristiqguemet \eupemt uos réwsssirnep | e me

entreprises francaises, avec la conviction que les jeunes entrepreneurs peuvent apporter beaucouy
pour créer de la richesse en France.

On peut constituer | u:umgCodbséil Sdientifiqgue e uncAdvs@ysBoatde t r
Ce dernier est un comit® de gestion constituce
qui aide au montage et au démarrage de la société, tandis que le Comité Scientifique est constitué de
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chercheurs, académiques et experts métier aidanties i geant " val i der | O

scientifiqgue de | 6entreprise. Dans | es deux
ndbont pas |l es responsabilit®s juridiques part
Recrutemast

Comment créer une équipe cohérente, notamment avec une bonne complémentarité de profils
(commerciaux, marketing, ingénieurs, financiens)niveau des dirigean®s

Cbdbest s ou vfabtetdesiéquipgs tondatticeslles sont trop frequemment monoculture
deux jeunes doé®cole de commerce, trois i ng®n
créées paruniventeure i ssu doéune grande ent r &gscomeee , et
cial et «beau parleus. Mais esfce la bonne combinaiséhCréer une équipes fondatrice biemeo
plémentaire requiert en tout cas dvéseautage au

dela de son premier cercle (son école, sureprise)  Faire face a la pénurie de développeurs

et une capacité a bien vendre son gitdja recherche Recruter un développeur est particulierem

de financement pourra aussi servir a trouver des difficile pour les startups. A la fois parce que
fondateurs. Lors de cette étape, on tombera facilen SY St me doensei gneme

q i | t . ~ nhdéen produit pas bea q
sur €s al en S qul N0 gdemande et parce que les jeunes ingénie €

doinvestissement f i nanc sontplutotattirés par les grandes structures. S U T

qui ont les deux. Les attirer nécessiteodn ¢ d 6 as s e ml

Ensute, @mment mener un entretien de recrutenfer recettes parmi lesquelles
Fautil faire appel adessites Interneide recrutement  § Faire appel & des stagiaires qui pourront ¢

un chasseur de téoel plus simplement a de la coapt recrut®s ~ | 06issue
'[IOI’]?' Co,mment se!ectlonner les chasseurs de tét: 1 Mettre en place un partenariat avec u
cas échéart Combien de temps dure un réernent? ®cole doéing®nieur t

Fautil recruter des jeunes ou des personnes ex[f
mentée® Quel usage intelligent pelitétre fait de
stagiaireu de projets menés par des étudiants
| 6ensei gne me n il faise lypp@ raux é-u

9 Participer aux Forums Entreprises d
grandes écoles.

T Un bon mar keting d

. . ddaudi ences jeunes
nior Entreprise® rendre | dentreprise
L6 e x p ®r i eemuedes mithodes de recruteme on pourra reproched ces méthodes 6 ° -
®voluent rapi dement ave pluttt adapt®es awre | 6e

Elles démarrent de maniére artisanale avec un tou Méme plutot aux grandes entreprisés e s |

réseau proche des fondateurs et puis passe adgles 9" @nde partie justif
t hodes pl us professi on| Mais larécession démarrée en 2008 devt | c u |

critiquep o u r | es post e§ Diedte@rs faciliter quelque peu le recrutement de @é\

. . . ..~ loppeurs. Méme si sur certaines technolog
TePhnlque ou Directeur Cor_nr_rjermalorsque celuci e Adobe Flex, les développeurs devr
noest pas d®] 0 C C u pe®onp se former par eumémes. Lt eur s
réflexe a avoir dans toutes les circonstances es
conserver |l e niveauUnd&exigence | e plus ®l ev®.

reur de recrutement peut co¥%tler tr s cher 7 |

La question se pose ®galement de | dappel T de
pratiqgue courante dans les startups, notamment pour initialiser des déwedmpp logiciels ou le
lancement marketing. On privilégie les stages de longue durée (6 mois et plus) permettant aux
jeunes de produire une véritable valeur ajoutée a la startup, et lui donnant aussi le temps de se
mettre en position de recruter définitiment le stagiaire une fois de nouveaux financements obt
nus.Attention en tout cas a ne pas considérer les stagiaires comme des commodités de passage. A le
cr®ation de | 6entreprise, I l's y joueronnc, un
autant les bichonnér
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Une autre forme de recrutement & envisades VIE (Volontaires Internationaux en Entrepriyes

On | eur <confie g®n®r al ement des missions do®
dans les pays ou doit démarted e x por t at i on, | e Leg VIE sontgéraspae nt
Ubifrancequi consolide les offres et les demandes de &fIBssure leur gestion administrative pour

|l e compt e dDeanlsd e neturre ppraiysse ddaccuei | Ambastadeds o n't
Franceet di sposent doOéune .pJmo tvd Et icoist 0 eina/li @ oo A
startup.

A partir de quand fatit recruter un DRH? Et au passage, comment gérer la faye

La encore, on commencdéger», on soudraite un maimum. Un DRH sera envisageable a partir
débune cinquantaine de coll aborateur s, |l a fonc
des op®rations couvrant | es aspects financier

Organisation produits % services, ventes vs marketing

Fautil au départ générer une séparation des roles entre R&D et services pour éviter la confusion des
genres? A partir de quel stade déclencher cette séparation

Cbest une question cl ® pueweauxilinegrent@dpiétrogemens lesd e |
activités de R&D et de service, le centre de gravité de la société risque de glisser vers le service. Le
mécanisme est le suivanta R&D est tentée de répondre au coup par coup aux demandes des
(rares) clients spectés par les commerciaux. Elle fera denseisure. Cela éloignera la société de

la capacité a créer un produit générique. La séparation rapide entre R&D et tdovamue les
capacités de recrutement le permetiepte r met t ent d 6 esaivaetnc her | e sc

T Le ser vi c es dsentamdescspépifgquesides clieldsR&D du contenugénériquedu
produit et de la maniére de le faire évoluer pour répondre aux demandes spéecifiques

1 La R&D doit définir un mode de fonctionnement avec le senBEtendamment des interfaces
logicielles techniques séparant la partie générique de la partie spécifique du logiciel.

T La formalisation de cette interface pr®pare
tiercesparties.

Méme question sur la née etle marketing comment les associeu les dissocier ?

La nature de | dact i vi :ts®e nogefe vente/marketingeest mssez direal, e 1
vers des grands comptes. On pourra maintenir une organisation associant étroitement la vente et le
marketing et ensuite les séparer. Si le modele est un mix de marketing destiné a une audience de
masse (grand public, TPE/PME) et de vente destiné a un réseau irgtaede(distributionSSi|,

etc), alorson pourras 6 or gani ser p ar remegsnavoit uneeforte poodarationl e s
marketing et pour la derniere, orientée vente.

Trés souvent cependant, la startup démarre avec une personne en charge de toutes les activités ma
keting et communication, et une équipe commerciale. Trés vite, la persarcharge du marketing

et de la communication devra étre dédoublée avec une persamream» en charge des ofér

tions marketing et communication génériques (relations presse, événements, publicité, etc) et une
autre en charge du marketing client attpnaires. Et la spécialisation se poursuivra ainsi au gré de

|l a croissance. Le mode op®ratoire entre vente
Le lot commun sera un arbitrage de ressources a faire en fonction des objectifs de vente de
| 6 e nt etdemasiresseurces, toujours limitées

L voir http://www.ubifrance.fr/vie/volontarignternationalentreprise.asp
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Spécialisation ou non des rbles

Fauti | d®l i mi ter <cl air ement?Aqartr geaqsandlfagtsentrer’dane s d a
cette démarche

Méme au démarrage, il est bon de créer desriggisns de postes pour clarifier les réles sachant
qguaoi l sera ®videmment demand® beaucoup de sol
gue dans le temps consacré a la société.

Le scénario le plus classique intervient ensuigs réles se sp@lisent. Les premiéres recrues-p

lyvalentes doivent se spécialiser, au risque de perdre une partie de leuapré ® . Ce qui
toujours facile a accepter lorsque ces recrues ne prennent pas des responsabilités de management &
gré de lacroissaec de | 6entrepri se. Si el He's, aavuatiaenntt (c
aient été détectées, discutées et gérées avelctadt e mei | | eur sc®nari o ®
premiers collaborateurscontributeurs individuels d ans | éuorpldnmegenseite drerold

de management des équipes a recruter.

Plans de compensation

Comment batir son plan de compensation, notamment des dirigeants et des comrieuiali
part pour le variable Comment f avor i s?eCommerd rérmeérer e anarketing 6 ® q u |

Comment g®rer | 6®valhbaattl olnanesr cdé¢ $ apfoorez?2 essu s
Tout <ceci se mettra en place progressivement
sion devra étre penségec unminimum de recul certains plans de compensation trop individual

sSs®s peuvent nuire au travail do®qui pe. A | 6el
selon les résultafssurtout commerciaukl i mi t er a | 6 e n tUn@stenéquibe doite s d ¢
°tre cr®® et aussi ®voluer avec | a croissance
Fautil prévoir des stocloptionspour | es col |l aborateurs ou juste

de BSPCE) ainsique dBSA( Bons de Sous cpourlescomboteuds éxtemdé on s )

Les jeunes recrues préférent souvent une rémunératiorcashx bien solide, mais pourtant, les
stockopti ons restent un outil de motivation into@

Industrialisation du fonctionnement avaacroissance

Comment I ndustrialiser | es pr c?deece 8o#t lesdpeocebsd e n t
techniques ou les processlelarelation client.

La question se pose rapidement dans le développement logiciel, souvent peu structurédsulaébu
croissance ainsi que dans les processus de vente et markigim@ussi pour le commerce en ligne

et tous les modéles qui impliqguent un grand nombre de clients ou de partenaires. Les proeessus do
vent étre modélisés de maniere expérimentalenidgiar exemple sous forme de graphes, et faciles

. communi quer aux ®qui pes patratantes prenantes,

Communication interne

Comment en quand mettre en place des outils de communication interne dans |& startup

2Ces outils doéint®ressement se diff®rentient essentisBCEl ement
et BSA, toutes les entreprises pour les simgtong, par la fiscalité (meilleure avec les BCE, la plus lourde avec les-efiiiins),

par | 6i mpact sur | a structure du capital de | a socdef@ite® (1| es
entrer des investisseursaucapitab une entrepri se sans en changer | a structure
(uniqguement | e management et JomicnsetlasIBEE).i ®s de | 6entreprise po

% Leur montage est cependant assez complexe et on le résemeeaugmentation de capital adéquate correspondant au lancement de
nombreux recrutements.
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Méme dans une stam, les dirigeants doivent gérer la communication interne avec leurs équipes et
favoriser une bonne fluidité des relations entre les équipas. questi on se pose d
| 6entreprise atteint | e doubl aendréguliererent réunid e s
|l eurs ®quipes pour l es i nf or memadmagp @rodlits, ®rtojats do
clients, plans de financement, etc. Mais cette communication verticale descendante doit également
sbaccompagner d obhorzontale emtreies équipes dquiine doivent pas travailler en
silos, et verticale montante, pour que les fondateurs restent bien au courant de ce qui se passe dan:
leur entreprise. Pris par le quotidien r echer che de c¢l| i erondateusp® ou d
vent se |l aisser aller ° ne plus sbdéoccuper ass
peu pour aller vers elles, notamment par le biais de la techniquendnagement baladesrcan-
sistant a rencontrer informellementleségugpp pour sdéenqu®rir de | eurs

Adaptation culturelle

Loadaptation des fran-ais ~ un contexte i-qui d
geants dbéentreprise. Ce nbest pas si mielbement
ness, coO0est aussi celle doune confrontation d
Ne pas connaitre ses forces et ses faiblesses est dangereux. Autant donc lever les méconnaissance
Je recommanda ce sujet a | e ct u rdlent odviagen écrié pac Rascal Baudryi. @ aut r e
rive»’,  qui e X praviengentdes difi@renizes culturelles et de comportements entre francais

et américains, et par extension, avec les anglais et les asiafgtresrecommandation, créer une

égupe internationale des que possible, méme si elle est basée uniquement en France.

Mais | 6adaptation culturelle dbébune entreprise
pr ®server ce quodi l y a de bomr adduwmist ,| ac sspacdittu®
réactivité) et en méme temps acquérir un savoir faire de plus grande entreprise (rigueur, processus
industriel s, gual it ®, relation client). :Ces (

le dirigeantdoiil d ®f i nir dbéembl ®e un syst me de val eu
ensduite le faire évoluggraduellement, ou plutét vivre un peu plus spontanément et laisser les uns et

|l es autres d®coder |l e syst nee ndoentwael equurdide elsi
guelques convictions dans le domaine et de se batir rapidement un systéme de valeur entreprene
rial et managérial.

Stratégie et modele économique

Nombreux sont | es cr®ateurs qui dwutde&uwn Baoam b
model . Que ce soit sur | daspect financier, | 6
est parfois difficile de se démarquer de la cultuRowerpoint> ou méme &xcel». En effet, un

tableau de prévisions ne fait pas bon business model pour autant.

Les grandes questions a se poser étgat va payer mon produit/service, sur quel volume, quelle
est ma structure de co(it et de marggespondantes®t é  gqnadeéléde planutiliser’ !

Les themes relatifs au business model qui nécessitent souvapprofondissenré voire un ac-
compagnement sont les suivants

Structure du modéle économique

La construction du mod | e ®conomique de sson p
dans sa soci ® ®. On ne peut plus vraiment en
m®t hode de | a cr®ation dbéaudience pui s, |l ongt

4 Voir http://www.pbaudry.com/cyberlivrele livre est téléchargeable gratuitement.

> On pourra utiliser celui qui figure en bonne position sur | e S i
http://www.afic.asso.fr/\Website/site/fra_rubrigues_espaceentrepreneurs _bplsinpandedeveloppement.htm Comme | 6 AF I

regroupe les investisseurs, il y aura de fortes chances que le plan correspondra a leurs attentes
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Intermédiation publicitaire
ValueClick, RealMedia, HiMedia

Rien que dans | e web, i e X i st e inspmee(aver eravert e
la source principale de revenus)
Exemples Publicité Transaction Souscription Licence
de modeles économiques du wek
Liens X (en entreprise) X (en entreprise
MOtE!Jr de r'eCherChe Sponsorisés
Google, blinkx, PicScout, exaleac . .
Paid inclusion
Contenus gratuits Banniéres, Affiliation
Portails, médias, forums, vidéo, AdSense,
blogs Sponsoring
Contenus payants X (complément) X X
VOD, Musique, Sonnerigsour
mobiles Argus (artprice), Petites
Annonces, bangq
Aggrégateurs de contenus Bannieres, Affiliation Fremium (ce-
Wikio, Technorati, Google News |  AdSense, tains lecteurs
lecteurs RSS comme Newsgato|  SPonsoring RSS)
Réseaux sociaux Bannieres, Affiliation X (Viadeo, Lin-
LinkedIn, Facebook, twitter, AdSense, kedin, Seco-
deo, SecondLife, Kindo, Copain |  SPonsoring dLife, Meetic)
davant
Services payants X (complément) X X X (SaaS)
Bourse, rematérialisation de photg
stockage, rencontres, jeux en lign
logiciels SaaS)services en ligne
pour mobiles
Commerce en ligne X (complément) X (marge
Amazon, rueducommerce, Vent commerciale)
Privee, Fnac.com, enviedefraise
Services en marque blanche | X (complément) X X X
Recommandation, modération d¢
contenus, files de contenus, contr
buteurs, commerce en ligne,eo
parateursvente de données
marketing
Intermédiation commerciale Banniéres, Affiliation
Enchéres, comparateurs, boutiqu AdSense,
virtuelles, social shopping, cash| ~ Sponsoring,
back, recherche de services Partenariats
Moyens de paiement Commission X X
PayPal
Marge

Donations
Wikipedia, MIT, certains logiels
open source

Quelgues regles de bon sens peuvent étre appliqguées dans la définition de son modele, en particulier
dans | e domaine de | 0l nternet

9 Aligner le produit et le modele économique cela va de la place pour les bons fornpatislic-
taires da ntdisatéud dursiteemeld & la eonstruction du parcours utilisateur (pour
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| 6ori ent er v e licéé par @emopfepnet cela intégte aausy le profiling utilisateur
pour faciliter un bon ciblage publicitaire.

T S6i | yienaléctire lenadgle publicitaire dans lebusiness plancomment la publicité est
contextualisée dans le site web, commestielle commercialisée (via quelle régie, etc). Quel
est le modele de revenu de la publici@&M (colt au mille, dans les banniéreSPC ¢olt au
click également dans les bannigres
cPACowt ~ 1oactioun  Tarification de la publicité
Affiliation (commissionnemet sur les
ventes générées comme sur Amazol

Quels sont les effets de seuil qui aeeél + Affiliation

reront la profitabilité du modéle éomn CPA

miqgue? Dans | e ca®- CPL o
mium, quelle est la limite entre versiol CPC P
gratuite et version payante du service ( - CPM

du logiciel? Comment pauait-elle éwo-

luer? S

) Risque c6té annonceur ou site
1 Deécrire les c o %t s dbdacq Volumevsvaleur

clients, si possible déja expérimenté FEffets de seuilsAdwords régies)
dans Ia phase béta’ en tenant Compte Source: IAB, marché US, H1 2008, en % de revenu
fait que les utilisateurs acquis dans cette

phase ne sont pas représentatifs de la masse de votre maché. € o %t s dbdacqui s

°tre habituell ement inf®rieurs au chifrre
n®es. Néoublions pas que | dobjectif nobdest
surtout profitable. Il fautlonc décrire comment la structure de codts et de revenu est profitable

et comment | a profitabilit® va augmenter ave

1 Observer le marchéquels sont lemodeles qui fonctionnent le mieuX? Estce que les leaders
du marché en part deix sont bien profitable8 Unexemple ®vi ter doéi miter
Twitter si celuic i néa pas encore trouv® de mod | e
comme | 6a fait Yammer, qui est un syst me

1 Se pré¢arer achanger de modélenotamment pour un passage du gratuit au payante pa-
sage de |l a publicit® <classique ° l 6affildi

(payant/ gratuit, diff®rentes s otonpoteriellel e publ

Proposition devaleur

Cela commence simplement par la définition claire du métier, des produits et services, &t-de la v
l eur qubéils cr®ent pour | es clients. 1 faut
vente.

A qud prix ? Quel retour sur investissemérfEstc e g u ecorke$pond bigaex besoins soét
taux etéconomiqueslu momen® Estce que cette valeur est monétisée directement ou irghrect
ment, par de la publicit&®

Cette partie du edriesstfondamergale goerr séddire des invegtisseins potentiels.
lls se demanderont toujoursomment cette offre se monétiselle ? Estce que les clients seront
préts a la paye? A quel prix acceptable

Dans | e march® de | 6l nternet, certaindsglamantr ep

leur pour ésutilisateus. La monétisation viendra ensyile plus souvent par le truchement de la

®Voir cet excellent article Kow to make money on the Internequi décrit les différents modeéles publicias de | 61 nt er ne't

en 2006 suhttp://www.stromcode.com/modules.php?name=News&file=article&sid=20&mode=&order=0&thold=0
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publicité! Certaines sociétés bien financéggeur é@marrageont effectivement procédé de la sarte
Google, NetVibes, DailyMotion, WikioGoogle a attendu trois a quatre ans avant de deveni prof

tabl e gr ©Oce sa m®canigue des AdWor dsPourQuand
une startup Internet, l a g®n®r ation de reven!
taille critique. D6o% |l e besoin dobéagir rapide
significatif aprés un adeuxadsé a c t isitei t ® du
Segmentation et potentiel de marché
Dans pas mal de projets, |Jo6ai pu c elpmjetnterer qu
net qui ®voque | e gigantesque march® de | a p
dont le potentieét les ressorts ne squais évalug Tel autre projet qui ne décrit pas précisément les
segments clients visés, ou le prdfyipe du
client. Ce flou inquiéte les investisseurs pete
tiels. Il faut donc jouer avec le paradoxe-su Les nombreuses facett
vant : comment valoriser un marché préci¢ on insiste beaucoup sur le besoin de proposer on
bien segmenté, tout erffichantun potentiel de duit ou un service innovant pour créer une startup.
bon niveau ? Certain France, les organismes [mjeu
une grosse pad 0 u n petit mar particdierement Ie_s mn_ovatlons technologlqueso—_r
. tamment celles qui sont issues de la recherche publis
petite part perdue dans un gros march
Dbautres pensent qu-ﬁigznznggﬁtdfzzi Zfir?ﬂ 'Soﬁlse | a
¢ .e, r dans . un . m.a rch®a q de vSe purement technologique. Dansligpprt dFe):s cas, ®t
blié ce qui I i mi t er aa-a |gs technologies sont des commodités exploitées | € I ®
tion déune ruptur e d¢ créerun produit ou un service. Un site web va tect
En tout cas, on neeut plus faire une bonne gquement ex,pI0|ter une base de dor,mé_es, un ser
"1 X Web, des développements LAMP ou équivalents. Or
segmentation de ses marchés cibles. Et [ met maintenant au Rich Interneppication, & la vidéo,
seulement pour ensuite dérouler son ple alacommunication a tout crin. Mais point de nouvea
doaction marketing. purement technologique. ufine
son produit OU SON < Alrs,olipeu t re sit uG®eEngédérahelle g U O i
correspond bien aux clients visés. est dans la compréhensiog des besoins des clien
. L dans | a mani r e déire une ip
La maitrise des spects quantitatifs de ceatr  vation de processus, une innovation de marketing,
vail de segmentation est utile pour démontr¢ innovation dans le modéle économique. Toutes chc
une connaissance de son marché. On pou Pas forcément brgvetables au demeurdsit ensuit_e,
sdbappuyer sur de noonun.e,quallt® et une rapig
. . . . . la différence par rapportua concurrents. Notammen
”e_”es dlsponlble§ (parfois gratqltement SU dans la capacité a créer un écosystéeme de produi |
divers sites doi nf or I sericescomplémentaires a ceux de la startup. 11 que
(souces: INSEE, CREDOC, etc). Mais une fois une startup lancée, elle peut se post
) guestion de | a conser mna
Structure de chiffr e gelepar des biaisechnologiques. En identifiant leJ €
Qu 0-eesqui génére de la marge opénatio Iacur_1es de son prodwt_ qui sont compl_exes a traltg
" . qui pourraient faire | E¢€
nel | e pour | & @& qur va far laboratoires de recherche.
faire vivre ? Este bien rentable ? Est que
la rentabilité va augmenter avec letemps edlatl | e de | &equd saeafeur ajcutée e8t E s
bien différentiée pour maximiser cette marge 2cest que | 6entrepri se pour
déun effet de volume favorisant sa marge?
Il faut aussi se demanden@ | s s ont | eustrie penpettant@evalides le biei fomdd des
plans de la sociét€ela concerne les différents ordres de grandeur de la socié@&hi f f r e d o
ARPU (chiffre doéaffaire par wutilisateur), pro
Le plus souvent, m°me | es ruptures de march® sO6®t abluisssent

musicaux. Marché créé par Sony a la fin des années 1970 avec son Walkman, et plusieurs fois transformé par ruptures depuis.
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Quel mix dans laente de produitde services?

On trouve cette réflexion classique dans le monde du loghiiesi, unlogiciel destiné aux engr
prises estl souvent incomplet et nécessite du spécifique pour étre déployé chez un clietitnee «
to market» et le maque de moyens poussent

la startup a vendre sous forme de service ce ¢**

ne peut pas étre intégré dans le logiciel. Quel niveau de différentiation?
Au point que le modéle rencontre rapidemer Dans | es technol ogies d
des |l imites pour | o i i ailleurs, les mémes idées germent dans les esprit g o § f

paralléle partout dans le mondeans chaque secteuo na

not amment, ‘l e d ®_V el olp des dizaines de sociétés se créent simultanémen

de la startup. Ce modele de service est SOUVt sgquentiellement avec le méme objectif.

in ible av n modeéle « produit » voire - , e
campatible avec u odéle « produit © Se pose alors la délicate question de la différentiat

de distribution indirecte. Ou plutit du niveau de-

Mas l st normal pour une startup de démarr {122 povelerens ese Lo Pl e, o
son _aCt'VIte aVAeC un fort mix service car le-pr est insuﬁ;is’ante pour crégr un sérieux impact sur IE} n
duit nodest s osewetdatstap  che.

tup ne dispose pas d
motivé pour assurer la part de services géce
saire a son déploiement chez les clients. Part:
de la, la startup logicielle doit cependant fair
son possible pour progressivement diminuer
part des ervices dans son activité, surtout <
elle vise un marché dont le volume est impo
tant. Les effets de levier paniaires serontn-
dispensables pour mener a bien cette démarc
doexternalisation dec

BR et

Leader établi avec écosysteme de
produits tiers trés développé

Leader établi avec forte part de marché

Nombre de concurrents élevé

Time to market des concurrents

Besoin de différentiation

Plus généralemenid startups ont donc besoir
de faire des choixdans leur approche stéat

gique du client. Este que la valeur ajoutée du
produit est bien maximis@ans le mix po-

duit/service propsé? Este que ce mix est La diff®rentiation soeff
compatible avec un développement géegr Plusieurs dimensionsles fonctionnalités, le prixia
phique un modele de distriliion indirectet ' @Pidit® de mise en Tuvr

avec le volume nécessaire pour amortir le Plus le marché est établi, plus il y aura de leaders
colits de développement blis, plus cette différentiation devra étre élevée.

Faible nombre de concurrents

Barri res -~ | 6entr ®e

Grand classigue des questions posées par les investisseurs potentiels aux stastigpest votre
barri re ° | 6entr ®e

Dans les produits industriels et les logiciels,celle est souvent technol ogi
des brevets ou | e secret industriel. Cel a em
solution éqwialente a la votre. En théorie.

Mais | a barri re " | 6entr®e peut rev°tir dobdau
tout ddéabord si mpl ement fuaferontladéfé&renePlus tapideraentqg u a |
une base installésera constituée, plus difficile sera la tache du concurrent, surtout si il est difficile

de changer de solutiorCé6 e st particuli rement val abl e S i
sbaccompagne de | a g®n®r ati on dnulermavesldvolere. de ¢

Ensuite, il y a la capacité a créer un eécosystéme autour de sa splatesiorme.Plus il sera dense
et plus vos partenaires auront investi du temps sur votre technologie, moins cela leur laissera de
temps pour le faire chez vosrcurrents.
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Thermom tre de | 6ARPU
e
i

Le cal cul de ¢ | 6Average Revenue per User e f ou
secteur déactivit®. Et en particulier p 0 u rant cassenblke
quelques uns de cé&RRPU pour des éditeurs de lagi e | s , soci ®t ®s Il nternet,
est i ci calcul ® " partir du chiffre déaffaire
dutilisateurs. Ce nombre est soit un trafic doéut.i
pour les services payants.
Résultat
opérationnel
par
Years of Revenue/Y UU/ Mo Business  Yearly ARPL Yearly ARPL utilisateur

Company or business  existence 0 Ye O (million) modele (Euro) (%) 0€l

SalesForce 9 730 1,1 Paid service 664 909 45

Bouygues Telecom 12 4796 9,3 Paid service 516 722 80

Boursorama 10 2725 0,590 Paid service 462 633 113

Free 8 1212,4 2,904 Paid service 417 572 77

Time Warner (cable) 36 11646 32 Paid service 364 499

Canal+ 24 1740 5,3 Paid service 328 450 10

Amazon 13 13238 55 eCommerce 240,7 329,7 11,0

Meetic 7 1138 0,577 Paid service 197 270 5,9

Expedia 13 2202 12 eCommerce 183,5 251,4 36,4

RueDuCommerce 8 312,8 2,5 eCommerce 125,1 171 1,6

TF1 21 1782 14,904 Advertizing 120 164 15

VentePrivée 7 350 3 eCommerce 116,7 160

M6 (chaine TV) 21 7404 6,912 Advertizing 107 147 16

Microsoft 33 43796 950 Software 46,1 63 17

TicketMaster 32 1116 25,8 Mixte 43,3 59

PriceLine 10 1028 25 Affiliation 41,1 56 4,0

SelLoger.com 7 69,48 1,9 Paid service 36,6 50 15,8

RightMove UK 8 93,8 2,6 Paid service 36,1 49 19

Pages Jaunes 7 402 14 Advertizing 28,7 39

eBay 13 6340 258 Paid service 24,6 34 6,1

Move.com 10 209 8,5 Paid service 246 34 -0,4

Google 10 15271 643,8 Advertizing 23,7 32 7,2

Time Warner (cable adv 36 633 32 Advertizing 19,8 27

Monster 9 1052 75 Paid service 14,0 19 1,3

Yahoo 13 5087 514,8 Advertizing 9,9 14 0,6

AdenClassified (job) 18 39,7 6 Paid service 6,6 9,1 0,8

AOL (advertizing busine: 23 1628 274 Advertizing 5,9 8,1

MySpace 5 571 110 Advertizing 5,2 7,1

Autobytel 13 57,9 12 Paid service 4,8 6,6 -1,5

ArtPrice 21 5,3 1,1 Paid service 4,8 6,6 0,5

MaxiMiles 9 17,12 3,984 Affiliation 4,3 5,9 0,8

MSN 13 2346 572 Advertizing 4,1 5,6 -1,6

NotreFamille 7 10,478 2,82 Ad+services 3,7 51 0,2

AlloCiné 9 16 4.8 Advertizing 3,3 4.6

C-NET networks 14 296 131 Advertizing 2,3 3,1 0,1

Craigslist 13 109 50 Paid service 2,2 3,0

BankRate 25 120 60 Advertizing 2,0 2,7 0,5

Facebook 4 219 120 Advertizing 1,8 2,5

Doctissimo 8 11,5 7,22 Advertizing 1,6 2,2 0,6

SeniorPlanet 12 3,1 2,2 Advertizing 1,4 1,9 0,3

TechCrunch US Blog 3 2,1 1,5 Advertizing 1,4 1,9

Google AdWords 10 1 1,35 Advertizing 1,0 1

SkyPe 6 368 370 Mixte 1,0 1,4

AuFeminin 9 19,988 23,2 Advertizing 0,9 1,2 0,4

Wikio 2 2,1 10 Advertizing 0,2

Blinkx 8 9,3 64 Advertizing 0,1 0,2
Le tableau montre la grande disparité des ARPU selon le modéle économique. On constate que lefnisaugle
fi nanc®s par l a publicit® sont compris entre mo
suel . Et dans un grand nombre de startups modest
| 6 ARPU c augnentey la galelr générée : du serviceur t out s oi | est payant,
services est gratuit. Et pl us |l a publicit® sera
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Derni re barri re | 6entr°®&er,e gue persetmiaus seiu IlibR
jets dbébune cat®gorie -~ |l ever des fonds i mpor
principaux projets sont financés, les VCs passent généralement & autre chose et cela limite les cap
cités de financenm des projets metoo ».

Quell e que soit | a f:ormreopdrei @ta® bianrtreil lreeca-"u ell ol e
lité de la solution, financement, écosystéme, elle devra étre clairement &ndisiééés de vos
investisseurs potentiels.

Effets de levier commerciaux et marketing

Une startup sousstimera souvent la difficulté de créer unsuiface de contact clients et

sO®t onnera que son produit ne soit pas achet
b®&n®f i ci ®rddueepcesse de bon ni ve&ulent &Osas t | i
merg® doéoffres et doit en permanence faiure de
tés du marché est souvent tres floue, et le passagaide © have> au «must have» est affaire de

temps.

Débune mani re g®n®rale, il faut trouver | es b
efforts de g®n®r at i o,nde pfaspectiantetode ve®iEe® effetsede leviee n t r ¢
sont particulierementcherchés par les investisseurs dans les business plans car ils conditionnent la
rapidité de la croissance de la société.

! ne suffit pas dbéajouter des commerciaux d
vente ou doéi nhimarketng éentuellement eral {dans le business to consumer),
ng doéinfluence, des partenariats po

un mar ket.

sonoffreEt recruter des partenaires ne iosderclentspas f
! faudra c¢cr®er un discours bien ®tudi ® ~ | et
société en valille la peine.

Construction dé®cosyst me et Iien avec | douve
Dans le monde de la highch, quec ¢ s oi t pour du | ogiciel, de |
dé®cosyst me est cl ®. Une startup doit rapide

vont y ajouter de la valeur.
Pour ce faire, il faut que les
produits soient extensibles
et architecturés pour. Il est
donc impératif de bien il
gner les exigences busines
doéun ®cosyst
ci bl ® avec

Hébergeur Canalrevente

Fournisseurs de

. Canalservices
services

Fournisseurs de
Influenceurs

technique des produit&t il technologies
faut | 6accc
marketing et commercial Laborﬁtoin;sde .
pour entretenir cet écosy [ECnerene
teme.

é é
80n pourra °tre tent® doéinfl®chir |le discours en fonpusi on de
sensi bl es aux barri res " |l 6entr ®e technologiques (not amme
do®y st me. On pourra ®ventuell ement mettre | daccent. sur cCe
Mal gr ® tout, |l es brevets constituent plus une stralt@gd e de

Surtout en Europe.
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Maisparolc o mmencer et conm
lorsgue | 6 o r? Caineniapar exemple
initialiser une <approche développeuss et
attirer des contributeurs commerciaux ou é&-
névolesi autour de son offr@

Dans les slidesde backup do6une pr
il peut étre utile de créer un schéma présenta
| 6articul ati on Etcee faisamt r
bien | a distinct amont» e
qui comprend les partenaires et fournisseurs c
aident a créer le produit ou le service, ¢
| 6 ®c o s yawl» quipermet de toucher les
clients et de diffuser son offre de maniéfe d
recte (vente, seices) ou indirecte (influence,

notoriété).

Prospective eteille concurrentielle

Elle est souventcorrecte chez les créateurs
d 6 e nt rmaip pas Kufisamment powaveir
par exemple ce qui 6ée
tés équivalentes également eratly stage.
Le réflexe classique des entrepreneurs est
sousestimer leur concurrence pour se rassure
et aussi, de | 0envi se
L6i nf moresnhdet plus brouillée par les s
gnaux trompeurs souvent émis par les conct
rents, surtout dans la mesure ou la plupars-lor
guodils ne sont as ¢c¢!t
obligations de publication de comptes

Les concurrents les plus dangereux sont parfo
dans des activités adjacentes et non identique
cellesde lastartudans | 6l ntert
sites qui «prennent> du temps aux utilisateurs,

Faut-il avoir peur des grands?

Quesion souvent entendue dans des réunionséde
lection de projets «g u 6 a r rili svMicrosoit fou
Googl e, ou é) se | 2nmAvec
le spectre de la destruction immédiate de la startup

Beaucoup ont t °t e de
Real Net wor ks, mai s au:
|l es grands groupes du |
plus en plus lents a la détente pour innover. lIs ey

en

sent plus dé®nergi e
(leurs «wvaches a laip danslejayon de | &
gudé”™ en cr®er de nouvrme:e

tiels. Les grandes organisations innovent pluseler
ment que les petites. Celles qui innovent le plus ¢
souvent organisées pour acquérir rapidement des
tups et intégrer leur actiétdans leur portefeuille de
produits. Deux exemples sont éloquen@isco pour
|l es r®seaux et Google p

Donc, pour une startup réellement innovante caps
déex®cut er rapi dement <
de se trouver en concurrenc®fnt al e d o

|l ogi ci el ou de | o6l ntersg
dé°tre une cible pour wu
ce cas | 7, il sbagit di

concurrents sont plus les autres startups qui sont 1
votre domaine ge le «gros acteugénéraliste » du

marché. )

Il ne faut pas non plus surestimer les forces des gr:
acteurs, notamment dans leur capacité a activer |
équipes vente et marketing sur le terrain sur des of
marginales. Une exceptionles ventes auxgrandes
entreprises ou le label grand acteus les favorise
trés souvent au détriment des startups, méme si
offre est techniquement et/ou commercialemerg-ir
rieure. Dans le grand public, ces considératioms
trent par contre peu en jeu.

SO0C

®t r

pas |

dans les entreprises, ce sont les sociétés qui font cons@urnkent un budget donné. Etc. Il vaut

mi eux avoir une vision | arge de | a notion de
de se faire dépasser et il est tout aussi valable pour les grandes entreprises.
Il estsinond i f f i ci | edesdistesde réf@rdneale startup¥. Le réseau et la connaissance

des VCs du marché doivent aider a connaitre la réputation et les caractéristiques des projets concu

rents Il estaussicritiqued 6 e f f ect uer

| 6 ®c helM°emef rsain -laai sset ar t up

veill e
ndbabor de

une
pour

tetpas benlememt g i g u

comr

% Une société enregistrée se doit de publier ses comptes de maniére annuelle. On peut les consulter souvent de masidére payante
des sites spécialisés cominte://www.societe.comla plupartdes startups ne le font pas et ne respectent ainsi pas la réeglementation.

El'les | e font

10‘]e

| orsqudell es

noéai pas encor e

deviennent

d®couvert

cot ®es en

de r®pertoire ou

bour se,

gui ddlesdes

car

st

autour des grands événements comme TechTour, Demo ou Capital IT. On en trouve ensuite sur les sites Web des incubateurs (voir
http://media.education.gouv.fr/file/01/8/7018.pglfii contient la liste des entreprises liées a la recherche publique incubées en
France) et des sociétés de capital risque. Cela fait desadizie listes a compulser.
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Si l e march® d®col |l e, un concurrent ®tranger
sement | es acteur s | ohetaussxrancad 6oatypdrfaisplus seduits par lgsu e
acteurs étrangers, surtout nanehéricains, au détriment des acteurs francais, jugés trop fragiles.

Cbest particuli rement vrai dans | es |l ogiciel

Au-dela de la veille concurrentielle se pda question de la prospective. Il y a certes quelgaes ¢
binets de conseil Ssp®ciali s®s dans ce domai nt
Cbest aussi | e r 1| ¥dadsdes ambassades @erFsnce et ides missipfisiéq u e
nomiques, rattachées a Ubifrance. Elles publient des rapports qui peuvent étre intétdbsants.
France propose méme des missions de veille personnalisée aux entreprises.

Le point c¢cl ® débune bonne veille est tdelasd ®t e c |
cherche scientifique ou des d®pl'ts de brevets
législatifs et sociétaux. Certaines tendances sont faciles a prévoir, comme le renchérissement du
co(t des transports, la question alimentaire ctntraintes environnementales. Du c6té sociétal,

on pourra sb6int®resser aux tendances dans | e
dans | es ®volutions de | 6enseignement. Et O®vi
réglementaie. Tout dépend de votre businéss

Du coté des outils, on pourra commencer par utiliser un lecteur de flu¥ &BS8électionnant les
blogs et sites pertinents par rapport a son activité, complétés de flux RSS générés par des recherche:
sur mots clés dansed aggrégateurs comme Google News ou Wikio.

Stratégies de sortie

Quelles sont les bonnesxexit strategyw?Estc e qu béel | es se pr ®p?2arent er

Un bon business plan destiné a des investisseurs externes (business angels, VCs) ne peut faire
| 6®conomi e doéune strat®gie de sortie. En effe
investissement et doemiltpebtenir si possi bl e wun

Les sorties sont généralement de deux natsoé une acquisition industrielle, soneintroduction
en bourse. Les premieres sont plus courantes que les dernieres. Le nombre de startupsnhightech i

troduites en bourse se compte sur | els doigts
Que faire si une s oci @prige trpsrtdd gaossan cyclé ge wib, aviec udee v
valorisation encore trop faibkPar t i cul i rement soéil sbagit dobu
de logiciel.

Cette situation plutdt rare génére un dilemme pour le créateur et les investigskugartup: un

tien vauti | mi eux qRPOCMmetst ludb@aumgaesti on dbébambition
Et aussi de calendrier de sortie pour les investiss8urs. | 6 a cdgns lespremieresrétapes de

la vie de la startupst utile pour laroissance du projet et du produit, voire méme une condition de

sa survie, la proposition devra étre étudiée sérieuseBiguar contre, la startugples moyens de sa
croissance, el l e pourra certes ®t udde®uestibnbof fr
d 6 a mb Let acquisitions sont de nature différentechnologique (fréquentes chez les éditeurs

de |l ogiciels et |l es grands de | 6l nternebo-), g @
ciétés voisines dans des pays européens)noplesnent de consolidation de marciegd e st | or s
telles opportunit®s de sortie que peuvent I nt
les investisseurs de la startup, ces derniers pouvant étre plus pressés de monétiser le@- investiss
ment que les fondateurB.6 0 %2 | 6 i mportance du pacte dbéaction

Uvoir l e site de |l a mission scientifi gu ehttp/ivwwtirencebcirercé.arggi qu e
AccueilFrancais.

pour | e lcéhoti exu rd ORISS, V: bttp:Awww. eezritta. metbwordpdess @0 &/hatessaiour-de-lecteursrss/
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Comment se vendre aux grands grotip@sComment appréhender la stratégie des grands acteurs
susceptibles de racheter des startgmmme Cisco, Google, Microsofdracle ou IBM?

Les grandes entreprises font | 6acqui sition d
augmenter | eur part de march®, ou bien pour
permettant ainsi de consolider leur positom bi en ddaugmenter | e rever

On peut ambitionner de se faire racheter par une grande entr€pmipeuts 6 y prde®guar e
sieurs maniéres

T Par |l a qualit® du produit et de | 6exp®rience
T Par |l a rapidit® doéehgucreeraummre ebta skd adcdawts |d s am
augmentera | a wdal dwratd o aaquieCipteisan |l e gc®ndr

et rare de Skype et YouTube acquis par eBay en 2005 et Google en 2006.

1 Par une bonne architecture produitotamment logiciellé avec une grandeodularité exten-
sibilité, voire portabilité de la solution. Des interfaces internes et extbreresiéfinies facilie-
ront | 6int®gration par une grande soci ®t ®.

1 Par laqualité des équipes et surtout des déyedors. Et au passage, par leur mobilité géegr
phigue, certains acteurs préférant rapatrier les équipes des startups acquises dans leurs centre:
de R&D existants.

Par les process qualitéests logiciels, documentation, etc.

Par & complémentarité par rapgaux activités principales de ces grands actéilis doit étre
une r®sultante naturelle dbéun bon positionne

Fautil privilégier une« exit strategy> au détriment du business mo@el

Sur I nternet, :ocnd esset duinte qkikénepmidatiooganrsera racheté par
Google ou Microsoft. Et on c¢cr®® un produit et
On sait que cette stratégie est tres risquée et fonctionne rarement. Tout simpl@mmemue les
chances doé°tre r aauthneeuxpréva@rtleacast altematif, gt dome généreli+tap
dementdwc hi f f r eetdbmanbrgéai r e

Comment préparer une introduction en bo®rse

Une entreprise introduite en bourse présentergfaméent plusieurs caractéristiquesle est praf

table, elle est en forte croissance, elle a des plans de croissance ambitieux, notamment géographique
Elle a besoin de capitaux pour se développeleda de ce que le capital risque peut traditioerell

ment apporter. Et enfin, elle a besoin de rendre monétisables lesoptimhks de ses salariés pour
fidéliser les premiers arrivés et en recruter de nouvedeg.introduction en bourse se prépage g

n®r al ement avec une banque doéaffaire.

Anticipation des dses

Se pose par aill eurs dcisesgedstlieanr desltdamt il oirp
Une startup va inévitablement traverser plusienises quipeuventétreanticipées le manque de

cash et les cycles interminables de roadshavsut les VC, les cycles de vente qui se rallongent,

les nouvelles recrues qui ne donnent pas satisfaddigorpduit qui ne sort pas a temps, la création

de filiale © 1 6®tranger qui ne sSe passemn-pas
flits entref ondat eurs, etc. |1 Paun ponect bdenvséyjp

13 voici quelques informations sur les méthodes de rachaplayées par Microsoft Comians le blog de Don Dodge:
http://feeds.feedburner.com/TheNextBigThing?m=154

“Mi chel Safars, |le COO doédlINRIA TransfedHEC.anding iumt enowiresn DI g
mon expérience dans le contexte de mes 15 années passées chez Microsoft.
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doactionnaires est (I pour pr ®voir une grand
strict ur e di r acgoenariatieda saciete. d 6

Juridique
D s |l a cr®ation de | éentreprise, l e dirigeant
soit pour constituer | a soci ®t®, pour en stru

propri ®t ® i n doers, nanipas bde devenir Ln spésidlisiegdu domaine, mais de bien se
faire assister. En particulier autour des sujets suivants

Statuts de la société

Quel statut choisir pour la soci@éEA? SAS? SARL ?

Les startups avec des associés multiples esalagés auront seront le plus souvent des S&BL
ciétés a responsabilité limitée) des SAsociétés anonymes) ou des SAS (sociétés par action Si
plifiées). Les statuts de ces trois régimes juridiques se distinguent essentiellement par

1 Lenombre minimm ddéassoci ®s (1 pour une SAS, 2 pour

T Le montant minimum du capital soci al (37Ku
une SARL),

T La gouvernance de | 6entreprise (un con®eil ¢

pour une SAS, et un ou plusieurs gérants pour une SARL),
T Et Il a d®signation dbéun commi ssaire aux compt

Il estpréférabled e s e f ai r e ac c o mpuanglamle dedanseihjuriticpen dratv o ¢ a t
des affairesyoire par un notaireL 8 APCE pr opose Qertanéeststartupsiémenl e s
rent leur avocat en parts dans la société.

Il faut notamment Evoir ce qui se passe quand un associé va quitter la société. Les équipes ne
sdbentendent pald tem¢oues adesvitlhem rll e du pac

Il est également bon de protéger son patrimoine personnel en cas de difficultés de la sociéteé.

Création de la société

Quand faudl créer la société a partir de son prdjet

D s |l ors que | dedimancementseextanee redewis des bons de commaetle
de factuer des clients$

Un numéro de socCiét8IRET/SIREN/RCjue | 6 on o b ttides statutsla tacheambdewle d ® p
commercede votre d®partement p e r meetabir dlesfagiureseSa-d r e d
chant que la création formelle de la société est le point de départ des compteurs pour les charges
sociales (URSSAF, retraites), modul o | es d®deu
avoir obtenu le label Jeune Entreptiseovante chez Oséo

Depuis2006 les Centres de Formalité des Entreprisés rattachés aux CQl sont despoints de
contact unigugpour la création des entreprises. Il transmet alors les informations auprées des autres

administrations concernées, et notamment! 61 NSEE, | e Service dol mpo
les URSSAF et ASSEDIC et le greffe du Tribunal de Commerce.

15 voir http://www.apce.com/index.phptbrique _id=116&tpl_id=106&type_page=I&type projet=1&param=0

18 Avec une version en ligne qui se met en place depuis fin 2007.//www.cfenet.cci.fr/
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Stratégiede propriété intellectuelle

Protégeret valorisersa propriété intellectuellest souvenstratégiquepour une startypsurtout si

son ciur de m®tier est d e cr ®d faut donceintéfyrer cdttee v a
notion dans son businepan et anticiper de nombreux scénarios. Maitriser sa propriété datelle
tuelle est clé dans de nombreuses étapes de la vie de la startup, notalanesée de fond aupres

de capitaux risqueurs, la protection de sa croissance face a ses concureeststiet par acquis

tion. Dans ce dernier cas, une situation claire en termes de propriété intellectuelle facilitera une a
quisition par un grand groupe.

La propriété intellectuelleoncernale nombreux aspects$ pas seulement le dépét de brevets
1 Lesmarques(société, produitsqyue | 6on commence par d®poser

1 Lesnoms de domaindnterneta déposer de maniére extensive (.com, .net, .fr, etc) pour éviter
le parasitage de sites concurrents

1 Lesbrevets sachant que les logiciels sont un peu plisfdii ci | es ~ pr ot ®ger
USA, et quodil est couteux de | e faireeaux U
vets de proc®d®s technigues mettant ens-Tuvr
sent avec du matérfél Le co(t dudépot de brevets peut représenter plusieurs dizainesl-de mi
|l iers doeur os. Et i1 f a €& quilpeud &r®rapidengent couteum,r e
surtout dans un cadre uniquement défensif.

1 Lesdessins et modélegjui protegent le design en Europe et en France, et sont intégrés dans les
brevets aux USA.

1 Lesecretindustriel applicablenotammentaux solutions Web et Software as a service Ca-
chées derriére un serveur, elles ne peuvent pas étre facilement gapiéeslient ou un co
current et le besoin de brevets est moins crucial.

1 Lechoix des licencesians | e cas du d®vel oppement doéun
m° me, simplement un | ogi ci ddrmeopgemsowae comamdL au
nux.S i |l 6on veut se faire racheter par Microsc
sous | icence GPL voire mvirahedesdty licehae ifait peurap p e |
| 6®di teur et cela a fait ioRdes@rtueaces derhiéres anthées) n e
ycomprisen France Dans dbéautres cas de figure, i f

open source auquel seraient adjointes des briques logicielles propriétaires.

1 La validation en amorgt la négociation évenglle de lapropriété intellectuelle de tiersutili-
s®e dans vos propres produits et servo-ces.
maine de | 61 nt e rwekindexésyréf@rendéssserapeso(redumes) sur des
sites tiersD 6 ant plus que la Iégislation dans le domaine est assez mouvante en France (lois
LCEN, DADVSI, HADOPI, etc). Cette validation est particulierement critique si elle anun i
pact mat ®riel sur | e compte dobexplchaqueanitdt on ¢
de produit vendu il faut verser des royalties a des tiers, autant le prévoir el amont

Une protection de |l a propri®t ® intellecuuel | ¢
sieurs finalités défensive visxkvis de concurrents, metaire si elle est valorisable sous forme de
licences, et aussi pour inspirer confiance a des investisseurs potéotigldépend du busineks

Léaccompagnement doéun sp®cialiste de | a propr
Eventuellene n t par |l e truchement ddbune organisatio
Cdest souvent |l e cas des <cellules de valoris

YLa majeure partie des br efvtetosntl oBgti® ide® pso sd@sl BaMi xo uU SdAe cMbinenTeo seon
Brevets et la reglementation associée sont assez souples. L#otpldéi des procédés techniques logiciels sont associables a du
matériel dans leur description.
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comme le CEACes spécialistes aident a rédiger les revendications destfyravles déposer a
| 6®chell e mondi al e, ” anal yser | 6 ®t at de | 6 a
do®ventuell es n®gociations ou diff®rents avec

Contrats clients et fournisseurs

Comment créer de bons contrats qui protédper la sociétét limitent les risques juridiques et
financiers (pénalités de retard, propriété intellectuelle)?

Un avocat doéaffaire pourra °tre wutile dans ¢
proposent des contrats types payants.

Protection de la vie privée

Cbodest une question <cruci atlleregpaertude la reglementatiop anr t
matiére de protection de la vie privée, sous le contrdle de la CNIL pour ce qui est de la France.
Toute base de données contenantidesf or mat i ons sur | es wutilisate
a la CNIL'. Et cette derniére peut faire des remarques sur les modalités opératoires de la collecte et
de | usage qui eLa téglemantation eh eigueue est trdsexigedie|ss droits

des utilisateurs not amment, ° | 6information et ~ | 6dacc

De plus, les mots de passe des utilisateurs doivent étre cryptés dans les bases de donoées, et ina
cessibleen clairaux équipede la startup.

Enfin, il faut prendre gare aux variations de traitement de la vie privée selon les pays. Mais a priori,
qgui peut | e plus peut | e moins, | a France et
ce point de vue la.

Choi sir un avocat doaffaires

Etou , pour g®rer tout cela, il faudra fairre ap
tant car sa fiabilit® conditionnera | e bon f
Cbest un conseil gui ai dmesaaeclesinvédtissears. er | es pa

Il est important de vérifier les références du cabinet que vous sélectionnerez. Et notamment pouvoir
contacter une ou plusieurs startups qui y ont fait appel et dans un grand nombre des étapes de la vie
de la startup,delacttd on jusquodau d®vel sopgrement , si ce n

Certains cabinets dbébavocat peuvent aussi pren
encore, il faut vérifier leurs références. Mais il est généralement préférable de faire appeha u
seil spécialisé en propriété industrielle.

Finances

Tr s t1t, l e financement de | 6entreprise emp
grande partie de son temps, notamment pendant les levées auprés de capitaux risqueurs. Mais de
nombres ses autres di mensions financi res sont 7

encore, il vaut mieux disposer des bonnes compétences ou se faire accompagner.

Financementle la croissance

Comment financer les différentes étapes de croissntzestartup®

La recherche de financemertsnsomme une (trop) grande partie du temps des créateurs de startups.
Surtout quand ils sont jeunes. lls passent du tempstaher» des relationgjes organisationsup

18 En octobre 2007, la procédure était documentéatay/www.cnil fr/index.php?id=1245
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bl i ques dobéai dedeshusiness angealsedes \Ca. dlautestent leurs idées. Et se font
éventuellement aider deveurs de fonds.

Laquestonc| ® estl|l edbbbheniwveau doéoinvestissement al
business angels et VCs est délicat etentlitionné par la capacité de la startup a générer des fonds
propres pour sa croissaneeaussi par la capacité de croissance générée par le businessdemdel

VCs ne sob6int®ressent pmogwenneUes Besmass ADgel® soaticaec r 0 i ¢
trop rares en France et difficiles a débusquegis leur nombre est en forte progressiwous repa

lerons plus en détadu financement dans le reste de ce document

Structure du capitaparts des fondateuet leur évolution

Lors de lacréationddlent r epri se se pose | a question de
fondat eur s. El'l e nbest pas forc®ment ®gale ca
On peut utiliser une péréquation basée sur plusieurs parametrdséeo rd egi In6 i d ®e , I
business pl an, | 6apport dbébexpertise m®tier ou

enfin, les responsabilités opérationnelles. On peut y ajouter un intangible commeadership»

et bien entendu, la mise denfls initiale. En pondérant ces différents facteurs et en les estimant
déun commun accord entre | es associ ®s, il s po
(voir ci-dessous €0).

! sera doéailleurs preét®Rdabl dane Fa®gei e nsSon
trie de responsabilité et de parts dans le capital assure une stabilité dans la direction de la société et
est appréciée par les investisseurs.

.f .«‘f /s

Idea 70 21 21

Business Plan 6 16 2

Domain Expertise 30 20 30 20
Commitment & Risk 0 49 0 0
Responsibilities 0 36 0 0

Total Points 106 142 53 20 321
% of Total 33.0%| 44.2% 16.5% 6.2% 100.0%

Et puis, la structure du capital évoluera au gré des tours dedimamt. Certains créatews in-
vestisseurpour ront sortir du capital, ddautres cont

Réaliser son pitchuprés des capitaux risqueurs.

Il estcritigue demaitriser les trois @édias» utilisés pour présenter un planobteir le finane-
ment escompté

1 Laversion texte qui est généraleemt la plus compléte et expriraairement les grandes idées
du plan. Cette version est difficile a créer pour les entrepreneurs, a la fois parce que la culture de
| 6®crit se lfusi trade,pledus panmceg que cobdbest | 6dex
de précision.

9 voici quelques leveurs opérant en Frandgélios Finance, Chausson Finances, Acta Finance, LD&A, Clippertomakeo,
Opticroissance, MGT, Multeam, GO4Ventures, ActaFinance, Larguilliere Finance et Tykya.

2 Cette méthode est documentée par Frank Demmler dan$ h & founder 6s » psure cac
http://www.andrew.cmu.edu/user/fdOn/35%20Founders'%20Pie%20Calculator.htm
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91 Laversion chiffrée, avec tableaux Excel. Elle permet de valider les grands principes du bus
ness model . Le compte doexpl oitlaplandefineeet de
ment , de revenus et de co0%ts. Cbest dans ce
ont les pieds sur terrées chiffres doivent étre a la fois optimistes (pour motiver), réalistes
(pour inspirer confiance) et cohérents (powntrer son professionnalismé&).6 appr 8-c he ¢
siqgue consiste © montrer une situat idelaledo6 ®q.
projet sera véritablement trop risqué, en tout cas dans ladgghDans lebiotechs des délais
supérieurgpeuvent cependant étre censes.

1 Laversion présentation souvent en Powerpoint, qui sert surtoutgteher» les investisseurs.
Chest u n quddoit érentees gynthétique et tenir en moins de douze transparents, eux

mémes, pas trop densesentegté.est | 6art oratoire qui doit
les transparentsMai s il faut savoir expliquer riapi dei
tionnement et son marché. Créer urimage mentale du produit ou du service, montrer son

unicit®, son originalit®, sa correspondance

bien exécuter. Dans des comités de sélection de startups, on rencontre encore trop souvent des
startups dont, aprés une delneiure de présentation,onsedemde encore ce qub

tement. Idéalement, il faudrait pouva@ommencer pad ® cr i re | é6entrepri se
genre: «nous [la société] sommes un [métier] qui propose [une solution] aux [segments clients
visés], leur apportant [un bénéficmique et bien différentiég . Et doaj oNotreer e n

modeéle économique consiste a [mode de monétisation du service ou du produit]. &ous pr
voyons J[chiffre doéaff ai dex%».Au Bassaga,lil esf boradeéprc un
voirdanssap®s ent ati on | es copies do®cran pe+f mett
ternet soil sbagit doéun site web. En effet,
acces a Internet, que ce soit en réseau cablé ou en wifi

Recherche déaides publi

. ) ) Combien de tansparents?
Comme nous le verrons plus loin, les aides publiqu

aux entreprises innovantes sont tres diverses et
toujours facile a identifier et récupérden méme Le modéle classi A
temps, elles sont devenues incontournables car, a -¢ MOdele classique est en sept a huit sid
| bUSi | I | Vilegié solution, marché, concurrence, technolog
es business angels, elles sont le moyen privilegie yoqgle économique, stratégie vente et mar
financer | 6amor-age dOuUu ting, ®quipe, oocecmgsh
flow.

Combien de slides fadiit pour présenter sor
projet a des investisseu?s

Donc, quelles aides privilégie? Lesquelles apportent

le meilleur rapport montant récupéré sur tempssnve Jeanlouis Gassée recommande lui de
commencer S a pr®sers{

ti?7 Quelles aides e?Quelsi Co : o ; S
N . . parents équipe, solution, modéle économiqu
statutssont bos a obtenir (Jeunes EntreprisesdAn | | s 4qoivent amener |
vantes, etcy Quel point de contact uniqueeuton et ensuite les autres transparents peuvent
éventuellemenutiliser pour trouver ces subventions présentés dyamiquement en fonction de |
et autres aide? dynamique de la réunion. On appelle cela
«slides de backup et on peut en avoir autar
Nous verrons ce point dans la suite du document gque n®cessaire, poegé
faisant le tour de ces différentesusces de finare sent ®s quden fonctio
ment. La limite maximum a ne pas dépasser est
tout cas dd5 transparents.
Formation de base a la finance
! néy a pas que | e financement dans | aifinan
ser les notions de comptabilité génér@léd e st parti cul i r emendtd croalie sp
déi ng®ni eur . Sans | 6accompagnement doéun finan

lesbesoins ddéonds de roulement, e s ¢ o n daéffacturagees autte® structéres de frais gén
raux. Evidemment, il favdussidécouvrirpatianmentles joies des procasspour arriver a se faire
payer par les grands clients
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Au passage, on nooubliera pas deux professior
nanciere | 6expert comptabl e qulibéeanitdree pr ilsae ,t eetuéd e
compt es, gui valide | es compt eGe darmen eskeihdspe ( ¢ 0 m|
sable pour les sociétés cotées, les SA et SAS.

Pr ®vi sion de compte doexploitation

Le besoin est reletdd&iemeeadt isd smepures edh dvirad ndn ® s
sbagit de savoir copmmenmdtbespt oct at &twis@emierasd a mt
ann®es de vie de | 6entreprise.

Quelles charges doivestles étre intégréeas A quelle vitesse leevenu vat-il couvrir les charge®
A quelle vitesse le recrutement péuge faire pour déclencher les ventes et le rev&nu

Loexp®rience montre que | es comptes dobéexapl oi't
listes. lls minimisent systéatiquement les colts et présentent une croissance trop rapide. Souvent
par manque,dmaxpgp®raussce dans | 6optique de s®du

prévisions attirantes de revenu et de profitabilité.

Le c o %t de d ®\vogitied se@ eummimrmum diw double de ce qui est prévu, tout
comme les colts marketing et vente. Présenter une marge irréaliste (genre >50%) va rapidement
attirer | 6attention. I 1 vaut

mieux étre raisonnable de c .

point de vue Ia et cibler une Quelques oublisd-an's colhec «ccamptien c

marge pas tp décalee par g
rapport aus ect eur
dans lequel on esitug sauf
botte miracle bien docume
tée (genre une astuce pour
créer beaucoup de valeu
avec trés peu de colts)

Data centerachats deontenus,
logistique, marge revendeur

S
k7]
o
(6]

revenue

%01

%02

Retards de développement, spécifications
évolutives, tests de compatibilité, tests de
fiabilité, maintenancevolutive

%0€

%07
[

Durée du cycle de vente, besoins marketingek» vs
Dans un comp marketing viral PR, relations partenaires, frais de
t at | on, | 6 h | S déplacement, formation, relations et marketing partenaires

gue les chiffres. lest bon de E
le commenter en indiquan

%05
[

%09
[

Propriété intellectuelle, locauxomptabilité clients et

%0L

fournisseur s, paye, é
| es ®conomies g |
structure des COUtS, que"e Rembour sements dodéemprunts
g — sur |l es soci ®t ®s, co¥%ts d

sont les astuces permettant ¢
dégager une bonne marge, e

%00T
[

Modele de prix

Que ce soit pour du logiciel (licence, hébergement) ou du service (tarif anégoyr c 6 est un
guestions | es plus d®licates pour | 6entreprer
march® consi d®r ®, des concurrents en place, a
dans quel l e par itatiom ded dients semapntégria stabtepxbpdged marketing,

co(t des ventes, R&Du autre

Mode de tarification des logiciels

Cboest pour | es |icences de | ogiciel s-ilveddeent r e
ou louer des licencésSonte | | es i ndex®es au nombre doutilis
fonction de la valeur générée chez le cliei@uel ratio appliquerun uplift sur les codts, un % en
dessous de la concurrerme une part de la valeur crége
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