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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 Dagot,alorsr e s pons abl e dlen dléogitd 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 quelques aam®esont 6Eur®opeorscil eandre de
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 conquérfi-plus ef
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 contextep ol i t i que et | 6®I1 ect i
2007-t ant © dr oi-tor augsucoritribug¢ a vabiiser cett€rance qui gagnet qui

prend des risques ».

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

cage du marché francaidrilosité des investisseurs, des grands clients, faiblesse des accempagn
ments,diversité maiscomplexité desaidespu bl i ques. D6un autre <ctt ®,
trop de startups sont faiblelsins les dimensiongenteet mar k et i ragpezddficile deu O |
créer une startupour des jeunes. Les investisseurs ont tendance a plus faire confianceiaux dlr
geants expémentés. Les beaux succes récents en France en sont le rd2ieltee Chappaz a créeé
Kelkooaprespr s de 18 ans dodéexp®rience, d oNombrec e | | e
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 desqdansdeur garage Pour-

tant, les jeunes générations en veulent et sont prometteuses. Elles sentent mieux les évolutions de Iz
demande sur ces marchés en pleine évolution a la fois tegima 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 dirigeantdRésulat 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 moyeéisadc ¢ o mp a g n e me Issonttbtedds diffuseet 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 redondante$l estdonccritiquep ourt rlepemeneur doi denti fiaer da

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

tions comptenbeaucoupet ou les répuations se font et se défont tres rapiderhent

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

T Quelssont out deémihcipauxb esoi ns dobéaccompa?Quedanesomtt de
lesgr andes questions ° se poser | tech®Etdweps-l a cr
sage, fournir quelques réponses clés.

T Comment fonctionne | 63aAudteanatu xs usrt alret ufpcsm de nq uFe
cier. Quels sont les organismesiedividus 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 publigusscomment en
tirer le meilleur par®

1 Quellesre o mmandati ons fournir aux Jjeunes dirige
se |l ancer @ans | 6aventure

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

L6obj ect defcespagesdtamt depci@dr 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 me cpatactee
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 entreprise esh wacte solitaire pour le ou les fondateullsnécessite a la fois de

| 6exp®rience et un accompagnement pour ®viter
Les besoins ddébaccompagnement sont nomlegs&ux cO
tups créées par deunesétudiantsfraichement issus des grandes écaleési ng ®ni emr o u
merce,ou autres institutions derimation supérieure.

Tres souvent, la bonne idée est la. Mais il lui manque au clkoix industrialisation technologig,

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 bon marketeurs

Pourcommencer, voici un inventaireada Préverp des disciplingssujetset questionsgjui nécess
tent un accompagnement pour | e Lette tiske est hapés sur et
ma propre expérience avpesd 6 usbiantaineale startps rencontrées entre 2005 et 2@0 dont

la liste partielle 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 réflexigni peme t t ent d Geytri est®mppeun d r e .
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.

Composante humaine

Céstlepreni er crit re de r®ussite dbébunepasséparia up s ¢

| | séoaugi tdiécaébraés te départ unéream tean» de fondateurs, puis de continuer sur

la lancée en recrutant desop guns». Le premier Graalde a st artup, cbest solL
de son d®marrage. Mais une fois |l es fona&és | ev
ritables difficult®s commencent . En effet, da

les bonnegompétences, en particulier dans le développement logiciel. Et ce, méme pourudes déb
tants. Cela devient rapidement une course contre la montre.

Une fois | es bas epusielesqudstbor®glésisgppentdonanst i t u®e,
1 Recrutement

Comment créer ne équipe cohérente, notamment avec une bonne complémentarité de profils
(commerciaux, marketing, ingénieurs, financiens)niveau des dirigeant€?6 e st souvent
faible des équipes fondatriceslles sont trop fréquemment monocultugeux jeunesl 6 ® c ol e d
commerce, trois ingénieurs. Et sinon, on rencontre souvent des startups crééesipaenieur»

i ssu ddébune grande entreprise, e t beau parléus. ®aisd 6 u n
estce la bonne combinaiséhCréer une éqpes fondatrice bien complémentaire requiert en tout

cas du «éseautage audela de son premier cercle (son école, son entreprise) et une capacité a bien
vendre son projet. La recherche de financement pourra aussi servir a trouvefaemtzurs. Lors

de cette ®tape, on tombera facil ement sur d
déinvesti ssement financi re. Et parfois, sur

Ensuite, omment mener un entretien de recrutenfefautil faire appel adessites Interret de
recrutementa un chasseur de té&ia plus simplement a de la coopta@@omment sélectionner les
chasseurs de téte le cas éch@afombien de temps dure un recrutenfeautil recruter des

jeunes ou des personnes expeéritées? Quel usage intigent peutil étre fait de stagiairesu de
projets men®s par des ®t udi 4 fatesappe aux Judicr Bregre i g n €
prises?

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

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

1 Spécialisation ou non des rdles

Fauti | d®l i mi ter <cl air ement?Aqartr geasandlfaatsentrer’ddne s d a
cette démarch@ Méme a1 démarrage, il est bon de créer des descriptions de postes pour clarifier
|l es r*les sachant quodi l sera ®videmment dema

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

Commaent batir son plan de compensation, notamment des dirigeants et des comnieQizelie

part pour le variable Comment f avor i s?eCommerd rérhunéev la matingd 6 ® q u |
Comment g®r er llabh@atear® Baatll lanoendesipgos s s s d of®@meds? u at |
Fautil prévoir des stocloptions ou BSA pour les collaborateurs ou juste pour les dirig@ants

9 Industrialisation du fonctionnement avec la croissance

Comment industrialiser | es pr c?dQeeesnislesgrecess 6 e n't
techniques ou les process de relation clieatquestion se pose rapidement dans le développement
logiciel, souvent peu structuré au début de la croissance ainsi que dans les processus de vente e
marketing.

1 Adaptation culturelle

L &daptation des francais a un contexte qui devient vite international est fondamentale pour les dir
geants dbéentreprise. Ce nbest pas simpl e-ment
ness, cbest aussi cel | elefiadgais part gardors fvecodasthaagds. o n d
Ne pas connaitre ses forces et ses faiblesses est dangereux. Autant donc lever les méconnaissance

Je recommanda ce sujet a | ecture doébun excellent Léavut age
rive»’, quiexp i que ddo%% viennent | es diff®rences cul
amércains, et par extension, avec les anglais et les asiatiques.

Mai s | 6adaptation culturelle dbéune entreprise
pr ®server ce quoil y a de bon dans |l a startup
réactivité) et en méme temps acquérir un savoir faire de plus grande entreprise (rigueur, processus
industriels, qualité, relation client). Ces questisne posent ° | a fois :au df
le dirigeant do#i | d®f inir dbébembl ®e un syst me de vale
ensuite le faire évolugraduellement, ou plutét vivre un peu plus spontanément et laisser lds uns e

|l es autres d®coder | e syst me de valeur de | ¢

guelques convictions dans le domaine et de se batir rapidement un systéme de valeur entreprene
rial et managérial.

Au-dela, et méme avant de constituer &g u i p e, i est bon de sbdent
consultants traditionnels spécialisés en stratégie ou dans différentes branches comme nous le ve
rons plus loin (recrutement, finance, juridique, marketing), mais également de personnes référentes
du marché delastartup anci ens chefs dobéentrepri se, ou c¢h
clients potentiels, scientifiques de renom. lls pourront étre rencontrés ponctuellement pour confro

ter le projet avec leur expérience, ou bien, encarux, rassemblés dans un groupe de travail. Il

peut étre défini de maniere assez informelle comme un Conseil Scientifique ou un Advisory Board,
sans |l a responsabilit® juridique particuli re
personnes férentes ont de nombreuses utilitédles donnent un avis éclairé sur le projet et son

L voir http://www.pbaudry.com/cyberlivrel e livre est téléchargeable gratuitement.
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Vv

o

lution, elles valident le projet en tant que tel etawsi s de | 6ext®rieur,
®ventuels investisseurs. Gendividpsearfesto penscariadi t ® s
ayant pas | eur | angue d & haslogiue duésegu compteavantC o mir
ut , mai s ®gal ement , |l a prise de condiandag dir
entrepsée®eur | éstf aué tir er pgs@anatitd® dgeu 6coen gl ubdi in
qui sont prétes a aider les entrepreneurs. En effet, elles ont réussi, parfuief@ment, souvent
médiatiquement, et peuvent avoir envie de transmettre leur saviraudt r es. Cemt ai ns
plement une fibre patriotique» et veulent voir réussir les entreprises francaises, aveolaton

que les jeunes entrepreneurs peuvent apportectea pour créer de la richesse en France.

é
d
n
t

o0 OO

Stratégie et modeéle économique

Nombreux sont | es cr®ateurs qui butt emdginessur |
model . Que ce soit sur | 6aspect fi natoncllileur , 1 0
est parfois difficile de se démarquer de la culkwRowerpoint> ou méme &xcel». En effet, un

tableau de prévisions ne fait pas un bon business model pour &etagtandes questions a se p

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

Les thémes relatifs au business model qui nécessitent souvapptaiondissement et ulaecan-
pagnement sont lesisants:

1 Expression de laaeur

Cela commence simgshent par la définition claire du métier, daeduits et services, et de la-v

l eur qudils cr ®ent enemtdéfinir tlaeementequi pagenquios dans lelcyclé deu t
vente. A quel priX? Quel retour sur investissemé@tEstc e g u ecorfegpontd bieaex besoins
socEtaux et écoamiques du momemt Estce que cette valeur est maisée directement ou iird
rectement, par de laiplicité® ?

1 Segmentation etgbentiel de marché

Dans pas mal de projets, |Joai pu constatrer qu
net quiévoque le gigatesque marché de lallpl i ci t ® en | igne al ors qu
dont | e potenti el ndest pas ®val u®.gnehtstliensut r e

visés, ou le profil type du client. Ce flou inquiéte les itgssurs potentiels. Il faut donc jouer avec
le paradoxe suivantcomment valoriser un marché précis, bien segmenté, toutsamtfaniroiter

un potentiel de bon niveds Cer t ai ns di sent qguoi l vaut mi e u
gudune teuparpeperdue dans un gros mar ch®. D
| ancer dans un march® qui ndbest pas encore ®t

En tout cas, on ne peut plus faire une bonne segmentation de ses marchés cibles. Et pas seulemer
pour ensuite dérouler sonaph  d 6 a ckeétingo Mais ewessi, pour peaufiner son produit ou son
service et sobassurer gqigédi |l correspond bien au

1 Structurede hi f fre draagef ai re et de

Quod-est qui g®n re de | a mar g?e QuoaRgusahtiaifarenvivie?l | e p
Estce bien rentabl@ Estce que la rentabilité va augmenter avec le temps et la taille de

| 6 e nt ? Estga quessa valeur ajoutée est bien différenti€e pour maximiser cette hizsgre

gue | 6entrepri se cpecurffetadenwol@edhvbrieantesa margb?®n ®f |

2 On pourra utiliser celi qui figure en bonne position sur [
http://www.afic.asso.fr/Website/site/fra_rubriqgues_espaceentreprebesisessplanplandedeveloppementhtm Co mme I 6 AFI
regroupe les investisseurs, il y aura de fortes chances que le plan correspondra a leuts attentes

3 Voir cet excellent article Kow to make money on the Internetjui décrit les différents modélestpll i ci t ai res de | 81 r

en 2006 suhttp://www.stromcode.com/modules.php?name=News&file=article&sid=20&mode=&order=0&thold=0
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Il faut aussi se demandeneg | s
plans de la sociét€ela concerne les différents ordres de grandeur de la socie@ h i f f r e
(chi ffr e aeu)apfofitabilitéd, momipreade collaborateurss etc.

ARPU

sont | es rep res de | 6i

1 Quel mix dans laente de produietde sevices?

On trouve cette réflexion
classique dans le mond

Ther mom tre de | 6ARPU

du logiciel. Ainsi, un Le calcul de ¢ 6 A v eRevaeryie per User fournit un repére intéressant pap+a
logiciel destiné aux ® port aux soci ® ®s exi stantes doéun ¢
vivent déun revenu publicitaire.

treprises estl souwvent
incomplet et nécessite di

Le tableau suivant rassemble quelques uns de ces ARPU pour des éditeurs |

A p ciel s, soci ® ®s | nternet, m®di as e
speqﬂquepourgtreeﬂ partir du chiffre déaffaire annuel
ployé chez un client. Le | ¢ nombre déutilisateurs. Ce nombrle
«time to maket» et le pour |l e web, soit un nombre dbéabonn
manque de moyens
poussent la startup Yol
vendre sous forme de _ - Y‘I"’t's‘" Re"(e"‘:;“ ‘(’U"/"M‘)’ B“:d":l“ (‘;RPU)

- - ompany or business existence m miliion m e uro
servnie C(.i‘ gw,ne peu Sab Farce 8 sm 075 Payant 670
pas étre intégré dans | g 9 270 0485 Payant 557
logiciel. Mobile qperatars n Payant ip
Au point que le modele < B 3630 26 Paymt A2

: Fee 7 1148 262 Payant 420
rer_lcon_tre apdement des ..o 6 7= 0426 Payant 193
I'i mites PO 1A 20 1856 » Publicité 84
trialisati 0 Mmook £ 7] 35714 940 Payant 18
notamment, le dévelp Google Total 9 10764 700 Publicité 154
pemen t " | ¢ Google AdWards 9 6459 530 F\lbl?C?te: 122
de la staup. Ce modéle :::‘i“ ; z:‘; ‘]:‘"1“ :‘b"“‘f 3
Qe serV|_ce est souver MadMies 8 ll',B 3 "W:m 29
incompatible avec UN aureminin 8 78 10,8 Publicité 25
modele « produit» voire  myspace 4 ™ 250 Publicité 29
de dstribution indirecte ~ MmsN 12 1429 528 Publicité 27
Mais | ABaCiné 8 12 5 Publicité 24

ais il est nomal pour ¢ yer nerworks 13 27 1 Publicité 22
une startup de démarre sppe 5 am 220 Mixae 22
son activté avec un fort skypsogs 7 * 12 Publicité 21
mix service car le @-  SeniwPhnet n 24 15 Publicité 16
duit UgeBt SPAS | ¢ tableau montre la grande disparité des ARPU selon le modeéle économig
encore «sec» et la st constate que les modéles Internet financés par la publicité sont compris ent
tup ne di spune qui noadamae et gad Eilisateur mensuel. Et dans un grand no
écosystéme formé e de startups modestes, cet ARPU est inférieur a un!Eurda man i re

motivé pour assurer la
part de services négte
saire a son déploiemer
chez les clients. Part

| 6ARPU consi st e audumeavicd sur t auwvast é
et de la publicité, si le nii2le de services est gratuit. Plus la publicité sera xor
tuelle ou comportementale, plus le co(t par contact sera élevé.

ndustr

de la, la startup logicielle doit cependant faire son possible pour progressivement diminuer la part

des sevices dans son activité, surtout si elle vise un marché dont le volume est important. Les effets

de levier partenaires seront indispensables poarn e r bien cette d®marc
savices.

Plus généralemenid startups ont donc besdie faire des choigans leur approche stratégique du
client. Estce que la valeur ajoutée du produit est bien maxindaés le mix produit/servigeropo-
sé? Este que ce mix est compatible avec un développement géograpimaguedele de distrib
tion indirectet avec le volume nécessaire pour amortir les colts de dévelopement
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T Barri res 7 | 6entr ®e

Grand classique des questions posées par les ss@sts potentiels aux startupguelle est votre

bar ri r e?Dans ledpeoduitsringiestriels et les logiciels, egllest souvent technologique

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

Mais | a barri re " | 6entr®e peut rev°tir dobdau
tout doéabord simplement |l a vitesse etaléédswraqual
constituée, plus difficile sera la tache du concurrent, surtout si il est difficile de changer de solution.
Ensuite, il y a la capacité a créer un écosysteme autour de sa splatefiorme.

Quell e que soit | a f:orpreo pdrei ®ta® bianrtreil lreeca-"u ell ol e
lité de la solution, écosystéme, elle devra étre clairement énoncée.

1 Effets de levier commerciaux et marketing

Une startup sousstimera souvent la difficulté de créer unsuiface de contact clientset

s0O®t onnera que son produit ne soit pas achet
b®&n®f i ci ® déune couverture presseledlientdsbsr ni v e
mer g® dooffres et doit sen |pde rmaagnee nnteen tfaa ier eq udoe
tés du marché est souvent trés floue, et le passagaide © have> au «must have> est affaire de

temps.

D6bune mani re g®n®r al e, i faut trouver | es &
efforts de g®n®r at i o,nde pfraspectiantetode ve®i@e® effetsede leviee n t r ¢
sont paritculierement recherchés par les investisseurs dans les business plans car ils conditionnent la
rapidité de la crasance de la société.

Il ne suff t pas dbéajouter des commerciaux dans un
vente ou doéinfluence indirecte, un mar keting
un marketing doéinfluence, d easvisiplige ettlaedistabutiormde s p o
sonoffeEt recruter des partenaires ne sera pas f
! faudra cr®er un discours bien ®tudi ® ~ | el
société en vailléa peine.

T Construction do6®cosyst me et | ien avec | douv
Dans le monde de la highe ¢ h gue ce soit pour du | ogiciel

dé®cosyst me est cl ®. Une st attire depsoaétés tiercesqup i d e
vont y ajouter de la valeur. Pour ce faire, il faut que les produits soient extensiblestetiares

pour . ! est donc imp®ratif de bien aligner
avec | 6 atechriquet descproduitéet i faut | 6accompagnement
pour entretenir cet ®cosyst me. Mai s paé oY%

marre? Comment par exemple initialiser un@pproche développeusset attirer des carnbuteurs
i commerciaux ou bénévolésautour de son offr@

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.fer&lexe i ®t ®
classique des entrepreneurs est de -sstimer leur concurrence pour se rassurer, et aussi, de
| 6envi sager de mani re trop ®troite. Les- conc

tés adjacentes et non identigdeselles de la startup.
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