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Introduction

La création de ce documeatémotivée par le démarragem 2005de mon activité de conseil atr
tégiqueen innovationun domainencorep eu st ruct ur ® en France. 1
avec Dimitri Dagotalorsr e s pons abl e dlen dléoogitd so rid el d Eclonlfeo r Grea
Parisetl e pr ol ongement doéune cecorsus® le thene des$tratégies 6 a s S
de | 6l mnovation

Depuis quel ques aarm@eas,e lohWEumpopes ee«tonlsci ence 0
tups innovantes pour créer de la croissance et des exportations. Cette prise de conscienae a été ex
cerbée par la e de la recherche depuis 2004 et par la volonté de la France de congsiéfi-plu
cacement dans le secteur higich. Le rebond des investissements et du capital risque tout comme

| 6®mergence du Web 2.0 et de toutes |l es oppol
ont relancé la fibre eérepreneuriale en Francee cone xt e pol i ti que et | 6®I
2007-t ant ° dr oi-to augsucoritribug¢ a vabiiser cett€rance qui gagnet qui

prend des risques ».

Les startups font partie de ce paysaddais leurs dirigeant$ont étatde nombreux factes de bb-

cage du marché francaidrilosité des investisseurs, des grands clients, faiblesse des accempagn
ments,diversité maiscomplexité desaidespu bl i ques. D6un autre c!'t®,
trop de startups sont faiblesns les dimensionee nt e et mar k edsazdifigile det q u 0
créer une startupour des jeunes. Les investisseurs ont tendance a plus faire confianceiaux dir
geants expémentés. Les beaux succes récents en France en sont le rd2ieltee Chappaz a créeé
Kelkcoag s pr s de 18 ans dbéexp®rience, Nambrat ce
d o ent r e miblesde moment sent deserial entrepreneussbien connus (Marc Simoncini

de Meetic, JeaBaptiste Rudelle de CriteGilles Babinetgtc).

Il'y a trop peu de grands succes visibles de startups créées par dex jgameteur 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 tegime et sociologiqueDe leur coté,

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

raientaccompagner | es s pen pdaeitulies celtpsiduii seraient ffondées par den t
jeunes dirigeantRésultat des courseda ou il y a du financement potentiel, les experts ne sont pas
utilis®s, et | " 0% il s dleauccapledmancensemt.s ol ument |

Il existe cependant de nombreux moyef@isadc ¢ o mp a g n e me Issonttbiefoisdiffuseet t u p s

pas facilesa cernerOntrouveu n gr and nombre de structuries doé:

vées Elles ne sonpas toujours clairement positionnées les unes par rapport aux eilsmg sa-

vent redondantes$l estdonccritiquepourl 6 entr epreneur doéi dentafier
f

tions quelques tétes de réseadl q u i vont permettre doéident. i
d®vel oppement Ede®ViOeatrdpyi perdre trop de te
subventionset autres préts ataux zétoe mi | i eu d e edtudmicrdcosmepurlesrede ur i a

tions comptenbeaucoupet ou les répations se font et se défont trés rapiderhent

Ce document se veut étre une tentative de traitement de ces diff@iatgsep le point de conve
gence de ce que | oOai p uétablirecomomecantactsENous allonsterder s i t L
dé yépondre aux questions suivantes

T Quelssont out dedmihcipauxb esoi ns dobéaccompa?Quedanesomtt de
|l es grandes questions se posertech?&raspade | a
sage, fournir quelques réponses clés.

T Comment fonctionne | 63aA udteanatu xs usrt alret ufpcsm de nq uFe
cier. Quels sont les organismet individus qui mettentle pied | 6 ®t ri er des di
entrepriseComment financer | 8amor-age doéune star:
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1 Quelsontle role | 6 i mapgaatlds sonkes limitesdes diverses aides publiquetiscomment en
tirer le meilleur par®

1 Quells recommandations fournir aux jeunes diri
se |l ancer @ans | 6aventure

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

L6 obj ec tlddcespagestamt depcréer une base documentaire qui sera utile pour les jeunes
ent repreneurs souhaitant se | ancer dans | 6aven

Ce document étant vivant et régulierement mis a jour, je vous encourage a mecqatacme
faire part de toute exp®rience v®cue, de ques

En vous souhaitant une bonnelectere s ur t out |, |l e cas ®ch®ant , un
Olivier Ezratty
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Expression des besoins

Créer une entreprisesteun actesouvent trogsolitaire pour le ou les fondateutbnécessite a la fois

de | 60exp®rience et un accompagnement powd ®vi
sus. Les besoins dbéaccompagnemen tpartcdier pourres mb r e
statups créées par deunesétudiantsfraichement issus des grandes écale8i ng®ni eur
commercepu autres institutions dermation supérieure.

Tres souvent, la bonne idée est la. Mais il lui manque au clkoix industrialiation technologique,

une structure demanagemenbpérationnelle, ubusiness plaq u i tienne | a route
financieret/ouune approche marketing et commerciale opérationnelle. Les ingénieurs comme les
commerciaux ne font pas toujours de $orarketeurs

Pour commencer, voici un inventairé 4a Préverp des disciplingssujetset questionsgjui nécess
tent un accompagnement pour | e Lette tiske est hapés sur et
ma propre expérience avpeesd 6 usoedantainede startups rencontréeepuis2005 et dont la

liste patielle est fournie a la fin du document.

Pour chacun de ces sujets seront évoquées les grandes questions que se posent les entrepreneurs
lesgrands principeainsi que les pistes de réflerq u i per met t e lpettri edtdryper ®p o |
arbitraire et noe s hotapraent pdr mppor@raalimensidnite@estaines hi s ®
guestions se posent en effet a des étapes différentes de la maturité de la startup.

llnefautentoutas j amai s oublier que | 6entreprixe es:
pri m®s ou | atents. Et que cela pasgeadpkurs une
attentes si cela ne co(te pas trop cher, histoire de créer la surpaiskfférence. Une bonne atr

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

| 6i nfr astfrowrontadriequ e, tous ces ® ®ments doi ven:
stat up autant si ce nbdébest plus que | e financeme
Une autre question c¢cl® © traiter est de savoli
ne se cr®®Pe pas en un jour. Il faut uginésapamr d ®
bien structur® (mais soupleé) puis se | ancer

est souvent document ® tobradesinéd ansentzpreneurs,certains gtans d
évoqués plus loin dans ce document.

Composante humaine

Cést | e premier crit re de r®ussit gassBparthie st a
| | s éoaugi tdiédcaébraés te départairdream tean» de fondateurs, puis de continuer sur

la lancée en recrutant desop guns».L. e premi er Gr aal de |l a startu
de son d®marr age. Mais une fois |l es fonaés | ev
ritables difficult®s commencent . En effet, da

les bonnes compétences, en particulier dans le développement logiciel. Et ce, méme pouwr des déb
tants. Cela devient rapidement une course contre lareont

Une fois | es bas epgusiebesqudstbor@glésisgppentdocnanst i t u®e,
1 Recrutement

Comment créer une équipe cohérente, notamment avec une bonne complémentarité de profils
(commerciaux, marketing, ingénieurs, financiens)niveau des dirgantsZC6 est souvent
faible des équipes fondatriceslles sont trop fréquemment monoculture deux j eunes d
commerce, trois ingénieurs. Et sinon, on rencontre souvent des startups crééesipaeniaug»

i ssu dbébune getandei eh®repunsbPG aubegqumpaléup. Maist r s
estce la bonne combinaiséhCréer une équipes fondatrice bien complémentaire requiert en tout
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cas du ¢éseautage audela de son premier cercle (son école, son entreprise) etpamtéa bien

vendre son projet. La recherche de financement pourra aussi servir a trouvefatemtaurs. Lors

de <cette ®tape, on tombera facil ement sur d
déinvesti ssement f i nlentsquiontrlesdeuxct par foi s, sur

Ensuite, omment mener un entretien de recrutenfeftautil faire appel adessites Internetde
recrutementa un chasseur de téia plus simplement a de la cooptad@@omment sélectionner les
chasseurs de téte le cas éch@afbmbien de temps dure un recrutem@rifautil recruter des

jeunes ou des personnes expéritées? Quel usage intelligent pelitttre fait de stagiairesu de
projets men®s par des ®t udi 4 faitesappel aux Judie Brdre i g n €
prises?

Quel salaireet package globgroposelpour les postes a pourvoir?
A partir de quand fadt recruter un DRH? Et au passage, comment gérer la pawye
1 Organisation produits vs services, ventes vs marketing

Fautil au départ générer une sépama des roles entre R&D et services pour éviter la confusion des
genres? A partir de quel stade déclencher cette séparatdéme question sur la vente et lerma
keting. Comment les associau les dissocier?

1 Spécialisation ou non des rdles

Fautildélimi t er cl ai rement ou p?épartir deguamdfaliteestrerdlaner s | 6
cette démarch@ Méme au démarrage, il est bon de créer des descriptions de postes pour clarifier
l es rtles sachant quaoi l s er a s®\wauxcalabonsdeurs, tadte ma

dans leur mission que dans le temps consacré a la société.
1 Plans de compensation

Comment batir son plan de compensation, notamment des dirigeants et des comrheuialle

part pour le variabl® Comment favoriser le travall 6 ® g 2 Gomraent rémunérer le mating ?
Comment g®rer llabhwatear® Gaatt | ohadeser cdes pformets2ssus
Fautil prévoir des stocloptionspour les collaborateumu juste pour les dirigeantsr( fait,il séagit

de BSPCE)ainsi quedesBSA pour les contributeurs extern@€t a quelle phase du financent

prévoir ces attributionssachant queal procélure est généralementiteuse4K U 7Ku sel on |
cabinets davocats)?

9 Industrialisatiordu fonctionnement avec la croissance

Comment industrialiser | es pr c?deece 8o#t leddpeocessd e nt
techniques ou les process de relation clieatquestion se pose rapidement dans le développement
logiciel, souvent pewtructuré au début de la croissance ainsi que dans les processus de vente et
marketing.

1 Adaptation culturelle

Léadaptation des fran-ais ° un contexte i-qui d
geants dobéentr epr i stanequesiontddersurrenpeardernationade durdienbasn
ness, cdbest aussi cell e débune confrontiaaps. on d
Ne pas connaitre ses forces et ses faiblesses est dangereux. Autant donc lever les méasnaissanc
Je recommanda ce sujet a | ecture doébun excellent Léavut age
rive», qui explique do6o% viennent |l es diff®renc
ameéricains, et par extension, avec les anglais et $egtigues.Autre recommandation, créer une
équipe internationale des gpessible, me si elle est basée uniguemenEsamce

L voir http://www.pbaudry.com/cyberlivrel e livre est téléchargeable gratuitement.
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Mai s | 6adaptation culturelle dbébune entreprise
pr ®server ce quoi l y a de bon dans |l a startup
réactivité) et en méme temps acquérirsavoir faire de plus grande entreprise (rigueur, processus
industriels, gual it ®, relation client). Ces qu
le dirigeantdoi | d®f i nir ddédembl ®e un syst nrberatedrs, etval e
ensuite le faire évolugraduellement, ou plutét vivre un peu plus spontanément et laisser les uns et

|l es autres d®coder |l e syst me de valeur de |
guelques convictions dans le domaineletse batir rapidement un systeme de valeur entraprene

rial et managérial.

Au-d el 7, et m°me avant de constituer wuged®qui p
consultants traditionnels spécialisés en stratégie ou dans différentes bramcimes nous le
verrons plus loin (reatement, finance, judique, marketing), mais également de personnes
référentes du marché de la statup anci ens chefs dbéentreprise,
dirigeants de clientsqgbentiels, scientifiques deenom. lls pourront étre rencontrés poncemént

pour confrater le projet avec leur egpence, ou bien, encore mieux, rassemblés dans un groupe de
travail. Ces personnes référentes ont de nombreusé®sitielles donnent un avis éclairé sur le

projet et son évolution, elles vdént le projet en tant que tet visavi s de | 6ext ®r
rassuer ont d 6 ®v essetirsl €ds personmalitéssseront de préférence des individus a forte

persanait ® ndayant pas | eur | angue ?daloggueldesseau p o c |
compte avant tout, ma®g al e ment |, |l a prise de contact dire
convit i on de | 6entrepreneur est test flasonnaités» f aut
gudon | 6i magine qui sont pr ° tserdréussi parfasdancied es e
rement, souvent m®di ati guement , et peuvent a

Ceatains ont plus snplement une fibre patriotique» et veulent voir réussir les egtrises
francaises, avec la owiction que I& jeunes entrepreneurs peuvent apportenidoeg pour créer de

Br{ '5@8?@&%&5@%81@ deux groupes de travailin Canseil Sciatifique et uin Advisory Board
Ce dernierestun comité de gestion constitué de dirigeant®exp me nt ®s et ededranci e
qui aide au montaget au démarragee la sociét@andis qude Comité Scientifique est congué de

chacheurs, aadémiques et eperts nétier aidant les dirigeanta al i der | dappur oc he
scientifique de @entreprise Dans les deux cas, ces groupes qui se réunissent lorsque nécessaire
ndont paslesresponsabilitgjuridiques particuliersqu e | 6 on c osnefi Ir ed 6°Adum nG os

Stratégie et modele économique

Nombreux sont | es cr®ateurs qui butt emdinessur |
model . Que ce soeirt, sludraslpéeastp encatr kfeitn atioge,ll learu s i ¥
est parfois difficile de se démarquer de la cultuRowerpoint> ou méme &xcel». En effet, un

tableau de prévisions ne fait pas un bon business model pour aetagtandes questionsa -

ser étant qui va payer mon produit/service, sur quel volume, quelle est ma structure de codt et de
margecorrespondanted®t é  qnodeéléutiliser !

Les thémes relatifs au business model qui nécessitent souvapptaiondissement et ulaecan-
pagrement sont les svants:

1 Expression de laaeur

Cela commence simplement par la définition claire du métier, des produits et services, et-de la v
l eur quodils cr®ent pour | iesmentcqli pagenquosdans lelcyclé deu t
vernte. A quel prix? Quel retour sur investissemé&tEstc e g u ecorregponil bieaex besoins

2 On pourra utiliser cel ui qui figure en bonne p
http://www.afic.asso.fr/\Website/site/fra_rubriguespaceentrepreneurs_businessplanplandedeveloppemgnt.htm Co mme I
regroupe les investisseurs, il y aura de fortes chances que le plan correspondra a leuts attentes
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sociétaux et économiques du momemstce que cette valeur est monétisée directement au ind
rectement, par de laiplicité® ?

1 Segmentation etgtentiel de narché

Dans pas mal de projets,
net qui évoque le gigantesque marché deutalpi ci t ® en | igne alors qu
dont | e potenti el n Otes e dérrit pas @aciaémenklegmments tliens ut r e
visés, ou le profil type du client. Ce flou inquiéte les investisseurs potentiels. Il faut donc jouer avec
le paradoxe suivantcomment valoriser un marché précis, biegnsenté, tout en faant miroite

j 6ai pu constatrer qu

un potentiel de bon nivedus Cer t ai ns di sent quoi l vaut mi eu
gudune tout e petite part
perdue dans wun gro: _ .
march® DIé ¢ Thermom tre de | 6ARPU
sent qu 6éreux Lecalculded 0Aver age Rewfoumien repe‘ﬂferintétesstgumr rg-
de se lancer dans u‘port aux soci ® ®s exi stantes dobéun ¢
march® qui vivent doébun revenu publicitaire.
4 i Le tableau suivant rassemble quelgues uns de ces ARPU pour des éditeurs |
encore établi.
ciels, sociétés Internet, médias et opérateus| ®c o ms . L6ARPL
En tout cason ne peut partir du chiffre doéaffaire annuel
plus faire une bonne ! € nombre doutilisateurs. Ce nombre
segmentation de se pour | e web, soi t unurteoserbicespaydrisa b o n n
marchés cibles. Et pa: .
Se,l'”ement pour ensuit Yearsof Revenue/Y UU/ Mo Business ARPU
dérouler son plan Company orbusiness existence (m€) (million) modeéle (Euro)
d 6 a c t rketiny. Maia salksForce 8 58 0,75 Payant 670
aussi, pour peaufiner sol Boursorama 9 270 0,485 Payant 557
produit ou son service e Mobile aperators 1 Payant 432
sdassurer s-( Camak 23 3630 86 Payant 422
ond bien aux clients T® ! 1148 ik DS 420
p_ , Meetic 6 78 0,426 Payant 183
VISES. TF1 20 1856 22 Publicité 84
1-[ Structure de chiffre Microsoft 32 35714 940 Payant 38
d 6 £ f . Google Total 9 10764 700 Publicité 15,4
0a a marge Google AdWords 9 6459 530 Publicité 12,2
la marge opérationnelle Artfrice 20 47 11 Payant 4,2
| 62 MaxiMies 8 11,8 3 Affiliation 3,9
. . AuFeminin 8 37,8 10,9 Publicité 35
pour o
Q_ u o0-eesqui va la faire  pyspace 4 714 250 Publicité 2,9
vivre ? Estce bien ra-  msn 12 1429 528 Publicité 2,7
table? Estce que la ne-  AloCiné 8 12 5 Publicité 2,4
tabilité va augmenter C-NET networks 13 2n i Publicité 2,2
avec le temps et la taille :"k::ebg 3 4;3 212;’ P"t'lm ;i
A S ublicité L
de | 0 e R tEsieep SeniorPhnet 11 2.4 15 Publicité 16

gue @ valeur ajoutée es
bien différentiée pour
maxmiser cette marge
Estc e que [
poura réellement bén

ficier d 6 0-n
lumefavorisant sa
marge?

Le tableau montre la grande disparité des ARPU selon le modéle économiqt
constate que les modeles Internet financés par la publicité sont compris ent
une quinzaine dOoEuros par angraamd norpbae
de startups modestes, cet ARPU est inférieur aun!Eurda mani r ¢
| 6ARPU consi st e audumavicd surt auvatbae
et de la publicité, si le modéle de services est gratuit. Plus la pukkcééconte-
tuelle ou comportementale, plus le colt par contact sera élevé.

3 Voir cet excellent article ow to make money on the Internetjui décritlesd f f ®r ent s

mod | es

en 2006 suhttp://www.stromcode.com/modules.php?name=News&file=article&sid=20&mode=&order=agktol

Accompagnement des startups en FranGéivier Ezrattyi Avril 2008- Page9d / 62

publicita


http://www.stromcode.com/modules.php?name=News&file=article&sid=20&mode=&order=0&thold=0

Il faut aussi se demanden@ | s sont | es rep res de nféondénddsu st r |
plans de la sociét€ela concerne les difféerents ordres de grandeur de la socie@hi f f r e do
ARPU (chi ffre doaf f dlittrnembpeae collatatedrsiescat eur ), pro

1 Quel mix dans laente de produietde sevices?

Ontrouve cette réflexion classique dans le monde du logisiesi, unlogiciel destiné aux mtre-
prises estl souvent incomplet et nécessite du spécifique pour &eye chez un client. Le time

to maket» et le manque de moyens poussent la startegndre sous forme de service ce qui ne
peut pas étre intégré dans leitoel.

Au point que | e mod | e renconttrriealriaspaitd eoome ndte ¢
tamment , |l e d®vel oppement ° | 6i itdestrsouent inan a | d
patible avec un modétkeproduit» voire de disibution indirecte

Mais il est normal pour une startup de démarrer son activité avec un fort mix service oduie pr
ndest souvVveeset»eplaastdt e croe ed i¢ch @cosygsemepf@meé etdnitivé pour
assurer la part de services nécessaire a son déploiement chez les clients. Partant deup, la sta
logicielle doit cependant faire son possible pour progressivement diminuer la panvikes skans

son activité, surtdisi elle vise un marché dont le volume est important. Les effets de levier part
naires seront indispensables pour nrecexer ~ Dbie

Plus généralemenid startups ont donc besaie faire des choigans leur apiche stratégique du
client. Estce que la valeur ajoutée du produit est bien maxintaés le mix produit/service prop
sé? Este que ce mix est compatible avec un développement géograplmguedele de distrib
tion indirectet avec le volume nécessaeur amortir les colts de développentent

T Barri res 7 | 6entr ®e

Grand classique des questions posées par les investisseurs potentiels aux siaetlgest votre

bar ri r e? Dans ledpeoduitsrinBliestriels et les logiciels, egllest souventechnologique

et peut sbdbappuyer sur des brevets ou | e secre
le marché avec une solution équivalente a la votre. En théorie.

Mais |l a barri re 7 |1 06entr®e peunhdeedéti ol ddbau
tout dbéabord si mpl ement fuaferontla déférenaPlus tapideraentq u a |
une base installée sera constituée, plus difficile sera la tache du concurrent, surtout si il est difficile
de chager de solutin. Ensuite, il y a la capacité a créer un écosysteme autour de sa splat@®n

forme.

Derniére barriére@ntrée qui estaussiliée a la rapidité étre le premier oudlin des premiers pr
jets dune @tégorie a kver des fonds importants aés des capitaux risqueutdne fois que les
prindpaux pojets sont finaces, les VCs passent généralement a autre ehasta limite les cap
cités de inancement des mjets « me-too ».

Quell e que soit | a f:ormreopdrei @ta® bianrtreil Ireeca-"u ell ol e
lité de la solutionfinancementgcosysteme, elle devra étre clairemeninége.

i Effets de levier commerciaux et marketing

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

s6®t onnera que son produit ne soi-t pas achet
b®n®f i cd d®u vdebrutnuer e presse de bon nilevcheatlestsSiCO e st
merg® doéoffres et doit en permanence faiure de
tés du marché est souvent trés floue, et le passageide © have> au «must have> est affaire de

temps.

Dbune mani re g®n®r al e, il faut trouver | es &b
efforts de g®n®r at i o,nde praspectiantetode ve®i@e® effetsede leviee Nt r
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sont paritculierement recherchés par les investisseurs dans les business plans car ils conditionnent la
rapidité de la cr@sance de la société.

! ne suffit pas dbéajouter des commerciaux d
vent e ou do ctey finlmarketing éventuelldment eviral (dans le business to consumer),

un marketing doéinfluence, des partenariats po
sonoffreEt recruter des partenaires gquesitios derclentgpas f
1 faudra cr ®er un discours bien ®tudi ® "~ | el
société en valille la peine.

T Construction do6®cosyst me et |l ien avec | douv
Dans le monde de la higgechh que ce soit 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 &ktensi archiecturés

pour . (! est donc imp®ratif de Dbien aligner

avec | darchitecturkt tielchhawgtuel @@&cc pmmpagndment

pour entretenir cet écosysteme. Maispd®> commencer et commene& soOy
marre? Comment par exemple initialiser un@pproche développeusset attirer des contributeurs
I commerciaux ou bénévolésautour de son offr@

Dans les ®lides de backup do6une pr ®4 étre utdetde adaer,un schémagprésentant

| 6articul ati onEtdee ns ofna i®caonsty siti eme .| a adhont> qui nct i
comprend | es partenaires et fournisseurs qui
«aval» qui permet de toucher les clients et de diffuser son offre de maniére directe (vente, se
vices) ou indirecte (influence, notoriété).

Hébergeur Canalrevente

Fournisseurs de

. Canalservices
services

Fournisseurs de

. Influenceurs
technologies

Laboratoiresde

recherche iledes

D~
-

1 Veille concurrentielle
Elle est souventorrectechez les créateurd 6 e n t rneaig pas suffisamment pour savoir par

exemple ce qui se trame chez doearlystage.serdlexe i ®t ®
classique des entrepreneurs est de -sgtimer leur concurrence pour se rassurer, et aussi, de
| 6envi sager de mani r e tusdangeredx sond patfos danddessactic o n ¢

tés adjacentes et non identiques a celles de la st&xams. finternet, ce sont lestes qui« pren-
nent» du temps aux utilisateurs, dans les ggrises, ce sont les sociétés qui font consommer au
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client un budet donnéEtc. Il vaut mieux avoir une vision large de la notion de concurréltest
déailleurs Bun des moyens@viter de se faire ghlasser etl est tout aus valable pour les grandes
entreprises.

llestsinondi f fi ci | e d o aeréf@anae staitupsiLe ssehuietsla censaance des

VCs du marché doivent aider a connaitre la t&n et les caractéristiques des projets coeats

Il estaussi critiqued 6 ef f ect uer wune veill e tetpab sdemhent@i que
| 6®chel |l.®° e asi- al @estartup ndaborde pourr- comm
chéed®col |l e, un concurrent ®tranger peudnentles s bi
acteurs | ocaux. Déaut ant plus que |l es achete
étrangers, surtout nof@meéricains, au détrimentdes actdunsan- ai s, j ug®s i-tr op

culi rement vr ai dans | es logiciels doentrepr

1 EXxit strategy
Quelles sont les bonnesexit strategyw? Estc e qu b6el |l es se pr ®p7arent e

Comment se vendre aux grands grodfeSomment apghender la stratégie des grands acteurs
suscetibles de racheter des startuigmsnme Cisco, Google, Microsoft, Oracle ou IEM

Que faire si une soci ® ® propose | 6achat de v
valorisation encore trop fale?Par t i cul i rement so6il sb6agit dou
de logiciel.Comment gérer unetroduction en bourse

Fautil privilégier une exit strategy au détriment du business n@delSur | nt er naet |, C
tion: on s e rédntla «ileuféatere», an sera racheté par Google ou Microsoft. Et on créé

un produit et une base doéutilisateurs sans se

trés risquée et fonctionne rarement. Tout simplement parce que leechand 6 °t r e r ach
maigres, il faut prévoir le cas alternatif, et donc, générer rapidementhdu f f r eetdeblaa f f a i
marge!

1 Anticipation des crises

Se pose par aill eurs dcrsesqgeestlieanr desltdamt il ©irp
Une startup va inévitablement traverser plusienises quipeuventétre antidpées: le manque de
cash et les cycles interminables de roadshows devant les VC, les cycles de vente gugsetrallo

le produit qui ne sort pas a temps, lacréationdeif al e ~ | 6®t ranger qui n
les distributeurs qui vous lachent, tesflitsentref ondat eur s, et c.éparef. f aut
Juridique

D s la cr®ation de | 6entreprise, | equesjquecgeant
soit pour constituer | a soci ®t ®, pour en stru
propri ® ® industrielle. I sbagit alors, non

faire assister. En paculier aubur des sujets suivants
7 Statuts de la société

Quiel statut choisir pour la soci&éSA? SAS? SARL ? Etc.ll estpréférablede se faire acconap
gner dounjodard e role deoconadl juridiguen droit des affairesjoire par un notaire.

“Je noai pas encore d®couvert de r®pertoire ou gui delledes st
autour des grands événements comme TechTour, Demo ou Capital IT. On en trouve ensuite sur les sites Web desehdalsateur
sociétés de capital risque. Cela fait des dizaines de listes a compulser.

5 Voici quelques informations sur les méthodes de rachat employées par MicrosoftiaBsrpe blog de Don Dodge:
http://feeds.feedburner.com/TheNextBigThing?m=154

5Mi chel Safar s, |l e COO dol NRI'A Transfert, ani me un caomwor s ®l ec
expérience dans le contexte de mes 15 années passées chez Microsoft
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L 6 A P Gdposeun site sur le sujeCertainesstartups rémunérent leur avocat en parts dans la
société.
1 Stratégie de propriété intellectuelle

Protéger sa propriété intellectuelle est un véritable d&ssgour une startuela concerne les
marques (sociéte, produits), les brevets, les dessins et modeles (qui protegegh lerdEsirope et

en France, et sont intégrés dans les brevets aux USA), le secret (facile a appliquer dans le cas de
services Internet), éta ne pas oubliér les noms de domaine Internet.

Les logiciels sonun peu pludifficiles a protéger en Europg utadx USA et il est couteux de le

faire aux USA.On peut cependant facilement déposer des brevets de procédés techniques mettant
en Tuvre du | ogiciel pour peu q P.dessautsonslWelgi ci e
et «Software as a servicesont plus faciles & protéger. Cachées derriere un serveur, elles-ne pe
vent pas étre facilement copiées par le client ou un concurrent et le besoin de brevets estiinoins cr
cial.

Quand aux i d®es qui rel vent de ilmplngs®grae i od
plus évidentTout comme la mtection de services Internet.

Par aill eurs, i faut cr®er |l es margques de |
celles dbéautres entrepri ses. edusnmnaisiestansuffisanta i n e
Léaccompagnement doéun s p ®cped tapiderheat delemedessaire.r op r
Eventuel |l ement par | e truchement dobéune organi
Il faut aussi se poserlaquesn du choi x des | icences dans | e
en mode open source, ou méme, sem n t un | ogici el comméme i al

open source comme Linu. i | 6on veut se faire rachetemr pal
de cr®er des |l ogiciels sous | i cenicab» dé&detteit v oi r ¢
cence fait peur ° | 0®diteur et cela a fait ®c

nieres années, y compris en Frahce
1 Contrats cliats et fournisseurs

Comment créer de bons contrats qui protégent bien la setibéitent les risques juridiques et
financiers (pénalités de retard, propriété intellectuelle)?

1 Protection de la vie privée

Codest une questi on cites lnteraet le regpartude 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 donn®es contenant des i nformat.i
a laCNIL®. Et cette derniére peut faire des remarques sur les modalités opératoires de la collecte et
de | usage qui eLa téglemantation eh &igueue est trdsexigea®dte sur les droits
des utilisateurs not amment , ~ tedauxndomnéemlastconoemangt ~ | dac

De plus, les mots de passe des utilisateurs doivent étre cryptés dans les bases de donpées, et ina
cessiblen clairaux équipedle la startup.

Enfin, il faut prendre gare aux variations de traitement de la vie privée k= pays. Mais a priori,
gui peut | e plus peut | e mo iotecteyrs desaconsommateurs dee t
ce point de vue la.

"Voir http://mww.apce.com/index.php?rubrigue id=116&tpl_id=106&type page=I&type projet=1&param=0

8%La majeure partie dews de eMiedrsod ofgti coretl s@d® | BA®pos®s aux USA ¢
Brevets et la reglementation associée sont assez souples. Ldotpldéi des procédés techniques logiciels sont associables a du
matériel dans leur description.

% En octobre2007, la procédure était documentéehtp://www.cnil.frindex.php?id=1245
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Financement

Tr s t1t, l e financement de | 6entreprisne emp
grande partie de son temps, notamment pendant les levées auprés de capitaux risqueurs. Mais de
nombreuses autres dimensions financi res sont

encore, il vaut mieux disposer des bonnes compétencesfainiesaccompagner.

1 Financementle la croissance

Comment financer les différentes étapes de croissance de la 8t&ttapconsomme une (trop)

grande partie du temps des créateurs de startups. Surtout quand ils sont jeunes. lls passent du temp
a «pitcher » des relations, des business angels, des VCs. llIs testent leurs idées. Et se fott éventue
lement aider déeveurs de fondS. La question qui se pose est de savoir rechercher le bon niveau
déinvesti smement . al 6 ®q o iiness angeds @tevCxesttdédliat ebest£o
ditionné par la capacité de la startup a générer des fonds propres pour sa cretssassiepar la
capacité de croissance générée par le business.rhodes VCs ne as@uxsdci®@édsas s er
croissance ®oyenne». Les Business Angels sont rares en France et difficiles a débubSipuesr.
reparlerons plus en détail de cet aspect.

9 Structure du capitaparts des fondateuet leur évolution

jﬁr jﬁ' | »

Idea 70 21 21

Business Plan 6 16 2

Domain Expertise 30 20 30 20

Commitment & Risk o 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%
Lors de |l a cr®ati on d e dellabrépartitionay capital entresles asgooiése |
fondat eur s. El'l e nbest pas forc®ment ®gale ca
On peut utiliser une péréquation basée sur plusieurs parametrdssé or i gi ne de | 0

i
bushess pl an, | apport dobéexpert i sneletie®squeepriseto u t
enfin, les responsabilités opionnelles. On peut y ajouter un intangible comme leadership»
et bien entendu, la mise de fonds initidlgn pondérant cedifférents facteurs et en les estimant
déun commun accord entre | es associ ®s, itall s po
(voir ci-dessous €t).

Et puis, la structure du capital évoluera au gré des tours de financ€egains créateurs pourront
sortir du capital, dautres contributeurs importants y rentrer.

1 Réaliser son pitchupres des capitaux risqueurs.

Il estcritigue demaitriser les trois« médias» utilisés pour présenter un planobtenir le finane-
ment escompté

9 Quelques leveurs connus Erance: Aélios Finance Chausson FinancesD&A, Clipperton, MGT, Multeam, GO4Ventures et
Tykya

1 Cette méthode est documentée par Frank Demmler dan$ h & founder 6s » psure cac
http://www.andrew.cmu.edu/user/fd0n/35%20Founders'%20Pie%20Calculator.htm
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Comment donc s 6 ytoupcelaecoraer

tement?

La version texte qui est généraleemt la plus complete et exprin@airement les

grandes idées du plan. Cette version d$icie a créer pour les entrepreneurs, a la fois
parce que | a culture de | 60®crit se fait
plus délicat demandant le plus de psém.

La version chiffrée, avec tableaux Excel. Elle permet de valider les grands principes du
business model. Le compté@& x pl oi t ati on et de cash fl o\
de financement, de revenus et de co%ts.
les entrepreneurs ont les pieds sur tdres chiffres doivent étre a la fois optimistes

(pour motiver), éalistes (pour inspirer alance) et cohérents (pour montrer son psefe
sionnalisme)Ld6approche classique consiste ~ mor
de trois ans au maximum. Alela, le projet sera \ié@ablement trop risqué, en tout cas

dans lahigh-tech. Dans les bitechs, des déais sugrieurs peuvent cependant étrarce

seés.

La version présentation souvent en Powerpoint, qui sert surtoutgteher» les inve-

ti sseur s. C 6 quisdbit étrentreésdsgnthétique etttenir en moins de elouz
transparents, eum® me s pas trop denses en texte.

| 6essenti el du c¢ o n Masildaut sgvar £xpliqueesrapidemant cep a r
gue | 6entreprise propose, son |pmageima-i onne
tale» du produit ou du service, montrer son unicité, son originalité, sa correspondance
avec un v®ritable besoin sont plus facil e
sélection de startups, on rencontre encore trop souvent des stiarntypspres une demi
heure de pr®sentation, on se demande enc
faudrait pouvoitommencerpad ®c r i re | 6entr epr i seouaflaec U
société] sommes un [métier] qui propose [une solution] segrents clients visés], leur
apportant [un bénéfice unique et bien différerdié] Et d 0 aj: @NotreenD- e n s U
dele économique consiste a [mode de monétisation du service ou du produit]. &ous pr
voyons [chiffre doaf f aiedeex%>».Au Bassage,nl esfboa v e c

de pr®voir dans sa pr®sentation | easoncopi ¢
sans acc s Internet sodil sbagit odears,les si t €
vVisiteurs nobomd,queceas acc s I nt e

soit en réseau cablé ou en Wifi _
Combien de transparents?

Combien de slides fadilt pour présenter an
projet a des invesseurs?

T Recherche dbéai des publ Lemodele classique est en sept a huit slid

solution, marché, concurrence, technologi

Comme nous le verrons plus loin, les aides publiq modele économique, stratégie vente et mar
aux entreprises innovantes sont trés diverses et ti ng, ®qui pe, compt

by

toujours facile a ideifter et récupérer.En méme flow.

temps, elles sont devenues incontournables car, i jeanLouis Gassée recommande Iui de

les business angels, elles sont le moyenilpgié de commencer sa pr ®semnst
financer | 6amor - age do6u parents équipe, solution, modéle économiqu

Il s doivent amener |

Donc, quelles aides privilégie? Lesquelles apporten et ensuite les autres transparents peuvent

le meilleur rapport montant cépéré sur temps inge présentés dynamiquement en fonction de
ti ? Quell es aides e?rQuals at dynamique de la réunion.Oappelle cela less g

tuts sont bosa obtenir (Jeunes Emfirises Innovantes,

«slides de backup et on peut en avoir autar
gue n®cessaire, p o @é-r

etc)? Quel point de contact uniqugeuton éventué s ent ®s quoen fonctio
lementutiliser pour trouver ces subventions et aut

aides?
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1 Formdion de base a la finance

Cboest particuli rement vrai pour | es cr ®ateur
doun financier ou contr | e dondsdeaoulgnestds cooditions i | I
d e affacturageet autres stictures de frais généraux. Evidemment, il fawssidécouvrirpatian-

mentles joies des process pour arriver a se faire payer par les grands! clients

T Pr®vision de compte dbéexploitation

Le besoin est relativement s9 mipdiet enord ali eflrme d
sbagit de savoir copmmenmdtbespt oct at &twis@emierasd a mt
ann®es de vie de | 0ent-elespgireiintegrées AQuedelvitessslemh ar g e
nu vat-il couvrir les dharges? A quelle vitesse le recrutement pdluse faire pour déclencher les
ventesetlereverllL 6 e x p®r i ence montre que | es comptes ¢
de startup sont irréalistes. lls minimisent systématiquement les coltsemntpré une croissance
trop rapide. Souvent par manque dobéexp®rii-ence.
nimum du double de ce qui est prévu, tout comme les colts marketing et vente. Présenter une marge
irréaliste (genre >50%) va rapidemerttatr er | datt enti on. (! vaut mi
de vue la et cibler une marge pas trop décalée par rapport au métier dans lequel on est, sauf botte
miracle bien documentée (gennene astuce pour créer beaucoup de valeur avec trés peusje col

Modele de prix

Que ce soit pour du logiciel (licence, hébergement) ou du service (tarif anagoarr) |, coest
guestions |l es plus d®licates pour | 6entreprert
marché considéré, desconcurremts pl ace, ainsi que des pratiaqu

dans quelle partie du compt elastatepxbpdgat markating, on ¢
codt des ventes, R&Du autre

1 Mode de tarification des logiciels

Cbest powresl edse Iliocged ci el s dbéentrepri sievergree | a
ou louer des licencesSonte | | es i ndex®es au nombre é&d&uenil i s
fonction de la valeur générée chez le cliei@uel ratio appliquerun uplift sur les codts, un % en
dessous de la concurrerme une part de lavaleurcréée Cur i eusement , il

0e
|l itt®rature sur | e sujet et donc | 6dexpert.i e

n
s
Fautil définir son prix unigiement en fonction des objectifs de croissance de la sB8ciété

M Mode de tarification des services

Dans le cas des services, quel taasalie pratiquer pour ses ingénieurs selon les métiers et la durée
des prestation® Fautil travailler au forfait ou a laégie ? Peuton intégrer le prix du service dans le
prix doé @0Qurécpmuemeant2 |

Stratégie vente, marketing et communication

Avec le financement, la vente et le marketing sont le carburateur de la croissance. Il est critique de
bien les orgaiser pour générer rapidement des ventes, si possible en créantédascesf clients
qui vont servir a la fois a payer les salaires et a alimenterrketivay.

9 Discourset technique de vente

Avant méme toute stratégie de vente et de marketing, il faqnedrafiner son discours, sorpikch
de ventee . Le tester, | e retester et sans ceesse |
sentations de type Povpmint. Tout comme une brochure.

Il'y a plusieurs manieres de structurer son discours de\Emtapproche client directeertaines
méthodes consistent a mettre en évidence un manque ou des difficuitéstes| des pertes de
chiffre doéaffaire ou des surco¥%ts dans | 0entr
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en faisant parlele client de ces alé¥s Et ensuite, on plante le décor avec son offre. Et-cellie-
vrira mettre en ®vi de nc ene daeur ausst ¢hiffr&éble que possided@f | c e
| 6autr e, nierneurc ot bien i

Discours marketing Discours commercial

Personnalisation du
discours par rapport
au client

Personnalisation du
discours par rapport a un
segment de clients

@ © el <)
S
=4
[}
o
N g N
Ce que f_ait Le apré§ par rL:ng:fZ e 5 'I’_:p:g:te;par
ool R - v tQt Gyl LRdN € QF Bk yi LR doN
le segment = le client
<@
©
>
>
920l a2y RS t QSEAalLl Y
des clients, et de se
inconvénients et codt
Evocation des besoin: Faire parler le
spécifiques du segme client sur sa
situation et ses
besoins
Le schéma edessus montre visuellme n t l es b®n®f i ces dobéun di scc
entre | 6exi stant des clients et | a solution p

1 Le cas 1) correspond a la préstion de la solution eabstracto, dans évocation du client et de
ses besoins. Ce dasnogstpaplaug .f rL®&@eUddntc agu G i®

1 Le cas 2) correspond a la présentation préalable de la situation existante des clients avec les
probl mes quobelle g®n re en t er rhawleudaoutéeo mp |
percue est évidemeplus élevée.

1 Dans le cas 3), le discours sur la situation existante et sur la solution est plus spécifigue car pe
sonnali s® pour chaque segment <client vVvis®.
dans les discours marketing (communiqué de préssehure, site web, séminaire).

T Le dernier cas 4) est <cel ui de | 6approche ¢
consiste a faire parler son client
avant de vendre son offre. Et de le
guestionner sur sa situation &xi

tante, ses difficuéis, ses besoins. Colt solution
Ensuite, le discours sur la solution /

i - A Co Délai
pedu e PETSON  valeur © Changement
ce cas que la valeur ajoutée percue , : . .

Réduction des Intégration
codts tiers Risque

. s .
2Cett e t echn iSpruSeling»&tea@p dc, -mentde nar 1in ce Jain Neil | tham. R hanann amazan o §/SPIN
SellingNeil-Rackham/dp/0070511136 e g \\_/
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est la plus forte, sans compter laft@nce qui est générée par un contact humain direct.

La perception du client devra étre comewr cette balancela valeur économique de lalstion

devra étre de loin plusnportante que son codtaljlal, ce quimt gr e | e d®I ai de n
chmagement induit chez |l e client, |l es ques.tions
Le point le plus difficile a traiter étant sGrement le risque de choisir une startupin®nisa ce

risque percu avec un bon financement, de bonnes références clients, et une capacité pour le client 3
subsit uer | 6of fr e puwent l&mgee eatuninimisé cheZ le clisnt parola mise en

pl ace pitbe& nqg (i testera | es capacit®s de | 6offr
aussi proche que poss.iibeksedu dient, dinbno Ip flota \a iseofondre | €
dansla masse et ne pas déboucher sur une vente. De plus, il faut aussi tout faire pour vendre le
pilote. Les grands clients figaisontune@mp ensi on ~ voul oir obtenir
dufounss eur . Ce genre de estinédable! est ~ ®viter, sa

f Acces aux grands comptes

Créer ses premieres références dans de grands comptes francais estuseutsafte ardud.eurs
modes dodachat, surtout da aeursloawesn edisaet iemompra b | i c
de fournisseurséférencésLes grands comptes souhaitent diminuer leur u#gece des grands
acteurs (comme Miosoft ou Oracle) mais en méme temps, ils favorisent mécaniquement les
grands fournisseurs, mais il est vrai plus dans le domaine du service que du |Ggitahs

acteurs ameéricains ou cattiens sont preéférés a des acteurs frangais, méme sans références ni filiale

|l ocal e, et avec unlsprfsertehtreresurthde arfe plasigrargerpmt®. i ndr e
D6o% |l e militanti s me@ourdua SmakBusiness pct & ln Fangaigei ins-t V C s
taurerait un % minimum de commande publique vers desifmsaurs PMEDe nombreuses ass
ciations comme | O6lIlE Club ou I 6AFIC se sont f
I 6i nst an tonsaéonomiqued glallh @dmmission Européenkiais de telles mesures, si
el l es nbéexistaient, néi mpacteraient que | es r
du privé!

L6ai de attendue i ci rel ve du nthepavertes bmms mmane n t
cuteurs chez les clients cibles, et aussi un décryptage destm@al ddac hat de ces
Elle pourra aller jusquodo” des prestatuness sp@G

ciété francaise pour proposee réassurancepérennité aux éditeurs de logiciels pour leursarel
tions avec leurs grands clients.

En tout cas, le premier grand compte client devrairsa créer une référence client communicable.

Et est bon de s b6en a sentuacceptera cette dordneumaation carestnon,g u e
| 6effet de levier de |l a premi re commanaee ser
ting.

1 Dimensionnement du cycle de vente

Un bon plan opérationnel traitera du dimensionnement du cycle de venteetempndquant le

nombre de clients a chaque étape (prospection, démarchage, démonstration, pilote, pabjeg, sign
etc) et |l es taux de transformation entre chagq
bonne indication de la maturatidne | 6 ex p®r i ence de |l a soci ®t ®.

13 Software Continuity propose pour 2% du colt du logiciel ou 10% du co(t de sa maintenance une assurance technique garantissant
lapérennittd u code source et de ses correcti ons -@\wendrait& disparaitré. Somnt s d
offre est commercialisée par le biais des éditeurs de logiciels. Software Continuity se charge de la prise en mairamlaceonn

du code source de | 6®diteur en proc®dant " sa maintenance co
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1 Ventes directes ou indirectes

Question classique, en particulier pour
vente de logiciels en entreprise. La ten
tion est souvent de commencer par de
vente directe et & remettre la venteiin
recte a plus tard. Pourtanie statégie de
vente indirecte est souvent incontournat
pour le développemengpide de la société
et pour lui permettre de faire des égen
mi es do®chel | @er! A

Quels sont les parametres a prendre
compte dans ce choixtaille du maché,
expansion internationale, nombre
clients potentiels, ésoins de produits ef
services complémentaires autour des-p
duits et sevices de la startup, revenu ps
client et par proegp Co mme n't
sur les SSIlI pour accéder aux clien
grands conptes?

1 Réseau de distribution

Une fois qubune it
recte est sélectionnée, il faut créer ée |
seau. Souvent edseas
existant. Parfois en créant un réseau
toutes pieces, voire des franchisés. Qu
acteurs sélectiorer? Comment les mpt
ver? Quelle marge ou remise leur poep
ser? Qui va géérer la demande, eux ou |
statup? Quobdatt e&ndre d

1 Développement international
Les questions courantes somuand faut

i se | ancer "mmeéné? i
Par quelpays commenceé? Le Royaume
Uni et | 6 Al | emagne

contraire? Commen® A quel colt? Quel

délai pour un retour sur investissemen
Avec une filiale, un représentant, u
commercial itinéran? Quel investiss

ment est nécessaiPagCommen réussir ses
recrut ement %BEstte qledler
marketing peut étre centrali8éEstce que
| 6on peut dadsen | pna:
stratégie de vente sur Intet?

Ces qQquestions

SO6®t abl ir USA

Pour une startup logicielle ou Internet, la &ioh est grande
déall er s AJEMA 44 rmdrchéeimtériearuyxest no
seulement le plus important du monde, mais il définit

autres march®s par ri coch-e
tion est plus important pour une activitédsb que bto-c. En

effet, ces dernieres, daut sur Iner net , peuve
des lieux.

On peut so®t abl ir a u x datsSuA
engagement croissant: via un réseau de revendeurs @ |
naires, avec une filiale,
francaise desnant une filiale, et en &@nénageant toute I
société labas.

auXx

Quelques conseils pratiques

T Avoir une filiale ®tabln-q
fiance aux clientsnotamment en-to-b, et a fortiori pour
les grands comptes

91 Recruter des équipes locales et que seul le manageap
provenir de la maison mére francaise.

9 Etablir son siege fiscal et juridique au Delaware plu

gubau Nevada. Cel a pr dég-u
si ons concentr ®es car | 6
déall er plus ou mo iédibdité, ws- t

trument pour le capital risque et une fiscalité plas
trayante que celle de la Californie (sourd&rancois La-
gier, avocat chez RMKB dans la Silicon Valley).

9 Installer ses bureaux dans la Silicon Valley. Sssiiue,

pastroploindePaldl t o et de | 6a®r
San Francisco.
I Commencerparsoddlsouer des | ocaux

Cobest ai nsi

en 2007.

g wtalé avex Cingipdrsorme

1 Apprendre les bonnes maniéres du business aux US
dans la Silicon Valley payer a temps (15 jours) ses rfoL
nisseurs, respecter ses contratispettre ses erreurs.

1 Comprendre les spécificités du miaé du travail, qui esi
trés volatile. On peut recruter des collaborateurs terr
raires, qui sont payés a la quinzaine et ensuite lesiem
cher. Mai s une embauchea-r
teur peut rapidement partir chez un concurrent. Il faut d
le fidéliser!

i Faire attention a préserver la propriété intellelle: de
ses prduits, dans ses contrats avec des développeurs
ternes dans ses contrats clients. Attention également
références a des contenus tiers sur les sites web.

i Faire appel a un bon avocat.

p:dawtil étabtir la adcibt@ aux YSA payudérier ? Fautil y

chercher des financemertévec quels elais locaux?

La réponse dépend étroitement de la nature du businesse Hstbusiness de portée mondiale ou

locale? Eston dans le btob» ou le «btoc»? Exemple | es | ogi cureeehlsob.dli nf r
touchent déoembl ®e un march® mondi al et i es|
m°me d s | e d®but de |l a vente. Déautant plus
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ndoest pas tr s dynathbquéer esa p ajep aydes desvdniesdte 8
plus | ongs, l es DSI prennent moi ns de rn-sqgque:
caise en général) et les conditions de

paiement sont mauvaises (3 mois, €| pomain Topic

Donc, i e setvoirkaitenrs,
audela de quelques premiéres &€
rences cr ®®es en

un peu différent. Certains service®-n
tamment sur Internet, ont une comaf

Organization

T\e/cr%ni(t:al teams org chamRoles and respo
sibilities, Skjlls, andcurriculum fgr each tean
mefRr Defeibp® Sars ideftiftaBoRiifing
and staffing process, attrition historylana-
gement style Performance evaluation an
compensation

sante linguistique, sociale et culture
assez locale. Et le marché francais
plus pernéable aux nouveautés que
march® de | 6entre

Product
roadmap

Roadmap overview,Roadmap timing ang
workload estimatesPlanning respect traclet
cord

1 Communication et buzz martieg

Comment construire un plan marketir
qui créé notoriété et génération de- (

Architecture

Overall software architectureClient and m-
bile side architectureserver gle architecturg
Openness and multiplatform suppdritegra-
tion with customer infrastructure Software
and operations inteationalization

mande a bon compf Comment prov-
guer efficacement du buzz marketipg
A quel colt? Avec quel impact sur leg
ventes? Quels leviers privilégie? Est
ce que la constructionbdu n s i et
d 6 un sbffisetg Comment foo-
tionne le marketing vird? Comment
bien référencer son site Web sur les-n

Development

Functional specifications, Technical spedifig
tions, Development methodologies (AgilexE
treme, object orientation, etc) Developer
workbench tools customization Code achi-

tectureand sizing (modules, comportsrlines
of code) Variable naming, Code commen
(quantity, quality), Security handling, Build
process Versions managment, Code backup
and achiving, Offshore development

teurs de recherché? Commentbien

gérer ses relations preszeComment| Quality i Tesing methods (manual, automaticusb-

sélectionnesesagencs de meketing et ?‘der 2.eta't.95tsf). D)eb“ggi”g “Q?thOdO'ﬁg:S
P, identification, fixes), Bug tracking met

de communiation’ logies and tool¢logs, attributions,ales)

 Partenariat avec grands groupes | operations | Datacenter operations, Server rigtructure,

Quel s sont |l es mo
les forces marketing des grands acte
du secteur (Miassoft, Oracle, IBM,

e chl_aéllgy urppgrt Féup toIe?rHer Datab
administration, Diagnosis tools, alerts raaf
gement, auditsDatacenter backup site, Trec

nical Support organation and process

etc)? Quelles sontds limites de ce ot
déle? Comment soOy r
organisation souvent trés colape et

Legal

é] APP de osit;sBrangin Patents or tradees
rcrets rps§urce d illr{/d’lved and asseei
ted risks,Privacy hadling

mouvante?

1 Support technique

Dependencies

Subcontractors,
Patnerships

Key providersContracts

Léorganisation du
gualite, son prix, sont des éléments ¢

Internal IT

i tNetwprking [YRNj geerrdy, Intrang ar
groupware, Management systems (SH
CRM, accouting)

tigues de la satisfaction client, en part

culier pour |l es ®diteur &tdes 0bogoondsosEaiter?t@t@mome n t
partie de cette activité a un tiet®oit-il étre payant ou gratuit, intégré dans le prix du produit ou
du sevice ? A quel prix le facturer le cas échéant?

14 voir ce site qui décrit quelques astuces pour un référencement efficace et gratuit de son site Web sur les moteurbale recherc
http://www.brakstar.com/referencement/preparatiomeferencement.htm
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Choix technologiques

Je | 6ai pl ac® en dernier mailsd ocfefduitela gartup dois t t r
souvent faire des choix de pldtgme quivontcond i onner ses co%ts de R&I
marché et méme la confiance des capitaux risqueurs.

1 Choix de platdorme

De nombreuses startups se lancent billes en téte ala développement sur telle ou telle plate

forme du marché, sans forcément en mesurer les conséquences. Souvent ce choix est plus fait poul
rassurer les investisseurs que pour répondre a une vérdagiojed technologique et économiglie.

reléve aussdes compétences acquises pendant les études pour les jeunes entrepreneurs. Ce choix
merite doé°tre craus®, drot dmomdamte,tdesclientsa/isés,ldala p | a
charge de développement et des besoins de maintenance du Idgaéglend aussi des coép
tences disponibles sur | e march® de | 6empl oi

Il peut étre nécessaire, comme dans la mobilité, de viser une technologiplatefiorme, perme
tant de cibler | es diff®rents appareils du ma

On peut aussi coupler ou dégaer les choix coté poste de trav@Vindows, Linux, Macintoshgt
c6té serveu(Linux, Windows Server)Parfois, le choix de la platerme cible peut se faire iéd
pendamment du choix de la pldteo r me de d ®v e lequ explique le thoix fl@éguens t ¢
de Java ou de technologies Web, qui zeddent pas de la platerme Windows Mais il ne faut

pas exclure pour autant lesteohnro gi es Mi cr osoft (que | o6ai eu
chez Microsoft France). Les olstiNET et Visual Stdio présentent un intérét certain en termes de
productivit® pour | e d®vel oppement et doin
«lourd», .NET est un choix tres compeétitif

Enfin, | 6 a s pdermnent erolight deecomaptCeequi @i souvent préférer les solutions
open source pour |l es projets Internet. On s o6
co¥%uts logicielle aussi fixe que possibl e, et

cences sweur illimitées chez les éditeurs commerciaux ou avec des logiciels open sauergso
Pour les éditions payantes> de Linux et du middleware associé, le prix qui est associé a-un se
vice sera ainsi de préférence indexé sur les ressources du parbenmiquées que sur le nombre
de serveurs gérés.

Quelgue soit le choix de la plateor me | ogi ci el | e, i est en tout
demani re © ce quobils montent bien en charge au

1 Industrialisaton du développement logiciel (builds, sécurité, gestion de versionds)apa

On ne sO6i mpr ovi #ielni pErateudt isarvicas nterdbdfautl neettye en place
desméthoded e travail, dobéorgani sat i onnondnégigebldes.el opper

Jobai |l i st® dans | e tableau joint ~ cette par
organisation technique. Ces pointangent étre audité aussi bien lorsque la startup réalise une levée

de fonds aupres de sociétés depci t a | ri sque qgexith awcetm analgse deraidvd u n e
demment bien pilgeaste.f oui |l | ®eé et ex

1 Hébergement

Le choix doébun h®bergeur est " pr®&voir dans |
vitrine. Dans le premier cas, le chagera stratégique et il faudra prendre gare a bien prévoir les

®t apes de mont ®e en charge et ®viter de se fe¢
au site dans un cas de d®passement de bande p

1 Infrastructreinformatique

! ne faut pas oublier cette composante inter
en charge, surtout si le nombre de ses clients est important. Il faut donc se préoccuper de
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| 6®qui pement en sy aye daneatiahelient adcet ug easttiioonn, ddee spt ¢
de r®seau |l ocal, de VPN et dbébacc s au r®seau
messageri e, de travail coll aboratif, et c. E
| ateeprise? Certains font appel a un ingénieur systeme bon a tout faire pour démarrer cela.
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Et at de Icéompagnemant desdstartups

Nous allons dans ce qui suit faire un tour de
cementdesstartap en France. Ce tour sera agr®ment ® dd
tifs en place.

Ces structuregoncernenta u S s i bien | dapport de financemen
| 6acc s au mar c h® Ies @ades sant sl@isopuvéesi rstrteut powr te finma-n a |
cement etpub I i ques. Le conseil “ Il 6innovation exis
Ces différentesides sontpour le moinseclatés. Il estfortd i f f i ci | everdpeurle@@dy r et
phyte.Au pointque 6 e std € masneder parfoi s soil néy a pas ¢
notamment publiques, que de startlps

Loexp®rience montre que ce monde, commee-t ant
ment de r®seaux dits doourftl uearrcel. e Maorsd eded a ®l
assez ®troit. L6enjeu pour nombre dbéentrepren
seaux pour accéder la plus efficacementasesddéfnt s nfi uds.

Plan Amorcage Développement Lancement Expansion

0

2

=

2 Business Angels | | VCi Premier/ Second tours

:

% «Love money » | | VC - Amorcage | | VC1i Capital développement |
c

=

Aides Européennes: FP6/7, ... |

9 | Oséo-ANVAR | | Poles de compétitivité |
(02
(%]
" 8 | Crédit Imp6t Recherche |
s o
o .
= © | Jeune Entreprise Innovante |
a
§ | Agence Nationale de la Recherche |
2
| Incubateurs | Ai des ° I6export|

Autres

Collectivit®s | ocales et Chambres de 4:omme

| INRIA Transfert, Scientip6le Initiative, Paris Mentor |

Intel Capital |

Microsoft IDEES |

Aides privées

Incubateurs

Les incubateursont des structes quiaccompagnertrés en amories entrepreneurs en herbe qui
suhai tent concr ®tiser un projet 0 les antreprenewts® e d
sont accompagneés dans la réalisation de leur business plan et des phases initialesta® ldecré

| 6entrepri se. Les projets de recherche et de
ddéi ncubation. Lorsque |l a structure va s @®tabl
ra alors de ses propres ailes et fera appeitégbement a du financement externe
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On trouve plusieurs sorteéls6 i ncubat eur s

1 Les incubateurs liés a techerche publiquequi valorisent les compétences et les résultats des
laboratoires des établissements publics de recherche. lls peuvent accaddiitedg des projets

d'origine extérieure a la recherche publique mais nécessitant une collaboration avecadn labor

toire public. Ces incubateurs au nombre d& 88 2006 ont été sélectionnés par le Ministére de

la Recherche et bénéficient de son soutieanimer.O n

peut citer

| 6 ek empl

cubateur de la région parisienne liée a des grands laboratoires de recherche (Paris VI, ENS et les

®c

oles du groupe

Paritech).

cales: région département ou villesoire par la Commission Européenne

Les incubateurs de®c o |

e s

commercequi accompagnent leurs élevesairé

teur s

doentreprise s

projets soient associés a des projets de
cherche. lls st évidemment proches de

® |

ves de <ces ®col es

tres en amont de leur projet et peuve

sbappuyer

au mi ni mo-n

ciens éléves pour des mises en contant.
compte par exempte

o HEC Incubateur, créé en 2007 et q
complete dexistant avecHEC Cha
lenget®quipppos e, rdela®i
liere HEC Htrepreneurs, un paours
ddbenseignement p
déoentrepri se.

De son 6t ®, Incubateuc ESSEC
Ventures» fournit un accompagment
logistique et persanalisé relativement
classique

T® ®com Pari s End
Supérieure des Télécommunicatidhs
qui accompagne éleves et anciens élé
de | 6®col e.

INT Entreprenaridfde | 61 net
nal des T®I ®c o mmu
établissements frangais a regrouper u
®col e doi ng ®rbusmass
school» surle méme campus. Cet ¢

bateur fait appel a deskxperts Assciésée
déoentrepriswemar paioflessesrso”

15 voir

leur liste sur

dOoi nao®ni anr

http://www.recherche.gouv.fr/technologie/mesur/incub/listeincub02_06.rtPar

N1l fa -

Loincubateur de | 06Ec
Léi ncubateur de cette
en 2001 simultanément a laidile entrepreneurs

gue peuvent choisir les éléves de troisieme anné

cursus.
Léi ncubateur est sit a®
toire industri el de | 6

expansion accueillant (en 2008) une delmiizaine
de startups. Cellesi ont été créées par des élev
de | 6Ecol e Centrale atl
une premiere expérience professionnelle, ou par
®l ves doautres ®col es
relation doéune mani re
Paris, notamment vises laboratoires de recherche

Léi ncubateur f our ndeslo-c
caux (bureaux, photocopieurs, réseau, tngd,
machi ne contdct® @vec, les thimas
toires, lamise en résealavec les instittionnels de
| 6entr epr eneasr idat subvénton:s
comme Os®o, de pr°t si-
péle Initiative, prestataires de services), et enfin,
coachingpar des entrepneurs expérimentés.

Par mi |l es entreprises)
trouve: Voluntis (services médicaux), Amas (ni
cro-cogénération a bois), Flocoon (outillag
ddbergonomie pour si tes
tions de streaming vid
sont pass®es par I 6i nc
ermis |l a cr®at.i
r déaffaire et 1
n, mai s il serai-t

n
(o]
f 5
e

® | ves ait |l a Vocat.i

p
e

i nd®pendant s
| &I

qgui
NT.

exemple:

http://www.agoranov.comVoir aussi le éseau des incubateuest

innovatio

n.fr/consult.php3?id=llyenaenr on 90

16 voir http://www.hec.fr/hec/fr/startip/c_presntation.html

7 voir http://www.enst.fr/creatiomntreprise/incubateur/
dé6®di tion de
dans | dentrepreneuri at

en

Léincubateur
| o gt ccééeephrDanikleCohed@rdi,exiTélgrgne e antien manager de Microsoft France lancé

mar s

18\/oir http://www.intevry.fr/entrepreneuriat/incubsir/incub_eq.php

structures

d 6 a c suchtipp/avgmretisn

déi denti fi ®s.

accompagnhe ainsi

2005.
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http://www.recherche.gouv.fr/technologie/mesur/incub/listeincub02_06.rtf
http://www.agoranov.com/
http://www.retis-innovation.fr/consult.php3?id=1
http://www.retis-innovation.fr/consult.php3?id=1
http://www.hec.fr/hec/fr/start-up/c_presentation.html
http://www.enst.fr/creation-entreprise/incubateur/
http://www.int-evry.fr/entrepreneuriat/incubateur/incub_eq.php

o L6l ncubateur dfeit p&teinet rdden Pair $ gosi ti f co
d 6 eignementCentrale Entregneurs-® et Centrale Business Angel€es troisfiliéres
s6bam®l i orent deilotfes par desentreggrears.r et sont p

o L6Ecol e Polytechniqgue qui ne forme pas q

également vers festartups avec son incubateur tout juste créé {&t3rt On compte
aussi desncubateursal 6 Ec ol e a E¢SAMet aSepelec.

0 Les grandes écoles en provinceo mme | gdilsdniSg&néralement associées aux
st r u c inaulvakon régilobales

1 Desincubateursnternes aux grandes entreprises. Les entreprises peuvent ainsi accompagner de
facon structurée les projets innovants dans des structures a part avant de les réintégrer dans le
«businessasusual des groupes. L a noubrir autant ld partie R&DDb a t |
gue la partie «ommercialisatiom. Certaines activités nouvelles et innovantes des grands
groupes requierent des moyens commerciaux et marketing spécifiques qui opereront en marge
des activit®s tr adLes groupes anélicairss sahtefriad® aderce geer@ r i
déorganisation (chez I BM ou Microsoft par ex

Investisseurs

Il existe plusieurs fagons de trouver du financement pour son entréjboise allonscouvrir ici les
principales formes adaptées aux jeuaeseprises higtech: la «love money, les businessna

gels et | es VCs tout en ®voquant | 6apporst des
guodil faudrait y int®grer | eceurlpublic,cauecsesathisaun n's i
autre chapitre.

Préts bancaires

Les préts bancaires classiquestent une bonne source de financement pour démarrer un projet.
Mai s | es banques sont aussi frileuses que | es
une bonne expérien@xecdix ans ou plus de carrieet quelques mployeurs stables derriéres soi,

on a forcement dévegbpé une relation a long terme avec une banque ou sans le savoir on est en
général trés bien noté et cetterdé  r e n 0 a vopsaveir patmk d ®ntle doéun pr °t

est québil peut financer une ptautdénconsenmat lato@linét e d
du contrble des pastsocialesdesa s oci ®t ®. $vavenum@n tpreg ,t ec @es tt e myg
de contacter une nouvellelmque avec | aquelle on n'a eu au

d 6 0 bt e nricemeni idetiqué™.n a

Les préts bancaires peuvent étre garantis en partie par le programme Oséo*Gguiactevre
jusqubd”®™ 80% des ri sques tééait hsauréb panla Sofaris, dépois is q u e
tégrée a Oséo, on parlait ainsi dprejet sofarisable. Un projet sofarisable était un projet pour

lequel une banque ne voulait pas prendre tous les risques. Ce qui est toujours fréquemmient le cas

Love money

Coest | e terme consacri®iqquix d®wumi tprlogeti-mue s t
mémes et les personnes qui leurs sont pracfamsille, amis et relations professionnelles. Mieux
vaut dans ce cas la étre entouré de personnes dispedantidités pour avanceérMieux vaut ag-

19 voir http://www.etudes.ecp.fr/filieree/FCE/incubateuet http://www. etudes.ecp.fr/filieree/FCE

20v/oir http://startx.org/.

2L Je me suis ici inspiré du témoignage de Jeades Queffelec, un ancien de Microsoft France et Microsoft Corp qui a créé
http://www.creperie360.com u i st celies pas une entreprise de Higth, mais le propos reste valable dans le contexte de la high
tech.

22 yoir http://www.cseo.fr/votre_projet/creation/aides_et_financements/financements_bancaires/garantie_financement_creation
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si bien formaliser la prise de participation a cette étape pour éviter de pénaliser ces prersiers inve
tisseurs lors des tours suivants de financement.

A ce niveau doinvesti ssementntdu préfibdespersopregquie me r
financent le projet. Si une aide concréte est disponible, il faut en tout cas en profiter tout en

sbassurant quoell e est neutre et peu influenc
Ces investisseurs se remunerent uniqguement ettecesortice d e | 0 :evente pueeptrée ene
bourse.

Business Angels

lls sont regroup®s en Fr afselenlaelesunlbdiacssagec i at i
est une personne physigue qui investit son propre argent dans uggriseta brt potentiel et qui

met a disposition de cette entreprise ses compétences, son expérience, son atsmmelet une

partie de son temps

Les business angefgennent plus de risques et interviennent plus en amont que les capstaux ri
queurslissont plus rares en France qubaux USA et a
et 500000). La fiscalité localen ot a mme nne ~ =~

les encourage pas beaucoup a investir en France ¢ R®duct i on leshusiBessagetsu |
conserver | eurs avoir sl uUndispositf du « paquet fiscal » voté le 1€ X I | ®
gique, auLuxembourg en Suisse ou ailletflsC6 e jui ll et 2007 par | dA

ddai | unelon sexempledd i ncoh ®r e lement élue en juin 2007 va permettre de
A . - duire de son ISF 75% des investissements d
| 6apparente justice soc

, . L . o les PME innovantes et dans la recherchs; |
économiquenotammentpréjudiciable a la créatior g yo- s500004. Cel a |

d 6 e nt r eqvantessparsles jeunes passer par des intermédiaires comme les F(

L i . d busi b (Fonds communs de placement a risque), F(
mvestissement m@n des business angeest mo- (Fonds communs de placement dans l'iro

deste compris dans une large fourchette alldebK U tion) ou FIP (Fonds diinvestissement de pro
B guel ques cent ai.Welusindss mité) dont I'objet serait exclusivemted'inves-
angel n 0 i alemens gas plus deRlpo@e s tir "dans des entreprises qui comptent en
avoirs su un pr oj et Maipi ne séradpas 100.000 et 4 millions d'euros de capital

toujours facile de connaitre le montant de ses avc propres au ment du versement ».
donc le ratio en question. Par contre, les investaments du redevable di

| 61 SF dans s a propr
Les busess angels rentrent généralement au con membre du foyer fiscal ne sont aris en
déadministration ou da compte. dent |
nancée et a ce titre jouent un réle de conseil, mais ¢ Ce dispositif va probablemergiancer quelque
de censeur. peu | dact i vi ngds. Ehefiet, d

. o ) dispositif revient a diviser par quatre le mo
Les business angels sqmincipalementde trois ca&8- t ant doéun investi s

gori es: do aeeuwsdeepiusded&hans g ou un fond. La chass
souhaitent investir leur capital et aider de jeunesen €$ donc ouverte pour les entrepreneurs e
preneurgon en trouve beaucoup geont issusiu mg-  NerPe:

tier de la distribution)de jeunes entrepreneurs quic Loi ¢ Le Meur est | 0u

bénéficié de sorties» fructueuses de leurs egirises gaerkzzl;/ Lt gnitoLrageapve r?d;n: -
et souhdi e n t S e. relanc ,e. remerq | pagne présidentielle de 2007.
dans un projet, et érieursfde es su

grandes entreprises bénéficiaires deéggux plans de ' ! seéra i nt ®ressamptes
. . . une ou deux ann®es d
stock options. lls investissent dans toutes sort

3 Voir http://www.franceangels.orgainsi que cette interview instructive de Claure Rameau de France sArsyel
http://www.apce.com/index.php?rubrique_id=61&type page=I&tpl id=44&contenu_id=80078

%voir cette anal yse i nt ®r e s sasition ede Ia upart de AJédmAd Chhambdrelda® esur d 6 u n e
http://jdch.blogspot.com/2006/03/petipeopositionextravagante.html
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dbéentr epr uanerd dansdathigtpca.s s e

Le choix doéun ou de plusieurs busi nniance. Mais g e |
il sera préférable de faire appel aunegntr e neur ou cadre exp®ri ment
apporte © | 6entrenparde se ne soit pas que fina

Cesinvestisseurs se rémunérent en cas slerke» del 6 e n t rvenfe ou eateeen bourse.
On trouve diverses associations deiBass Angeléedérées en général garance Angels

1 Des structures organisées sur base essentiellement géographiquegutelResis Business
Angels, une structure associée a la Mairie de Paris qui encourage Eisseveents dans la
région paisienne.

1 Quelques groupements debue ss angel s autour doé®colues dbo
siness Angels, déja mention@EC Business Angelst XMP Business Agels, qui egroupe
les husiness agels egroupant les aciens éleves deddt ec hni que et de ses @

1 Parfois, les busirss angels ntuali-

sent leurs moyens au point de cre Processus de sélection de dossier

des stru C_t ures (¢ dans les assoations de business angels

Q
f 9 nds doi nv 5e st ", Vu desbusiness angelsl est difficile de trouver les bons slo
Coest I e -Me—blpﬁ . de * siers sans avoir a en filtrer des centaines et étre sollicité de t

Les associations de business angels-cc parts. D'ou m'intérét de mutualiser leecherche. France Angel:
et les associations dausiness angelapportent cette capacit

tituen ‘t un bon . P 1 gaccéder aux bons dossiers, de les évaluer et de procéder
trepreneurs a la reelche de finace- génierie de propositions dinvesements.

r.n‘ents' Les bysmess an‘g.els ser De plus, l'appche en réseau pour la détection comme pou
Ile[ement attentlfs_ aux oditions de  ggjection limite les risques qui sont déja trévés. Deux tiers
| 6ent r ®e ital aotasnmehteaux des dossiers sont éliminés en premiére phase d'évaleatiqui
clauses qui les protégnt lors des finalementn 6 e st p.aes d@siessireteaus sont présen
mentations de capital prédées notm- €N conites de selection devant les business angels pres
me n t - | doccasi on Ceux qui sont intéressés se manifestent ensuite, ils prer

connasgsance avec les entrepreneurs et les deals se font... ol

. . . Le processus et letemps de réponspeut étre ausdong, voir

Ventue Capital/ Capital Risque plus long gravec les VCsClest un peu nmnal car l'activité
Les entreprises de capital risque ouica associative est basée sur du bénévolat. Donc, il vaut mieux .

. . . . ses entrées.
tal investissementonstituent la prine
pale source de fimeement des ergr Il existe des formes originales de rencontres avec des bus

. . . angels commde FundCamp France 200®rganisé avec une
prises mnpyantesnon COteesen\ Frange. qu?nzdne d'investisseurs m%mbres de Parisg Businagel4, il
Leur qualité est cependant trés variab permetde proposer un financement dek#s cont r e |
notamment au niveau de leurcampa- participation de 10% a au moins 5 projets innovants dan
gnement des dirigeants couvrent d monde des :I'élécmMIédi&_‘I’echnoJogie (TMT) Le FundCamF
férentes phases du financement €SI SONSIUE avec 2Qrofts présclectomes dune sera
! 9 entre p,_r i 6 @mo r(seeljp cette err?aine, au moins Spgg)erojes;)ntfinalement choisis par les
| & e x p,ae dévetoppementoire le jnyestisseurs et sevient proposer le financement dekRé  p ¢
redresesment ou la repriseElles sont 10% du capital. Relant les six mois suivants, la qozaine de
regroupé€s en France au sein d business angels suit et coacdivement ces projets pour ypo
| Associati on tEyews Voireffectuerun tour de table avant la fin de 'année 2008.

B Voir http:/Aww.sm-u.net (| s 0 atgucture qdi & ponrevocation d'investir financierement dans des sociétés en création,
ou déja créées, et a fort potentiel, qui souhaitent ouvnirdapital pour consolider leur structure fic&re. L'objectif de Start Me

Up est donc, outre la réalisation de plus values financieres, d'apporter aux entrepreneurs qu'elle soutient I'exgerésezr atds
membres, afin d'ajouter ces atouts avéstissement financier. Les différentes expériences de eraragdes membres de Start Me

Up permettent a ses participations d'envisager la structuration de leur projet de développement de maniére pragraaigoe

ture rassemble des business anglg#s dans la région lyonnaise.
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en Capital (AFIG® qui inventoriait 225 investseurs en avril 2006.

Les VCs gerent des fonds dervate equity » qui regroupent desapticipations dansdesentre-

prises noncotées en bourselLes fonds
de private equity monétise leurs
participations lors de «sorties»,
guandla société est veluea un n-
dustriel ou a un autre fonayu bien
introduite en boursd (or s d o6 u
Public Cifering). Ces fonds prennen
diverses formesomme les FCPR
(Fonds communs de placement
risque) et le=CPI (Fonds communs
de placement dans l'innation®’). Ces
fonds se ditinguent entre autres pa
leur statut fisa®®, par leur compads
tion (40% mni mum d o6 a &t
tés non co6té européennes pour |
FCPR et 60% mini
sociétés inrovantes fragaises pour les
FCPI) et par leur durée
doéinvesti ssement
FCPI, 2 a 3 ans pour les FCPR). Lt
grands VCs comme Axa Private Equ
ty ou AGF Private Equity ggent pl-
sieurs fonds, souvent un FCPR ai-pl
sieurs FCPY.

Les startups éligibles a £donds dé
vent étre labelliséex Jeunes Ené-
prises Innovantes par Oséoou bien
dédier au moins un tiers de leur chiffi
déaffaire 7 | a R¢

La relationdes entrepreneumvec les
VCs passe par plusieurs étapes

1 Le lancement de Ievée de fonds
gui consiste en la récupération d
fonds de sociétés deypital risque.
Plusieurs VCgeuvent étrampli-
qgus dans <ce que

Présenter ses perspectives financiéres

Chez de nombreux investisseurs, la question la plus impor
déun dossier de startup estn-
cieres: quel est le business model, quelle sera lassamice et la
profitabilité de la société. Avec une visibilité sur 3 a 5 ansimi
mum.

Ceci conduit généralement les entrepreneurs a présenter
comptes doéexploitation assez
certains qui appliquent la méthode de la surévaluationédekats,
anticipant une soe®v al uati on par | 6i nv
pervers car | es comptes doex
sance présentés par les entrepreneurs sont sdteeriantasistes.
Tel ®di teur de | ogiciel pr ®v
chiffre doéaff air eodui de nicheoce gui le
placerait dans le Top 20 des éditeurs francgais. Telteipténternet
prévoit de généreruntraficgel usi eur s mi |l | i a
a un effet viral ragique. Tel site web 2.0 prévoit de générer
ARPU (average renue per user) supérieur a celui de Google a
un modele publidaire. Etc.

On peut aborder ce point de deux maniéi&st on se coforme au
fol kl ore du moment et | 6on |
gui feront reveré |l es r°velr
leurs investisseurs. Soit on cherche de fanart money et des
investisseurs qui ont les pieds sur terre, et auimotanment en
téte des comparatifs de marché.

Au-dela de la croissance, la profitabilité est aussi un sujetlde
kl or e. Certai ns n o h ®@bilité ewndoublp
de celle | eader mondi al de |
nela connaissent pas. Et aussi parce que latsteide colts de le
startup est toujours soévaluée. En particulier sur la R&D leg
cielle, qui dérive systématiquement par rapport aux plans, plans
au demarant sont rarement bien complets, et égalendamts la
vente et le mamting, surtout dans les activités btob.

1 nben reste pas moins qubi
perspective de taille, de ma
donne une indicati on ratitebconmme

retour pour son investissement. Ce retour se mesure ave
« TRI », le taux de retour sur investissement qui est le rapport ¢
I e cash g®n ®r ® ° | a sortie
| 6i nvesti ssement initial

% \/oir leur site qui regorge de conseils utiles Istip://www.afic.asso.fr/Website/site/fra_accueil.htsur liste de capitaux risqueurs
disponibles suhttp://www.afic.asso.fr/Website/dynamic/Recherche.phpeur modéle de husiness plarétéargeable a partir de
http://www.afic.asso.fr/Website/site/fra_rubrigues_espaceentrepreneurs_preparerunplandedeveloppement.htm

27 Une étude commune Osé@FIC de novembre 2007 a fait un bilan de 10 années de F&EPI sociétéfinancées pour un tal de

1,3mdd déinvestissements (2,8mu par soci ®t ®) , 28000 85mplois
soci ® ®s ont ®t® financ®es par des FCPI en 2006. L6®nude mo
d®penser 60U pour |l es autres phases de | édinnovation,FCPl savoi
avaient été créés en 2006. Pendant ces dix annéesA@séoar a d®|l i vr ® | a qualificaVoirlen dbden

communiqué de cette étude sip://www.oseo.fr/a_la_une/actualites/fcpi_bilan_2007

2| es FCPl donnent droit aumex o n ®r at i on de 25% de | & iravene & payerspsue lesesouscriptearsr s | 0
Cette exonération eplaf o n n ®e 6000ét pouBOOQ@GUcpaplteun c®libataire. Mai s
moins cing années pour bénéficier de cette exonération.

22 En France, il y avait, a mi 2007, 29 sociétés de gestion comptant 163 FCPI.
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«tour de tables. Le montant des fonds levés est jugé iaeer du succes potentiel de

| 6entrepri se

de3mu pour °t reet

sa®Qursiseiu,x en

eclle gideee clhea lescapitainggieeursc @n ne jaué pas a moins
anamigseades V@se(ratio ente u a t

fonds investis et nombre de partenaires, capacité de traitement et de suivi de dossiers, taille des

fonds,etc) Les VCs

i nvesti ssent uiadéuropwduit gpmuveé et a i d

de premiers clients a accélérer son dlfypement. lls se txent plus rarement dans le

ment de pojets de R&D.

Le pitch du projet aux partners/assocfés | |
pour | 6entrepreneur )
liser une présentation de son entreprise. Elle «
couvrir | a Vi sion, | e
nanciere et le besoin en capital. Certains ergre|
neurs passent ainsi le plus clair de leur temp
«pitcher des VCs pendant les deux premiére
nées de leur entrepris&t les VCs vient plusieurs
centaines de pitches par la@ette activité peut étre
éventuellement en pi#e soustraitée a un deveur
de fonds», dont nous reparlerons plus tamais
uniguement dans la préparation et les iiépés,
pas dans la délivranck est important de péher les
bons VCs. Il s nbdaccom@p
gories de startups. Certains sont orientés logici
déautres pl us s unmunicatidng
déautres encor e feadésantei
meédiation, les solutions plutdt horiales ou plutot
verticales.

La phase dite de sé€lection» pendant laquelle le
VC va creuser le dossiavantpour évaluer son igt

rét. Cette phase est souvent réalisée par de je
associés du VC qui negfiosent pas forcément d
recul nécessaire pour bien juger du projet. Le tri
en tout cadrés séveré Les startups intéressante
pour le VC seront rencontrées plusieurs fois pt
creuser le dossieSeuls quelques dossiers sure

Un af f | de

La loi TEPA (pauet fiscal de juillet 2007, e
inscrit dans la loi de finance 2008) prait
avoir un s®ri eux i m
France. En effet, la dédu i o n
partie des investissements dans les PMB-in
vante comprend les investissements dans
fonds de type FCPI et FCPR qui sontuec
ramment utilisés par les VCs dans leL
propres levées de fonds.

u X capi t?a

La conséquence devrait étre un afflux deica
t aux d o ogaisegchem s fCrlaxaux
Et ce, des 2008.

On nbéen mesurera | e:¢
Estce que cela fluidifiera la création derste
tups? Et autant | 6 amo
ment de leur développemehtSeule une an

de |’

capi

| 6

me s

lyse quantitative le permettra, et pas avant O

fin 2008.

Léaffl ux potenti el (
une épine du piedonnue des VCscomment
accéder aux bons dossi€rd.e «sourcing»

de dossiers est une préoccupation coura
Qui expligue pourquoi les VCs participent
de nombreux événements, aux réseaax

ciaux, essayent parfois de détecter des ianc
tions dans la mherche, et fond un peu d
veille technologique. Les canaux et résee
informels jouent également un rélmportant

dans ce sourcing.

1s d

centaingpassent ledifférentes étapes du tri au sein de chaque VC. Une décision, souvént coll

giale, aboutit alors

La proposition de ¢rm sheet» (| et t r e
grardes lignesdesesondi t i ons
l es |l ignes et de

d 6 ues «termn
f araiter’. MaisVl o i r

ébl ubt ® t dadbpuen exdliieovnagnut ee , p rgouci

, le6docameat dtt V@ qu) propodes
ddéns la soeiétét necessite oeesavbir lire entre
sbaccompagner
sheets» sont pleines de chausses trappes pour les esrteeps g 6 i |

a v (

faut égaément bien comprendre le fonctionnement des VC, leur mode de rémunération et de

gestion du risqueC 6 e s t cette

®t ape

guodest

n®goci ®e

| 6i nvesti ssememntu pdre®&c &Casntetc edleu il adlw\albricar i s at
tion de la startup est un exercice @gatiation délicat et souvent tendu entre les parties.

30 v/oir http://feeds.feedburner.com/TheNextBigThing?ms60 r

Slvoir http:/Aww.feldcom/blog/archives/term_shepour des explications détailléssu r

guide

de

54 pagess ur

|l es

L et t rests égalerient nééehargeabten sur

http://www.afic.asso.fr/Images/Upload/Publications/qguide_lettre_intention_20070@.pdhtient surtout un modele de lettrend'i

| 6organi sation du premier
|l es term shedhs
le site de [I'AFIC

meet i |

(1l et

tention (term sheet), un gieaire complet du capital risque, un tablegme de financement, différents scénarios d'ajustement de prix
pour premier et second tour et de répiart de prix de cession.
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1 La phase dite de @due diligence» pendant laguelle le VC va faiom état des lieure la staup
completcouvrant lesaspectgechnologiqguessomptablesjuridiques et fiscaux Co6éest dans
phase la que les VCs peuvent faire appel a des experts indépendants dans chacun-de ces d

mai nes. Le plus courant ®t ant efaunpudibfina®aee r
d e | dLeswonsuants impliqués dans ces audits ne doivent évidemment pas se trouver en
situation de conflit déint®r°t et par exemp|

Cela va sans dire mais va mieux emisant

1 Plus lavalorisation « preemoney» est élevée, moins grande serdilation. Mais le VC che
chera a minimiser cette valorisation, qui peut éaleulée de plein de facons @iféntes (capital,
chiffre déaffaire pr ®\Vej romwiété entellectuehea magrdre pr G
doutilisateur s plpautry awimplustelurs teurs déefinanceraentclg premier
étant appelé aux US unkeseries», le second tour unB-series». Les droits des invessieurs
des Aseries sont supé@urs a ceux des-Beries. Notamment, les investisseurs du premier tour
ont un droit dobéacc s pour@fafirau minimen unesstabilité damau r s
|l e pourcentage de |l.a soci ® ® quodoils d®tiendr

 Suitea la «term sheeb est rédigéin pacte dactionnaires?qui r ®gi t | 6 ®vol ut i
la société et de la répartition de son capital et est signé entre les actionnaires existants et les
nouveaux investisseurs. Un tel pacte est souvent rédigé a chaque tour de financement.

A

1 L ibvestssementpr opr ement dit, gui sbaccompagne de
surveillance ou doéadmini str alt 6 a@asns odcei ®ddveun t p a
jouer un r!'le de conseill @deatu I|diReutcansiatepse one n
un VC est bon conseivérifademenou pas. So6il 9poéend
projet de | dentreprise et ses dirigeants ou
valorisée dans un portefeuilldl y aurap | us de chances gue | e
l@dccompaghkment séul au premier thauwmrs de fciasa
investissement de plusieurs VCs dans un tour, leur responsabilité comme leur engagement s
ront fort diluéstoutcomme lecapital C6est pour quoi l es fonds s ®r
un nombre limité de sociétés proportionnel a leur effectif, et non pas aux montants investis.
Donc, un fondt mpor t ant (entre 100mu et 300mua) i NV e
(entre 20 et 50mu |l e fond).

T Lesconseil s dbéadmini st raaxguels partiopent leseeprésantante des | a
investisseurs. Ces conseils ont un pouvoir certain, notarnoelui de nommer les dirigeants de
| 6entreprise. Ainsi, il nbdest pas rareéde Vv
ri ment ®s s®l ectionn®s par | es investisseurs
décollerougrandidd soci ®t ®, et en particulier |l orsquiq
business ou orienté management.

1 Et les phases suivanteaugmentation de capitalavec apport complémentaire (second tour,
troisi me tour) du VCameuse «dre gui cordgionné aséais Et p |
s

tion de | dinvestissement pour | essoitrpavagt i s

| 6entrepreneur . Not amment par c Maiglesexitheewtr f o
lent pas dire que Isociété va étre intégrée dans une autre. Il y a bien entendu le cas & plus r

cherch®, <cel ui de | 6introduction en bourse,
déoattirer des capitaux pour per mententlaevestd n d ¢
des parts des VCs "’ doautres fonds. Certa
déoentreprises arriv®es ~ un stade de maturit
®Voir cette description p®dagogique de | a notPaocnt ed edifgmacctti eo nohi

|l es dessous dpawren nao2006 shaitpe//wwwejdurinaddunet.com/0605/0605pécteactionnaires.shtml
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Ces investisseurgerentgénéalementd e s f ond s dt® pour \leeanpte destiersnfena
ciers etse remunerent de dewacons:

1 Encasde gorticé de | 6:evente puenfpée iersbeurse et ils récupérent leur mise initiale
avec un éventuel multiple (si possible supérieur a un).

1 Avec unpourcentagale remunéation prélevé sur les fonds gérésix alentoursde 1,5%, qui
néa rien ° voir avec | a persiecer mance du fond

Sachant que | a r®&mun®ration nbéest pas | a m° me
a un simple Asocié.

Les VCs sont sensibles aux facteurs suivantsqu al i t ® et exp®rience de
qualité du buisiess plari et en particulier de la rencontre entre ual@tgon et un véritable besoin
de marché e t eXi stence do wsmpreneosrcliemqst ai dniin, les galiveercs sdked e )

strategy a terme de 2 ans a 5 ans maximum (duréemuece pond ~ | a dur ®e des
est soit une introduction en bourse soit ungidn/acquisition par un grand groupged e x i t est
divoree ~ | 6 ami abl entrapde ®ariagé Itre niast donaepascconstituer une surprise

pour le dirigeant, sauf si cette sortie est prématurée par rapport aux plans habituels (3 a 5 ans apres
la crétion de la société).

Les VCs filtrent beaucoup de skiers pour en sélectioertrespeu. Les fonds gérent environ 20 a

30 sociétés. LeprincipauxVCs mettent ent r eé&él isipréwient sHuvent p ar
déinvestir sur au moi DBenonbeuxxondsanament lab eetifs ieth a n C ¢
moyens fonds ont tendance ainvestiraupli eur s sur une startup pour
un phénomeéne de suivisme. Tel enteapur entendra souvent un fond dirg € y siwraal ysva.

Les grand fonds chercheront anntraire a étre sedurlesgpi t es quédéi |l s auront

Les projets nécessitant des montants inferies 1 mu doi v des petitsfendston ur n e
versddbautres sources de f i nanc esomteut dansclesnpimeses | e s
ddéamo.r - age

Les relations entre entrepreneurs et VCs sont variablés. e s t di fficile doben
pafaite entreVCs et dirigeantsde startupsLes diigeants ne disemn effetpas tout aux VCs. La
communication des dirigeants destinée aux VCs a tendance a dem@ariketing». Il est difficile

de leur transmettre les mauvaises nouvebegout évidenment avant de conclure un investiss

ment.| | est donc critiqgue do®tabl icraraved nevexsturse
VC dans une startup est un mariage, certes a durée déterminée car limitée par la vie du fond et
| 6exi geotee de Igcdi.nvestisseur

Du c!t® de | 6accompagnement des startup s, | es
Iés lls rechechent:

1 Des experts pour faire desdue diligence> de dossiersCe sont des audits financiers, itec
ni ques, jilune pedvengéanéralementias le faire en nterne.

T Desmrtici pants aux cguis eddgpso rdtéeardomitnidu rart ® dint
Ces participants seront des part eNMasiles¥G du
seront tés prudents dans la constitution des bopals éviter des éléments externes indés
rables par rapport a leur stratégkarfois, ils recherchent deshemmes de réseau de
| i ndustrie de |l a startup qui pourra | 6aider

Bvoir " ce sujet | e b lo® Binandee un® acsi€téa qui alde lex dipe ra leded de® fonds, sur
http://pascal.blogs.com/venture/capital_risque/index.lftnblevée de fonds : pourquoi les VCs ne peuventipasstir des petits
montants ).
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1 Des managers opérationnels pour les entrepri
nanc ®e spréfergrand & tes conseilxternes.
Avec la variante ds «company doctors, managers
de transition pour redresser des startups qui nerse
tent pas bien et nuisent a la rentabilité glolhlé u
fond.

Les VCs gerent une grosse partie des fonds investis
les startups et sont le point de passage obligé des- €
prises qui ont des besoins significatifs pour se déveloy
rapidementQuelques caractéristiques font en France
une professiod la fois indispensable mais ausétrige:

T Les VCs investissent sup:
tout comparativemeratux USA.iSource se positionne
sur ce créneau, notamment du fait de son affiliat
hi stori gue, naig ses tickeld teNderde
rare me nt en dessous du m
peut pas dire quodils f.c
Scientipble Capital, créé récemment, se positiol
également sur ce créneatufinance les projets a lra
teur de 10 QaKaibleSse dB Oaitélmse
dbdamor - agne des sgrosse lacunes de
| 6accompagnement Frdnee, inas
l es entrepreneurs sben
autres payslLes VCspréférent investir a fort risque
sur des entreprises de forte croissaagant deja é-
maré leur activité et avec un produit déja dévelop|

Les ASSEDIC, premiére source
débamor -age en F

Cbest un ph®nom ne:
les ASSEDIC finanent une grande part d
| 6amor - age des st a
concerne les anciens salariés, souvent cac
qui quittent leur entreprise et en sont fiee
ciési soit pas licenciement économique, st
par licenciement « | 6 a>mLea indene
nités chobmags quodi | s t om ¢
dant un an leur permettent de créer une
treprise sans gérer de masse salariale.

Cumulées aux exonérations de charges

ciales et au crédit imp6t recherche, les-A0 I' - a @
SEDIC permettent deéduire les charges
d'une startup au mimum sa premiére anné
doexi stence. Tr s ¢
surtout mi se 7 prof
et initialiser le développement des produits 0 r:j c (
I | est tr s rare (

| 6entrepri se caenu® ®enc

| a p h aroreage dOSSEDIC» sert

également a rechercher des fon
ddamor - age, qgubil s

ou privés (Business Angels, VCs).

Signalons toutefois que ce mécanisme dne N t
ASSEDI C nobest pas

i ssus de | 6enseiugome

qui souhaitent créer leur entreprise.

Soit des taux de croissance considérés par certans e

trepreneurs commeirfernaux», supérieurs a 50% voire 100% par an sur trois laasente-

prises pévoyant des taux de croissance plus modesteselacit f ai re appel Tod
financement plus traditionnelles (préts bancaires, business arsgadfinancement De plus,

les VCs ont des ressources humaines limitées qui ne peuvent se disperser sur une pléthore de
« petits» projets représentades invetissements morcelés. lls préférent donc se focaliser sur

un nombre réduit de projets avec des investients conséquents.6 a mor - age est f
mieux pris en compte par le biais des aides publigues commeADB&AR, méme si ces de

neresent perfectibles. En

f orme de subventions et

se d®brouillant bie
surtout de pr°ts, sc

1 Trop peude VCso n't une eenpePreneustoat elu ndoisen dessous du niveau
«Partrer».Leur prof il est encor e Hsmewpenred pag beat d o

coup de risques eux° mes sauf sSOi

| 6argent de fonds et de

l s g rent l eur propr
b a n g u dewvant up @osrcertage | e u

sur ces fonds, indépendamment de leur rentabditénsuite, sur les (bonnes) sortiea. pe-
formance des entreprises dans lesquelles ils ont investi restent tout de méme de forts facteurs de

motivation pour les VCs.

1 Sur les 200 eguelques VC francais on trougela fois des équipes trés compétentes et expér
mentées, efles «kamateur® g U | n 6 masse ciitigus de wompétences.pédigrée des

fondateurs du fond, son

port ef e uiohttesfadedrs nv e s

d®t ermi nants de | a qualit® déun VC.

Le risquedes VCsest dilué par un processus de sélection des startups consensuel, basé souvent
sur un v ot ellspeuvendavoitendance érdp @cilement suivre les effets de mode
du momentsans trop se préoccuper de phénoménes de saturations dans les marchés a tendance
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