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Introduction

La création de ce documeagtémotivée par le démarrage 2005de mon activité de conseil atr
tégiqueen innovationun domainessezeu structurée ekr ance | or squoi | s0a
startups | | est aussi l e fruidosdéespo®s hhhTgecmw-av e
|l ogi es de 7l 0llWE oalmars@mmt palbé ongement doéune
pource cursusur letheme des&t r at ®gi es »xle | 6l nnovation

g

i
6o
co

Depui s quel ques ann®es, | 6Europe et | a Frfrance
tups innovantes pour créer de la croissance et des exportations. Cette prise de conscienae a été ex
cerbéeen Francepar la crse de la recherche depuis 2004a&r la volonté de la France de conquérir

plus efficacement dans le secteur kigbh. Le rebond des investissements et du capital risque tout

comme | 6®mergence du Web 2.0 et de touteas | es
lopante ont relaréla fibre etrepreneuriale en Frandee cont ext e pol i thn-que ¢
tielle de 2004t ant ~ dr o i dnteausqi sodtiibuégaavalotiderecettErance qui gagnet

qui prend des risques ».

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

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

de startups sont faibletans les dimensionse nt e et ma r kassealifficde peut desy u 61 |
jeunesde créer une startup. Les investisseurs ont tendance a plus faire confiance aux dixgeants e
périmentés. Les beaux succes récents en France ele séstiltat Pierre Chappaz a créé Kelkoo

apr s pr s de 18 ans déexp®rience, Nomloret cel
doentrepreneur s Vi s isdndl enseprdneussbienme@nus (Maro Simoncihie s ¢
de Meetic, JeaBaptiste Rudéé de CriteoGilles Babinetgtc).

Il'y a trop peu de grands succes visibles de startups créées par des gamekur garage Pour-

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

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

raientaccompagner | es s pen pdeitulies celtpsidiserhient fdndéesgar de n t
jeunes dirigeantRésultat des coursek ou il y a du financement potentiel, les experts ne sont pas
utilis®s, et | " 0% il s dleeauccapledimhcenzebts ol ument |

Il existe cependant de nombreux moyeh a ¢ ¢ o mp a g n e me Issonttbtedoisdiffuseet t u p s
pas facilesa cernerOntrouveun gr and nombre de structuries doé:
vées Elles ne sonpas toujours clairement positionnées les unes par rapport aux etlsmey sa-

vent redondantes$l estdonccritiquepour | 6entrepreneur doi denti fi
tions quelques tétes de réseadl q u | vont permettre doéidentifi e
d®vel oppement Ede ®V 0 & a ttropddg temps @aurdrécapérer des miettes de
subvention®t autres préts ataux zétoe mi | i eu d e edtudmicrdcosmeurlesrede ur i a
tions comptenbeaucoupet ou les réputations se font et se défont trés rapidement

Ce documeneéstune tentatie de traitement de ces différetit@meset le point de convergence de
ce que |jo6ai pu r encéablir coommecootacts.Noeis alonsy coavtiriles n's e
guestions suivantes

T Quelssont out demihcipauxb e soi ns do ac cotaruEuedansontt de
|l es grandes questions ~ se posertech?&craspade | a
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 doune star:
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1 Quelsontle role | 6 i mapgaatlds sonkes limitesdes diverses aides publigusscomment en
tirer le meilleur part?

1T Quell es recommandations fournir aux jeunes
se lancer @&ans | 6aventure

1 Quelle est la place pour un accompagnement stratégique plus structuré de cesetstaralp
serait son businessodel?

T Comment sO6y retrouver dans [Ilevéep, dermgsbeets, ddlor f i n-
sation, TRI, exit strategy, et tout le toutim

L6obj ect idd ceppagesdtantide aéer une base documentaire utile pour les jeunes entr
preneurs ouhai tant se | ancer dans | 6av &lepeutrselireet s
de maniere séquentielle ou non, en allant directement au théme qui vous intéresse (marketing, f
nancement, aides, etc).

Les entrepreneurs expérimentés pourrogsiase mettre a jour, ou plus simplement, contribuer par
|l eurs retours dobébexp®rience ©~ faire de ce docu

Je mets a jour ce guide environ trois a quatre fois par an, au gré de mes décaevexdeses
avecdesemtrpr eneur s et struct ur e stausside cnonoapppeatigsage me n |

des di ff®rentes facettes de |l a vie des startu
Les mises © jJjour concernent ®galfemedndtailde®vedl L
tigue fiscale de | 6entrepreneuri at. Cdbest | du

maniére classiquei distribué en librairie.

Ce document étant vivant et régulierement mis a jour, je vous encourage a mec@oiatcme
faire part de toute exp®rience v &cfuen ddoe ng uf easi
fiter tous ses lecteuts

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

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

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

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

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

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

Il ne faut en tout cas jamais oublie que | 6entreprise est | " x-pour
pri m®s ou | atents. Et que cela pasgeadpkurs une
attentes si cela ne colte pas trop cher, histoire de créer la surprise et la diffénenioenne sia-

t ®gi e ne donnera rien sllLeseasdqgdétil laquaité duservic® tau t i
réactivité, le soin apporté a la création de son site web (vitrine ou pas) et a ses outils marketing,
|l 6i nfrastructusecesf ® @®mmengaedot vent b®n ®f i ci
startup autant si ce nbdbest pPpeum°mege Lerefsnhaat
i mmuabl e. Lébentrepreneur doit °tree "ddé asd adasp
une donne qui peut changer rapidement pour son entreprise.

Une autre question c¢cl® © traiter est de savoli
ne se cr®®Pe pas en un jour. | sd dansun bdsinesbpplan d ®

I
bien structur® (mais soupleé) puis se | ancer
est souvent document® dans | es divers sites d
évoqués plus loindanscedatent not amment dans | 6®chel onnemen
Composante humaine
Cést | e premier crit re de r®ussitepasparriae st a

Et aussi pour les ingéisseurs qui les sélectionnént

! s doaug i tdlecaebralés tb départ uneream tean» de fondateurs, puis de continuer sur
la lancée en recrutant desop guns» mais aussi de se faire accompagner par des personrées exp
rimentées extérieures a la société

Le premier Graal de la start@st souvenle financement de son démarrage. Mais une fois les fonds

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

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

Advisory board

Au-dela, et méme avant de constituen e ®qui p e, i est bon de sobe
consultants traditionnels spécialisés en stratégie ou dans différentes branches comme nous le ve
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rons plus loin (recrutement, finance, juridique, marketing), mais également de personneteséféren

du marché delastartup anci ens chefs dodéentreprise, ou ch
clients potentiels, scientifiques de renom. lls pourront étre rencontrés ponctuellement pouar confro

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

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

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

1T EI'les rassureront do6é®ventuels investisseurs,
T El'les transmettent de | 6exp®rience aux fonde

1 Elles les font profiter de leur réseau professionnel.

Ces personnalit®s seront de pr ®f ®rence des i |
dans leu poche.

Comment les trouve?

La |l ogique du r®seau compte avant tout, mai s

tr s utile 0% la force de conviction de | 06ent
de «personnalékse qudéon | 6i magi ne qui sont pr°tes 7 &
réussi, parfois financierement, souvent médiatiquement, et peuvent avoir envie de transmettre leur
savoir ~ dbéautres. Cer t a ipatristiqguemet veybeht wasr régssimgs | e me
entreprises francaises, avec la conviction que les jeunes entrepreneurs peuvent apporter beaucouy
pour créer de la richesse en France.

On peut constituer | u:umCobséil Sdentifique e uncAdvseBeardd e t r
Ce dernier est un comit® de gestion constitue
qui aide au montage et au démarrage de la société, tandis que le Comité Scientifique est constitué de

chercheurs, académiques et experts métiertaidah es di ri geant “ valider
scientifique de | 0entreprise. Dans | es deux
néont pas |l es responsabilit®s juridiques part
Recutement

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

Cbest souvent un poi nt. Elfeadort trop fréduemmemanocultpre s f o
deux jeunes doO®cole de commerce, trois ing®n
créées parunigventeure i ssu dobéune grande entrepri sre, et
cial et «beau parleus. Mais esfce la bonne cobinaison? Créer une équipes fondatrice biemeo
plémentaire requiert en tout cas drtégseautage audela de son premier cercle (son école, sen e
treprise) et une capacité a bien vendre son projet. La recherche de financement pourra aussi servir a
trouverdescef ondat eur s. Lors de cette ®tape, on tor
forc®ment de capacit® doéinvestissement financ

Ensuite, omment mener un entretien de recrutenfefautil faire appel adessites Internetde
recrutementa un chasseur de té&ta plus simplement a de la cooptad@omment sélectionner les
chasseurs de téte le cas éch@afombien de temps dure un recrutet®erautil recruter des

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

L6 ex p®r i enc ks méthodésrde reaqutement évoluent rapidement avec la croissance de
|l 6entrepri se. Elles d®marrent de mani re art.i
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puis passe © des m®t hodes pl us pr oflespgostéesalésn e | |
de | 6eii Dlreﬁqmrrﬂechreque ou Directeur Commerdialorsque celuc i ndest p as
occup® pa | 6 lerbon déflexe afavoin dh@s toatesdes circonstances est de conserver

l e niveau doexigenceutd edpl usc®@lteem®e ntUnge tlet c C
Autant !l 6®viter

La question se pose ®galneoneanmmednet

| dbea pgored n d' e sd €

pratique courante dans les startups, notamment pour initialiser des développements logiciels ou le

lancement marketing. On privilégie les stages de longue durée (6 mois et plus) permettant aux

jeunes de produire uneénitable valeur ajoutée a la startup, et lui donnant aussi le temps de se

mettre en position de recruter définitivement le stagiaire une fois de nouveaux financenmeents obt
nus.Attention en tout cas a ne pas considérer les stagiaires comme des commcpmmge Ala

cr®ation de | 6entrepris- ' ~ m e A ek

Et ils pourront ensuite étre recrutés. Donc, autant
bichonner

Une autre forme de recrutement & envisades VIE
(Volontaires Internationaux en Entreprie<On leur
confeg ®n ®r al ement des mi s
et de la prospection commerciale dans les pays ou
d®marrer | 6exportati olbes
VIE sont gérés padbifrancequi consolide les offres
et les demandes de VHi assure leur gestionminis-
trative pour | e .[DRaasreprtpays
ddébaccuei |, I ls sont p
| 6Ambassadet ddi Fpaseert
sociale completddn VI E co %t e eny
an a la startup.

Enfin, & partir de quand failtrecruter un DRH? Et
au passage, comment gérer la paye

La encore, on commenceléger», on soudraite un
ma Xx i mum. Un DRH sera er
cinquantaine de collaborateurs, la fonction était-s
vent assurée au départ par un respomesdbs opér-
tions couvrant les aspects financiers, logistiques.

humains de | dentrepri se.

Faire face a la pénurie de développeurs

Recruter un développeur est particuliérems
difficile pour les startups. A la fois parce que
syst me ddensei gn eame
néen produit pas bea
demande et parce que les jeunes ingénie
sont plut6t attirés par les grandes structures.

u

n

mar C

Les attirer n®cessit €N

recettes parmi lesquelles

Faire appel a des stagiaires qui pontrétre
recrut®s ° | 6i ssue

=

Mettre en place un partenariat avec u
®col e doéing®ni eur t

9 Participer aux Forums Entreprises d
grandes écoles.

T Un bon mar keting d
débaudi ences | eunposr
rendre | dentreprise

On pourra reprochea ces méthodesl 6 ° ¢
pl uttt adapt ®es awir
méme plutdt aux grandes entrepris€d e s |
grande partie justif

Organisation produits vs services, ventes vs marketing

Fautil au départ générer une séparation des réles entiz d&&ervices pour éviter la confusion des
genres? A partir de quel stade déclencher cette séparation

Cbest wune question cl ® pour -cilinegrent@dpiétrogeumens lesd e

activitées de R&D et de service, le centre devigéade la société risque de glisser vers le service. Le
mécanisme est le suivanta R&D est tentée de répondre au coup par coup aux demandes des

(rares) clients prospectés par les commerciaux. Elle fera duesure. Cela éloignera la société de
la camcité a créer un produit générique. La séparation rapide entre R&D et $eloisgue les

capacités de recrutement le permetiepte r me t t

T Le ser vi c es dsnamdescspépifgquesides cliefdsR&D du contenugénériquedu

ent ddéencl encher

produit et de la maniére de le faire évoluer pour répondre aux demandes spécifiques

L voir http://www.ubifrance.fr/vie/volontarignternationalentreprise.asp
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1 La R&D doit définir un mode de fonctionnement avec le senBtenotamment des interfaces
logicielles techniques séparant la partie générique de la partiicgee du logiciel.

T La formalisation de cette interface pr®pare
tiercesparties.

Méme question sur la aée et le marketingcomment les associeu les dissocier ?

La natur e de |efartcde iéponsesiRle neogefe vante/marketing est assez direct,

vers des grands comptes. On pourra maintenir une organisation associant étroitement la vente et le
marketing et ensuite les séparer. Si le modele est un mix de marketing destiné a urce aledie
masse (grand public, TPE/PME) et de vente destiné a un réseau irgtiaede(distributionSSiI,

etc), alorson pourras 6 or gani ser par segment et pour |l es
marketing et pour la derniére, orientée vente.

Tressouvent cependant, la startup démarre avec une personne en charge de toutes les agetivités ma
keting et communication, et une équipe commerciale. Trés vite, la personne en charge du marketing
et de la communication devra étre dédoublée avec une persomrecm» en charge des oper

tions marketing et communication génériques (relations presse, événements, publicité, etc) et une
autre en charge du marketing client et partenaires. Et la spécialisation se poursuivra ainsi au gré de
la croissance. Le modeopeérai r e entre vente et marketing de
Le lot commun sera un arbitrage de ressources a faire en fonction des objectifs de vente de
| 6 e nt etdemasiresseurces, toujours limitées

Spécialisation ou non des rdles

Fauti | d®l i miter <cl air ement?Agartr geasandlfaatsentrerr’ddne s d a
cette demarche

Méme au démarrage, il est bon de créer des descriptions de postes pour clarifier les réles sachant
quoi l sera ®vi de mnide soupleste awa coldfratbues atantdans peur mission
gue dans le temps consacré a la société.

Le scénario le plus classique intervient ensuiigs réles se spécialisent. Les premieres recraes p
lyvalentes doivent se spécialiser, au risque de pertFgoartie de leurpré ar r ®. Ce qui
toujours facile a accepter lorsque ces recrues ne prennent pas des responsabilités de management &
gr® de |l a croissance de | 6entrepii'se.au$bianel Ig
aient éé détectées, discutées et gérées avedtac, e mei | | eur sc®nari o ®
premiers collaborateurscontributeurs individuels dans | 6optique de | eur
de management des équipes a recruter.

Plans de compensation

Comnent batir son plan de compensation, notamment des dirigeants et des comn?fe(isalte
part pour le variable Comment f avor i s?eCommerd rérhunéaev la mdrketithgd ® g u |
Comment g®rer | 0 ®v al baattlancendesdpome scwls| a Homrels® elwart s

Tout <ceci se mettra en place progressivement

sion devra étre pensé@gec un minimum de recukertains plans de compensation trop individual

s®s peuvent mugiuri g ea u At rl Dweaivler ¢ § un manque de
selon les résultatssurtout commerciaukl i mi t er a | 6 e n tUn ustenéquiilre doie s d «
°tre cr®® et aussi ®voluer avec | a croissance
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Fautil prévoir des gick-optionspour | es col |l aborateurs ou juste
de BSPCE) ainsique dBSA( Bons de Sous cpourfedscontributedrdeitert@s o n s )

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

Industrialisation du fonctionnement avec la croissance

Comment I ndustrialiser | es pr c?deece dodes plaxesd 6 e n 't
techniques ou les processlelarelation client.

La question se pose rapidement dans le développement logiciel, souvent peu structuré au début de la
croissance ainsi que dans les processus de vente et markietim@ussi pour leommerce en ligne

et tous les modéles qui impliquent un grand nombre de clients ou de partenaires. Les proeessus do
vent étre modélisés de maniére expérimentale, définis par exemple sous forme de graphes, et faciles
a communiquer aux équipes parties préenans , ou = di@itArse nt uel s sous

Adaptation culturelle

Léadaptation des fran-ais 7~ un contexte i-qui d
geants dobéentreprise. Ce nbest p arsatiosalesuplbus-me nt
ness, cobest aussi celle débune confrontation d
Ne pas conaitre ses forces et ses faiblesses est dangereux. Autant donc lever les méconnaissances
Je recommanda ce sujeft a | e ct u dlent odviagen écrié pac Rascal Baudry. ® aut r e
rive»’,  qui e x prdviengentdes dféencss culturelles et de comportements entre francais

et américains, et par extension, avec les anglais et les asiafgiresrecommadation, créer une
équipeinternationale dés que possible, méme si elle est basée uniquement en France.

Mai s | 6adaptation culturelle dbébune entreprise
pr ®server ce quoi l y a de bondutazaast @ ad Gsit mmra wg
réactivité) et en méme temps acquérir un savoir faire de plus granderisatfrigueur, processus

industriel s, gual it ®, relation client). :Ces (

le dirigeant doiil d®f i ni r dobéembl ®e un syst me de valeur
ensuite le faire évoluggraduellement, ou plutét vivre un peu plusrgpoément et laisser les uns et

|l es autres d®coder | e syst meodereabedr!| dest ¢
guelgques convictions dans le domaine et de se batir rapidemerdgtémesye valeur entreprane

rial et managérial.

Stratégie et modéle économique

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

tableau de prévisions ne fait pashon business model pour autant.

2Ces outils do6éint®ressement se diff®rentient essent isBCEl ement
et BSA, toutes les entreprises pour les simgtons), par la fiscalité (meilleure avec les BCE, la plus lourde avec lesagitioks),

par | 6i mpact sur | a structure du capital de | pernettact ideRfair® (| e s
entrer des investisseurs au capital ddune entrepr copcernégsans en
(uniguement | e management et JopticmsetlasiBEE).i ®s de | 6entreprise po

3 Leur montage est cependant assez complexe et on le réserve & une augmentation de capital adéquate correspondant au lancement o
nombreux recrutements.

4 Voir http://www.pbaudry.com/cyberlivrel e livre est téchargeable gratuitement.
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Les grandes questions a se poser étgat va payer mon produit/service, sur quel volume, quelle
est ma structure de colt et de marggespondanted2t é

oadeléutiliser !

Les thémes relatifs au business model rpgessitent souvent w@pprofondissentd voire un ac-

compagnement sont les suivants

Expression de la valeur

Cela commence simplement par la définition claire du métier, des produits et services, et-de la v

|l eur
vente.

quoil s

A quel prix? Quel retour sur investissemérEstc e
taux et économiques du momeériEstce que cette valeur est monétisée directement ou irghrect

ment, par de la publicit&®

g urecorregponfd bieaux besoins soét

cr ®e ntlemem définir tladrament dqui paye gusi dand lé cycfe aeau t

Cette partie du disc Les nombreuses facettxur e
fondamentale pour séduire des investissel on insiste beaucoup sur le besoin de proposer an
potentiels. lls se demanderont toujoursom- duit ou un service innovant pour créer une startup.
ment cette offre se monétiselle? Estce que France, [ es or ga ntiagpuentplug
les clients seront préts a la pageh quel prix particulierement les innovations technologiques; |
tamment celles qui sont issues de la recherche publi
acceptabl®
. Dans | es domaines du | oc¢
Dans | e mal’Ch_® _de e'l(cependant l es startups entr
preneur s consid r ent devuepuremenethnologique. Dans la plupart des ciu t cr
de lavaleur pour ésutilisateus. La monétia- les technologies sont des commodités exploitées
tion viendra ensuitde plus souvent par leur créer un produit ou un service. Un site web va tect
h t de | blicité Certai Gt guement exploiter une base de données, un ser
C_ em_en ? \a pu 'C,' ertaines SOC_'e es Web, des développements LAMP ou équivalents. Or
bien financées leur démarragent effective-  met mainteant au Rich Internet Application, a la vidé
ment procédé de la sortéGoogle, NetVibes, ala communication a tout crin. Mais point de nouvea
DailyMotion, Wikio. Google a at#tndu trois a Ppurement technologique.
quatre ans avant de devenir profitable grace Alors, olipeut t r e s i t u ®eEn fénérah elle
sa mécanique des AdWords. Quand aux autri est dans la compréhension des besoins des clien
aucun néoéest Paueung s@mu dans la maniereddy r ®p ondr e . C e
L At .a: - vation de processus, une innovation de marketing,
tup I.ntemet’ la_génération de revenu public innovation dans le modéle économique. Toutes chc
taire passe par | & C pasforcément brevetables au demeurdi ensuite," C €  d
taille critique . D6o% | e Dbescune qualit® et une rapi:
ment pour y arriver et pour générer du rever la dfférence par rapport aux concurrents. Notamme_
publicitaire significatif aprés un a deux an: dans la capacité a créer un écosysteme de produi
dbactivit® du site services complémentaires a ceux de la startup.
~ ~ . . Mais une fois une startup lancée, elle peut se post
Soil Soag|t_,de_ publ i ‘guestion de la conser ma er
audience, sa eontextualité» qui fera sa valeur. tielle par des biais technologiques. En identifiant
Comment sext-elle commercialiség A quel lacunes de son produit qui sont complexes a traite
prix ? Avec quels avantages compétitifs pe ﬁ[;“ P %‘” LaL ent faire |¢
rapport autres véhicules publicitaires cancu ‘aPoratoires de recherche.
rents.
5 On pourr a utiliser cel ui qui figure en bonne pos.i
http://www.afic.assorfWebsite/site/fra_rubriques_espaceentrepreneurs_businessplanplandedeveloppément.htr@ o mme I 6 AFI

regroupe les investisseurs, il y aura de fortes chances que le plan correspondra a leurs attentes

8 Voir cet excellent article Kow to make money on tHaterneté  q u i d®crit |l es diff®rents
en 2006 suhttp://www.stromcode.com/modules.php?name=News&file=artisid&20&mode=&order=0&thold=0

mod | e
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Et | 7, il sera bon dbéavoir dans | 6®qui pe ou
deceslevierdlnesuf it pas doéindiquer dans son buisi nes:
taires, il vaut mieux préciser comment, avec quel revenu par utilisateur, et comment la publicité sera
commercialisée aux annonceurs.

Segmentation et potentiel de marché

Dans pas mal de projets, |Joai pu constat-er qu
net qui ®voque | e gigantesque march® de | a p
dont le potentieét les ressorts ne squais évalug Tel autre projet qui ne décrit pas précisément les
segments clients visés, ou le profil type du client. Ce flou inquiete les investisseurs potentiels. |l
faut donc jouer avec le paradoxe suivant : comment valoriser un marché précis, bien segmente, tout

enaffichantun potenti el de bon niveau ? Certains di
march® quobdune toute petite part perdue dans
de se |l ancer dans un mar «hei@inmtgra alorsdadcapacité dp a&&s e n c

tion doéune r‘upture de march®

En tout cas, on ne peut plus faire une bonne segmentation de ses marchés cibles. Et pas seulemer
pour ensuite d®rouler son plan dbact i ounrsonmar Kk e
service et soOoassurer quoi l correspond bien au

La maitrise des aspects quantitatifs de ce travail de segmentation est utile pour démontmer une co
nai ssance de son march®. On pourra soOanplpsuyer
(parfois gratuitement sur divers sINSEESCREOI nf
DOC, etc).

Structure de chiffre déaffaire et de marge

Quob-est qui g®n re de | a mar ge oqeRuiadlafarevived | e p
Estce bien rentable ? Est que la rentabilité va augmenter avec le temps et la taille de
| 6 ent r eqequesa valeur &ositee est bien différentiée pour maximiser cette margee? Est
gue | 6entreprise pourr a voline falodsamesa margg®n ®f i ci er

Il faut aussise demandeng | s sont | es rep res de | 6industr.|
plans de la sociét€ela concerne les différents ordres de grandeur de la socie&hi f f r e d o
ARPU ( c h iaife par @ilisateduryy, prdfitabilité, nombre de collaborateurs, etc.

Quel mix dans laente de produigtde services?

On trouve cette réflexion classique dans le monde du loghiiesi, unlogiciel destiné aux ergr

prises estl souvent incomplet et néssite du spécifique pour étre déployé chez un client.tineex

to market» et le manque de moyens poussent la startup a vendre sous forme de service ce qui ne
peut pas étre intégré dans le logiciel.

Au point que le modéle rencontre rapidement des lsmitepour | 6i ndustr ob-al i s a
tamment , |l e d®vel oppement ~ | éinternatimnal d
patible avec un modele « produit » voire de distribution indirecte.

Mais il est normal pour une startup de démasuar activité avec un fort mix service car le produit
ndest souvesete peats lean csotraer tcup ne di spose pas d
assurer la part de services nécessaire a son déploiement chez les clients. Partant de 1a, la startuj
logicielle doit cependant faire son possible pour progressivement diminuer la part des services dans
son activité, surtout si elle vise un marché dont le volume est important. Les effets de lesier part
naires seront indispensables pour mener a biencetedéenh e doéext ernal i sati o

Le plus souvent, m°me | es ruptures de march® s6®t abluisssent
musicaux. Marché créé par Sony a la fin des années 1970 avec son Walkman, et plusieurs fois transformé par ruptures depuis.
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Plus généralemenid startups ont donc besdaie faire des choidans leur approche stratégique du
client. Estce que la valeur ajoutée du produit est bien maxindaés le mix produit/service prop
sé? Este que canix est compatible avec un développement géographigumodele de distrib
tion indirectet avec le volume nécessaire pour amortir les colts de dévelopgement

Barri res ° | 6entr ®e

Grand classique des questions posées par les investisseurs potentitdstapg quelle est votre
barri re& ° |1 d6entr ®e

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

Mais |l a barri re ™ | 6entr®e peut rev?°tir dobdau
tout ddédabord si mpl ement fuaferontladéfé&renePlus tapideraentq u a |
une bas installée sera constituée, plus difficile sera la tache du concurrent, surtout si il est difficile
de changer de solutiorC6 e st particuli rement val abl e S i
sbaccompagne de | a g®n®r atl enrdédéacsumokedeactw

Ensuite, il y a la capacité a créer un écosysteme autour de sa splatefiorme.Plus il sera dense
et plus vos partenaires auront investi du temps sur votre technologie, moins cela leur laissera de
temps pour le fairehez vos concurrents.

Derni re barri re | 6entr®etrgulieeptemusmi olilR
jets dbébune cat®gorie -~ |l ever des fonds i mpor
principaux projets sont financdes VCs passent généralement a autre chose et cela limitedes cap
cités de financement des projetsietoo ».

Quell e que soit | a f:ormreopdrei @ta® bianrtreil lreeca-"u ell ol e
lité de la solutionfinancementgécosgtéme, elle devra étre clairement énofieéeavis de vos
investisseurs potentiels

Effets de levier commerciaux et marketing

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

sO®t onnera quet spans paohdeuti®@ aleorssoiqubi | r ®p ond
b®&nNn®f i ci ® débune couverture presseledlientédsbosr ni v e
merg® doéoffres et doit en per manence nbuada+r e de
tés du marché est souvent tres floue, et le passagaide @ have> au «must have» est affaire de

temps.

Dbune mani re g®n®r al e, il faut trouver | es &b
efforts de génération de notoriété d | 6 e n terpegpection et de vent€es effets de levier

sont particulierement recherchés par les investisseurs dans les business plans car ils conditionnent la
rapidité de la croissance de la société.

! ne suffit pas dosajndableae Excell 8 faut déebnmone statégee e d

vente ou déinfluence indirecte, un mar keting
un marketing doéinfluence, des partenariats po
sonofffe Et recruter des partenaires ne sera pas f

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

Surtout en Europe.
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| faudra cr ®er un discours bien ®tudi ® -~ | et
société en valille la peine.

Constructioertddé®eoaspseecmédouverture technol og

Dans le monde de la highe ¢ h gue ce soit pour du | aigni ci el
dé®cosyst me est ém@ntcrddmure offré quirattire ges sboiétés tierces pui
vort y ajouter de la valeur. Pour ce faire, il faut que les produits soient extensibles et architecturés
pour . ! est donc i mp®ratif de btémedense keticigld e r
avec | darchitectur®Eifawld Aaoc qmp a g rkaimgetrcomimaraia s .
pour entretenir cet écasgme.

Mai s par 0% commencer et ¢ omn?P€onmend @ayexempleim dr e
tialiser une «@pproche développeusset attirer des contributeurscommerciaux ou énévolesi
autour de son offre

Dans les «lides de backup d6une pr ®sentation, i peut °tr
| 6articul ati onEtdee ns ofna i®scansty siti ere .| a adont> tui nct i
comprend les partenairest f our ni sseur s qui aident ~° cr ®er

«aval» qui permet de toucher les clients et de diffuser son offre de maimiectedvente, se
vices) ou indirecte (influence, notoriété).

Hébergeur Canalrevente

Fournisseurs de

. Canalservices
services

Fournisseurs de

: Influenceurs
technologies

Laboratoiresde -
Médias
recherche
é é

Prospective eteille concurrentibe

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 Lmbainnf aremattrioopn @®etsrtoides.pl us brou
souvent émis par les concurrents, surtout dansdas ur e 0% | a plupart, l or
ne respectent pas leurs obligations de publication de comptes

¥ Une société enregistrée se doit de publier ses comptes de maniére annuelle. On peut les consulter souvent de masidére payante
des sites spécialisés comirtep://www.societe.comla plupartdes startups ne le font pas et ne respectent ainsi pas la reglementation.
Elles | e font l orsquébéell es deviennent cot ®es en bourse, car
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Les concurrents les plus dangereux sont parfc

dans des activités adjacentes et non identique
celles de lasstartup.Dans | 61l ntert
sites qui «prennent> du temps aux utilisateurs,
dans les entreprises, ce sont les sociétés qui f
consommer au client un budget donné. Etc.

vaut mieux avoir une vision large de la notiol
de concurrenacél euQdse s
moyens do®viter de s

tout aussi valable pour les grandes entreprises

Il estsinondi f ficil e doadec¢
référencede startup¥. Le réseau et la conmsai

sance des VCs du marché doivent aider r& cc
natre la réputation et les caractéristiques de

projets concurrents Il est aussi critique
déeffectuer une veil/l
mondialeet pas seul ement
M° me s l a startup n

qgue le marché francais. i marché décolle, un
concurrent ®tranger p
France et menacer sérieusement les actedrs
caux. Déaut ant pl us
sont parfois plus séduits par les acteursnétre
gers, surtout nordmeéricains, au détrimewles

acteurs fran-ais, jiug
culi rement vr ai dans

Au-dela de la veille concurrentielle se pose |
guestion de la prospective. Il y a certes quelqu
cabinets de conseil spécialisés dans ce doma
la & déautres qui sue-v
vet s. Cbhest aussi - e
fiques' dans les ambassades de France, et

Faut-il avoir peur des grands?

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

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

en

sent plus dé®nergi e
(leurs «wwaches alaie dans | e | arg
gudé”™ en cr®er de nouvrme:e

tiels. Les grandes organisatiomsovent plus lerd-

ment que les grandes. Celles qui innovent le plus ¢
souvent organisées pour acquérir rapidement des
tups et intégrer leur activité dans leur portefeuille

roduits. Deux exempl nt él nGi r -
produits. Deux exemples sont éloquen@isco pou 6 ®c h e

lesréseauxetGoagl pour | 61 ntern

Donc, pour une startup réellement innovante caps
ex®cuter rapi dement <

se trouver en concu
iciel ou de
re une quisttibneotentelle.rDang
ce s |7, il sbagit
concurrents sont plus les autres startups qui sont 1
votre domaine que le gros acteugénéraliste » du
marché.

do
de
| o
do

Il ne faut pas non plus surestimer les forces des 81
acteurs, notamment dans leur capacité a activer |
équipes vente et marketing sur le terrain sur des of
marginales. Une exceptionles ventes aux grande
entreprises ou le label grand acteus les favorise
trés souvent au détriment des starfup€me si leur
offre est techniquement et/ou commercialemerg-ir

rieure. Dans le grand public, ces considératioms S C i

trent par contre peu en jeu.

missions économiques, rattachées a Ubifrance.
Elles publient des rapports qui peuvent étrér@gsantsUbiFrance propse méme des missions de

veille personnalisée aux entreprises.

Le point
cherche

® dobéune
entifique

c |
ScCi

bonne veille
ou

de
de

est

des d®p?lts

cer

l 6l nterl ant e

dr an- a

Oest

repr

e

br
el

a ®t e cf
brevets

législatifs et sociétaux. Certaines tendances sont faciles a prévoir, comme le renchérissement du
colt des transports, la question alimentaire et les contraintes environnementales. Du c6té sociétal,

on pourra sboi
dans |l es ®volutions
réglementaire. Tout dépend de votre busihess

YJe nodai pas encore

nt ®r esser
de |

d®couvert

densei gnement

Et

d e es édprance. Des listes partielleg sontdlisponibless

a wans l¢ eompbdement des jeliaes, ou | e
®V i

st

autour des grands événements comme TechTour, Demo ou Capital IT. On en trouve ensuite sur les sites Web des incubateurs (voir

http://mediaeducation.gouv.fr/file/01/8/7018.pdjui contient la liste des entreprises liées a la recherche publiqgue incubées en

France) et des sociétés de capital risque. Cela fait des dizaines de listes a compulser.

1 voir le site de la mission scientifique et tach | o gi qu e

AccueilFrancais.

de
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Du c6té des outils, on pourra commencer par utiliser un lecteur de 88% & sélectionnant les
blogs et sites pertinents par rapport a son activité, complétés de flux RSS générés par des recherche:
sur mots clés dans des aggrégateurs comme Google News ou Wikio.

Stratégies de sortie

Quelles sont les bonnesexit strategyw?Estc e qu el | es se pr ®p?Zarent er

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

Les sorties sont généralement de deux natsoé une acquisition industrielle, soit une introduction
en bourse. Les premieres sont plus courantes que les dernieres. Le nombre de ghtdaghsnhi
troduites en bourse se compte sur |l els doigts

Que faire si une soci ® ® propose | 6achat de v
valorisation encore trop faibP ar t i cul is 6raegmetn td 6subniel soci ®t ® de
de logiciel.

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

tien vauti | mi eux qRPOCMmetst ludb@aumgaesti on ddoastartup.t i on
Et aussi de calendrier de sortie pour les investiss&urs. | 6acqui si tion ~ un
pour la croissance du projet et du produit, voire méme une condition de sa survie, la proposition
devra étre étudiée sérieusem@itpar conte, la startum@ les moyens de sa croissance, elle pourra
certes ®tudier | o6o0offre, ma isu epsrt ® fo@r ddrdaquibri @ si eorr
tions sont de nature différentéechnologique (fréquentes chez les éditeurs de logiciels atlledsy

de | 6l nternet), g®ographique (comme Meetic o0
pays européens) ou simplement de consolidation de matchée s t |l ors de telle
sortie que peuvent i nt er JVes fondateurs etdes idvestisseurg derac e s

startup, ces derniers pouvant étre plus pressés de monétiser leur investissement que les fondateurs
D6o% | 6i mportance du pacte dbdédactionnaire qui

Comment se vendre aux grands grotipesComment appréhender la stratégie des grands acteurs
susceptibles de racheter des startgmame Cisco, Google, Microsoft, Oracle ou IEM

Les grandes entreprises font | acqui sition d
augmenter leur part deair ¢ h ®, ou bien pour ®tendre | e spe:
permettant ainsi de consolider | eur position

On peut ambitionner de se faire racheter par une grande entr€prigeuts 6y pr ®p aurse d e
maniéres

T Par | a qualit® du produit et de | 6exp®rience
T Par |l a rapidit® doex ®cconéeraummre eta skd addawts |dwam
augmentera | a wdal dwratd 6 a aqiesCipteisaénatioemiragle a n d

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

1 Par une bonne architecture produitotamment logiciell& avec une grandmodularité exten-
sibilité, voire portabilité de la solution. Des interfaces internes et @dbien définies facilie-
ront | 6int®gration par une grande soci ®t ®.

Z2pour le choix déun | e chitm/wvw.oRzZBasy,netwardpness/2088/bhtessaipur-dedeetsussrasi

13 voici quelques informations sur les méthodes de rachat employées par Microsoftla@sre blog de Don Dodge:
http://feeds.feedburner.com/TheNextBigThing?m=154
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1 Par laqualité des équipes et surtout des déyeops. Et au passage, par leur mobilité ggogr
phique, certains acteurs préférant rapatrier les equipes des startups acquises dansrésurs cen
de R&D existants.

Par les process qualitéests logiciels, documentation, etc.

Par & complémentarité par rapport aux activités principales de ces grands .deliewutsit étre
une r®sultante naturelle doéutmrtupon positionne

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

Sur I nternet,: coébersteudet tkidepapmidaton no® seratracheta parg
Google ou Microsoft. Et on umsais®e pressermies donétiger. e t
On sait que cette stratégie est tres risquée et fonctionne rarement. Tout simplement parce que les
chances do6°tr e r aauthreeuxprév@irtleacastaltematif, ¢ dome généreli-rap
dementdwc h i f dffaireet dk @& marge!

Comment préparer une introduction en bo®rse

Une entreprise introduite en bourse présente généralement plusieurs caractérislieess praf
table, elle est en forte croissance, elle a des plans de croissance ambitieux enbo@éographique.
Elle a besoin de capitaux pour se développeleda de ce que le capital risque peut traditioenell
ment apporter. Et enfin, elle a besoin de rendre monétisables leptaris de ses salariés pour
fidéliser les premiers arrivés et sgcruter de nouveauklne introduction en bourse se prépage g
n®r al ement avec une banque doéaffaire.

Anticipation des crises

Se pose par aill eurs dcrsesqgeestlieanr desltdamt il oirp
Une startup va inévitablement traverser plusienises quipeuventétre anticipées: le manque de

cash et les cycles interminables de roadshows devant les VC, les cycles de vente qui se rallongent,
les nouvelles recrues qui ne donnent pas satisfaddigorpduit qui ne sort pas a temps, la création

de filiale © | 6®tranger qui ne se passemn-pas
flits entref ondat eurs, etc. |1 Paun pPdonect bdenvséy|p
doamntaiiores est |- pour pr®voir une grande par

strict ur e di r actpenariatieda sacieté. d 6

Juridique

D s |l a cr®ation de | 6entreprise, l e dirigeant
soit pour constituer | a soci ®t ®, pour en struc
propri ® ® industrielle. 1 sbagit alors, non

faire assister. En particulier autour des sugeigants:

Statuts de la société
Quel statut choisir pour la soci®&A? SAS? SARL ? EURL ? Etc.

Les startups avec des associés multiples et des salariés auront seront le plus souvent des SARL ol
des SA.

Il estpréférabled e s e f ai r e &onavocapuangle dle de danseihjuridiquen droit
des affairesyoire par un notaireL 8 APCE pr opose uQertanéststartupsiémenl e s
rent leur avocat en parts dans la société.

“YMi chel Safars, | e COO doélI NRIA Transfert, anime un cours ®I ¢
mon expérience dans le contexte des rh® années passées chez Microsoft.

15 voir http://www.apce.com/index.php?rubrigue_id=116&tpl_id=106&type page=I&type projet=1&param=0
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Il faut notamment pEévoir ce qui se passe quand associé va quitter la société. Les équipes ne
sdbentendent pald't emnjcoures adewittdm rrl e du pac

Création de la société

Quand faudl créer la société a partir de son prdjet

D s lors que | 6on vents exterogde redewis des bons dieecommamtia n c e r
de factuer des clients

Un numéro de sociétBIRET/SIREN/RCyue | 6 on o b ttides statutsla tachembdewde d ® p
commercede votre d®partement p er meétablirdlesfagiureseSa-d r e d
chant que la création formelle de la société est le point de départ des compteurs pour les charges
sociales (URSSAF, retraites), modul o | es d®d.L
avoir obtenu le label Jeune Entreprise Innogattez Oséo

Depuis deux ans, $Centres de Formalité des Entreprig€s rattachés aux CQl sont degpoints

de contact uniquepour la création des entreprises. Il transmet alors les informations auprés des
autres administrations concernées, et notamment 6 | NS EE , |l e Service dol
(SIE), les URSSAF et ASSEDIC et le greffe du Tribunal de Commerce.

Stratégie de propriété intellectuelle

Protégeret valorisersa propriété intellectuellest souvenstratégiquepour une startupsurtoutsi

son ciur de m®tier est de cr ®@dfaut donceintéfrerrceatte v a
notion dans son business plan et anticiper de nombreux scénarios. Maitriser sa propri&é intelle
tuelle est clé dans de nhombreuses étapes de la \aesthrtup, notammenta levée de fond aupres

de capitaux risqueurs, la protection de sa croissance face a ses concurrents et la sortieipar acquis
tion. Dans ce dernier cas, une situation claire en termes de propriété intellectuelle facilitera une a
quisition par un grand groupe.

La propriété intellectuelleoncernale nombreux aspeats pas seulement le dép6t de brevets
1 Lesmarques(société, produitsgyue | 6on commence par d®poser

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

1 Lesbrevetssachant que | es |l ogiciels sont un peu
USA, et quodil est couteux de | e faireeaux U
vets de proc®d®s techniques mettant ens-Tuvr
sent avec du matérfél Le cot du dépot de brevets peut représenter plusieurs dizaines de mi
|l iers dbébeuros. Et i1 f a Ceé quibputege®@dpidesnent colteany r e
surtout dans un cadre uniquement défensif.

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

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

1 Lechoix deslicenceians | e cas du d®vel oppemeroetoudoun
m° me, simplement wun | ogi ci ddrmeomemsowae comamdL au

18 Avec une versin en ligne qui se met en place depuis fin 208T://www.cfenet.cci.fr/

YLa majeure partie des brevets logiciels d6IBM ou de Microso
Brevets etd reglementation associée sont assez souples. Latqtadisé des procédés techniques logiciels sont associables a du
matériel dans leur description.
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nux. Si | 6on veut se faire racheter par Micr

sous | icence GPL voire mvirahe desdity licenae ifait peurap p e |
| 6®di teur et cela a fait ®chouer plus dobéune
ycomprisen France Dans dbéautres cas de figure, i f

open source auquel sexat adjointes des briques logicielles propriétaires.

1 La validation en amorgt la négociation éventueltke lapropriété intellectuelle de tiersutili-
s®e dans vos propres produits et servo-ces.
mai n e tanet aled lesncontenwseb indexés, référencés,serapés> (récupérés) sur des

sitestersDéaut ant plus que | a | ®gislation dans |
LCEN, DADVSI, HADOPI, etc). Cette validation est particulierement critiquellsia un m-
pact mat®riel sur | e compte doéoexploitation e

de produit vendu il faut verser des royalties a des tiers, autant le prévoir en amont

Une protection de la propriété intellectuelle résidltan de | a R&D de | G-entre
sieurs finalités défensive visxvis de concurrents, monétaire si elle est valorisable sous forme de
licences, et aussi pour inspirer confiance a des investisseurs potéotigldépend du busineks

Léaccgonepmrae nt doéun sp®cialiste de | a propri ®t ®
Eventuel |l ement par | e truchement débune organ
Cbdest souvent |l e cas des cel | wbomwireslde regharthe r i s
comme le CEACes spécialistes aident a rédiger les revendications des brevets, a les déposer a
| 6®chell e mondi al e, ” anal yser | 6 ®t at de | 0 a
do®ventuell es me®yavec deaticisons ou di ff ®

Contrats clients et fournisseurs

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

Un avocat doéaf f ai rcecagreo Maisrpaur des caesimplés) desesited mtarset
proposent des contrats types payants.

Protection de la vie privée

Coest une question cruci alleregpextude la Féglementatiop anr t
matiére de protection de la vivée, sous le contrble de la CNIL pour ce qui est de la France.
Toute base de donn®es contenant des i nformat.i
ala CNIL'®. Et cette derniére peut faire des remarques sur les modalités opérattaresitiete et

de | usage qui eLa teglefmantation eh eigueue est trdsexiged®te sur les droits
des utilisateurs not amment , ~ | 6i nformation et ~ | 6dacc

De plus, les mots de passe des utilisateurs doitea cryptés dans les bases de données, @t ina
cessiblegn clairaux équipedle la startup.

Enfin, il faut prendre gare aux variations de traitement de la vie privée selon les pays. Mais a priori,
qgui peut | e plus peut tdntdes phs protecteursides cdasommateers de t
ce point de vue la.

Choi sir un avocat doaffaires

Et oui, pour g®rer tout cela, 11 faudrarfaire
tant car sa fiabilité conditionnera le bon fonctionneméntttt apes ¢l ®s comme | e
Cbest un conseil gui aidera ° n®gocier |l es pa

18 En octobre 2007, la procédure était documentéatay/www.cnil fr/index.php?id=1245
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Il est important de vérifier les références du cabinet que vous sélectionnerez. Et notamment pouvoir
contacter une ou plusieusgartups qui y ont fait appel et dans un grand nombre des étapes de la vie
de | a startup, de |l a cr ®ationmortppusquodau d®velo

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

Finances

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

encore, il vaut mieux disposer des bonnes compétences aivesacdcompagner.

Financementle la croissance

Comment financer les différentes étapes de croissance de la 8tartup

Elle consomme une (trop) grande partie du temps des créateurs de startups. Surtout quand ils sont
jeunes. lls passent du temps piteher» des relationsj es or gani sati onsn- publ
trepreneursges business angels, des VCs. lIs testent leues.id se font éventuellement aider de
leveurs de fondg.

Laquestonc| ® estl eed6bbbheniveau dobéinvestissement a
business angels et VCs est délicat et est conditionné par la capacité de la startup a génédesr des fon
propres pour sa croissanetaussi par la capacité de croissance générée par le businesdemdel

VCs ne so6int®ressent pmowenne.Ues Besmass Angel® soaticorec r 0 i ¢
troprares en France et difficiles a débusgueais lew nombre est en forte progressidious repe

lerons plus en détailu financement dans le reste de ce document

Structure du capitaparts des fondateuet leur évolution

Lors de |l a cr®ation de | 6entr epr ilenteles assopiéss e
fondat eur s. El'l e néest pas forc®ment ®gale c
On peut utiliser une péréquation basée sur plusieurs paramétrédsé or i gi ne de | 6i
business plansel m®@ppertoddéerpéni gue, | 6engag
enfin, les responsabilités opérationnelles. On peut y ajouter un intangible comieadership»

et bien entendu, la mise de fonds initiale. En pondérant ces différents facteurgstestinhant
déun commun accord entre | es associ ®s, Il s po
(voir ci-dessous &) . 1 sera doéaill eurs pr®f ®r abl e de
fondatrice. Cette asymétrie de respoiigabet de parts dans le capital assure une stabilité dans la
direction de la société et est appréciée par les investisseurs.

19 Quelques leveurs connus en Fran@elios Finance, Chausson Finances, Acta Finance, LD&A, Clipperton, MGT, Multeam,
GO4Ventures et Tykya.

2 Cette méthode est documentée par Frank Demmler dan$ h & founder 6s » psure cac
http://www.andrew.cmu.edu/user/fdOn/35%20Founders'%20Pie%20Calculator.htm
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j‘v j‘\' ] »
Idea 70 21 21 0
Business Plan & 16 2 0
Domain Expertise 30 20 30 20
Commitment & Risk 0 44 0
Responsibilities 0 36 0
Total Points 106 142 23 20 321
% of Total 33.0% 44.2% 16.5% 6.2% 100.0%

Et puis, la structure du capital évoluera au gré des tours de financement. Certains créateurs pourront

sortir

Réaliser son pitchuprés des capitaux risqueurs.

d u rexcanpributeard importadtsayuentrer.

Il estcritique demaitriser les trois @édias» utilisés pour présenter un planobtenir le finane-

ment escompté

1 Laversion texte qui est généraleemt la plus ompléte et exprimelairement les grandes idées

du plan. Cette version est difficile a créer pour les
| 6®crit se fait de plu
deprécision.

entrepreneurs, a la fois parce que la culture de
s en plus rare, et pa

La version chiffrée, avec tableaux Excel. Elle permet de valider les grands principes du bus

ness model Le compt e
ment, de revenus et de
ont les pieds sur terrées chiffres doivent étre a

(pour inspirer confiance) et cohérents (pour montrer son professionnalis@ed.p pr 8-c h e
do®quilibre

sique consiste amontreruse t uat i on

de
€ ie

déexpl oitation ee
co¥itgue Clo@en daints

la fois optimistes (pour motiver), réalistes

C

a u-deld,deu t d e

projet sera véritablement trop risqué, en tout cas

dans la higitech. Dans les bitechs, des délais
supérieurs peuvent cependant étre censés.

La version présentation souvent en Powerpoint,
qui sert surtout a gitcher» les investisseurs.
Cb e st unquddoitteuwentresrsynthétique et
tenir en moins de douze transparents-m@&mes,
pas trop denses en te
doit apported 6 essent i el dus-c
parentd Mais il faut savoir expliquer rapidement
ce que | 6ent r e ptionnsnent etr
son marché. Créer uneémage mentale du po-
duit ou du service, montrer son unicité, sonierig
nalité, sa correspoadce avec un véritable besoir
sont plus faciles d
des comités de sélection de startups, on rencor
encore trop souvent des startups dont, apres
demtheure de présentation, on se demande enc
ce quoi Ictemerit.lnégalememt, Xl daudrait
pouvoir commencer pad ®cr i re | 0e
une phrase du genre<nous [la société] sommes

Combien de transparents?

Combien deslides fautl pour présenter sor
projet a des investisseu?s

Le modele classique est en sept a huit slid

solution, marché, concurrence, technolog

modele économique, stratégie vente et mar

ting, ®qui pe, compt Orat
flow. ran

JeanLouis Gassée recommande lui de
commencer sa pr ®serst
parents équipe, solution, modéle économiqu
Il l's doivent amener |
et ensuite les autres transparents peuvent
présentés dynamiquement en fonctioa k&
dynamique de la réunion. On appelle cela cuter
«slides de backup et on peut en avoir autar

gue n®cessaire, p o @é-r

sent ®s qubden fonctio

La limite maximum a ne pas dépasser est
tout cas de 15 transparents.

un [métier] qui propose [une solution] aux [segments clients visés], leur apportant [un bénéfice
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unique et bien différenti&d . E tuter@risat¢ «dNotre modele économique consiste a [mode
de monétisation du service ou du produit]. Nowpp yons [ chi ffre dobéaff al
marge nettele x%».Au passage, il estbondeéproi r dans sa pr®sent ati

permettat de faire une démonstration sansacoesd r net so6i |l sbéagit doun
de nombreux investisseurs, | es visiteurs noc
en wifi !

Recherche dbéaides publiques

Comme nous le verrons pli@n, les aides publiques aux entreprises innovantes sont trés diverses
et pas toujours facile a identifier et récupékar.méme temps, elles sont devenues incontournables
car, avec |l es business angels, elgleesdbdasomrmt sitar

Donc, qelles aides privilégie? Lesquelles apportent le meilleur rapport montant récupéré sur
tempsinvestt Quel | es ai des e?Quelsastate somt boa obdenirt (Jeenss a i d
Entreprises Innovantes, e)Quel pointde contact uniqu@euton éventuellementutiliser pour

trouver ces subventions et autres afdles

Nous verrons ce point dans la suite du document en faisant le tour de ces différentes sources de f
nancement.

Formation de base a la finance

! n 6y lafingn@mentgdans la finance des entreprises. Tout entrepreneur se doitide maitr
ser les notions de comptabilité génér@léd e st particuli rement vrai p
déi ng®ni eur . Sans | 6accompag nestom ihleur fdubdécouviiri n a n
lesbesoins déonds de roulement, e s ¢ o n daffacturagees autce® strdctares de frais géen

raux. Evidemment, il favaussidécouvrirpatiemmentes joies des procasspour arriver a se faire

payer par les grands clierits

Au passage, on ndédboubliera pas deux professior
nanciere | 6expert comptable qui aide © |l a tenue
conpt es, gui valide | es compt es Ceademier edt indisgec o mp t

sable pour les sociétés cotées, les SA et SAS.

Pr ®vi sion de compte dbéexploitation

Le besoin est relativement si mpl el eemmenltd aliodaef fd
sbagit de savoir commendtbespt oct art &twismemierasd a mt
ann®es de vie de | 6entreprise.

Quelles charges doiventles étre intégréez A quelle vitesse le revenu-t couvrir les charge8
A quelle vitesse le recrutement pduge faire pour déclencher les ventes et le rev&nu

Léexp®rience montre que | es comptes dbéexapl oi t
listes. lls minimisent systématiquement les colts et présentemtraissance trop rapide. Souvent

par mangque,dmaxpgs®riussce dans | 6optiqgue de s®du
prévisions attirantes de revenu et de profitabilité.

Le c o0 %t de d®vel oppement doéun | oquiiest prévl, toste r a
comme les codts marketing et vente. Présenter une marge irréaliste (genre >50%) va rapidement
attirer | dattention. 1 vaut mi eux °tre raiso

décalée par rapport aue c t e u ité dah®legoel an esitué sauf botte miracle bien docume
tée (genre une astuce pour créer beaucoup de valeur avec tres peu de colts)
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Modéle de prix

Que ce soit pour du logiciel (licence, hébergement) ou du service (tarif anaGoer) |, c8est
guestions | es plus d®licates pour | 6entreprer
march® consi d®r ®, des concurrents en place, a

dans quell e parti e duentssermmtegeda statepxbpdged mdrkating, o n ¢
colt des ventes, R&Du autre

Mode de tarification des logiciels

Cbest pour |l es licences de | ogiciel s-ilveddent r er
ou louer des licencés Sontellesiml e x ®es au nombre doutilisateur
fonction de la valeur générée chez le cliei@uel ratio appliquerun uplift sur les codts, un % en
dessous de la concurrerme une part de la valeur crége

Curieusement vrial mpaexdet éi pa®rature surele st
ment sur les praticiens du secteur.

Fautil définir son prix uniguement en fonction des objectifs de croissance de la $ociété
On peut prendre en compte plusieurs autres facteurs

1 Lavaleur créée pour le client. Le prix proposé devra étre une petite part de cette valeur, méme

en int®grant | 0ensemble des co%ts induits peé
T La concurrence. ! est bon dé°tre comp®titi f
rerce.
1T La marge de maniuvre pour se | ancendachdraaus de s

moins 30% de marge a des partenaires tout en restant profitable.

Mode de tarification des services

Dans le cas des services, quel taux horaire pratiquerses ingénieurs selon les métiers et la durée
des prestation® Fautil travailler au forfait ou a la régi@ Peuton intégrer le prix du service dans le
prix do®@ourécpduemerd |

Stratégie vente, marketing et communication

Avec le finanement, la vente et le marketing sont le carburateur de la croissance. Il est critique de
bien les organiser pour générer rapidement des ventes, si possible en créant des références client:
qui vont servir a la fois a payer les salaires et a alimenterrleetitey.

Discourset technigue de vente

Avant méme toute stratégie de vente et de marketing, il faudra peaufiner son discourgigon «
de ventee . Le tester, l e retester et sans ceé&se |
sentations deype Powerpoint. Tout comme une brochure.

Il'y a plusieurs manieres de structurer son discours de \Emtapproche client directeertaines
meéthodes consistent a mettre en évidence un manque ou des difficultés existantes, des pertes de
chiffre doatiléai surco¥%ts dans | dentreprise cli
en faisant parler le client de ces aféaBt ensuite, on plante le décor avec son offre. Et-celfie-

vra mettre en ®vi denc ane dateur ass chiffrab® querpossibEhd@f i c e

| autre, un co%t bien i nf®rieur

Zce te techni GpineSeling atmg@té dobumnentge par un certain Neil Rackham.hitmir/www.amazon.com/SPIN
Selling-Neil-Rackham/dp/0070511136
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Le schémaedessous montre visuell ement l es b®n®f i ¢
entre | 6existant des clients et | a solution p

1 Le cas 1) correspond a la présentatieria solution eabstracto, sans évocation du client et de
ses besoins. Ce cas est plus fr®quent qubil

1 Le cas 2) correspond a la présentation préalable de la situation existante des clients avec les
problemesqdéel | e g®n re en termes de complexit®,
percue est évidement plus élevée.

1 Dans le cas 3), le discours sur la situation existante et sur la solution est plus spécifique car pe
sonnalisé pour chaque segment clieist & . Cette technique soappli
dans les discours marketing (communiqué de presse, brochure, site web, séminaire).

Discours marketing Discours commercial

Personnalisation du
discours par rapport

discours par rapportaun = . client

Personnalisation du
segment de clients

0 3 1 @
S
o
[}
o
L : 3 L :
. N e aprés par p e aprés par
Ce que fait Le apres par rappgrtép 5 rappzrtap
le produit rapport a A Ty
e T Qb oFyi LR2dW| t Qb OF yi LI doN
le segment = le client
Q
©
>
>
9720 GA2y RS f QSEA&GL Y
des clients, et de s
inconvénients et codt
Evocation des besoin Faire parler le
spécifiques du segme client sur sa
situation et ses
besoins
T Le dernier cas 4) est <cel ui de | 6approche ¢

consiste a faire pat son client avant de vendre son offre. Et de le questionner sur sa situation
existante, ses difficultés, ses besoins. Ensuite, le discours sur la solution peut étre personnalisé.
Cbest dans ce cas que | a val e uterlaaopfiance qRiest p e r -
géneérée par un contact humain direct.

La perception du client devra étre comme sur cette baldacealeur économique de la solution

devra étre de loin plus importante que son codt global, ce qui integre le délai de iniseven e , | €
changement induit chez | e client), |l es questio
Le point le plus difficile a traiter étant sGrement le risque de choisir une startup. On minimise ce
risque percu avec un bon financement, de bsmaférences clients, et une capacité pour le client &

Ssubstituer | 6o0offre par une autre. Tr s souvert
pl ace pitb2& nq (i testera | es capacit®s de tlebof fr
aussi proche que possible de | 6op®rationnel €

dans la masse et ne pas déboucher sur une vente. De plus, il faut aussi tout faire pour viendre le p
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lote. Les grands clients frangais ont
une propensiora vouloir obtenir ces

pil otes I0||!, aux fr.gls 2.9 contsolution "
Ce genre de client e<!t ®V ¥ , Délaj I
est inévitablé

Valeur Changement
Acceés aux grands comptes Réduction des Intégration
Créer ses premiéeres reférences dans d SIS : : RELE
grands comptes francais est souvent / N~ »
une tache ardud.eurs modesl 6 a ¢ h f}f\—" ) '
surtout dans le secteur public, pénal g —

sent les acteurs locawen réduisant le

nombre de fournisseurs référendéss

grands comptes souhaitent diminuer leur dépendance des grands acteurs (comme Microsoft ou
Oracle) mais en méme temps, ils favaniseécaniquement les grands fournisseurs, mais il est vrai
plus dans le domaine du service que dudiety Certains acteurs américains oanadiens sont

férés a des acteurs Mfigais, méme sans références ni filiabe & | e , et avec un c
moindre! lIs présentent en surface une plus grande pérennité.

D6o% |l e militantisme des entrepreneurguiint VCSs
taurerait un % minimum de commande publique vers desifseurs PMEDe nombreuses ass
ciationscomme | 61 E Cl ub ou | 6AFI C se sont fait | ¢
I i nstant a u xomique® glel ln £amimission Eu®péentmais de telles mesurés

n 6 i neptauetes relations avec les grands comptes du secteur publia, prased

Lédai de att enduennamentenréseau poue entlenen tomtact avec tes bons-interl
cuteurs chez |l es clients cibles, et aussi un
Elle pourra aller jusqu6” des presta?’ iuness spe@G
ciété francaise pour propose une réassurampeézennit® aux editeurs de logiciels pour leursarel

tions avec leurs grands clients.

o O

Cc O

En tout cas, le premiggrand compte client devra servir a créer une référence client communicable.
Et est bon de sbdéen assurer rapi dement et gue
| 6effet de |l evier de |l a premi re cocialmtanarge ser
ting.

Dimensionnement du cycle de vente

Un bon plan opérationnel traitera du dimensionnement du cycle de vente complet en indiquant le
nombre de clients a chaque étape (prospection, démarchage, démonstration, pilote, projet, signature,

etc)e | es taux de transformation entre chaque G
bonne indication de | a maturation de | 6exp®r.i
2En 2008, unminBmd | Business Act ®tait introduit dachpermétede netbtdende Mo
place une discrimination positive en faveurs des PMEsl ° haui

nbest pas ef@stsedadasprobgnie ¢

2 goftware Continuity propose pour 2% du co(it du logiciel ou 10% du co(it de sa maintenance une assurance technique garantissant
la p®rennit® du code source et de ses c ocelur@\dendrat adispamitret Sonl es ¢
offre est commercialisée par le biais des éditeurs de logiciels. Software Continuity se charge de la prise en mairagsdac®nn

du code source de | 6®diteur en pr odeRsd alnatgi’c iseal smad en tleh@adnictee wro.
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Ventes directes ou indirectes

Question classique, en particulier pour I
vente de logiciels en entreprise.

Quels sont les parameétres a prendre ¢
compte dans ce choixtaille du marché,
expansion internationale, nombre dt
clients potentiels, besoins de produits ¢
services complémeaites autour des
produits et services de la startup, reven
par client et par proj@ Comment
sbappuyer sur | es
clients grands comptés

La tentation est souvent de commence
par de la vente directe et a remettre |
vente indirecte @lus tard. Pourtant, une
stratégie de vente indirecte est souvel
incontournable pour le développemen
rapide de la société et pour lui permettr
de faire des ®coao
cun son métie¥

Malgré tout, il ne faut pas attendre de
miracles des$SSllI partenaires. Au déma
rage, elles ne vont pas créer la deman
pour votre startup. On choisit en génére
des partenaires de petite ou moyenr
taille car les gros sont assez difficiles
bouger. On peut commencer par e d
marcher avec sur un plateats ggemiers
clients existants. Le cercle vertueug-d
marre lorsque quelques SSII embrayer
le pas, créent de compétences sur vot
offre sur ces projets clients, et ensuit
font | 6effort de |
clients. Léoef fort
commencer a étre conjoinEnsuite, les
grandes SSIlI pourront étre plus feell
ment démarchées, surtout si de granc
clients sont préts a se lancer avec vous.

Réseau de distribution

Une fois qubdune ist
recte est sélectionnée, il faut créemé-
seau. Souvent e né- ¢

S6®t abl ir USA

Pour une startup logicielle ou Internet, la tentation est gra
d 6 al installer asn® USA. Le marché intérieur y est ni
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, su o u t sur I nt er ne
des lieux.

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

auXx

Quelques conseils pratiques

1T Avoir une filiale ®tabln-«
fiance aux clientsnotamment en-o-b, et a fortiori pour
les grands comptes

9 Recruter des équipes locales et que seuhdnager pourre
provenir de la maison mére francaise.

i Etablir son siege fiscal et juridique au Delaware plu

gubau Nevada. Cel a pr dég-u
sSions concentr ®es car | 6
déall er pl us dewesory crédibilitéy s t

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

9 Installer ses bureaux dans la Silicon Valley. Si possil

pastropp oi n de Palo Alto et
San Francisco.

I Commencerparsoddlsouer des | ocaux
Cbest ainsi gue Net Vi bes
en 2007.

91 Apprendre les bonnes maniéres du business aux US
dans la 8icon Valley: payer a temps (15 jours) ses ffoL
nisseurs, respecter ses contrats, admettre ses erreurs.

9 Comprendre les spécificités du marché du travail, qui
trés volatile. On peut recruter des collaborateurs terr
raires, qui sont payés a la quinzaateensuite les emba
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 intellectuetle
ses produits, dans ses contrats avec deslajgveurs &
ternes dans ses contrats clients. Attention également
références a des contenus tiers sur les sites web.

9 Faire appel a un bon avocat.

seau existant. Parfois en créant un rése

de toutes pieces, voire des franchisés.

Quels acteurs sélectionr2iComment les motivér Quelle marge ou remise leur propd3€ui va

générer la demande, eux ou latsta?

Qudbdatte&ndr e

dodeux
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Développement international

Les questions courantes somuand faui | se | ancer 7 | @iParguwelrpayat i or
commence” Le Royaume Uni et | 6AIl | enfaCpmmeenfPAvgeEeht | e
colt? Quel délai pour un retour sur investissemeAivec une filiale, un représentant, un conmme

cial itinérant? Quel investissement est nécessaiteo mme n t russir ses?recr
Estce que le marketing peut étre centralidéstc e q u eu tl 0sodhedmapsa slseeste-as d o6
tégie de vente sur Internet

Ces questions p:dauti étabtir laadciEte aux JSA payrudémarteFautil y
chercher des financemertévec quels relais locaux

La réponse dépend étroitement de la nature du businesse Hstbusiness de portée mondiale ou
locale? Eston dans le &tob» ou le

«btoc»?  Exemple les logiciels

d O iastricture en btob. Ils touchent Léent r e p r-ienteetemr undbtog 2

doembl ®e ] un ) mar ch&® Un blog est un moyen assez courant aux USA pour dol
rable de ne pas cibler uniquement la Franc des nouvelles sur la vie de la startup, surtout de son pro

m°me d s | e d®but mai s aussi pour valoriser

plus que le marché francais de deson fondateur.

| 6i nf ormatique dbéenLe blog de | 6entr eféreataadjer I S
dynamique en compar@sn av ec tifs marketing :

pays occidentauxles cycles de vente sont g wiontrer que le projet vit bien et informer de I'évolutic

plus longs, les DSI prennent moins d¢ du produit. Céest part.i
ri sques (I e risque de béta test pour un site web ou un logiciel. ‘nt

|_a culture frf_m(}aise en géneral) et les Cd}nd. Créer un canal d'écoute de ses utilisateurs et de
tions de paiement sont mauvaises (3 moi marché en dénmirant une capacité a prendre en com
etc). Do n c, lerivile voe alt les feedbacks des utilisateurs.

leurs, audela de quelques premiéres é&€f Faire le point sur |dac
rences cr ®®es en Fr gravite la startup afin de démontrer une expertige 1 U N
peu différent. Certains services, notammel tier. Elle améliorera la crédibilité et la visibilité d

sur Internet, ont une composante lirgyui l'dentrepreneur.

tique, sociale et culturelle assez locale. E Il faut éviter le blog anonyme de la startup, signer les pc

le marché francais estysl perméable aux €t €éventuellement impliquer plusieurs contributeurs de

nouveaut ®s que | e msoci®t® sur son bl og afi
équipe soudée et bien coordonnée. '

f

=

=

Communication et buzz marketing Le cas extr°me du bl cgnpde
] ) tiqgue depuis 2007 par Loic Lemeur lors de la création
Comment construire un plan marketing qu Seesmic. Avec une couverture au jour le jour de la créa

créé notoriété et génération de demande de son entreprise, établie dans la Silicon Valley, et fc
bon compte? Comment provoquer efie Vi d®o, et pour cause, | a
cement du buzz marketifjA quel coGr? = Seesmic. Maiscette strat ®gie nc¢
Avec quel impact sur les vent&s Quels

Il 6i hfini
leviers privilegier? Estce que la consto Isolciauxp eet up;r e>:ertnprleede <’2‘:rgesr ?Jnl groiupr;tFi)c;t;
tion do _umt sd d %@ff‘@%ﬂo ! l'avantage étant de créer assez facilement une liste de (
Comment fonctionne le marketing vitaP  gjon dinformations (nouvekterelease, etc) a ceux de i

Comment bien référencer son site Web si utilisateurs qui s'y sont inscrits d'emémes.

#“Au sujet de la cr®ation do u nhttd/ivwengondedsenarketinigrpferénsement/26eglasdor | t e z ¢
de-yanngourvennegourtenir-un-blog-dentreprise

% Voir une piste dans %he Inside Word on Wordf-Mouth Marketing> publié par Guy Kawasaki sur:
http://blog.quykawasaki.com/2008/06/tireside-word.html
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les moteurs de recherdi@ Commentbien gérer se relations press2Comment séletionnerses
agence de marketing et de communicat®€e | a peut all er jusqua” ™ se
niére de créer sa carte de viSiée

La premi re erreur ~ O®viter etdHp®dencminsi d®ue!
plan marketing grace aux miracles du marketing viral. beizzé peut ef f ecti veme
pour limiter les investissements marketthg mai s i | né®conomi se pas

basiques des 4P (produit, prix, pla@nt, promotion). De plus, il est adapté a certains types de sites
web, notamment les réseaux sociaux, mais pas a toutes les activités du secteur des TICs. En btob,
les basiques restent les relations presse, la participation a des conférences etlsd@loosgeg a ni s at
de s®mi naires. Le tout support® par un site w
(brochures, d®monstrations, vid®os, versions

Partenariat avelesgrands groupes

Quels sontlesmoens de sdappuyer sur | es forceso-mar ke
soft, Oracle, IBM, etc? Quelles sontds limites de ce modeke Co mme n't sy retro
organisation souvent tres complexe et mouvante

Chacun de ses groupes a sappeoorganisation et une capacité plus ou moins déployée de

sObappuyer sur des partenaires. Etre dans | 0®
aide marketing et de communicati on, et pl us

Rege daavoirentéte ces grands acteurs soO6int®ressgnt °
ter une nouvelle de | eurs technologies et do
°tes | 6une des mill i ers Wiendsoowsi ®tu®sOrqauc| eo,ntn ou
de leur éditeur.

Voici quelquesaspects p ®c i fi ques doéun partenariat avec un

1 1l y a programmes et personnes les programmes partenaires des grands éditeurs sont des
«machines marketing permettand davoi r un maxi mum de partena
de personnes chez | 0®diteur. Pour disposer
Soit parce que vous avez atteint le niveau de partenariat qui le permet de maniére systématique,
soit pa ce que votre solution int®ressera vrai
| 6®di teur. Commencez par rencontrer | es ®qui
proposez leur de les rencontrer ou de vous aider a trouver le bon coataetigh

1 Vous souhaitez entre en contact avecdeses filiales: les relations intefiliales sont assez
i nformelles chez ces ¢gr apartbsairearondiedu rdse. |25 ®a it re
qui est rare pour une startup. Commencez par utibstlidle francaise pour identifier les bons
contacts dans les filiales des pays qui vous intéressent, et allez ensuite a la chas&eneasus
Et si possible, en ayanég un piedh terre dans leur pays.

1 Approcher les grands comptagec leccommerciauxd e | 6 ®sl untawra GraaCela sera
possible si vous avez déja de bons contacts avec les équipes partenaires / évangeélistes et avec |
mar keting client et produi t . Al l er voir un
vous alleaclcoampdenr | 6un de ses objectifs co.
ou tel produit gui est dans ses objectifs,
supportant.

% voir ce site qui décrit quelques astuces pour un référencement efficace et gratuit de son site Web sur les moteurbhale recherc
http://www.brakstar.com/referencement/preparatameferencement.htm

27Voir ce post de Guy Kawasaki suL«d a r t  d»e http:#blog.guykéwasaki.com/2008/05/thg-of-the.html

2 yoir « Mythes et limites du marketing viralsurhttp://www.oezratty.net/wordpress/2007/mytietdimites-du-marketingviral/.
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1 Toucher |laR&D requiert un bon appui de la filiale car la R&D setivent ailleurs, surtout aux
USA. Il faut avoir un objectif clair. Cela pe#étre de se faire connaitre pour préparer une sortie
(acquisition). Cela petétre aussi pour récupérer des informations techniques trés pointues.
Léai de et | e 5 @ysiges technigqees deolan filisdel serad précieux. Notamment,
grace aux frangais qui travaillent dans les équipes de R&D de ces groupes.

Support technique

Léorganisation du support technique, sacqual.
tion client, en particulier pour les éditeurs de logiciel.

Comment séty pbDendamiosritertouttea pattie de cette activité a un tiers
Doit-il étre payant ou gratuit, intégré dans le prix du produit ou du se?vicguel prix lefacturer
le cas échéartt

Le support technique est réalisé au départ par les développeurs. Rapidement, on séparera cette act
vité en allouant des ressources dédiées, éventuellement intégrées dans une Division Services. Les
équipes de support pourrontsevr af fecter dbéautres tOches cri
de vos produits. Cr®er de telles relatiwons st
naliser les développements.

Choix technologiques

Je | 6ai pl ac®s ejnetdeenti err mai smgertant au rega
souvent faire des choix de pldteo r me q u i vont conditionner ses
marché et méme la confiance des capitaux risqueurs.

Choix de platdforme

De nombreusestartups se lancent billes en téte dans un 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 véritable logiquedgitjugobt économiqud.

releve aussi des compétences acquises pendant les études pour les jeunes entrepreneurs. Ce cho

m®rite dodéd°tre creus®, not ammédane, desclieftovisastdélan d
charge de développement et desoins de maintenance du logicikldépend aussi des coep
tences disponibles sur | e march® de | 6empl oi

Il peut étre nécessaire, comme dans la mobilité, de viser une technologiplatefiorme, perme
tant de cibler les différents appareils du marshég,ns °tre | i ® ° | d6un dbéent

On peut aussi coupler ou découpler les choix c6té poste de (Madows, Linux, Macintoshgt
c6té serveu(Linux, Windows Server)Parfois, le choix de la platerme cible peut se faire iéd

pendamment du choix defdatef or me de d®vel oppement . Cdbest c
de Java ou de technologies Web, qui ne dépendent pas de {optee/Nindows Mais il ne faut

pas exclure pour aut ant |l es technol ogissmage Mi c
chez Microsoft France). Les outils .NET et Visual Studio présentent un intérét certain en termes de
productivit® pour | e d®vel oppement et doéin

«lourd», .NET est un choix tres compeétitif

Enf i n, oltérre ¢vidanmenten ligne de compte. Ce qui fait souvent préférer les solutions
open source pour |l es projets Internet. On so
colts logicielle aussi fixe que possible, et ne croissant pas avet le tra On | 6obti ent
cences serveur illimitées chez les éditeurs commerciaux ou avec des logiciels open source courants.
Pour les éditions payantes> de Linux et du middleware associé, le prix qui est associé a-un se

vice sera ainsi de préférencelexé sur les ressources du partenaire impliquées que sur le nombre
de serveurs gérés.
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Les nouveaux param tres de Rich mterret Apdieation paurt e ct u
développer des applications web riches et animées, et si possibleobiaibles. Voire méme de

d®vel opper des applications web qui fonctionr
de Fl ex/ AlR d6Adobe, Silverlight de Microsoft
Quelque soit le choixde laplate r me | ogi ci el | e, i est en tout
de mani re ° ce qubdils montent bien en charge

Industrialisation du développement logiciel (builds, sécurité, gestion de versions, roadmap).

Onnedi mprovi se pasni@édrateuede servides Interobtfautanetad en place
desméthodede travail, dobéorganisation du d®velopper

Domain Topic

Organization | 1 Technical teams org chart, Roles ambponsibilities, Skills and curriculum for each tej
member, Developer stars identification, Hiring and staffing process, attrition history, &4
ment style, Performance evaluation and compensation

Product 1 Roadmap overview, Roadmap timing and workload estimates, Planning respect track reg
roadmap

Architecture | § Overall software architecture, Client and mobile side architecture, Server side archit
Openness and multiplatform support, Integration witetomer infrastructure, Software aruk
erations internationalization

Development | 1 Functional specifications, Technical specifications, Development methodologies (Axile
treme, object orientation, etc), Developer workbench: tools, customization, Cduectce
and sizing (modules, components, lines of code), Variable naming, Code comments (q
quality), Security handling, Build process, Versions management, Code backup and ar(
Offshore development

Quality 9 Testing methods (manual, autoicatustomer bettests), Debugging methodologies (identi
cation, fixes), Bug tracking methodologies and tools (logs, attributions, roles)

Operations 9 Datacenter operations, Server infrastructure, Scalability support, Fault tolerance, Dathk
ministration, Diagnosis tools, alerts management, aubitdacenter backup site, Technic
Support organization and process

Legal 1 APP deposits, Branding, Patents or trade secrets, Open source code involved and aj
risks, Privacy handling

Dependencies § Subcontractors, Key providers, Contracts, Partnerships

Internal IT 1 Networking, VPN, Security, Intranet and groupware, Management systems (SFA, CR
counting)
Joai |l i st ® -dessusa cktie partia led ddférants élémemqieadre en compte dans

son organisation technique. Ces points peuvent étre audité aussi bien lorsque la startup réalise une
|l ev®e de fonds aupr s de soci ®tefts oudcette analyse t a |
sera ®vi demment etexigeante.pl us fouil |l ®eé

Hébergement

Le choix doébun h®bergeur est " pr®&voir dans |
vitrine. Dans le premier cas, le choix sera stratégique et il faudra prendre gare a bien prévoir les
étapes de montée encharge é¢téver de se faire surprendre par
au site dans un cas de d®passement de bande p
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Infrastructuranformatiqgue

Il ne faut pas oublier cette composante interne qui conditionnera la capacitél 6 ent r epr i s ¢
en charge, surtout si le nombre de ses clients est important. Il faut donc se préoccuper de
| 6®qui pement en syst me de ,f adce ugeasttiioonn ddee sptac
de r®seau | ocals, adue r\GPRN aaut dkdadcécentreprise po
messagerie, de travail collaboratif, etc.

Et qui va so6occuper de tout cela au d®marrage
Certains font appel a un ingénieur systeme bon a tout faire pour démarr& ¢éetau t r eas ~ d «
giaires do6o®cole doéoing®ni eur. Mais dlans tous |
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Et at de Icéompagnemeant desOseéartups

Nous allons dans ce qui suit faire wusurtdutdeur de
financement des startups en France. Ce tour
dispositifs en placeEt de quelques schémas explicatifs comme celui de la page suivante qui décrit
guel ques parcours types du financement dbéune

Ces structuregoncernenta u s s i bien | dapport de financemen
| 6acc s au mar c h® I[es ades sant sla foisuprivEesdrteut powr te fina-n a |
cemeniet publiques. L e c o risssans étre tfés dtréiciuld.nov at i on e
Ces différentesides sontpour le moinseclatés. Il estfortd i f f i ci | everdpeurle@@y r et
phyte.Au pointque6est ~ se demander parfois soil noy
notammat publiques, que dstartupd L6ordre dans | equel sol i ci
également important, ce que nous allons notamment étudier dans le schéma de la page suivante.
Léexp®rience montre que ce monde, comimele-t ant
ment de r®seaux dits doéoinfluence. Mai s de r ®

assez étroitRéseau également car de nombreuses structures publiques se financent les unes les
autres. Oséo finance en partie les pbles de compéttiitles collectivités locales, les collectivités
locales financent les membres du réseau France Initiative et ceux du Réseau Entreprendre, etc.

Léoenjeu pour nombre doentrepreneurs est doi de

accéderlapls ef fi cacement ° ses diff®rents niuds.
Plan Amorcage Développement Lancement Expansion
g Business Angels | | VC1i Premier/ Second tours
[
e
% «Love money » | | VC - Amorcage | | VCi Capital développement |
L%

| Aides Européennes: FP6/7, ... |

g Oséo / Statut Jeune Entreprise Poles de compétitivité |
e Innovante /PCE / PPA/ Avances
{9}
\Q

8 & | Crédit Imp6t Recherche |

= o]

Qo

2 | Agence Nationale de la Recherche |

8

S

<

| Incubateurs | | Pépinieres | | Ai des ° (Ubifaace Coface,é ) |

Coll ectivit®s | ocales et Chambres de 4:omme

Autres

| INRIA Transfert, Scientipdle Initiative, Paris Mentor |

Intel Capital |

Microsoft IDEES |

Aides privées

Olivier Ezratty, Mai 2008
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