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Introduction

Ce guide est destileux entrepreneurs en herbe qui mouhali
treprise dans | e num®rique ou bien ° cewx qui
fum des bonnes pratiques et moyens de se faire aider.

Sacréationa étémotivéel or sque jdams plrdsnipv erd05sbesgdesst ar t u
quettesvariées(business angel, expert, mentor, advisor, etc),auget i vi t ® dgns ke seg 6 e x e

teur desm®t i er s el en particuliena lg glévision numériqu€ 6 ®t ai t aussi (I
volonté de partage de connaissances dans ce secteur qui en a bielbesoin.qu e | O0a i | at
tion de ce guide, i né®t ait pas facile de so
avec le jargon utilisé das l e financemelhne lesoioni nmda apiasen

| ebrichs s ement consi d®r able québéa connu cet ®cosys

L6objectif de ce document est de competencéesiruer
| 6 ent r &gqurestd B mesuradettematuration Il constitueune base documentaire pour les
j eunes entrepreneurs souhaitant se | ancles dan
entrepreneurs expérimentés pourront aussi se mettre a jour, ourglesrent, contribuer par leurs
retours doexp®rience ~ faire de ce document u

Y sont couvertekesquestions suivantes

1 Quek sont legrands sujets a aborderors de la créatioet dela croissancel 6 ustagup dans
le numérique Dans toutes les dimensionfiumaines, organisationnelles, financieresi- jur
diques, technologiquespmmunicationet surtout business. Aveguelques réponses clése
guide couvre la grande diversité des grilles de lecture et des modéatiencde business plan
et de pitches de startups

1 Commentse faire aiderpour créer sa startign France Quelles sont les structuresivées et
publiques auxquelles gpelt faire appel? Sur lesasped financies comme dans les autres-d
maines.Quel estle role | 6 i mat quelles sontes limitesdes diverses aides publiquets
comment en tirer le meilleur pafi

1 Quelle est la place pour @rcompagnemenplus structuré destartugs, aussi bien pour définir
votre stratégie que pour les aspects af@nnels? Quel estson business mod@lQui sont les
principaux acteurs de ce marché

T Comment sdéy rjardgon dudinarecememnt des startlpevees, term sheets, valor
sation, TRI, exit strategyelution, et tout le toutin? Le guide compned un glossairgoourvous
aider a décrypter la lingua entrepreneuriale.

1 Quelles sont lesneilleures ressourcesur Internet pour compléter tout c@laGuides, blogs,
meédias, ouvrages de référence, sources de données chiffrés, etc.

Ceguidepeut se lire denaniére séquentielle ou non, en allant directement au theme qui vus int
resse (marketing, financement, aides, €c)e nombre de pages vous fait peur, parcourez ie rap
dement et consultdes themegn fonction de/os besoins.

Je mets a jour ce guidenefois par andepuis quelques annéesu gré de mes découvertesn-
contresavec des entrepreneurs et st desuachangements iégl 6 ac ¢
slatifsetausside mon apprentissage des différentes facettes de la vie des startupsquecjo mp a g n
ou que | 6®val uéemetaaussi agoaria plapart desvdonné®s chiffrées.
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Chague ann ®enumdridu@e tassforsneCesmdeux derniereennées, nous avonen
tammentpu observer

1 L6 ®v ol urhodates dedireiscementavec la forte croissance dimancement participatif
|l e d®vel oppement d e sla consotidaton désdvehictles el fmancemant s
publicsdansBpifrance.

1 La prolifération de nouvellest r uct ur es d
célérateurdsu des structures h
teurs

0 alestarupspeangtanenere das

ybrides associant fc

T L66®mMergence doune n o udans le seeteurdobjetsgconnectésle tbet st a |
étant étroitemenassocié au phénomene des Fab Labslebau s al gbei ndper e posrileo n 3 L
prototypage On entend aussi beaucoup parler de CRM, -deakketing, de santé, de silver
economy, de-earning et autres MOOC. Ce sont les tendances du moment.

T La g®n®r alisation de peoogbrausasngades entoeprisgset i nn o
audela du secteur des télécoms et du logiéiesl me | es banques soéy | an
Agricole qui ouvre son premier incubateur a Paris.

1 Les évolutions en yoyo de fsscalited e | 6i nvesti ssemenpdegrsaures | e s
2012/2013, révolte des pigeons, puis retour en 2014 & une situation plus favorable a
| 6i nvesti ssement . Le tout dans unveduacapitake xt e

risque, du fait notamment de nouvelles reglementations pretestaffectant les institutions
financiéres.

Ce document étant vivant et régulierement mis a jour, je vous encourage a me contacter pour me
faire part de toute exp®rience v G&cfuen ddoe ng u easi
fiter tous sedecteursl Vous pouvez méme témoigner dans un encadré intégrdedgngeet re-

joindre la trentaine de contributeurs existants

Depuis sa créatigrie volume du Guide des Startups a été multiplié par dex 32 aplus de330

pages. Celpourrait vousnquiéterma i s c o6 est pl ut icettetailedémbignededa n o u
densification de | 6®cosyst me gSiau padagende savoat i 0 n
faire.

Vous pourriez aussi prendpeur de ne pasavoir tout bor» dans votrgrojet. Soyez rassuré, ipe
sonne nbéa tout bon, m° médJlenewismanvous Ripeladameusarag g u
| ogi e dfermatetr®aithrappeler que les entreprenadgssssentgrace a la qualité de leur
®qui pe, d e Héa devia soeidiér ched s cliedts, de leur écoute et de la qualité
doex®cuti on. I 1 s ,0ndu @iulss i etrent supha@aomiseaqQe Eheghen-c e

met doéo®viter cert ardesrepérevousdenargagner dultempdasdessic-d o n n e
c s, cbest vbus, pas |l a th®orie

Je remercidien entendu les dizaines de contributeurs qui ontaaal&ichir ce documernits y font
certesparfoisla promotion de leur activité, mais apportelegs® | ® me nt s ddquivousor ma
serontutiles:

i Dan Aldulescu sur lemarketing en ligne e § J®r * me Masur el sur l e n

|l 6internationalisation les pépiniéres, incubateurs, accélérateurs et le one
. . . rat

1 Ronan Amicel au sujet du choix dat at ut -
startp et les charges sociales 9 Pierre Martinisur4< 6 Own e-Out>B u y

1 JeanPhilippe Arié au sujet des relations entséa- § Grégoire Michel au sujet desutils de gestion de i
tups et milieux de la recherche startup
Yann Le Beux, au sujetde6 ADN de | 6i Y Pierre Morsa sucomment faire un pitch

1 Arnaud Bonzom au sujet ded6 i mp | anta 9§ Michel Nizon sur lgrotection sociale des fondateur:
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pourpour développer son business en Asie. q

1 JeanChristophe Capelli par ses précisions sur
financement participatif

1 Michelle Chmielewski

sur lamesure de la e

Margaux Pelen avec sgarcours pour le jeune eatr
preneur

Christian Pineau sur lenodéle de subsidiary as
service

réputationde la startup. q

1 Brian Fraval, sur lefonctionnement des équipe
techniguesd e | a st aintdérnatpnalesdtion

du logiciel
JeanLouis Fréchin sur ledle du design

1 Adrien Geille sur la définition de la R&D et de Il
mécanismes dGrédit Impot Recherche

1
1

1 Jérbme Giusti sur Istratégie juridigue de Istartup

1
Laurent Kott sur le théme dinercheur entrepreneu

9 Darius Lahoutifard dans Rémarrer aux USA sans 1
étre». q

1 Marie Landel au sujet deslétails pratiques dt

Anne Ricaud surle i r cui t de | 6
et sur lecontenu et leBmites des études de marché

Sébastien Sacard sur lessiques de la lean startup

Kevin S mappdl &desJunior Hntfeprises

Audrey Stewart sur les & étapes pour trouver un bc
développeup et «Une pénurie de développeurs ou

bons projet$».

Anne Stutzmann sur les différentes facettes dada
priété intellectuelle

Mi S anficpatisn deswerises| 6

Rémy Taillefer avecLes 10 piliers de ma prochair
vie dbébentrepreneur

chel

| 6i mpl antation aux USA q

1 Amira Lakhal, Daniel Cohen ZardiFlorent Gran-
douilleretJearBapt i st e Kempf p
outils de développemedes startups. Il

Sylvain Theveniaud qui a aidé a enrichir le tableau
| 6®cosyst me des startu

Cécile Tilloy sur lesagences en marketing et lesrst
tups

Cette dix-huitieme édition du Guide des Startup est assqctnmecelles de septembre 2Q11

avril 2012et mars 2013a deux médiagq u i
et Frenchweb.fr

Depuis la fin 2011 6 En t r puplie regule-
rementsur son siteveb desextraits du Guide des
Startupc e qu i per met naoté&eél
et de partager l es r
|l ectorat di ver,notammetad
dela du secteur du numérique auquel ce g
était initialement destirté

Frenchwebestquantalui 6 un des rr
net de référenceurl 6 act ual i t @Ge-
tainsarticl es d 6 Op i nparfois

repris.Frenchweb relaie régulierement la parut
des nouvelles éditions du Guide des Startups.

En vous souhaitant une bonne lecteirsurtout, le cas échéant, une boanee nt ur e

Olivier Ezratty olivier@oezratty.net

SOi

nNt ®r essent

L'ENTREPRISE

> FRENCHWEBFR

1C 8 e s:thttpillentreprise.lexpress.fr/creatiemtreprise/leguide desstartup-high-techenfrance 31833.html

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Page6 / 332

ded Emrt tepT il

ddbentr


http://lentreprise.lexpress.fr/
http://frenchweb.fr/
mailto:olivier@oezratty.net
http://lentreprise.lexpress.fr/creation-entreprise/le-guide-des-start-up-high-tech-en-france_31833.html

Parcours pour le jeune entrepreneur

Par Margaux Pelerentrepreneure,¢cb ondat ri ce du Mash

D®&couvrir | 6 eunguide pussecangletrest ane chaneer: vo
trouverez une compilation tr s |
doéoutils qui vous feront gagner
vous envisagez de deveni repdant oessdu
appr°tez ° d®couvrir des concept
approfondir, aussi | a |-teeketdaivous pathé

peu dgeste la premiere fois.

Pour naviguer plus aisément dans le guide et engager la lecture aussi fluidement que possi
un parcours de découverte du jeune entrepreneutCeluici est une sélection de quinze grani
guestions que vous serez naturellement amené a vous paseuaimuelques ressources pour v
aider a démarrer.

Les grandes questions que vousourrez poser

1 Peuton créer seu? (pagelO)

1 Fautil limiter les réles dans la staru p et c 0 mm & (ipage BrérloBoakmanki nste r
defined)

Comment obtenir du feedbaekle géref? (page32)

Comment constituer un boaPdpage33)

Comment déterminer sa stratégigpage34)

Comment cr ®er unpaded®dr ri re ~ | dentr ®e
Comment identifier l@oncurrence (pageb3)

Quod-est qubdune ?2Apagedd) St art up

Comment faire connaitre son produit (cycle de veRt@age60)

Comment construire le site web de la staR\({page64)

Comment gérer sa roadmajypage9d4)

Fautil prototyper ou développét(pagel02)

Comment pitche? (pagel20

Quel statut chisir et quand créer la structu?épagel3?2)

Quel incubateur ou pépiniéere rejoindre pour développer mon gr(gagel53)
Comment financer sa structu?¢pagel5?)

Y% trouver é

€ d astices pour se lanceg(page299)

€ d dosnéegratuites pour la plupapour son étude de marchgpage308)
é Isymthese des aides disponibifepage3l?)

é d solsitions pour anticiper les problemes de sa st&{ppgel40

S R RO

>

guel s ®v®nements r®guliers se rendreé

T € pour :dedStamtuptWeekendi vous avez 54h, $&Mash Upsi vous avezine soiréeet

gue vous étes étudiant

T é pour n:des Ap@roentepreneyrtes soirées thématiques ddres Cantines, les so
réesGirls in TechetGirlz in Weh

1T é pour :le BtarcmParide Mash Upsi vous ées étudiantSeedcamgpour vous confro-

ter a des créateurs européens

Pour rendre ce parcours plus efficaoemmencez aussi vous familiariser avec tous les termes qu
VOUS pourrez croiser et qui ralentiront votre lecemparcourantapidemente glossairgpage317).
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Lancer et gérer sa startup

Créer une entreprise est un astaventtres et méme tropolitaire pour le ou les fondateutsné-
cessite " |l a fois de | 6exp®rience et unc-accon
c®l ®r er | e processus. Les besoins doaccompag!
particulier pour les starps créées par deunesétudiantsfraichement issus des grandes écoles
déi ng®ni eur ouautdes insttutiomséerfarneation supérieatdaboratoires deer

cherche

Tres souvent, la bonne idée est la. Mais il lui manque au clkoix industrialisation technologique,
uneéquipe completeun business plag u i tienne | a rout eet/dubneg- poi n
proche marketing et commerciale opérationnelle. Leériryirsvoire parfoisles commerciaux ne

font pas toujours de bemarketeursi de bon communicants

La premiere partie de ce document@dstcun inventaire & la Préverb des disciplingssujetset
questongque | 6entrepreneur doi tnésessitepsousenun adcamp-s q u 0 i
gnementCette liste est basée sur ma propre expériencephv@eurscentaing de startups rence
tréesdepuis2005.Le tri estquelquep e u ar bi t r aircémentehiérarchZ@aotatnmepta s f
par rapport a la dimension temy&ertaines questions se posent en effet a des étapes différentes de
la maturité de lastartup.6 ent r epri se ne se cr ®®e pas en un
de | 6 e n tsrue lpsiness plandiamstructuré (nedaptable en permaneécg puins s e
cer dans |l es aspects op®rationnel s. Léordre
sites doéinformation desti n®s aux ansdedeynerdneur
not amment dans | 6®chel onnement du financement

! ne faut en tout cas jamais oublier qgxe | 0e€
pri m®s ou | atents. Et que cela pasgdeadplaurs une
attentes si cela ne codte pas trop cher, histoire de créer la surprise et la différence. Uneasonne str

t ®gi e ne donnera rien sliLeseasdqdeétil laquaité duGservic® tau t i

réactivité, le soin apporté a laéation de son site web (vitrine ou pas) et a ses outils marketing,

| 6i nfrastructure informatique, tous ces ®I ®me
startup autant si ce nodoest pdméme, ynes@d iee fn dhantc
i mmuabl e. Léentrepreneur doit °tre ° la fois

une donne qui peut changer rapidement pour son entrepeisechangements de positionnement
sont fréquents dans les startups. On appele les «ivots» et nous en décrirons les caraceri
tiques

Dans ce qui sui t, n o u sdesassept pointdéssdivamtsc: t r ai t er da
1 De lacomposante humainele | 6 entreprise, qui compte avan
1 De lastratégie et des modéles économiques’2 i | est toujours. bon db©o

1 Desstratégiest tactiquesle marketing et vente ou des choix doivent étre faits car on ne peut
pas tout faire

1 Des mo dnteinaienalishtion, | 6un des dpdl Aucshiglrloes dtea broonss s
logiques.

1 Desaspectsdechnologiqueset not amment, de | 6organisation

1 Desaspects financiersaud el ©~ des sources de. financement ¢

91 Desaspects juridiquesqui ne concernent pas que la progriétellectuelle.

lls sontle plus souvenbrganisés en guestions a se poserdans la création de son entreprisa-Ce
taines r®ponses et grilles de | ecture sont pr
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Nous terminerons avec une longue liste des situations de quseles startups rencontrentityp
guement et de la maniere de les éviitee qui est préférableou de | es trait.er | o

Composante humaine

Cést | e premier crit re de r®ussitepasépartae st a
Et aussi pour les ingéisseurs qui les sélectionnérela va de sgduisque tous les autres facteurs
de succ s d®coul ent en g®n®ral de | 6®qui pe

| | séoaugi tdiédcaébraés te départairdream tean» de fondateurs, puis de continuer sur

la lancée en recrutanne belle équipenais aussi de se faire accompagner par des personrées exp
rimentées extérieures alasocidtéd al chi mi e humaine de | a startu
son ban démarrage mais également la suite de son histoire lorsque la croissance sera-aousndez

Le secondGraal de la startupst souvent le financement de son démarr@géa prend du temps.

Mais une fois les fonds levés, il faut généralement recrutésetet | © que | es Vv ®r
commencent. En effet, dans certains métiers, ilwédablef oi re ddédempoi gne po
bonnes compétences, en patrticulier dans le développement logiciel. Et ce, mérnmeuyveudes
débutantsA tous pointgde vue, le développement de la stagspune course contre la montre.

Dans cette course contre | a montre, | 6entrepr
main. Le point clé est de corriger rapidement ses erreurs et de ne pas laissetegosittiations
intenables.

Fondateurs

L équipedirigeante de la startupst généralement constituée pas fondateurs, éventuellement
complétée par un ou deux profils complémentaires

de ceuxdes fondateurs. Unlirecteur technique

pour une équipe commerciale, ou ualrecteur Monter sa boite avec des ¢opains »
cqmme_rmal et/ou marketing pour des fondateu Quid de la création de boite avec des copains
«ingenieurs»> ou «che,rcheuris. Le recrutement .. o L n s c ®n danslas soaidés
de ce dirigeant cgmplementalre est critique e SC  ¢rges par des jeunes fraichement diplomés
vent source de déboiresoMbreuses sont les 5ta  montent leur entreprise avec uéquipe de o-

tups qui ont ainsi até» le recrutement de leur pains constituée pendant les études.
premier di recteur €OmMM comment éviter les problémesE? quels po- no®t
dimensionné pour le job, soit que ses ivations bléemes? |1 sdagit en g®
nd®t ai ent pas bi en aal i groupe. De mésententes sur le devenirduproj d e s
teurs soitenfin g u e  chle®trop 6t dans le  Sur la maniere de se partager les responsabili
. sz P Et aussi parfoissur des questions financieres.

cycle de maturation de la société L Oi nt

ddun nouveau di r i @ienaest Il existe quelques régles vagues pour eévit ¢
parts de la société qui permettra de le motiver 4 66/ bien se connaitre, se faire confiance, avo

p . ~ . | fond _ testé la résistance au stress et aux difficult
reussite au meme titre q_ue es fondateurs. Que dans des projets passéf est aussi critique
cela ne va pas, il faut rapidemenettre les choses doavoir un | &ded membres dp
au clair et éviter de faire perdurer une situationq | 6 ®qui pe.

envenime | es relations gtevidemment avoirungpct e dodact.

Les fondateurs sont souvent tentés de mettre doit bien prevoir le pire.

place une direction collégiald.estcependanpré-

férable de faire émerger rapidementleader qui

deviendra de facto le CEO de la société, et sera au passage celui qui aura la plus granda-part du c

pital de la société parmi les fondateursl i ncarner a | aCesearacsou®ent®elui | 6
des fondateurs qui est le plus communigwe qui a les meilleures capacités en termes de conduite
des affairesMai s i | devra aussi mai triser | 6ofFkre pi

paux promoteurs, notamment dansde®rses occasions de prise de parole (médias, conférences)
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Avec la croissance de la startup, les limites de compé&tenee | 6 ®qui pe fonaatr i
ni fester. Les investisseurs proposeront al or s
des fondateurs de laisser leur place a des dirigeantsiragpés. lIs se verront ainsi mis en pos

tion de travailler pour un dirigeant externe, tout en ayant un réle dans leur nomination puisque pa

ticipant g®n®r al ement awmiétconseil dodéadministra
Difficile a avaler, cette évolution est pourtaavent nécessaire, surtout si les fondateurs sont tres

j eunes. 1 est bon do damg sexrelgiens avec des igvessturs éoutd 6 ® v
comme dans | e pacte C€oesti omnahnesx deil a BRI
fondateurs de Googevec | e recrutement d&&urd &ten8 cehrdla d t

pendant di x ans. Lun des fondateursla. Larry P
Mais ce remplacement des fondateurs par degehints externes 6 e st pas i n®l uct al

été convenablement constituée des le départ avec des personnalités complémentaires (technique
vente/marketing, fiance, etg)si les leaders de la société apprennent vite et bien leur rélei-de dir
geant au gré de la cesiance de la sociétét si la relation de confiance est préservée avec les-inve
tisseurs Un dirigeant fondateur qui vit passionnément son projet, son produit et communique bien
reste un facteur clé de succes. Rares sont les dirigedetses qui appognt cette passion pour le

produit. lls sont trop gestionnaires et apportenplusdiff i ci | ement | e suppl ®n
la differ ence dans un march® encombr ®. Cela vient
réle de deader» et celui de «nanagee d 6 u n atioro kedeader asune vision et une passion
qguodi l sait communiguer pour entrainer sa soci
pour atteindre des objectifs précis. Si le rble de manager supplante celui de leadéktdaesatc
facil ement perdre sa raison dgiochtre et sbdappau

Peuton créer une startup tout séul

Joai souvent | doccasion doé°tre contact®, de r
des entr eprdeannesurise uirs-afurl sppegu déCbBesbont seetil s
guodil s nobonopératianselsdanals maps ont&eut au plus des investisseurs plus ou
moins investis dans le projet et éventuellementsddariésle plussouwent des stagiaires emba

ch®s © bon compte. En g®n®ral, je nbéy vais pa
entrepreneurs que | eurs chances de r®ussite s
entreprise et de leverdes h d s . Et qudbéils feraient bieno-tout
ci ®s. La r ®act i omaisljemne gelxypas legdaywrs si gque est = 0
Tout dbdéabord, pour quoi ce pr® ug® sur |l es <cha
fondd eur ? Cbest ~ |l a fois |le r®sultat de | 6obs

a desaspects pratiques tous simples

T LG obs erlesantreprises higtech qui ont réussi ont été la plupart du temps créées par une
equipe defondaeur s, et pas par une seule personne.
avait une dimension plus business que celle des autres et il a rapidement pris le leadership du
projet (Jobs vs Wozniak, Gates vs Allen, et@&s exceptions sont rares &t pense immédiat
ment a Mark Zuckerberg, le jeune fondateur de Facebook qui en est toujours aN&iteie.
no®t ai't pas seul au do®part, m° me sOi l est r
lancement.

2 sachant que les grandes réwessilu secteur ont souvent été le fait de CEO fondateurs restés longtemps & leur poste. Cf cet excellent
article de Ben Horovitz http://bhorowitz.com/2010/04/28/whye-preferfounding-ceos/
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1 La logique: pourquoi un entreprenewseul a

pl us d e mal " r ®uU s Sl ‘ Les«Family Business» d onr
signe quodil) a rata® Il existe un cas particuliecelui des « family VvV ent
son projet qui consi business é, o0o% plusi¢ doal

personnes, amis ou relations professionnelles farl‘}"('eel sont éogdati”:)s n?s i'an S;ai”“sp-oél"‘:
prendre le risque avec lui sur son projet. Cela: ]9 — g s , maris et Bemnsespuis enfants

le handcaper pour trouver des financements gt jeurs parents.

Cela va le géner pour attirer des talenten€o
plémentaires a son profil (qui est souventhtec
ni que) . AV @ ét dd poutefsdivartt :
pour attirer uncalibre, comme dans la vente e
le marketing, il faut pouvoir le payer, mais pou
le payer il faut avoir du financement. Et pou
avoir du financement, il vaut mieux avoir une
équipe en place. Méme si certains investissel
se font fort de vouws

Si nes s ouent feiptojst tres rintéressant. - - :
Cela peut aussi rem-e Le cas doéun coecphkecé? CO

fiance en sa propre capacité de leadership. général difficile de mener de fror sie privée

) ; . . et professionnelle avec la méme persorire.

I La pratique pour créer une entreprise, il fau" mix de compétenceoit étre bien équilibréEst
mener un nombre incalculable de taches h-tec ce gu'il est bien égal entre les deux parties
niques, marketinggt communicationcomme- couple ? OU este que I'un des deux joue just
ciales juridiques financiéres, etc. Une pe  Unrole administratif De plus, urcouple prend
L . . p beaucoup de risque & s'associer dans une-en
sonne isolée est vite débordée. Elle peut cert prise. Si elle capote, le couple est dans u
se faire accompagner par des ressources ' difficulté plus grande que si seulement I'u
ternes, mais pour certaines, il est critiqué® e dentre eux entreprend, ou s'ils entreprenne

disposer en interne de sa structure. Enfin, cré dars deux entreprisedifférentes.

p NS

une entr egqéei B1eorps colleetif, So6i 1 y aveetnus leufendateers issu
cbest mener une ®qui| doune m° me cfoemitl Ipresvel op
sa capacit® doé®cout e, ‘éa's signe que L? cast . T
. e uXx personnes O U me .-
cela d®marre mieux | Gl @t @ea daun cnels

plusieurs. Les fondateurs peuvent se soutel gejafam | | e &, coes tpoudlas
les uns et les autres. On évite aussi le syme investisseurs

de | denfermement dafns || 1 65est arrive deecP€rso
nellestrop ancrées neurs qui noavaiieetrdités c
Pour moimporte quel i e e e son teses S 5 2
société decapitatrisque autre), la premiere qualitt \qustriel, et la mre
dbune startup, coOest i-S administratives. Si cela peut fonctionner dara nt |
ness plan, le produit et tolgt reste. Car tout le su certains business (hotellerie, restaurationj-ag
c s d®coulera de | a ¢ culture, etc), ce mbpeg, C
déaut ant pl us VI oai que mandée dans le monde du numeérique. s S0
fruit de Changements flwquano Uuuuil i cuuLatili on.
méme de produit.
Pour bien démarrer un projet, il faut donc rassembler des letdébd es comp ®t ence s
rarement sur une seule personne. Avec lea tec
cherche, et | e business de | 6autre. Sans comp
technologie nécessite plusis compétences, entre la conception du produit et son industrialisation.
Coest wvrai dans | e mat®riel, dans |l e | ogiciel
Je croise souvent des ®quipes dobébanciens ®l ve
(grades ®col es doéing®ni eur, de commer ce, ou uni
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Méme si leurs tétes sont bien faites, elles sont negidaisardsque des équipes bigarrées avec des

formations et parcours plusveis. Méme sie n

g®n ®r al , | es

sontjamais constituées de compétences homogenes. Il y en a toujoarsuaequi est plus tee

nique et ulunea ut r e
déoavoir un seul

pl us

Un entrepreneur en herbet e®uvent motivé

au départ par une idée. Mais avant méme de
creuser tr s en d®t ¢
faire est de trouvenn oudes compagnons de
route. En fait, il faut trouver des personnes
m° me de sbdbengager da
tup.Celasppose de ne pas
trés peu rémunéré pendant au moins une ant

Il existe quelques cas de figure typiques €
mettant de c6té lesserial entrepreneussqui
savent déja comment créer une équipe :

T Léentrepreneur est
r ®c emment i ssu de-
rieur ( 0o u pep apserdje. des
ri sques car il noa
familiales (paea und €
grande capacit ® cdso
classique est de s

jeunes dans le méme cas.

Léentr epraaceesal agdt®
entreprig, souvent cadre. Il peut dans-ce
taines conditions bénéficier des ASSEDIC(
pendant la création de son entreptidet

encore plus selon les conditions du dépsz
de son entreprise. Il peut aussi choisir ¢
prendre un cong® de
lui permettant de réintégrer son entrepris
S i son projet tourn
pour la quitter, aprés une transaction f
nanciere qui donnera un peu de mou po!
poursuivre le projet. Le mieux a faire es
de trouver des collégues ou relations-pr
fessionne | es qui souhai
lement dans un projet. Avec le plaisir d¢
travailler ensemble sans dépendre de s
Afancien management o

Un mix des deux cas précédents est possib
et suppose que les réseaux personnels des
et des autres se croisent.

Les réseaux justement ! Les jeunes engrepl
neurs en herbe doivent apprendre a rapideme

3 Voir les dispositifs ACCRE (Aidewu chémeur créant ou reprenant une entrépeis®lACRE (Nouvel accompagnement pour la
déentreprise).

cr®ation et |l a reprise

busi
cr®ateur

Ce
a

ness.
de |

nodéest pas
startup.

Au fait, comment définir une startup ?

Il se créé en France environ 2000 sociétés en irgorn
tique tous les mois e | o n | abtbeNti®Eeheurs
compris. Pourtant, toutes ne sont pas pour autant
startups?

o

SelonWikipediag une startup est«La startup est une
entreprise en construction qui ne s'est pas encare le
cée sur le marché commercial (ou seulement a til
expérimental). Elle est en phase plus caims longue
de développement d'un produit, d'une idée, d'une étt
de marché, etc., et de recherche de partenaires grof
sionnels, techniques

Dans |l es faits et surto
startup est une entreprise de forte croissance, au de:
de | a moyenne des PME.
en général sur un businesscalable», et pas foré-
ment sur Internet. Il existe souvent un décalage entre
démarrage de la startup et celui des sources de rev
Parce qudil faultddfuf rt e me
des utilisateurs et clients. Cela induit une notion
ri sque ®I| ev®, m° me S d
business dans des secteurs traditionnels présente ¢
pas mal de risques.

Le circuit de | &i nv anpdcte <
également la structure des business models. La pluj
des investissement sélevéat
de la société au bout de quelques années (via reven
un industriel ou des

duction en bourse). Lavaleu d6une star
vitesse de croissance, a sa propriété intellectuelle, :
barri res ° | dentr ®e, °~

Les sociétés de service rentrent rarement dans ¢
épure. Sauf dans le cas ou il existe un levier descrc
san@ «non humaim». Les solutions de SaaS relever
ainsi du service, mais avec une scalabilité meilleu
que le business de société de service traditionnelle.

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Pagel2/ 33z

®qui pes

pu

r

S

(@]
(@)}

i s

i d®

ons

es

rys


http://insee.fr/fr/themes/info-rapide.asp?id=41&date=20110819
http://fr.wikipedia.org/wiki/Startup

se constituer un ai@Gns graessiodnellass @ela dagsa anla ®is mart le moerde
réel et par le virtuel des réseaux sociaux.

Dansleréel,ilyads conf ®  ences et <colloques, | e® salo
prises 0% | 6on a fait ses stages, |l es associ a
familial, mai s si cela aidendiledensdiegn e rhen tn
m ne souvent des projets pendant ses ®tudes.
cost i tuent des ®quipes de 2 ° 4 personnes-, en
tionnent rarement bien. Et Son de mauvai s augure sur | a capac
équipe !

Dans | e virtuel, on peut bien entendu soéinscr

largement insuffisant. Le mieux est de se faire remarquer par des contributiéas un blog té&-
matique, intervenir dans des forums ou contribuer a un projet (open source, par exemple). Ce sont

des mani res de se faire rep®rer et dobéaugment
Le virtuel a ceci tdes e ufrgirreen armnd p &ruesr | cdcommep ewn
surlemarchédutraval 6 est wune pratigue courante chez | e
Revenons au sujet du fApourquoi sy prendre t
| 6 epmige.rPéus tét vous impliquez des associés, meilleur sera le projet et meilleure sgra son a
propriation par | 6ensemble des associ ®s n- On s
cevoir gu 0 uauit Enguites dnaarat mietixoptepa@p chercher des financements. Et

on pourra parall ®l iser des t©ches critiques d

clients, chercher des financements.

Vous pouvez considérer que vous pouvez créer votre petite entreprisetaw®esll, sans collab
rateur . Cela sobappell e une entrepOnpsuttressbienper s
en vivre, notamment sur Internet. Maisrted e s t 6 @ BpBcdiquede ce guide, qui egtlutot

d 6 a i lwh#r une éntreprise qaréé des emploia atteint une taille critique !

D6oY viennent ddsaupsé&?nt r epr eneur s

Déexp®rience, |l es cr®ateurs de start ul@mieupeuve
®t ant de panacher ces origines dans | 6®qui pe
1 Etudiants ddiliéres scientifiques:c 6 est | e cas |l e plus courant
plus doé®l ves ddenpasticubexceux quiismvgr® des fdiargsions, éle-

tifs ou majeureentrepreeuriauxe n f i n de cycl e. Soi l l eur mart
et marketing, celui qui est le mieuxéquipéé des membres de | 6®qui pe

vent ce role et est le mieux positionné pour étre le CEO.

1 Etudiants ddilieres business ils sont aissi nombreux et se lancent en priorité dans des-activ
tés de service et/ou de commerce en ligne.djgeur 0 j e tssuventia® debrte composante
technol ogi que, sauf so6ils se sont associ ®s
desdévelppeur s, quodils auront dbéail |l eur-gatadce ma l
du développement logiciel. lls ont généralement de meilleures aptitudes en communication que
les étudiants issus des filiéres scientifiques.

1 Cadreddirigeants d 6 e rrisesetop chefs de projetsi | y a de fortes chai
déoancintepreneure dans | eurs entreprises paegs®es,
vants plus ou moins bien soutenus par leur direction. Las des lenteurs de leur entlepase
| ancent - l eur compt e. l'1's profitent du r ®

comme premiers clients et partenaires ceux de leurs anciens employeurs. Habitués a
| 6i nfrastructure des gr andes araum il fauetput faire sois , i |
m° me. Mais ils ont de bonnes notions des cor
taines entreprises sont bienveillantesasiss de ces projets qui peuvent parfois méme étne co
sidérés comme spioffs.
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9 Salari& non dirigeantsd 6 e n t r: eepcasi est ensins fréquent que le précédeats il est
courant chez les jeunes salaris ont raisoncar il est préférable de se lancer aussi jeune que
possible dans | 6entrepr eunasd@dmésg@entuneaeg e st
miere expérience dans le conseil.

1 Inventeurs: je mets ce cas un peu a part, qui est un-eagsemble des précédents. lIs inventent
des produits ou des procédés et aimeraient les transformer en business, sans perdre le contrble
I's ont wune f oi i n®branl able en | a valeur de
paranoiaque | I s ont tendance ~ oublier que | 6inn
et que | a capacit® doex ®cluetuiro ndlssontldapt trksieeda c 0 r
bien sbéentourer plut®t que de partir seul s.

1 Chercheurs:| or squdéil s | e souhaitent, i'l's sont enc
recherche des laboratoires dont ils sont issus. Il leur manque enl gilgsec@mpétences hus
ness voire de product managememt lls auront impérativement besoin de compléter leur
équipe fondatrice avec des compétences complémentaies S ATT ( Soci ®t ®s
de Transfert Technologique) sont des établissement&pebéés pour faciliter ce processus.

1 Serial entrepreneurs:i | sbéagit ddédentrepreneurs qui ont
gui retentent | 6aventur e. Il 1 s ndont pas for
appris der mé®e e quand i¥s.ont déja bien réussi, ils ne réussissent pas fo
cément deux fois de suite.

Leadershig

Léentrepreneur SupermareuubesSuptravomanvisSionmaiee, stratege, manager,
leader, financier, marketeur, vendeur, eniph i q u e, communi quant, et c.
complet dans toutes les dimensibdda i s cert ai nes pratiques per me
de bien mener sa barque. En voici quelguess sur la maniere de se différentier dans le Iaigers
déune startup.

A quoi ressemblen leader?

Un leader est nécessaire dans une équipe fondatrice. Il se
promoteur en chef de la sociétépees des investisseurs puis
des clients et partenaires, et enfin, des médias. Il veut cha
le monde, changer son marché, changer la vie des clients
mieux. Il doit étre plutbt communiquant. Il se détache par
charisme, la vision, la capacité a airter les autres. Il entraine
son équipe en créant un réve pétie un peu lointain mais
enthousiasmanfA la fois assertif et empathiqué,affiche de
| 6 ambi t it@tme humdble gar rapport aux événements
- l a n®cessit @®adege. sbadaptsd
fond!

Cela doit se voir dans la répartition du capital de la sociét
doit avoir des parts plus importantes que ses assocgforPa ({
cément énormément plus.

1 doi t d®vel opp eeat sawia poser lpsa
bonnes quemns (quel est mon marché, quels sont les beso

de mes clocentgqu, @pedestles emp°cher dbéadopter
aussi |l es r®ponses. Mais | orsque | 6entresprise
“Ce texte est inspir® dbéune i nt erel2®anmars2009Bdaris.d6 aut eur | ¢
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tions, et obtenir les réponses des équipese son environnement extérie8a curiositéoit étre
insatiable.

Le | eader a wune histoire personnell e. I 1 est
vision doivent étre intéressantes pour la comication etnotamment les relations avec les médias
et toutes autr es. Célopemetsde dréei quéldquesemytbes fondateurs de

| 6entr elexstosyaelimo derlacréta on de | 6entrepri se.

Le leader doit étre la téte dans les é®ibu les nuages, les pieds t&ure et les mains dans lenca

bouis. Tout du moins au débuit.| doit notamment avoir en per ma
la trésorerie. Il lui faut aussi étten manager . Si ce noestrecrptarsin s a t

pour man ag e oubienbaeoir inragsgcie qusjaie ce réle

Il est accessible pour ses équipes. Il créé un climat ou les équipes peuvent dire sans crainte la vérité
de ce qui se passe : dans le développement produit, chez les cheattes partenaires, etc. Il doit
vérifier que les équipes ont bien compriscela que sa volont® dbé°tre e
compte par les autres

Cbest un passionn® des produits de sa sdrart ur
ddéi maginer comment | es am®liorer. Il ntransi gea
pour les faire évoluer tout en sachant canaliser et prioriser leur évolution dansademap» avec

ses equipes.

Il est capable de changerdeedic t | on s n®cessaire et de | 6exp
réussi ont dd changer plusieurs fois de business nfledepivot ») ! Le leader évalue en peran

nence de nobreux scénarios, réalloue les priorités, sait tenir compte des opportomiésatio-
nellement.

Le | eader v®hicule | es valeurs de | 6entrepris
des affaires et du management. Respect des promesses, des délais, des fonctionnalités, etc. Respe
des individus, des clientsfes f our ni sseur s. Tous | es do®t ail
exemplaire.

Doit-on se faireaccompagnedans tous les cas de figute

Les cr®ateurs dbébune startup doivent rapi deme
doexp®rienmce, plus se

Dans le milieu de la high e ¢ h , i néy a g®n®r al ement que un
et tous | es d®cideurs que vous cherchez ° <col
VrIoali pour certains médicaup!f aux pour dbébautres. T

Cela rassure des investisseurs potentiels que vous ayez pu vemdngrojet a des personnalités
qui ont investi du temps pour vous aider (dans un advisory boaraynseitcscientifigue, comme
busness angel, etc).

Préférezles business angetpii apportent leur réseai une expertise. Pas seulement les business
angel s qui ndapportent que | esmart money & la tdumbPr ®f ¢
money» ou a la «passive money.

Entourezv ous doun bpmweeyas pabseotré weradec les VCat pitcher votre projet
aux mauvais VCdaMais le leveur ne fait pas les pitches a votre pldcaide a peaufinele discours,
le business plast a cibler les bons VCs. Wous accompagnaussidans lanégaiation des pactes
déact i openmetd & ®¢ i reabivaiseb ®uIprises aprés coup.

Faitesvous également aider poure d e s i g n ,la connumicgtomeSED |@recrutement,
les relationgpubliques, la comptabilité, le juridique et la propriété ietlielle.
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Chercheur et entrepreneur
Par Laurent Kott, président du Directoire dE-Translation

Depuis le milieu des années 90, les pouvoirs publics ont mené une po
continue de soutien des activités de reche que ce soit a travers des mest
ddbaccompagnement ou des dotations
emblématiques on peut citer le lancement du concours national de cr

déentreprises, l a cr ®ati on tuddes chi
cheurs et enseignantsh er cheur s, l e cr®dit nd
ment, | e programme pour | es inves

Si on y ajoute, les actions menées par la filiale de la Caisse des Dépdts et Consignations, CDC EntrEpridesSiest-
gique doélnvesti ssement et Os ®o , consolid®s dans Bpi f
croissance, on ne peut que constater la construction, au fil des années, de cette politique volontariste.

Bien entendu, enrc®ant un environnement favorable pour | a rech
un impact fort sur le développement de nouvelles activités économiques dans des secteurs jugés stratégiques, notar
mati re de cir®agquahi dio®snpl Cependant , il faut admetotr
vantes ne se d®cr tent pas et quoil faut québi l y @it
réponde aux besoins de « futwrslients.

Par mi ces candidats ° Il a cr®ation dbéentreprises, Iick

(mais aussi privés) qui souhaite proposer des produits ou des services issus de leurs activités de rechetatwnvéns

cus que |l eurs travaux peuvent se transformer en succ
l a mise en point et l a commercialisation du (des) epr
«chercheure Nt r epr eneur s e, on peut regarder |l es chiffres

Recherche a partir des résultats des douze premiéres éditions (entre 1999 et 2060 duo ur s nat i onal
déent r epr i sCeschiffras montremtnqtiee sur la période, il y a eu plus de 16000 candidats et 2394 lauréat:
1333 dans la catégorie «créatd®v e | o p p e eedni trée  (acvéeecs t u prisepconstijuig et 12¥® entmeprises
créées dont 80% sont toujours en activité. Parmi les lauréats de la catégorie-deédatioppement, environ la moitié (cela
dépend des années) est issue de laboratoires publics de recherche. Par conséquentjrsphgrédraéne de masse, on ne
peut que constater que |l a cr®ation ddédentreprises par

Ces entreprises b®n®ficient al ors doéun envi reose actvitéede t
R&D (statut JEI et sa variante JEU, |l e cr®dit doéi mp?
sans doute, le taux de survie de ces entrepiriS886 - soit supérieur a la moyenne nationale. De plus, lesipre pas de
ces entreprises peuvent étre accompagnés par des acteurs locaux, présents sur tout leiteuhateurs, pépiniéres, tec

nopoles,..ice qui contribue aussi ° | 6am®lioration deanouvala x
mai s, comme toute m®daill e, il a son revers l a ¢s m
de ces entrepri ses. Ce constat a fait | 6-aUsg,acmbrees! n o mi

Sans que la liste soit exhaustive, on peut citer :

1 Cbest un ¢ mal fran-ais & : trop de petites entréep
diaire.

1 Un autre « mal francais » : le manque de fonds propres des PME néaessai pour commer ci al i
d®vel oppent et | eur rendent difficile | dacc s au cr

T Lbabsence de comp®tences marketing et commerci al e
entrepreneurs.

i Unevisiontrop¢ echno push & parfois caricat ur ®d-iluymaprobleme? »f o r
9 Les investisseurs sont frileux et les banquiers encore davantage.

Face a cette situation, quels conseils feutonner aux futurs « cherchewrstrepeneurs » ? En voici quelques uns

T Le premier est | e fameux ¢ just do it e, pour °tre
T Ensuite, savoir que | daventure va °tre | ongasuatsaee- d
cherche en produits (ou services) innovants est dif

sur le marché.
Bien comprendre les motivations et les intéréts des acteurs du nouvel écosystéeme dans leques\Visivointel.

Accepter | 6i d®e qudune entreprise, surtout si el | e
et donc © un ¢ principe déincertitude €.

T R®unir dans | 6entr epr i-Rie etdes savoigteesost,anfinegles mdileurst gardnts gu sscees.

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Pagel6/ 33z



Pourquoi | e

st af fecrmteqent®e

sbarr°te pas aux

Tout recrutement est important. Ne rgez pasdes personnes de «commodit€elavoudraitdire

gue vous auriez mieux fait de setgiter. m-
pliqguezvos équipes. Donndeur des respoms
bilit®s, des objectif
mais avec du contrdle. Posez leur des questic
stimulantes, exposdes aux contacts clients
(pour les développeurspssurezous du bon
foncti onnement upa Quand r

guel qudun vient ave-
lui laou lessolutiosqu 6i | !'propos
Faites attention 7 b
recrues. 1 faut quoc¢

(dans un bureaau un open spagcsauf pour les

startups quifonctionnent en travail distant),
informées, coachées. Mettez en place m®pid
ment un systéme de mentoring ou les ancie
accueillent les naveaux.

Soyez exemplaires dans votre comportement
VoS pratigues managériales. Votre systeme
valeur sera décodét, par mimétisme, vos ko
laborateurs le suivront pour le meilleur et le pir
Démdez ce suivisme pour identifier le pire et l¢
corriger !

Sachezvous sépare rapidement des collaker
teurs«a probleme>| or sque vous
sera trop difficile de les mettre a niveau
qguodil s ent ament | a

| 6®qui pe ou que | eur
acceptable Cette décision difficile vaut mieux
g wide baissedefeor mance de
sa baisse de moral.

Ne pas recrutez pas (trop) de personnes tr
expérimentées ou juste sur diplébme, notamme
issues de grandes entreprises. Mieux vautirec
ter des gens plus jeunes, moins chetgjotées
d @nfort potentiel.

Pourquoi fautl se focaliser sur la qalité
doex®2ution

A strat®gi e
déoex®cution

®gal e, C
qgui font

Assurezcorrectement les basiques : celaneo
mence par votre business plan, les slides
pitches, puis le site web, les brochures et autr
outils marketing, les processus de commande
de livraison (le cas échéant), le supporthtec
nique, tout comme la fiabilité de la relatior
avec les tiers.

Je

On entend souvent cela chez les jeunes entreprent

veux entreprendre r

en herbells 0 n t m¥%s par l e d
veul ent ®viter l e sal al
| 6i d®e qui fait clil. L
A premi re vue, l e manl

bon signe. Il vaut mieux en avoir une. Un créate
d 6 e n terestmvant gout un visionnaire. Vigio

naire sans i d®e nbdlest p
Trouver une iid®e rel ve
ddébune vision critiaques c
fait dbébune situation po

Les idées se troumé souvent a partir de sa proprt
expérience personnelle ou professionnelle. |

mangque déi d®e est sou’
déexp®rience professio
cherche aura petitt r e manqu® dobe

soit dans une Junior Entreprise owals stages. Un
stage doi't déaill eurs
ses centres dobéint ®r ° tn:
nelle, les jeunes entrepreneurs ont trés souvent &
lancer dans des projets destinés aux étudiants
souvent dans le domaine dessis. Des marchés a
la fois encombrés, avec beaucoup dme<oo» et
pas de business models éprouvés.

Les idées comme les amis se trouvent aussi en
bougeant en visitant des salons, en lisant, en-re
contrant des gens, en leur posant des questions
aussi en testant de nombreux produits.

Les «geeks» ont souvent des idées. Un vrai geek \
cherche a automatiser toute tache répétitive. Méme
le temps passé a développer le code dépasser:
temps gagné dans son usage. Pour lui en tout cas.

Enfat, m a tous des i d®es.
pas nécessairement a des idées de business vi¢
Céest ce filtre | qui

m®t hode dbdanalyse de | a
clé: il faut trouver des problémes qui ont de k& v
|l eur pour des segmenims

mateurs identifiables.

petit £

Le magazine des idées de business

Et si vous étes vraiment secs, vous pouvez al
piocher des idées sur Monpetitbiz.fr, un site qi
référence des idées de nouvaux business dans i
les domaines.
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Soyez fiables dans les relations avecwpsié pes et avec | dext ®rieur
délais.

Rendez les équipes responsables de la qualité : des produits et services, de la relation cent, du re
pect des plannings, de la communication, etc. Faites attention aux détails, moatvensjoe ta-

rez pas |Foai tpeesu cperpesnndant de | adirg,aan dolt @iseg |1 nt
nable et compatible avées capacités de votre entreprise et de son modéle économique

Communiquez régulierement avec vos équipes, y corppridant les situations difficiles ou vous
°tes sous | 6eau. Les probl mes de communicat |
personnes dans une entreprise !

Nous passensen revue pas mal de tous ces aspects dans le reste du Guide.

Recrutemerst

Une fois que | don a trouv® du financement pou
recrutementsOn passe al ors du r ! |nanadedeandévoiresplecteomeru r
des coll aborateur s, "’ l eur d®f inir des objecl

dans la société.

Comment créer une équipe cohérente, notamment @avecbonne complémentarité de profils
(commerciaux, marketing, ingénieurs, financiengiveau des dirigean®s

Ce sont |l es hommes et l es femmes! gGddedtons oww
point faible des équipes fondatrices. Ellestdoop frequemment monoculture deux | eunes
de commerce ou trois ingénieurs sont les cas les plus courants. On rencontre aussi des startups
créées par univenteure i ssu doébune grande entrepri sre, et
cial et «beau parleus. Mais esfce la bonne combinaiséhCréer une équipes fondatrice biemeo
plémentaire requiert en tout cas drégeautage audela de son premier cercle (son école, son e
treprise) et une capacité a bien vendre son projet. La recherfiharttement pourra aussi servir a
trouverdescd ondat eur s. Lors de cette ®tape, on tor
forc®&ment de capacit® doéinvestissement financ

Fautil favoriser la divesité dans ses équip@s

Oui, bienentenduEt pas seul ement parce que cbdbest soci
parce gque cbest aussi utile pour | e business
Dans la Silicon Valley, la mté des startips ont été créées par des immigrants rétents

Il faudra favoriser la plus grande diversité dans les recrutements. Elle concerne

1 Legenre: hommes, femmesin équilibre rarement respecté dans les startups, surtout celles qui
ont une fortecomposante technologique.

Laf or mat i o n:tedhdiguedesign.aoramerciale, financiere, autre.
Le parcours, | dil@diwersité des expériences.

L érigine géographiquevoire méme ldangue parlée.Pense international dés le débusi un

des assciés ou collaborateurs ne parle pas francais, tout le monde parlera anglais dans

I 6 e nt rUa pxcellestglus pour étre ouvert sur le mor@ela permet de mieux se préparer
vendre ° | 6®t ranger et 7 compmoamndentanglb e ma

saxonnes. Cela aide aussi a mieux se mettre a la place de ses divers clients.

5 Cf http://www.huffingtonpost.com/2011/12/20/immigrastartups_n_1161331.htrDn peut analyser cela de plusieurs maniéres.

CbHbesrt®sluel t at débune i mmigration de gens bien form®s dans cett
do®t udi ants ®trangemwulenECee s ogn®n ®reasl .gelness quays¢ |l es plus repr®
| 61l nde, |l srazxl et | e Canada. Mais | a Chine &est aussi bien re
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1 L érigine socialequi compléte la précédente et permet de mieux coller a la réalité de la société,

et ainsi donner leur chance a ceux qui auront une véritalbleesmussite.

1 Leshandicaps physiquesles métiers du numérique étant particulierement ouverts de ce point

de vuela surtout sur les postes sédentaires.

Ensuite, comment mener un entretien de recrutefhéautil faire appel a des sites Internet de
recriement, a un chasseur de téteplus simplement a de toptation? Comment sélectionner
les chasseurs de téte le cas échedabbmbien de temps dure un recrutenfeRautil recruter des
jeunes ou des personnes expérimerizées

Loexp®r i ences métbodes deerecryitangent Bvoluent rapidement avec la croissance de
| 6entrepri se. Ell es d®marrent de mani re art

puis passe © des m®t hodes plus pr ofespostesalésn e | |

de | 0 e il Diregqumr Techreque ou Directeur Commerdialorsque celuc | ndest
occup® par | 6un des fondateurs, mai s aue-si

pa
p o

cer par le marketing produit. Le bon réflexe aiadans toutes les circonstances est de conserver le
niveau dbéexigence |l e plus ®l ev®. Une erueur

tant 1 6®viter
Les entretiens de recrutement ont lieu apres un premier tri de CV selon les prbélslés pour

les postes a pourvoir. lIs servent a valider la personnalité et sa compatibilité avec la fonction et aussi

avec |l a culture de | 6entreprise, |l es acaqui s
nier point est essentiel. Une stgortest une entreprise en forte croissance et il est souhaitable que les
premiers embauchés puissent évoluer en responsabilité rapidement. Celui ou celle que vous recrutez

comme «contributeur individueb doit pouvoir a terme prendre plus de responsahilif®us ne
seront pas dans ce das’ . Mai s il est souhaitable qudun

n

C

<

d

(

0

Chest déabord un ressort de motivation i mpor:
croissance. Ensuite, les évolutions internageront moins cher a la startup que le recrutement de
«managers expérimentés © | 6 ext ®r i eur, m°me si " un cert

PME nbéy coupera gu re.

La startup étant un bouillon de culture expérimental pendant sa phase de gestat | 6 ent r e
p O

recrut ement est | 6occasion de v®rifier | es

1 Estce que le candidat accepte de ne pastoutsawd 2 st | e propre de
de ne pas maitriser toutes les données du probléme. Dans une startup, drfaist passer plus
de temps a bien définir le ou les problémes a résoudre que les solutooandidat ne doit
donc pas avoir trop de certitudes mais plutot savoir se poser les bonnes quégtidestifier
|l es m®t hodes permettant doéy r ®pondr e.

1 Estceque le candidat connait les regles et acceptde ne pas les suivieCb6 est un
personna i t ® i mportant de | 6i nnovateur. LOant
téresant acreuser.

A

1 Estce que le candidat recherche plusieurs solutions pour résoudre un probldme e s 6 agi

de résoudre un devoirde maths L6ouverture doesprit doit
a résoudre, ses facettes, et a imaginer plusieurs pistes.aAdentifier les critéres de sélection

de ces pistes. Cbest dans cette optiquae que

t

A

q

(oK

r

-

C

co

p oL

rence absurdes dans des sociétés telles que Google ou dans certains grands du coéseil strat

giqué®. Genre: « combien ily-a-t-il de stations & essencesaux US&. La bonne
pas €& | a bonne r®ponse, mai s |l a discussi
chiffre demandé

6 Cf http://content.jobat.be/fr/articles/k2§-questiondes plus-folles-poseespardesrecruteurs
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1 Estce qudi l accept e Ck@uiasteuneanardeeerde rdcennd réea i cduee ?1 6
peut pas tout savoir, que | 6on sait fairre a
ser |l e tr aQueeillquddu@q whupéeudc h ¢ i csleer ue son inte
sera moins apte a travailler dans une startue celui qui saura faire appel aux autres.

1 Estce qudidlambide on?Lat sdas tupvedembauche- pas
tant, mais quelqudun qui fera corps avec el
a des chances qudi l |l a repr ®sent edamswresta |
tup ndbest pas une position salari®e classigq

dans les grandes entreprises. La motivation doit donc étre forte sur le produit et le marché et
sur la volonté de ¢hanger le monde.

I Estce qoigdourr a facil e Quel salaire pour les dirigeantsfondateurs ?
da[15|0®q9_'pe ao\/ec 29 coest 1a grande quesn-iIer
D6o% | 6int ®r °t deu-l trepreneur sans économies qui démarre dansla S € S

turs collegues, une pratique courante che
Googlequi commence parfois les entretien:
de recrutement pas les collegues potentie
avant le futur managelEt dans une startup,
il est préférable que le CEO rencontre
toutes les futures recrues.

Quel usage intelligent peilt étre fait de s-
giairesou de projets menés par des étudiants
| 6enseignemMment sup®r.i

La question se posgéa | e ment de
stagiaires, not amment
une pratique courante dans les startups,nmota
ment pour initialiser des développementsi-og
ciels ou le lancement marketing. On privilégi
les stages de longue durée (6 mois et ples) p
mettant aux jeunes de produire une véritab
valeur ajoutée a la startup, et lui donnant aus
le temps de se mettre en position de recrut
définitivement le stagiaire une fois de nouveat
financements obtenus. Attention en tout cas a
pas considéreles stagiaires comme desnto
modit ®s de passage. A
ils y joueront un rdle critique. Et ils pourront
ensuite étre recrutés. Donc, autant les eho
ner!

Une autre forme de recrutement a envisage
les VIE (Volontaires Internaticaux en Eng-

prise€). On leur confie généralement dessmi
sions do®tudes de ma
commerciale dans les pays ou doit démarr
| 6exportation, e pl
VIE sont gérés par UbiFrance qui consolide le
offres et les dmandes de VIE et assure leu
gestion administrative pour le compte di

en créant sa propre entreprise.

(I ndéest p pésoir anbsalaire des dird
geants danson business plaiorsque ceuwc i n ¢
pas doé®conomi es nmeks Dahele

cas dobéanci ens c a%mos poura
cr ®ati on d dpeurd en &ipdr & &ceo n
au d®but de | béaxirepens
que ce salaire soit raisonnable.

Des salairexcourants au démarrage de la startt
sontcompris entreun etdeuxSMIC.Co6 e st |
| 6entreprise commence

a étreéquilibréeque les dirigeans pewert envisa-
ger de sbaudeme ndbarr i
d ibvestissements en cap#aque permet de
sbaugmenter un peu ava
dispose de plus de moyeet c 0 est en
recrutemente collaborateursjui devront étrgpayés
a un pix de marché. Aprés une levée de fonds ch

des VCs, |l e sal aire du
SMI C, |l e mi eux ®tanta-d
riable.

Peuton sepayer avec les dividendesEnh général,
pas avant cinq ans. La perspective est aksiez
taine pour les startups en forte croissance. Le$ diy
dendesconcernent surtoues PME oules grosses

entreprises profiables qui font peu de croissancdl t I' € P

Lorsqw u n e entreprise fai
quobadaloli e se d®velopper
gubel | e pounla fmanter et cela mordém

caniquement sur des dividendes éventuels dans
compt e déexploitation.
marge réelle des entreprises est trés souvent L
inférieure a ce qui figure dans les business plans

trois ans.
ect

Les dirigeants de star
salaire et ensuite en revendant leucexé lors de la
isortieo. Sachant que
concr ®ti ser , et el l e a
de vue statistique.

" Voir http://www.ubifrance.fr/vie/volontariginternationalentreprise.asp
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| 6entrepri se. Dans | eur pays dbéaccuei |, i ls
di sposent doéune protection sociale cstarmusl te.

ryS

Comment se faire aid@our les recrutements ?

| existe des cabinets de chasseurs de t°te s
sur des techniques diverses et variées, les réseaux sociaux jouant un réle de plus erdphss fort

les recrutementdltaide trouve ainsi 60% de ses recrues dans ces réseaux, LinkedIn et Viadeo en
premier.

Recruter dans une startup n®cessite une v®rit
a pas tant que cela de gens de quglité i acceptent doéy travailler

mai s pas forc®ment comme salari ®s de startups
sante.

La startup doit savoir pr®ciser | eser@gmuefentl s (@
souvent au pourcentage du salaire de collaborateurs recrutés. Il est recommandé de ne payer ce:
recruteurs qubéau fixe et avec un petit acompt

A noter quoil f ROle Empfoipourrp@uvoin ensuiteaatrater nrcéganger quaau
besoin ddébune carte de s® our

Les VC peuvent aussi aider a mener certains recrutements clés de la startup. Leur réseaa-est génér
|l ement assez dense dans | 6industrie et irl | eu
tup. Cependant, come pour toute forme de recommandation, il faut étre prudent. La personne i
diquée devra passer par tous les entretiens normalement prévus. Il faut évitenigs gue le VC

Tou qui g u e -chercheraa ptacedpdua nertdne service.

A partirde quand faull recruter un DRH? Et au passage, comment gérer la faye

! est recommand® de commencer par embaucher
personnes pour gérer la logistique et la finance de la startup et dégager les éguipekseasequi
font perdre temps et efficacité.

En matiéere de RH, on commencé&ger», on soudraite un maximum. Un DRH sera envisageable
partir doune cinquantaine de coll abor ateurs
ponsabledes@r ati ons couvrant | es aspects financier

Rémunération

Comment batir son plan de compensation, notamment des dirigeants et des comreQuialls
part pour le variable Co mment f avor i s?eCommlerd rérhunédiev la mdrketiéhgd ® q u |

Comment g®rer | 6®v albaattlancendepdesceo s U s Hanicl@? @ bu a
Tout <ceci se mettra en place progressivement
sion devra étre pensée avec un minimum de rezmrtains plans de compensation trop individual

sés peuvent nuire au travai d 6 ®q ui p e. A | 6enver s, un manque
selon les résultatssurtout commerciaukl i mi t era | 6entrain de ces d:¢
°tre cr®® et aussi ®voluer avec | a croissance

Pour ce qui est dedirigeants, la rémunération est réduite au minimum vital pour eux pendant les
phases initiales de la société, voire méme fulle

Fautil prévoirdesstocko pt i ons pour | es coll aborateurs ou
de BSPCE)ainsi;gu des BSA (Bons de Souscription®doAct

8Selon la r®gion 0% est i mpl ant ®e | dentreprise une partie d
http://www.ubifrance.fr/Galerie/l@s/Divers/CARTE_financement_VIE 12102010.JPG

°Cf«kR®mun®rati on du :RMIESmiceTwingo dudMernetesde PatricksHanedouche.
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L6ADN de | 6innovateur

Publié en décembre 2009 pdann Le Beuxqui était alors au Consulat de France a Boston, reproduit
avec son autorisation sachant que son articl
thel nnov at &and fait mMaihténant partie ddoovJee

«On reconnait les créateurs a leur capacité a générer des innovations de rug
avance sur leur temps. Longtemps considérée comme du génie pur et inné, iee
tude a l'innovationésulterait en fait d'une série de cing facteurs comportemen
La bonne nouvelle, c'est que chacun d'entre nous est en mesure d'améliorer
compétences.

Ce sont les conclusions de la sérieuse Harvard Business Review qui contie
étude conduitgpar des professeurs de I'école de commerce de la méme uni
(dont le célébre prof. Clayton Christensen), de I'INSEAD et de Brigham YouRg
versity. Elle a porté sur plus de 3.000 cadres et 500 entrepreneurs, dont des el
avec les fondateursAmazon (Jeff Bezos) et de Dell Computeur (Michael Dell).

L'étude démontre en effet que les "grands innovateurs" se démarquent du reste des personnes sondées
cing "compétences de découverte" distingueraient ces visionnaires du commun dés :nflegeociativite, le
questionnement, 'observation, I'expérimentation et le réseautage.

Les innovateurs ont en effet en commun cette forte capacité a corréler de nombreuses idées et des infor
venant de domaines différents, créant des combimaigoe personne n'aurait imaginées auparavant. Ce conce
gue les auteurs de I'étude décrivent comme l'associativité, améne les innovateurs a disposer d'un schéma d
et d'actions qui sort du lot ("outside the box").

Par ailleurs, les chercheuafoutent que le mode de pensée de ces grands innovateurs est en fait alimenté
maniére dont ils agissent. Ainsi, tels des anthropologues, ce sont tout d'abord de grands observateurs. Enst
ces grands innovateurs parlent a de nombreuses pessahorizons extrémement variés, qui les poussent a
remettre constamment en question, a "mettre au défi" les idées recues. llIs sont également animés par u
tendance a questionner constamment leur environnement : "Pourquoi ceci-tribdehedte maniere ?" ; "pay
quoi ne ferait t'on pas autrement ?". lls ont également, un peu a la maniere d'un enfant, I'envie d'expéril
I'inconnu : ils choisiront au restaurant les plats qu'ils ne connaissent pas et dans une librairie iront spontar
vers le rayon psychologie alors qu'ils n‘avaient auparavant acheté que des livres d'histoire.

L'enseignement véhiculé par ce papier est que la capacité d'innovation de tout individu réside dans sa facor
chacun d'entre nous étant capable de deveninailheur innovateur. Certes I'étude ne dit pas que vous deviendr
"Steve Jobs" en deux semaines, mais que nous pouvons tous étre capables de progressivement amélio
"innovativité".

Cette étude est certainement l'une des plus aboutie que I'orissensar le sujet. Elle établit une corrélation trés
positive entre la capacité d'innovation et les comportements humains. L'innovation, tout comme l'art d'ail
n'est pas seulement la combinaison d'une vision et d'un talent inné, c'est égalenuitnd'lenftong apprerdk
sage»

Les jeunes recrues préférent souvent une rémunératiorcashx bien solide, mais pourtant, les
stockoptions restent un outil de motivation intéressant pour les collaboratduest préférable de

mettre enplacedespphs dbéattri buti on qui couvrent | 6ens:
fonction de | eur responsabilit®. Les grilles
d®vel oppement " moyen |/ | ong tdebrumme oduetsi | c oglulial

guelque peu leur fidélité pendant au moins cinganhnées ut du moi ns tant que
et qubdbune perspective de sortie se fera jour

YCes outils doéoint®ressement se diff®rentient essent 5BAEl ement
et BSA, toutes les entreprises pour les simgtons), par la fiscalité (meilleure avec les BCE, la plus loax@e les stocloptions),

par | 6i mpact sur | a structure du capital de | a socdef@ite® (1| es
entrer des investisseurs au capital d deuparts) eeparties pesannes @NCEEEss € n
(uniqguement | e management et JomicnsetlasIBEE).i ®s de | 6entreprise po

1 Leur montage est cependant assez complexe et on le réserve & une augmentation de capital adéquate correspmmdant au lan
de nombreux recrutements.

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Page22/ 33z


mailto:yann.lebeux@gmail.com
http://hbr.org/2009/12/the-innovators-dna/ar/1

Pour les contributeurs externes, les attributions doivent idéalement correspoudeeveéritable
valeur ajoutée, mesurable et suivie au moins une fois par an. Ceci doit étre prévu dans le pacte
ddactionnaires.

Organisation

Les questions de | a sp®cialisation ou nmen de:
vices, ainsi quelu markeing et de la vente se posent rapidement apres le démarrage de la startup,
surtout |l orsquobdell e commence ~ —recruter

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

cette démarche

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

Le scénario le plus classiqudgervient ensuite les réles se spécialisent. Les premieres recraes p

lyvalentes doivent se spécialiser, au risque de perdre une partie de leuapré ® . Ce qui
toujours facile a accepter lorsque ces recrues ne prennent pas des resporsabibtésgement au

gr® de |l a croissance de | 6entrepii"se.au$ianel Ig
aient été détectées, discutées et gérées avelctadt e mei | | eur sc®nari o ®
premiers collaborateurscontributeurs individuele dans | 6optique de | eur

de management des équipes a recruter.

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 cettasspn?

Cbest une question cl ® pour | es ®diteurs de |
soin doéavoir une activit® de service pour per
| 6entreprise i nt tvitée detR&Dgh de®drvice soh eentre detgrawt@ risque

d glisser i nexorabl ement vers l e service el
| 6approche produit gui g®n re des effets de

Tout ce quien détourne la société la rapproche de la société de service, un modele économique fort
honorable mais éloigné de la notion de startup a forte croissance et aussi des attentes des investi
seurs.

(¢

Le cercle non vertueux a éviter est le suivdatR&D esttentée de répondre au coup par coup aux
demandes des (rares) clients prospectés avec succes par les commerciaux. Pour satiskire ces pr
miers clients souvent exigeants et pas forcément bons payeurs, elle fera-chesure. Cela éio

gnera la société da kapacité a créer un produit générique.

La séparation rapide entre R&D et servictorsque les capacités de recrutement le permettent
per mettent dobéencl equiestgusvelttruxsc®nari o sui vant

T Le ser vi c es dsnamdescspépifgues ddients la R&D du contenugénériquedu
produit et de la maniére de le faire évoluer pour répondre aux demandes spécifiques

i La R&D doit définir un mode de fonctionnement avec le senkEtenotamment des interfaces
techniques$ souvent logicielles sépaant la partie générique de la partie spécifique du logiciel.

f La formalisation de cette interface pr®pare
tiercespartiesou de développement de produits tierpagties Cela permet de transformer son
produit en «plateforme».
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Sept étapes pour trouver un bon développeur
Par Audrey Stewart de GeekL{sh 2012)

La stratégie : pénétrer les réseaitxe actif dans la communawgéétre sur leur
terrain.

Délimitez votre cible

Sui vant | 6GI® bwsde prefils teahriques dans votre entourage
sonnel, déterminez les technologies adaptées au développement de votre
et soil e X i st e PpHon RubyeonRaits, Jevdsdrig. r.,) fixazt
vous sur | 6une dobéentre ell es.

Gardezen téte que la plupart des développeurs damileeux des startups (en particulier les jeunes et ceux qt
sbint ®ressent aux nouvell es t echn ooltits gtisausont drieitrerpsur o
votre produit. Faites donc un chaxklancezvous dans la communauté correspondante.

Rendezvous aux événements spécialisés

Identifiezles évéaements dans votre région liegs | 6gaeuvbus avez choisi et tout particulierement soet

group meetup, cette rencontre mensuelle du greup d 6 u t i Ges &/fements sost riches en opportunités
de réseautage les développeurs y cherchent activement les porteurs de projets. Trés présents a Paris, ct
groups existent dans toute la France, et le\éitetup.conest trés efficace pour se tenir informé des événement:

Exemples Paris Android User GroypNantes JavascripBordeaux Javid.yon Rubyetc.

Soyez présents sur les forums

En dehors des éméments, les communautés de développeurs sont tres aefivdgne Les groupes
doéut i |animenttdesdforums, souvent des googlegroups trés foncticetrigdsl glamour mais qui sont tép
tés pour étre réservés aux inities et génerent un trafic de grande qualité. Un article ou une annonce (atter
nbéest p as) suroes joramslvaus offrironbe visibilité incompr abl e au cifur de v

Exemples NantesJSBordeaux JUGLyon.rb et Paris Android User Groupassé sur Google+

Montez des partenariats avec les écoles

Les ®col es ddmmd o pgmiatt e glue Epi t a, S u eté. représentennRiSidr |
de développeurs que vodsvez infiltrer Vous pouvez doéembl ®e partici pe
sur | éintranet des ®col es, mai s Vv o uldonepdeyparenafats &tl
mélezvous a la pdagogie : proposezenoncour s de d®vel oppement et /deu
networking avec des stages ou des emplois a la clé.

Utilisez les job boardset les cvthéques

lesjeudis.conet Monster sont | es | o brwatique (Barodnétre pxternso etuExdlusifi
RH 2010). Il existe également des sites plus récents et tres intéressamis Jobsspécialisé sur les métiers de
| i nformati que et s6éi mpose comme r ®f ®r ence pour

Prenez le tournant du 2.0

Tout ddédabordogueopodetmaminerze cr ®di bl e s uxoffitied » et @t .
vaincant sur TwitterGeeklist e t Linkedln (Facebook ®ventuell emert
Utilisez tous les outils gratuits pour faire savoir que vous recrutez, un tweet suéis par

Organisez un événement

L6i d®e est de les@&dldppeunseen tes rendamtaactits sur vos problématiques. En fonctior
|l 6avancement de votre projet, VoOusS pouvez propo

dansme ®col e doi mdckathona & padinde yos APhou encore une conférence sur votreaechr
logie avec des intervenants de qualii&.encore, les développelgsd i nt ®r e s s e nste "p ovuort rce
leur propose concrétement, sur le terrain du développement.

Exemples! NOKA @S%Sy GSaiS LI Nadkafhan d§ & staRup Veké.gapeRcdre ¢exyusi
JoshFire organis@rimesense présente ses techndkga La Cantine
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Méme question sur la vente et le marketing
comment les associeu les dissocier ?

La nature de | 6actiévi
ponse |l a r®ponse est d
adopte un modele de vente/maikg direct vers
des entreprises ou un modele grand public.

Dans le premier cas, on pourra maintenir une ¢
ganisation associant étroitement la vente et
marketing et ensuite les séparer. La pondérati
du mix marketing/vente est tres orientée vente.

Dass | e second, on auersas
ting destiné a une audience de masse (grand |
bl i c, TPE/ PME) et de-
tenariats destiné a un réseau indirect (gransie ¢
tribution, SSI 1|, et &)
ration du mix markeng/vente est tres orientée
marketing.

Trés souvent cependant, la startup démarre a\
une personne en charge de toutes les activi
marketing et communication, et une équip
commerciale. Trés vite, la personne en charge
marketing et de la communicatiaevra étre é+
doublée avec une personnenarcom» en charge
des opérations marketing et communicationégén
riques (relations presse, événements, publici
etc) et une autre en charge du marketing dient
partenaires. Et la spécialisation se poursuiima
si au gré de la croissance. Le mode opérato
entre vente et marketing devra étre défini pi
| 6®qui pe dirigeant e.i-
trage de ressources a faire en fonction descebiji

tifs de vente de | 6en
toujours Imitées.
Fauti | encourager | es d-

dans les communaut@s

Bien sdr! Sachant
doi mplitcations

quodi l )

1 Le «community managememtqui consistea

Une pénurie de développeurs
ou une pénurie de bons projets ?

Par Audrey Stewarde GeekLisfen 2012)

La pénurie de développeurs est ressentie a tous
niveaux : agences de recrutement, départeme

RH des SSillI, startups entrepreneurs. Cependan
il faut bien comprendre que le recrutement dt
développeurs est aussi pénible pour les entrepri
que pour ces derniers, et les informaticiens peine
a trouver des issues professionnelles qui lear cc
viennent.

Les postes promes par les grandes SSIl sord-m
joritairement de la maintenance (plus de 70% d
missions de développement) ou de la gestion
projet en relation avec des développeurs ouwtso
cés, le plus souvent en Asie. Peu de place dc
pour la découverte de nouvelléschnologies, la
construction de prototypes ou encore la R&D.

Du c6té des startups, les porteurs de projets qui
plaignent constamment du manque de déwelc
peurs nbéont n®anmoi ns
attractives! Tout comme les investisseurs, le:
développeurs voient défiler un grand nombre ¢
projets et se sont forgé un regard tres réaliste et
critique.

Enfin, il ne faut
texte est celui de salaires trop bas (B8
moyenne dans le Web et 0 pour I
dipldmés) pour un temps de travail dépassant i
gement les 40h hebdomadaires, et que les dgvel
peurs sont sensidebléuess:n—“|
ditions de travail.

e

En conclusion, la solution numétm pour trouver
un d®vel oppeur c 6 mteres-
sante Basique, mais efficace

t

(@)

nar k

t/ ou

es

pans U n

a l

'ress

que

établir une liaison avec ses utilisateurs par le biais de divers réseaux sociaux (page Facebook,

compte Twitter, etc.

1
doit sbéagir
ment utile pour faire connaitre la société.
T La r®daction dobéarticl

magazines pour développeurs. Le summun étant de leefaiamglais et dans des supports |

ternationaux.

es techniques sur

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Page25/ 332
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Comment Il ndustrialiser | es pr @Quesesoisles drecessud e n't
techniques ou les processus de la relation 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 marketing. Mais aussi pour le commerce en ligne
et tous les modeles qui impliquent un grand nombrdidets ou de partenaires. Les processts do

vent étre modélisés de maniere expérimentale, définis par exemple sous forme de graphes, et faciles
" communiquer aux ®qui pes patratantes prenantes,

La protection sociale des fondateurs

Par Michel Nizon, fondateur de la société Edulang
Si le modeéle social de la France est (encore) envié dans tous les pays du monde-Ii
tion sociale de I'entreprenes'apparente plus a celle du modele aisghon, avec une g+
nombreuses et trés onéreuses.

Le statut social le plus protecteur en France est celui du sala@@®ledans une grand:
entreprise ou une administration.

Une fois coupé le cordon ombilical, I'ancien salarié créateur de son entreprise va découvrir a la fois la |
d'entreprendre et I'absence de filets de protection en cas de chute.

Si I'entrepreneur désargenté et ancien salarié licencié bénéficie au départ d'indemnités chémage pour as
survie les premiers 12 mois de création de son entreprise, alors en cas d'échec de son projet par la suite, i
cevra aucune indemnité de chége. Le principe étant que I'entrepreneur, dirigeant et majoritaire en capital
son entreprise ne peut étre son propre salarié et ne peut cotiser aux ASSEDIC. Cependant son travail pe
espeérons le pour la France, la création d'emplois de sajgiiésix cotiseront aux ASSEDIC et pourront bénéf
cier de l'assurance chémage en cas de disparition de leur emploi.

Le substitut & cette situation est le recours & des assurances privées. Dans ce cas, il faut pouvoir justifier la
du temps pour Igeune entreprise, d'au moins deux ans d'existence, de bilans avec fonds propres et résultat
tifs sans parler de montants de cotisations qui font paraitre a cété les cotisations Assedic comme bien léger

Ne pourrions nous pas mettre fin a cetteasitin d'exception et rendre obligatoires les cotisations ASSEDIC po
tous les entrepreneurs ? Cela aurait le triple mérite, d'encourager la création d'entreprises et la prise de
individuelle associée, de faire rentrer des cotisations supplémendains les caisses de l'assurance chdémage
en cas de pépin pour l'entrepreneur, de ne pas se retrouver avec le RMI comme seul espoir de revenu futur

Ce méme dirigeant majoritaire non salarié devra cotiser au RSI, acronyme de Régime Sondémmslants
pour l'assurance maladmaternité et retraite. Que celui qui a critiqué un jour 'URSSAF (I'assurance maladie
salariés) n'a jamais eu affaire au R8Ine simple recherche dans Google sur les mots « RSI » et « plainte » n
donne 131 00@ésultats fin janvier 2012NDLR: cf cet articlede janvier 2014 qui fait le point de la situatjon
Sont concernés tous les dirigeagts sont majoritaires dans leur capital (y compris SAS ou SA) et dirigeants
sociétés de un a des centaines de salariés.

Le créateur au départ est majoritaire de son capital, dirigeant et n'a aucun lien de subordination avec quicor

Beaucoup de géramtle SARL ou président de SA/SAS majoritaires pensent pouvoir échapper a la loi ou 1
connaisse pas en cotisant aux ASSEDIC et a I'URSSAF dans la plus grande illégalité en s'assurant pai
paralléle un contrat de travail avec un lien bidon de libation avec un salarié non actionnaire de I'entreprist
En cas de liquidation de l'entreprise, les ASSEDIC préfereront reverser les cotisations injustement percu
verser des indemnités chdmage et 'URSSAF peut décider de suspendre tout versetaamiités.

Ce que j'ai voulu décrire c'est la dure réalité de ce que découvre l'entrepreneur apres la liquidation de sa sc
qui est décrite nulle part.

Je suis sans doute un idéaliste mais je pense que la société francaise a plus besoin qire §emaigateurs
d'entreprises et entrepreneurs. Le meilleur signal de confiance et de solidarité qui serait le plus apprécié, s
leur offrir la méme offre de prix et de qualité de services qu'aux salariés car a terme chacun devra gérer con
ertrepreneur sa vie professionnelle, qu'il soit salarié ou non et nous devons accompagner cette transition.
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Soustraitance
Quelles fonctions @lla startup faul soustraiter?

Quand on démarre sa startup, on ne peut pas tout fairaésog! M° me | orsque | ¢
équipe de quelques fondateurs.

Les fonctions les plus classiquement stragées dans la startup saetles qui ne relevengas du

ciur de m®tier de | 6entreprise

1 L éide aurecrutement comme nous | 6avons d®j "quweu,l 6pou rg
supporter une fois une premiere levée de fonds réalisée

1 Les fonctions juridiques : avocats doaffasretapaoatus Hae tbDe
pacte dobébactionnaire, |l a gestion des assembl

naires) et un spécialiste en propriété intellectd@l{eépobts de brevets, accords de licendges, |
tiges).

1 Lesfonctions financieres etcomptablesavec un expeit o mpt abl e, en plus d
aux comptes, toujours externe ~ | dentrepri s
un).

T Certaines sp®cialit®s m®tiers qubunmtermpeet i t e

dansla création graphique (notamment pour créer le logo et la charte de communication de
| 6 e nt rdang lediessge industriel (pour mener la réflexion sur la forme et les fonctionnal
tés du produit a créenans leréférencementdans les moteurs de recherche (agence de SEQO)
ou la gestion deelations publiques

1 Lalocalisation des logicielgpour toucher rapidement les marchés internationaux visés, surtout
|l orsqubell e doit int®grer des | angues peu cc

1 Laproduction physique, lorsque la société concoit des produits matériels mais ne souhaite pas
di sposer de ses propres usines faute do®con
Europe voire en Asie. On privilégie en général la fabrication en France pour les psepier
tites séries, surtout si le produit est trés innovant. Pour les produits plus standards etsu les pr
duits r®alis®s en volume (pl usi eur-gatants énl i er
Asi e. Mai s ce noldmpeutPpasntume lsipemdentf ace | feai r e
gui sont souvent des francais établib#s et notamment a Shenzhen en Chine. Le suivi de la
qualité est un point critique de la setugitance en Chink

1 L Bbébergementdes serveursd e | 6 ent r e @ sous plesjeursgfarmulese(serveuts-m
tualisés, dédiés, cloud computing, etc).

On fait alors appel a des prestataires de services spécialisés ou a des intervenants a temps partiel.

Le choix des prestataires ne doit évidemment pas étre fait a la |édeuve ldincer des consultations,

faire un choix parmi plusieurs, et ne pas juste prendre le premier venu envoyé par une relation. Il
faut aussi savoir leur donner des objectifs précis quantitatifs comme qualitatifs, documentés et avec
des livrables clairs etes délais.

Fautil soustraiter les développements logiciéls
Tout dépend du métier de la startup et de sa valeur ajoutée

Pour wun ®diteur de | ogiciel, cela nda pss bec:
tence. Pour une soci ® ® dont | activit® tour
guoique fr®quent dans | e domaine du commerce

2Un prédiagnosticpropriété industrielldNPlgr at uit peut °tre demand® aupr s de |6

visibilit® et de n®gocier un forfait aupr s dbébun avocat sp®c
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de la startup est beaucoup plus métier que technologiqais. adtant les startups créées par des
ingénieurs peuvent manquer de compétences commerciales et marketing, autant celles qui sont
créées par des profilsbxisiness> manquent souvent de compétences techniques et produits

Lorsque la soutraitance des deloppements logiciels a lieu, elle se fait généralement

1 Dans unesSll ou agence de développement web locale.

1 Chez un ou plusieudeveloppeurs indépendantg¢freelance).

M En offshore, dans une société de service avec ou sans une société intermédidimeeatab

France.

Dans tous les cas de figure, la stnastance se déroule mieux lorsque les développeurs ne sont pas

trop ® oi gn®s, |l or sque

| 6on parl e convenabl en

et lorsque les équipes de la startup somtéme de produire des spécifications détaillées et assez
stables du logiciel a réaliser et que des procédures de contrbéle qualité strictes sont mises en place

(avec documentati de

son installation, etc).

on

Lasoust r ai tance offshore
rarement une gérience treés positive pour lesrsta
tups qui la tentent. Elle est initialement motivée pi
des co¥%uts r®duits, ma i
un moyen de faire face a la pénurie de développe!
dans certaines spécialités. Mais tresivent, des
problémes d qualité ou de réactivité interviennen
et au bout du compte, la startup doit ensuite fai
des pieds et des mains pour rapatrier en France
chez elle les développements.

Dans toute souBaitance, il faut préserver le bon
équilibre contréledépendancenotivation: pouvoir
contr®l er de p-traitest lagaalitg
des r®sultats, sbassur
de la soudraitance, ne pas étre trop dépendant de
soci ® ® ou de | 0i-taidej at i
enfin avoir une psition de repli sur une autre sel
tion en cas de probléme. La motivation des soL

traitants ne sera | ama
startup! En offshore, le turrover des équipes est
assez ®l ev® et l a qual
toujours excellem . Ce que | 6o0n

le perd en coordination. Sans compter la fatigue
les délais imposés par les décalages horaires év
tuels avec les sodsgaitants.

| 6architectur e, du coc

Les payso@de | 60f

Voici une liste non exhaustive de pays oﬁmpet est

vent étre réalisés des développements logicit

en offshore

9 Ukraine etRussie: on y trou r-0€s t
développeurs mais ils ne sont pas faciles
manager et ils parlent rarement le francais.
faut dort une solide structure de maeag
ment sur place pour les encadrer et étre ca
sur ce qui est atter

1 Roumanie: on y trouve des développeurs
francophones. On en trouve aussMada-
gascar.

1 Inde : une solution rarement utilisée par le
startups. Dédages horaires, anglais difficile
a comprendre au téléphone, management
évident.

des

 Tunisie etMaroc : on y trouve des dévegle S
peurs bien formés et francophones. Des S¢
sp®ci ali s®es dans |
Ia—bas_qui ciblent spécifiquement le oaé 5 |, s e
francais.

9 Israél: on y trouve des développeursrira
cophones doexcell ent
de colt est cependant moins grand avec
France que pour les autres pays de cette lis

ndées

Les solutions bien équilibrées consistent a controler

dans | a

st ar t uipiel duesite evébletr de deesetraiterrque Ides gnodules pérésh

riqguesou les développements personnalisés pour les grands .clients

Celapeu t re t el ou tel cl

ent pour un syst me d

module de conversion odyg-in, etc. Cette souaitance concerne des modules de faible taille.

Elle n®cessitera au
| oppeurs externes,
tiercesparties pour la startup.

une

passage | a

document a&ti on

bonne disci pl ilicatonsqg u i i
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Par ailleurs, en se débrouillant bien, une partie significative des développements réalisés en interne
peut étre subventionngar le Crédit Impét Recherche voire par des appels a projets divers de

| 6 B% at

Entou ®t at de cause, i faut que | 6®dqammppeo- des
duit » qui le définit et qui gere les relations avec les 4mitants qui le réalisent.

Fautil soustraiter la vente ou le marketiryy

Certaines startups tréscteologiques sont tentées de stmaster les fonctions marketing et/ou
commerciales pour vendre leur produit. Ce choix est généralement motivé par le manqueéde comp
tences internes dans ces domai nes. eBfonctionsraar e m
engager dans le cycle de vente ou par leur nombre. On peut par exemple avoir besoin de forces de
vente terrain pour pousser un produit dans la grande distribution. Méme les grandes entreprises du

secteur de | 6®l ec ttreamenégaasotrsiter les forces commepcaleswasnt  °
ciées.

Mai s comme pour | e d®vel oppement | ogicimal, i
p®t ences et doexpertise en inter neroduckmanag-ar t i c
ment»™. La fonction marketing produit est clé dans la startup car elle est a la croisée des chemins
entre |l e d®vel oppement (pour pr®parer | a road
|l orsque | 6on se | ance, de mre pdavdirepseasi ea
moins un aura |l a sp®cialit® mar ket-raitgsonteéea t e .
spécialités snarcomé comme | es r el ations presse, |l a ges
publicité, le SB . Mai s pas | e ciur qui est | e marketin

De méme, les premieres ventes ne se-gaitent pag Ce sont les fondateurs qui assurent la vente

des premiers projets Lo erreur <cl assi que do uehbienexpliguéetparp cr
Steve Blank dans 4 steps to epiphany consiste a recruter une équipe commerciale avant méme
déavoir pu exp®rimenter | e mod | e de vente de
par | es fondatewms sooent| 0 erst rpepermi £ sqwiommer ci
gue le modele a été éprouvé et semble répétable et que le discours a été testé et formalisé que I
startup peut embaucher ses preswammerciaux qui vont exécuter ce processus de vente fermal
séeLe mi eux ®tant ®videmment que | 6un des fonda

Quand fauil faire appel aux Junior Entrepris@s®

Les JuniofEntreprisesont des associations loi 198but non lucratiet & voation économique et
pédagogiqu. Elles sont divisées en deux grandes famillless commerciales et les ingénieures.
Elles emploient des étudiants de leur école ou université afin de réaliser des missions a but pédag

gique.

13 Néanmoins, faire appel & un seuaitant agréé recherche permet de rendre la partie R&D de la facture elle aussi éligible au titre du

Cr®dit I mptt Recherche. Cébest donc un crit re 7 prendre en c
14 Le «program manageent» est la fonction, souvent assurée par le Directeur Technique, consistant & définir la roadmap produit et

Il es fonctionnalit®s des produits et services cr ®®stingpela | a s
techniquee Le mi eux elefde pgrddeitvagantrun hackgrogind technique solide et une aptitude a bien comprendre les
besoins des clients, et " prendre du recul pour s ®pemener | e ¢
nécssite dbéavoir aussi un Tl sur | a concurrence. Danae-|l es pe
ment. On peut aussi appeler cela lmarketing amond par opposition au rarketing avab qui consiste a faire connaitre llguit

et ° donner envie de | dacheter ° des clients potentiels.

15 Cette partie sur les Junior Entreprises a été rédigée par Kevin Snuhato cidessus qui étaitétudiant 8 EMLYON Business
School(au moment de sa contributioet) Chef de Projet et Rponsable Sdlans la Junior Entreprise de cette école

18 e site de la Confédération Nationale des Jeunes Entreprises contient pas mal de ressources pour comprendre leur finctionneme
et aussi trouver celle qui est la plus proche de chez vutgs/www.juniorentreprises.com/quese-quunejunior-entreprise/le

concept
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Elles sonta but non lucratifmais elles ne sont pagatuites Les étudiants
employés sont rémunérés a la journée de travail, le prix de la journée fac

d®pendant des structures et tour | our

particulierement compétitive avec les tarifs des cabinets de coabiilds a

accompager des entrepreneurs, ce qui est intéressant pour les entrepris:

phase decet i on m° me si aucune aide pu / ndest

financement particulier de cesssions de conseil. ‘

Les étudiants des Junior Entreprises sont sélectionnés lssldiesoins des

entreprises clients. Les missions réalisées vont des études de marche, de

| 6®criture de Business Pl an, de plan deb-commu

desi gn, de r ®f ®rencement , do®etnmdedoaddi ng®Ni epi

chaque J.E.

Pourunestaitt p, | 6 i nuni®enfreprisadaicependant bien alela:

T L6©Oge des personnes qui vont travaill-ar sur
web, est un réel avantage c 6 e s tionlqa a graRdi &ecadnternet, qui utilise tous las o
tils du jour et est au cifur du changement

mission rien que pour cet aspeebir les choses sous un angle nouveau et avec la perspective
des jeuns.

1T Cela peut °tre | 6occasion de se c¢cr®er un Vi
titre que | 6appel ~ des stagiaires.

1 La grande disponibilité des étudiahtses statu ps ndéont g®n®r al ement p
et encore moins un rythende cabinet de conseil. Comment retrouver chez son conseiller, le
méme rythme que le siéhlLa, les J.E. ont un fort atouvous travaillez avec des étudiants,
flexibles, et généralement extrémement motivés. Travailler tard [ soit 6 habi t ude e
avec | es projets do®tudes, al o-fErdrepgse?2ur quo i p &

1 Il existe des JunieEntreprise partout en région, ce qui peut encore mieux répondre a k& probl
mat i que -dprégorale sutvaulart éviter les déplacemerts Yaris pour se faire-a
compagner.

Une petite mise en garde cependant, le nalanéorEntreprise» est un label qui garantit la stru

ture mais pas la qualité du travail, il faut donc étre vigilant quant au choix de la J.E. travaillant sur
son projet. llest préférable de travailler par recommandationsi vous avez eu un
J.E. en la matiere par une personne qui avait relativement le méme besoin que vous. Pour ce qui
concerne de gros projets commevaluGainde ux Isad oari

des J.E. faisant preuve dbébun certain niveau d
expérience.

Dans |l es J.E. commerciales, |l a mission lika plu
ness Plan. En adft |, beaucoup dbéentrepreneurs ont une

monter, mais ont du mal a exprimer clairement leur business model. Pis encore, a le présenter de
mani re convaincante. L6int®r°t agndra |1Jd&nt rden
en | ui transmettant l a rigueur n®cessaire 7
| 6organi sation du contenu comme | a r®alisati
| 6®criture du Busi nesanneitscvent led JEEspous redliserecpnepetn e u r
ment certaines parties, |l a plus fr ®quenti-e ®t a
dation du marché cible, la stratégie marketing, le plan de communication, ou encore les prévisions
financiéres . La configuration fr®quente est | 6accom
idée tres vague de la maniere de mettre une invention sur le marché. On peut avoir également
déautres types de clients ¢ o mméatviéeesdu dyaamsmoen n e s

d 6 u n e -Edtepriseour mettre au point un plan de communication innovant sur leur projet
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déja bien ficelé. Chaque client est différent, mais surtout chaque réponse aux problématiques du
client est différente.

Voici pourtermhner quel ques conseils sur | es bonnes ¢

avant dodall:er voir une J. E.

f Suisj e ™ un stade assez avanc® dans | 0®l abor a
appel a des conseils factufétine étude dmarché «pour voir» peut revenir cher, alors que ce
ndest pas |00kt ®0DtU prrecepal dobune Juni or

T Aij e une i d®e cl aire de ?EBRusjegaliserup @laar des chdrges ar e

leur transmettr® (pasd pei ne do®cr i rueeadelxpages guifisent géoéeal p | u s
ment)

1 Ai-je le budget suffisant pour faire travailler une J.E. sur mon g2dpstit entre Xa HT et !
Ka HT en g®n®ral, jusqubé”™ 8KUHT pour wun busi

Et enfin la plusmportante de toutes

1 Ai-je réellement envie/leste que |jdaccept e, de faire trava
projet? Les entrepreneurs sont souvent réticents a partager entierement leur business model,
leur vision, leurs prévisions, etc. alorsegqee sont des conditions sine qua none au bon @éroul
ment de | a mission. En effet, comment Tonsei

Et au moment de décider quelle Jurtiontreprise choisir, un gros accent doit étre mis sur la-que

tion «Estce que cette J.E. a bien compris ce que je demandais et a intégré le modéle deenon entr
prise? e . En effet, on dit souvent gque dans une
i mportante que | e busi ness pasodbbel en faisant agpélasne un
aide extérieure savoir outrepasser la distinction habituelle client/prestataire et former une réelle
équipe sur le projet.

Communication interne

Comment equand mettre en place des outils de communication interndadstastu?

Méme dans une startup, les dirigeants doivent gérer la communication interne avec leurs équipes et
favoriser une bonne fluidité des relations entre les équipas. questi on se pose d
| 6entrepri se at tesformdateurstgue deunivéaex del eéracheel se mettent en
place

Les fondateurs doivent r®guli rement r®unir |
de la société roadmap produits, projets clients, plans de financement, etc. Maascoenmunia-

tion verticale descendante doi't ®gal ement S 0
les équipes qui ne doivent pas travailler en silos, et verticale montante, pour que les fondateurs re
tent bien au courant de ce qui se passe dangiareprise.

Pris par le quotidien r echerche de <clients et/ ou doéinves
aller ™ ne plus sb6éoccuper assez de | eurs ®qui
vers elles, notamment par le biaisldeechnique du management baladeurconsistant a renoe

trer informellement | es ®quipes pour sbdéenqu®r
Comment pr ®serWwYer | 0esprit startup
Léadaptation culturelle doéune entr epafoisspeé- est
server ce quobil y a de bon dans | a startup (

réactivité) et en méme temps acquérirsanoirfaire de plus grande entreprise (rigueur, processus
industriels, qualité, relation client).

Cesquestions se posent ° | a fois aul ddB®rfairmriarg ed
un systeme de valeur lisible pour les premiers collaborateurs, et ensuite le faire évolueregraduell
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ment, ou plutét vivre un peu plus spontanément et kaissains et les autres décoder le systeme de
val eur de | 6entreprise ? LOexp®rience mo-ntre
maine et de se batir rapidement un systéme de valeur entrepreneurial et managérial.

Gérer le feedback

Etreent r epreneur , cbest toujours avoir | a foi.
qgue | es obstacl es, avec une dose dbéinconscien
|l es obstacl es, on n 6 av aurcasonme &scherckReo aiabtenér dutifeen t
back sur son plan, ° |l a fois pour ?se rassurer
Lorsque | 6entrepreneur va pr®senter son épl an,

diat sera plutdt encourageabtb aut r es di ront que cela ne pourr
collegues aigris de sa précédente entreprise ou des experts divers.

Lorsque quel qudéun vous donnera un feedback en
tagé entre le souhiae ne pas vous décourager, la peur (du ridicule) de se tromper et de lasser pa
ser une bonne idée et notamment une mythiquptire de marché, et pui s | 6envi ¢
un échec flagrant. Un cas de conscience, méme lorsque le nombre deesariahbnger dans le

projet semble trop important pour le mettre sur de bons rails : une équipdirs@nsionnée sans

compter | e cas de | 6entrepreneur i1isol®, uun pr
tonmet oo qui n 6 a pcphoorstee “p alsé Ggtraatn dde | 6art , une ¢
trés faible ou nécessitant des moyens énormesad © de ce que | done-peut

ment en France, un marché trop étroit, un business model impossible qui néglige des codts impo
tarts, ou au contraire basé sur une illusoire publicité en ligne, etc.

Ceux qui vont 0 demes souvent dansitras casaeafiguregypigues :

1 De jeunes entrepreneurs en herbeJeunes, ce qui est une bonne chose pour la dynamique
doune ®comaommeti vation dbéentreprendre est c
commerce et | es ®coles doéing®ni eur. Autant
fatddune I mage s®rduwra spare nt ®ictoa mI®e &t Enitouta n c e
cas, nombre de jeunes qui se lancent sont trop peu formés et faiblement accompagngés. lls ma
guent souvent doébun r®seau suffisamment dense

T Lesnveiteurso de tous ©ges qui pensent antquela une
capacit® © | '"ex®cuter reste | 6® ®ment cl|l ® pc
solitaires, dot ®s dobébune ®coute moyenne, et
souvent la technique sur les autres disciplime8c essai res ~ | a r ®ussi't
est, ils sont aussi tres soucieux de préserver leur idée, ce qui confine facilement a la paranoia.
Paranopa qui va compliquer |l a t©che de reche

de finanements.

1 Lesanciens cadres de grandes entrepriseglii négligent les caractéristiques clés d'une startup
comme l'absence de notoriété et les difficultés a percer dans les entreprises (pour le btob) quand
on part de zéro. Ces équipes vont plus pécher daraspects quantitatifs de leur business plan
gue dans l'idée et la création de la solution. Ce cas est plus rare que les deux précédents.

Si on peut facil ement se tromper sur |l a vale
i nnovati en,r ackesturpllim capacit® dbéex®cut s-on di
cernement , bas® sur | 6exp®rience acqui se dans

lui qui donne du feedback doit en tout cas savoir convenablement étayetugmniavec des faits,

des données, des analogies, des retours d'expérience et aussi des propositions pour remettre le proje
sur les bons rails. Le feedback est parfois difficile a déc@iga. arrive notamment lorsque leopr

bl me, c ¥are pesomnalité svotre écoute, votre mode de communication, votré exp

ri ence, votre entourage peuvent unedasilééa vopsrleo bl n
dire brut de décoffrage...
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Advisory board

Au-deld, et méme avant de constituer ur e sE i oRmBATSERURS IeRSERTNae e
®qui pe, i est bon d ¢ On in_siste beaucgup_stje besoin de proposer ure | | s .
Juste de Consultants tradltlonnels Spé(:lallsés prodUIt ou un service Innovant pour creer Une. .Stal’tL
stratégie ou dans différentes branchesime ~EN France, 1es o1 gsappuienm

| lus loi fi plus particulierement les innovations technologique
nous le verrons plus loin (recrutement, financt  notamment celles qui sont issues de la recherc
juridique, marketing), mais egalement de-pe publique.
sonnes référentes du marcheAde la startmp Dansls domaines du | ogici _
crens C _h efs d 0Oentr epl sont cependant les startups réellement innovan € P I 1
en activité, dirigeants de clients potentielc dé6un point de vue purert
scientifiqguesde renom. lls pourront étrerre  plupart des cas, les technologies sont des commod
contrés ponctuellement pour Confronter |e_pr expl0|tees pour creer un prodwt ou un service. Un s

. . . . web va techniquement exploiter une base de donné
jet avec leur expérience, ou bien, encore miel U AL D, S SEE bR e E LA 6

rassemblfés, dans un groupe de travail. Ces p yalents. On se met maintenant au Rich InternetiApg
sonnes référentes seront utiles dans pas mal cation, a la vidéo, & la communication a tout cril
circonstances : Mais point de nouveauté purement technologique.

Alors, ol peu® t r e s i t u ®=2Enlgénéral,r
elle est dans la compréhension des besoins des clit
et dans | a mani re doy

innovation de processus, une innovation de exark
ting, une innovation dans le modele économiqu

1 Elles donnent un aviiclairé sur le projet et
son évolution,

1 Elles valident le projet en tant que tel e

vis-av 1 s de |l doext®rieu Toutes choses pas forcément brevetables au awlem
| ] o L
Ell es rassureront d rarlt. Et ensune_, une quallye et une rap|d|t1e ur s,
déex®cution qui font so
Elles transmett enn aux concurrents. Notamment, dans la capacitééa,cr f o
dateurs un écosystéeme de produits et services compiém

taires aceux de la startup.

' Elles les font profiter de leur réseau pmfe  \ais une fois une startup lancée, elle peut se pose

sionnel. question de |l a consermnsa

C lité t d 4 de tielle par des biais technologiques. En identifiant l¢
€s personnalites seront ae preierence S lacunes de son produit qui sont complexes a traiter

dividus ° forte per s quipouraentfae | 6obj et de paS | e
langue dans leur poche laboratoires de recherche.

Comment les trouve?

La |l ogique du r®seau compte avant tout, mai s
tréesutk de | a force de conviction de | 6ente-epr en
sonnaltée qudbéon | 6i magine qui sont pr°tes " r-aider
fois financierement, souvent médiatiquement, et peuwvesit anvie de transmettre leur savoir a
déautres. Cert ai ns o0 n patrigtiue»set veulent wdir eéomssinlés eadrn e f
prises frangaises, avec la conviction que les jeunes entrepreneurs peuvent apporter beaucoup poul

créer de la richessn France.

On peut constituer | u:umgColséil Sdentifique e uncAdvs@ysBoalde t r
Ce dernier est un comit® de gestion constitue
qui aide au montage et au démarrage de lig@tgpcandis que le Comité Scientifique est constituée de

chercheur s, acad®mi ques et experts m®tier aic
scientifique de | d0entreprise. Dans | es deux
nthd pas | es responsabilit®s juridiques partic

Trés souvent, les Advisory Boards de startups ne se réunissent jamais formellement et chacun de ses
membres est rencontré par les fondateurs et en forugmhesoins.
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Un Advi s or yipd cedondhnt avéc:
un Board?

Méme si leurs réles sont assez différents, c
gagnera du temps en constituant un board ¢
jouera aussi Baad.l ui d «

Cela dépendra bien entendu de leur compo:
tion.

Aux débuts de la startup, si son board esteor
titué de business angels spécialistes du mét
de la startup ou des expertises nécessaires ¢
croissance, le board jouera aussi cell
doAdvi ssary Boa

Aprés une ou plusieurs levées de fonds,
board déune startup
investisseurs qui ne sont pas forcément d
sp®cialistes du m®t i ¢
Board sera tres utile dans ce cas de figure.

Modele économique

Combien de startups en Franc&

La question est souvent posémmbien de startups a
t-on en Franc®€ Soi | se cr®® p
milliers de TPE en France chaque année, toutes
sont pas des startups. Sont des startups les TE ir
vantes qui se lancent avec un produit susceptible
générer une croissance tres rapide avec de fortes ¢
nomi es doé®chell e. Les s
faire appel a du financement pour créer leur produit
concquérir des marchés. Sans finaneetnleur cros-
sance est généralement trés lente.

Il y avait 4500 TPE labelliséesJeunes Entreprises
Innovantes> selon BpiFrance (en 2013) et en tou
10000 entreprises innovantes. Les flux sont impa
tants avec chaque année de nombreux entrants,
satants par le bas (fermeture), par le milieu (starty,
qui deviennent des boites de services) ou par le h
(startups qui deviennent des PME ou sont acquis
par des grands groupes).

Et le numeériqué Il représente au moins la moitié d
ces startups. Oa donc en gros 5000 startups dans
num®r i gue en France. Pl

ar S e

Advi s

Nombreaux sont les créateurs qui buttent sur la

cr®ation doéun ondbusi hesns bplsamess model . Qu
| 6aspect marketing, ou simplement sur | a r ®da
culture «Powerpoint» ou méme &xcel». En effet, un tableau de prévisiome compte

d 60 e x p | weifait pas un dan business model pour autant.

Une startup sdonne des objectifde croissance fortet de pr of i t Sabsiratégid, @é
sontlesgrandgsi st es permettant doébatteindre ces obj e

le modele économique de la société (qui paye quoi et combien au regard du co(t du produit ou du
service...) mais un tas doaut r @iesnetcsesnifféredtsba at i o
fets de levier

Dans cette partie, nous allons donc traiter de la grande diversité des éléments qui détefmineront
stratégie au sens large du termiahodele économique de la startup.

Du probléme a la solution

Dansuntregr and nombre de cas, |l es entrepreneurs
produit i ® un besoin quob6il s-mémes ceibes@m goit f i ®
comme professionnels soit comme consommateurs. La tentation est dear@@diser son produit,

puis de le tester sur le marché. La mode estlaancstartup> consistant a tester son produit dans

des phases aussi amont que possible pour corriger éventuellement le tir en fonction du feedback
client.

Je vous propose une apphe permettant de réduire leeite de | dapprochre du |
sistant a se poser les bonnes questions tres tot dans la création de la société.

Cela ndéda rien de miracul eux. Cdbest juste du ¢k
quel 6on cherche r®soudre chez ses clients.

¥ on pourr a utiliser cel ui qui figure en bonne pos
http://www.afic.asso.fr/\Website/site/fra_rubrigues_espaceentrepreneurs_businessplanplandedevelopgement.h@o mme I 6 AF I

regroupeés investisseurs, il y aura de fortes chances que le plan correspondra a leurd attentes
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La méthode, décrite dans le schémd@ s sou s, consiste 7 partéir du
soudre. A bien le décrire en détaillke s entrepri ses perdent »dar tem
intégrer les slutions existantes du marché (insatisfaisantes pour telle ou telle raison, si possible
chiffrée en argent ou temps perdus). Puis a quantifier la valeur du probléme pour tecoliebien

d 6 ar g eihatne gagrésdudre ce problethBuis a identifiele volume du probléeme, a savoir le
nombre de clients qui ont ce probleme. Et a segmenter ensuite ces clients par taille, typologie de
souspr obl mes, et c. Cbest seulement une fois qt
commencer a décriredespécifications fonctionnelles de son produit.

Le volume du probl me va permettre doéidentif
dans la conception du produit. Plus le volume est élevé, plus on va génériciser son produit. Moins il
est élevéplus il y aura de personnalisation. Plus le volume est élevé, plus le produit/service pourra

étre bas.

Les choix technologiques doivent intervenir relativement tardivement dans ce processus. lIs sont la
cons®quence du cahi er dieneemenhda prig et du celt de b sotuson, d 6
qui découle des parametres valeur et volume du probleme. La valeur va permettre de se faire une
idée du prix de la solution. Il faut apprendre a respecter les rations entre prix et valeur du probléme.

En générhil est au minimum denadix. Par exempl e, si l e probl m
de ses processus marketing. ! faut gue 10 i
pour | e client. Et ce 10 d 06 votrevseldidn]intédrant logiciel,or r e

matériel, formation, paramétrage, maintenance, etc.

Du probléme a la solution

Voici un exemple de raisonnement pour se lancer. On part de I'identification d’'un probléme pour un ensemble de clients. On intégre dans le
probléme les solutions et concurrents existants qui en font partie (trop chers, trop lourds, manques fonctionnels, ...). Ensuite, on analyse la valeur
du probléme (économique dans les entreprises, économique et/ou émotionnelle pour le grand public) puis son volume (combien de clientsont ce
probléme). Cela permet d’aboutir a un cahier des charges de solution, qui intégrera le cahier des charges sur le produit (y compris des
contraintes de colt) et sur tous les éléments du mix marketing : le produit, la segmentation, le prix du produit, le modéle de vente. Facile, non ?

=
(o}
- Clients 3 Solutions
© : em— -~ :
= concernes Probleme existantes
)
N l
) Valeur du Volume du
Sediientalion probléme X probléme
=
o Contrainte
s ) de prix du
5 Labos Solution praoun
©°
w l Cahierdes
charges
fonctionnel
Cqmralnte de
;’”“’” '”°°a”" Prix et revenu Modele de
l-ehng potentiel vente
& v l’ l’
- g
o = Plan marketing et vente
O g
(cc) Olivier Ezratty, 2012
Un schéma qui expligue comment travailler sur la valeur de son offre a partir du probléme de ses clients.
Le détail? Vous le trouverezahscettevidéod 6une i ntervention de | 6auteur au Start

Quand on méne ce genre de réflexion, on se retrouve a congevoibaaness plar» en méme
temps que son produit, et pas aprés. Trop souvent, le business plan et le plan marking sont congus
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trés tardivement, apres les choix sur le produit, ses fonctionnalités et les choix technologiques. Le
message ici est de parallélises ¢éches de conception. Si vous vous étes pose les bonnes questions
qualitatives et quantitatives sur la valeur du probleme que vous voulez traiter, vous aurea-déja pr
duit la moitié de votre plan marketing et aussi de votre argumehtaire€ 6 e st édansde ¢
| 6efficacit® bulsiness de votre startup

Proposition de valeur

La valeur de votre solution est | dassembl age
de votre produit, dont son prix.

Vu du client, la valeur proviendra duretour su investissement, ou ROI en anglais (return on
investment).

Il y a deux cas de figure selon qui paye le produit ou service :

T En mod | e btob classique, l e client deo-|l 6ent
sé par la startup. Dans ce ca®st généralement possible de décrire la valeur économique pr
duite par | 6offre de | a st arldlapgréatiob tlevalduregto s s i

a peu pres synchrone avec la monétisation.

1 En modele btoc, le service pekite gratuit a partiellement gratuit (en modele fremium). Le
service est alors payé soitres sources de revenu autres (publicité, sponsoring, etc) soit pas la
part des clients qui paye la version payante du serk&eréation de valeur peétre asy-
chroneavecea mon®t i sati on. Dans |l es mod | es freem
doutilisateurs de | a version gratuite avant

Dans |l es deux cas de figure, Istde diWféaeintiellemtre gp® N ® r (
bénéfice et son colt globdl.e t out comparati vement =~ | 6lexi st a

Ces deux composantes ont une part économique et chiffrable mais aussi immatérielle at émotio
nelle, surtout dans le cas desreff destinées au grand publice cout gl obal ddéune
not amment | e prix ° payer pour |l a solution, |
induits en matériel ou services, et tousdafres couts indirects cach€s6 est que | don ap
TCO en anglais, pourtetal cost of ownership ou «cout total de possession

D s que | 6on cr ®® une soocdlewdué drectergentimongtaire poarsona |l e
utilisateur potentiel, le discours de propositiornda | eur est pl us di fficile
des réseaux sociaux et des jeux. Passerkaun ¢emps> a une valeur sociale difficile a quantifier,
surtout si | 8!'dIP fmee séstl 6@amomrdantpear f oi s capabl e
sociale va augmenter dans le temps, neseraeit qudéavec | a croissance du
service.

Cette partie du discours de | 6entrepreneur es
Avant méme de se poser la question dedadtisation, ils se demanderont quelle est la proposition

de valeur de la solutiob Estce que les clients seront préts a la p&yArquel prix acceptablEt
audessus de ce que cela colte a créer et a vemasiramont de la valeur de la solution geesla

valeur du probléme. Combien cela cofiteau client de ne pas traiter son probléPe

Dans | e march® de | 6l nternet, certains @ntrep
leur pour les utilisateurs. La monétisation viendra enslgitplus souvent par le truchement de la
publicité ! Certaines sociétégen financées a leur démarrage ont effectivement procédé de la sorte :
Google, NetVibes, DailyMotion, Wikio. Google a attendu trois atguans avant de devenir prof

table grace a saécanique des AdWords.

Ceci a été rendu possible par des moyens financiers tres élevés en capital risque, pouvant aller
jusqubé”®™ des di zai nRow und startupilntetnet, dargénératien del revienu-publs .

citaire passeneaaudiae nccre®adtel otnaidlélue cr i ti que. l
y arriver et pour g®n®rer du revenu publicita
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Les basiques de la Lean Startup

Sébastien Sacardpnsultant en lean startygrésident d&Ve Do Product Management
l'association des Product Managers francais

ifiLean Startupo fait r®f ®  ence ~ un nes

tiser et reprodui r etartepeCegquauveménapromeut ume nsth

centrée sur la conception émergente du produit en fonction des retours des p \
clients : il sbagit doéappliquer en pa \\

ting) et de Développement Produit Itérdfiechnique). \

Le ALean Startupo a pour objectif doéarr°ter de g
qui ne rencontrerait pas son mar ch®. Il sbéagit d
visionl ong terme du produit que | éon veut con-evour
per cette vision en une succession débhypoth ses
Lébexercice, facile en th®orie maenplace des expédinemeidnsn&oe
signer des résultats, et tirer des conclusions qui doivent se renforcer mutuellement et prouver un modele
donc cruci al de bien d®finir | es hypoth seseag-ir
ment ati on ddédun taux de conversion) au milieu du
suite & une couverture presse).

Léavantage de cette approche est qubel l e pe érimet
tations sont simples et peu codteuses a mettre en place lorsque le projet démarre (interviews clients, réalis:
ilanding pageso, prototypage) . Ces exp®ri ment at
| 6ad®quat i ah (URerversiamnil.0 prddieant la viabilité du modele), et leur mise en place doit mé
sbacc® ®rer afin ddébam®liorer |l a viabilit® de | a
Contrairement aux i d®es re-ues, appliquer |l e s fi
| 6ad®quation Produit/ March® peut °tre | ong, car
mauvaises hypoth ses, l a mise en place bOcl ®e d
sbav®rer °tre ,um ugocawf fnriee ufxi, n adn®cioeurr ager . Cébest dc
peut d®concerter | es esprits plus cr®atifs et mo
bet ao

Léavantage de cette m®&tehrodee sesptr odger psr odpbousneer sdtea rnt
fondateurs. | 6®auipne et | es investisseurs : | es

Segmentation

Dans pas mal de projetis, notion de segmentaticest trés vaguement formulée. Tout comme le
dimensionnement associé du marché.

Tel projet Inten e t ®voque | e gigantesque march® de | 8
gudune niche dont | e potenti el et | es ressort
sément les segmenttients visés, ou le profil type du clienfel autre confondra un marché (en

revenu) avec un p®rim tre doébusage (nombre dol

Il faut jouer avec le paradoxe suivant : comment valoriser un marché précis, bien setpueate,
affichant un potenti el de bon niveau ? Cert ai
mar ch® qudune toute peti tregpcgnaumentelper due dans u

Déautres pensent québil est dannbgeesrte upxa sd ee nsceo rlec
qui | imitera alors la capatit® de cr®ation dbo
BLe plus souvent, m°me | es ruptures de march® sO6®t ablusssent

musicaux. Marché créé par Sony ditedes années 1970 avec son Walkman, et plusieurs fois transformé par ruptures depuis.
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Le circuit de | 6innovation
Par Anne Ricaudde Market Solutions Consulting

Comment réussir la « double transformation » de son innovationl&ioscclient vra-
ment finalisée et vendable et de son innovation en business c®ncret

Une fois que | 6on sait o% arriver t
connaitre | e circuit et s eup teghnologue s pour
objectif de d®vel opper un business r ¢
celui doéun | aboratoire de R&D, m° me ns ”
ci res de R&D. Le travail s u itatdltihve:fdd bue

ness concret.

Or il est rare que le dirigeant de startup ait parcouru le circuit complet du projet innovant et/ou de recher:
d®vel oppement ~ |l a solution client f i nalscientifique. #a
dans ce cas souvent travaillé dans une équipe (de R&D, technique ou autre), mais rarement dans tous les d
concern®s. Cbest | a raison pour | aquelle il est
parcegudil a une connaissance | imit® du circuit et

Les jeunes startups technol ogiqgues vont souverrt
loppement de multiples versions dencepts, spécifications, démonstrateurs et prototypes) puis directement
| 6aval (commercialisation).

On constate souvent que la confrontation marché/clients potentiels intervient trop tardivement, en phase de
typage trés avancé voire apres le lamest dans certains cas ! Les étapes intermédiaires entre la R&D et la n
sur le marché pour construire une offre vraiment compléte, vendable et rentable et pour préparer un lancel
une adoption initiale efficaees sont survol ®es p.

Quelques exemples classiques :

1 Le démarrage de développements inutilee u | 6 oubl i de d®vel oppemensts
sance des problématiques et besoins réels des clients.

1 Le développement réalisé entierement en interngans avoir étudié les codts ni la rentabilité ou au contrait

avecunesousr ai t ance mal verrouill ® pour | e coeur ¢
lastatup ou | a rend trop d®pendante doéun partenair
T Lel ancement désolaionp>pp b®sént ® comme une solution c¢
comme une solution finalis®e, déun produit nouv
“ | 6existant et © | a c on anemente mop t)ou tmp tard fanrappod & k& oh L

turité du marché.

T L6 at t amqruhés relaivement ferméssans avoir choisi le « bon cheval » et notamment le partenaire di
introduit qui va vous permettre cdhdacc®der au ma

i Lavente opportuniste¢ ° ceux qubdbon connait d® " €& sanhs ptr
de tactiques marketing, qui doivent étre trés différentes selon les cibles et la maturité de marché.

Des startups me disent parfois: «xannce ce qubdon a d®vel opp® et on ¢
clients é. Pour | es produits aux cycles de pl us
ressources de d®vel oppemensquesmatied vali dati on mar c

Pour certains types de produits aux cycles de développement courts, de quelques jours a quelques mas, et
ti ssements | imit®s, cela parait effectivement te

1 Au niveau desessources humaines et financiéres : une démotivation des équipes qui ont parfois travaillé
rien ou a coté du besoin client et qui vont devoir refaire ou faire pour hier ce qui a été oublié. Et puisédes
tissements (temps/colt équipe de développénrais au mauvais endroit et inutiles et des colts suppléme
taires pour rattraper.

1 Au niveau marché et clients : un produit incomplet ou instable, une approche commerciale opportuniste
ciblage se ressent trés clairement par le marché et limitearéttibilité professionnelle.

La circuit de | édinnovation au march® comporte ade
nagement, de marketing et de développement commercial.
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Pour en citer quelquams :

1 Trouver des idées innovantes et les évaluer | e s tadede maltiples'méthodes allant de la dééline
son R&D, a la veille, aux études, aux techniques de créativité etc. Les évaluer avec des outils de scorir
seulement sur des critéres de faisabilité technique.

T Val i der | es besoi itésdemdrchée nt®s udtesl|l dé6pppotbuoni t®
les limites et nécessités des études de marché.),

9 Définir une solution compléte client et mesurer sa rentabilité au niveau technique, on dispose plus ¢
moi ns de use cessharges teahriquenou deaspécifications fonctionnelles. Au niveau prc
management et marketing, on travaille sur des outils marketing décrivant les attentes marché/clients e
de solutions existantes (type SRD/MRBolution Requirement Documillarket Requirement Document) e
sur des outils pour structurer son offre et son modéle économique.

1 Suivre le développement de son offrebusiness case et revenue planning pour identifier les offres rente
ou non et le retour sur investissement &péicLa roadmap pour suivre les étapes de développement et ¢
son planning et ses ressources.

1 Positionner son offre et la lancer efficacementdéployer une stratégie marketing solution : quelle offre pc
qui, pour répondre a quelles problématiquesissclients, vendue a quel prix, par quels circuits de ver
avec quels partenaires, apportant quels bénéfices clients et différenciation concurrentielle, etc. Avec de
pour décrire finement stratégie, positionnement et messages clés pour iplandeement et un plan opér
tionnel marketing couvrant les tactiques de marketing pédagogique pour faire connaitre un nouve:
déoffre, de d®vel oppement de notori ® ® pour f a
lademand, déactions conjointes avec des partenair

9 Développer les ventes initialesle solutions innovantes avec un plan opérationnel de ventes, une prioris
des clients par <cible et t acadnisaijoneavec lesaatonemadcketiaglpke
amont et de gestion optimale de son cycle de vente.

9 Evaluer des premiers résultats et adapter lesplans avec des ®tudes dobaceo
tours clients pour savoir si les produits sont iltéstaou non, utilisés et comment ? On a souvent des surpris
ce stade ! Puis, une analyse des blocages dans le cycle de vente et la recherche de solutions pour

comme | a construction doéune of fr ebesom qualdié Puis pne anr
|l yse d®t aull ®e des affaires gagn®es et per dues
transformati on commerciale de | 8i nnovation.

En tout cas, on ne peut plase p auwmne mne skgmetion de ses marchés cibles. Et pas se

l ement pour ensuite d®r oetdoreplan de@énérgiionale leadsisa ct i ©
aussi , pour peaufiner son produit ou son seryv
Nous verrons pis loin comment une bonne segmentation pedeeatréemun discours de ventplus

percutant pouses clientgotentiels

Une bonne segmentation per metntspouslasqueldvotie ofken t i f
est la plus pertinentt que vous prospecterez en premiggalement, il faudra les cibler en premier

et si |l e cycle de vente soéy d®roul e bi enqg, con
ments clients adjacgs'™. Les premiers clients doivent pouvoir servir a créer une forme de viralité

sur les autres.

La maitrise des aspects quantitatifs de ce travail de segmentation est utile pour démontmer une co
nai ssance de son mar c h @mbredses dqornées sectoricdlgs adigppniblgse r
(souventgr at ui t ement sur divers sites :(NSEmCR-r mat i
DOC, etc)d 6 e n  p r petp ioventairaians les annexes du guide.

Voici quelques criteres classiques de segmentation | i sabl es dans | 6entr ey
T Part ai |l |l e ddéueetselpui ise nteletropborite dua TEr RME suegrandes
entreprise®

19 Cette approche est documentée dans le céléBressing the chasmde Geoffrey Moore, cité danshibliographie
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1 Pargéographie: ciblezvous les entreprises de votre régide,plisieurs régions, de votpays
(ici, la France)européennes, mondiales, américa&ans quel ordre

1 Parsect eur dfibancet samé, t ®
services, transports, construction, tc

T Part ype dout led cadrestea

etc.
Et pour ce qui est du grand public

1 Part r a n c h egende®@tSguetyre d-
miliale : hommes, femmesadolescats,
jeunes adultes, jeunes parents, retrait
etc.

T Parni veau de p o:clasee moyei@SP cCBRytgrandes fortunedhabitant en
appartement ou pavillon individuetc.

Part y p e d Gapadsionvgamhe®photographeamateus, pécheurscuisine,etc

1 Parpathologie, dans le cas de la forme et de la santé, personnes en surpoids, diabétiques, as
matiques, allergiques, etc.

1 Part ype do6 ®qles ufilisateersidqui ont une tablette, un appareil photo réflex, amn M
cintosh, un PC, etc.

lasegmentation selon | 6un des axes pr®c®dent s
mentsassociésElle doit permettre de faire des chdix El | e doit aussi °tre
vue de la communication et du marketing.

Elle permetenfnd 6i sol er t el ou tel segment doem:repr |
munication, relation publique et markegiqui sont a votre disposition.
La stratégiedek 6 Oc ®a»n Bl eu s

Leconceptdela8t r at ®gi e drea été ar&ce® 20q@r BL
W. Chan Kim et Ren®e Mauborgn;

déoann®e do®tudes. Blu¢Gcean Bttategy mst L n ¢
tuteée au sein de | 61l NSEAD ~° FceEnt pour
gie.

Comme de nombreuses théories de ce genre, defle | 6 o c & JE:L NE = 6/
sdbappui e sur | 6o blb@étudeadeicas fde sliece e
comme do®c hetrentained 6dianndsu sumr i es e T p®rio
de 120 ansLe livre Blue Ocean Strateg¢ ®mar r e ai ns Unconteste Mkt Space t ude
de CaS du Cquue du SOIéIl and Make the Competition: Irrelevant

Lafor mul ation ~ haut niveau de [MESMERUREIEEE ¢ (e
au premier abordelle consiste a ne pas se battre nez a nez avec les

concurrents ®tablis, gue ce soit en innovat.i
rouge, pleindesamfje s concurrents qui sO6®tripent), mais

en répondant a une demande latente des clients, a créer une nouvelle demande, un nouveau marché
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Vu de | oi n, cela ressemble f:aletlao, prermodnlee nd
core, changer la donne, redistribuer les cartes du marché, rendre obsoletes les acteurs existant. San
pour autant que cela soit une rupture technologique, méme si la plupart des ruptures ontuxne ou pl
sieurs composantes technologigaessjacentes.

De pr s, |l e mod |l e de | 6oc®an bleu sbébacwompag
vent © dbébautres m®t hodes existantes : ®cout er
tout du moins, ce que font les clients ale offres des concurrents), ou sont les insatisfactions et

les services non assurés, cartographier le marché, analyser des colts et les bénéfices, éliminer le
superflu (qui rappelle certains ouvrages de Clayton Christensen) limiter le colt des ndonelles
tionnalités, etc.

Pl us prosapquement, |l a strat ®gi e denetbodcocm-®an b
sistant © faire | a m°me chose ou mar gi nall emen

Notons que le modéleLean startupn 6 est pas contradictoire avec
augmenter ses chances de r®ussite ddeanS$tastr at
tupé, ce doébautant plus que | engécducues bavmnd des aients.s 6 ¢

Sources de revenu

Rien que dans le web, il existe une grande variété de sources de monétisation dont on peut
s 0 i n §yec eneart, la source principale de revenus) :

Exemples Publicité 2° Transaction Souscription Licence
de modéles économiques du weh
Moteur de recherche Liens X (en entreprise)| X (en entreprise)
Google, blinkx, PicScouExalead sponsorises
(Dassault Systémes) Paid inclusion
Contenus gratuits Banniéres, Affiliation
Portails, médias, forums, vidéo, AdSense,
blogs Sponsoring
Contenus payants X (complément) Magasins Magasins
VOD, Musique,sonneriespour déappli| doappli
mobiles argus (artprice)petites mobiles mobiles
annonces, b a nappl- €
cations mobiles
Agrégateursde contenus Bannieres, Affiliation Freemiumdans
Flipboard, Zite Google News AdSense, certains cas
lecteurs RSS Sponsoring
Réseaux sociaux Banniéres, Affiliation X (Viadeo, Certains réseau
LinkedIn, FacebookTwitter, Vi- AdSense, Linkedin) sociaux en
adeo, Copainsdavant Sponsoring marque blanche
Services payants X (complément) | X (tirages plo- X (Meetic, jeux X (SaaS)
Bourseen ligne tiragesphotos, tos, vente de en ligne)
stockage, rencontrejgux en ligne, biens virtuels
logiciels en SaaServices en ligne dansles jeux)
pour mobiles
Commerce en ligne X (complément) X (marge
Amazon,Rueducommerce, Vet commerciale)

Privee, Fnac.congtc.

2 voir cet excelent article «How to make money on the Interriet q u i d®crit les diff®rents mod | e
en 2006 suhttp://www.stromcode.com/2008/03/01/matdmoneyon-the-internet/
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Services en marque blanche | X (complément) X X X
Recommandation, modération d¢
contenus, f de contenus, oo

merce edigne, comparateuyyente
de données marketing, identité

numeérique
Intermédiation commerciale Bannieres, Affiliation
Enchéres, comparateurs, boutiqu AdSense, Vente directe a
virtuelles, social shopping, cash|  SPonsoring, BFR négatif
back, recherche de servicesffrets| Partenariats (coffrets @-
cadeaux deaux)
Moyens de paiement Commission X X

PayPal Google CheckoutSquare
Facebook Credits

Intermédiation publicitaire Marge
ValueClick, RealMedia, HiMedia

Donations poo- | Contrats pluria-

L Donations_ . tuelles nuels (Google
Wikipedia, MIT, certains logiels avecla fondation
open source MOZi”a)
Les sources de revesaonstituent une composante clé du modele économique de la société. Mais
attenti on, c e! Lennioeecke Ecorpraigue éstala cenebimdisen de ces sources et de la
structure de cout de la société. La différence doit étre posifiireon, a quoi b générer du chiffre
doaffaire si co0es?2ACoOeasur Iperqdurba ndervoeamgemt |

magie du logiciel Il faut savoir démontrer comment elles génerent de la valeur.
Quelques regles de bon sens peuvent étre appligaésda définition de son modele, en particulier

dans | e domaine de | 0l nternet

1 Aligner le produit et le modele économique cela va de la placeéservée auvons formats
publ i citair e stlisdteundu site dvébnatlee aorfstauctien du parcours utilisateur
(pour | 6orienter vers | 6achat ou | a pu#dlicit
teur pour faciliter un bon ciblage publicitaire.

T So6i | y iea détrire demodeleb
publicitaire dans le business plan - . ey s
comment la publicité est contextualisé Tarification de la publicite
dans le site web, comment -&die « Affiliation

commercialisée (via quelle régie, etc)

Quel est le modéle de revenu de la p - el

blicité : CPM (colt au mille, dans les * CPL

banniérey CPC ¢olt au clck égaé- « CPC \

ment dans les banniejeCPA (ot a « CPM

| 6acti on, )oouAffdiatidat petamaree —
(commissionnement sur les ventes-g O\

nérées comme sur Amazon). Quels so ‘\“h‘:‘n“‘\:’]”tt“”” ouse

les effets de seuil qui accélereront li e de seuils (AdWords, régics)

profitabilit¢ du modéle économiqtfe?

Dans | e odk Frdehhium, .,

quelle est la limite entre versionagr

2LEn général, le CPM augmente avec le dépassement de certains seuils de trafic pour un site web. Loqiteicelenviron les
3 millions de visiteurs uniques par moiis(pagant quki ) , pieluteappre
grandes régies et agences de publicité en ligne. Cela mécaniquement augmente la valeur publicitaire du site.
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tuite et version payante du service ou du logigi€lomment pourrattlle évoluer? Quels sont
les taux de transformation du gratuit au paya@mntils été expérimentés ou exidtd une rég-
rence demarché en la matiére

1 Décrirelesc 0 %t s d o6 ac qui, sipassible déja @égérimdntésedans ks phase béta, en
tenant compte du fait que les utilisateurs acquis dans cette phase ne sont pas représentatifs de |
masse de votr e aoqisitomd®ivent@teehabituellémerst infdri@urs au chiffre

déoaffaire que |l es utilisateurs g®n rend- en |
|l ement de faire du chiffre doaffaire, mai s
la structure de coldt derevenu est profitable et comment la profitabilité va augmenter avec le

volume dobéaffaires. Dans |l es C 0 ¥eadsgendrdtiamc q Ui S

(Il 6identi fication des pr o stiprede taslemandg) est seuvetta n s
sousestimée, parfois méme oubliée. Il faut donc se poser la question des catiokien de

leads sontls nécessaires pour générer un projet client ? Combien de projets pour fairelson bu
get? Estce compatible avec le mibre de clients potentiels surle marchée | 6on a i d
dans sa segmentation ? {€stcompatible avec les taux de transformation généralemena<const

tés sur le marcké?

1 Commentévoluent les revenus et les coltu gré de la croissance en volume @elc t? vi t @

Les meill eurs mod | es sont ceux 0% | es co %t
l e biais dé®conomies doé®chell e.
1 Se préparer ahanger de modélenotamment pour un passage du gratuit au payante pa-
sage de la publicité clas que ° l 6affiliation. Ne pas hRe
(payant/ gratuit, diff®rentes sources de publ
1 Observer le marchéquels sont lemodeles qui fonctionnent le mieu? Estce que les leders
du marché en part de voix sont bien profitalfldsn exemple ®vi ter doéi mi ter
Twitter si celuic i néa pas encore trouv® de mod | e ®c

1 Faites deghoix! Rien de pire quodédun business vpiuan o0V
sont intégrées, sans gestion des priofités

Modéle de prix

Que ce soit pour du logiciel (licence, hébergement) ou du service (tarif a la jouraéeforfail,

cbest une des questions | es plus d®dssancatliess p
pratiques du march® consi d®r ®, des concurrent
Il faut savoir dans quelle partie du :bodggpt e d
marketing, colt des ventes, R&D autre.

1 Mode de tarification des logicieét services en ligne

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

Curieusement , il ndbexi ste pas beaucoup de | it
sur les praticiens du secteur. Et aussils&rs pr ati ques courantes de |
habitudes des services achats de vos grands clients.

22 Ratios entre clientsintéressés, clients «prospects et clients @cquis ».
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Fautil définir son prix uniguement en fonction des objectifs de croissance de la $ociété
On peut prendre en compte plusieurs autres facteurs

V Lavaleur créée pour le client. Le prix proposé devra étre une petite part de cette valewdr, en i
t ®grant | 6ensembl e des Stpasekesplda, yoaswavezr ;e solation v o
gui per met ddaugmenter | e gas\geera selgtionccalte plass ¢
gudenviron 7% " 15% du montant de ces vent es

V La concurrence ! est bon doéo°tre comp®titif,ntout
currenceEn reprenant | 6exemple pr®c®dent , tout e
btob doit permettre de réduire ce colt des ventes pour le client en question. Il faut dosc étre ¢
pabl e doéesti mer s 0 n! Parexempledun deadvgédépareus) seevike St a
dointer m®di ati on devra co%ter moins cher quc¢

un moteur de recherche

V La marge de mani uvr evenpes indirectesdl falit arévoirede dacherh s d e
au moins 30% de margedas partenaires tout en restant profitable.

V Le prix de revient de votre offre car il ne faut évidemment pas vendre a perte. Si vous crééez
une solution matérielle, il faudra en général que son prix public soit au moins trois ®is sup
rieur ° bosobag#t. d8GN produit i mmat ®rieel , [
ni re " devenir rentable avant |l a fin de sa

1 Mode de tarification des services

Dans le cas des services, quel taux horaire pratiquer pour ses ingénmutesseiétiers et la durée
des prestation® Fautil travailler au forfait ou a la régie Peuton intégrer le prix du service dans le
pri x do®ourécpmquenrerd |

La encore, il faut se positionner par rapport aux reperes du marché. Danicks deest préférable
de travailler au forfait, surtouis| sodéagit de service outill ®. Si
startup technologique du tout, on est juste une société de service.

Pour ce qui est de | Glestwméémableade vendne ds serviceidaneleqeet |
du | ogici el est mis en Tuvre pour am®limrer
tegre du service, la structure de co(t des projets peut facilement devenir incontrdlable.

Apres, tout dépad de la nature du busindss

! est aussi pr ®f ®r abl e doé°tre plus cherr- que
tup est en position de faire payer un prigremium», méme léger. La concurrence peut alors tirer

les prix versle basios que | 6of fre de services va sO0®l| arg
déo°tre cal® au prix | e plus bas du march® gen

dévaloriser votre valeur ajoutée et votre spécificite.

Structure de marge

Quob-est qui g®n re de | a mar ge o {ueRguiadlafaire viveel?l e p
Estce bien rentable ? Est que la rentabilité va augmenter avec le temps et la taille de
| 6 ent r eqeaquessa vateur &ositee est bien diffééenpour maximiser cette marge ?-Est

gue | 6entreprise pourra r®ell ement DdDEnN®f i ci er
Il faut aussi se demander quels sont |l es rep
plans de la société.ela concerne les différents ordres de grandeur de la societé hi f f r e d 6
ARPU (chiffre doéaffaire par wutilisateur), pro
Dans | 6l nternet, |l es effets doOé®chancdparlapubht p a
cité, plus son trafic augmentera, meilleurs seront ses revenus publicitaires rapportés au trafic ou aux
Vi siteurs uniqgues, par | e biais dobéeffets de s
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Parcontre, dans certains cas, les colts pourrc
évoluer encore plus rapidement que les reveni
not amment l or squdi | <
déoutils de partage

va croitre exponentiellement avec le nombre ¢
visiteurs. Ces éléants doivent étre anticipés

dans | a cr®ation de s
Thermom tre de | 6ARPL
Lecalculdegc | 6 Aver age Rev

fournit un repére intéressant par rapport at
soci ®t ®s exi stantes d
particulier pour el | es qui Viv
publicitaire. Le tableapage suivanteassemble

guelquesuns de ceARPU pour des éditeurs de
logiciels, socié&éslinternet, médias et opérateur:
télécoms.

L 6 AR ici

0 calculé a partir du chiffre
doaffaire
0

a®h®eloudae
consi d®r ®e, di vi s® pc¢
Ce nombr e est soit

uniques mensuel pour le web, soit un nomb

Vendre des données utilisateurs ou statistiques

De nombreuses startufigégrent la commerciais ' € | @ U
tion de données statistiques ou de comporteme) @ C t I
déutilisateurs dans | e
business plan. Des données a usage marketimg, |
tant sur les usages et profils utilisateurs collectés la t
leur site web. Cela peutlever par exemple de do
n®es portant sur | daffi
consommateurs et certaines marques ou produ
Dans certains cas, les données sont géolocalisée
per mettent déi denti fie
avec un bon potentiel canercial.

i on

s : _ It ®.
Ces éléments du business plan sont toujours

sorte de «adeau Bonux complétant les sources de
revenus traditionnelles. lls sont toujours pris ave
des pincettes par les investisseurs. En effet, ces d
nées statistiques sont rarement trésgeres pour les
marques qui disposent déja de panels et aut
sources déi nformation
profiling de leurs consommateurs.

Les données statistiques peuvent avoir de la valeu
elles portent sur des informations vraiment inédite S a t € L
qubell es concernent uneyt eur
correspondant a un probléeme business clé ¢
marques, sont fréqguemment mises a jour et st

déoabonn®s moyen pour faciles a transformer en actions marketing emcoS )
Le tableau qui suit date de 2008 et &atjours merciales. Les meilleures données restent celles
d 6 aatité dans la hiérarchie des ARPU entr permettat de mieux cibler ses activités marketing ¢

. . - commerci al es et dbéen r G
businesslil montrela grande disparité desR:
PU selonle modéle économiquet le type de (TR S BEL BE8 2 encs aves ia vente
S.Oluno,n On constate qums mOdeIegnt.emet données statigtiquesn marge de leur busines®m
financés par la publicité sont compris entr e principal !
moins de un Euro et une quinzaitheéd E u r o
an et par utilisateur mensuel. Et dans un grand
nombre de tartups modestes, cet ARPU esh f ®r i eur un Euro ! La ma
consiste a augmenter la valeur générée : duseéngcar t out s oi | est peyant
modéle deservices est gratuit. Etpllsa publ i ci t® sera contDepusuell
guel ques ann®es, l es mod |l es Freemium ont pri
dépend étroitement du taux de transformation des slgnatuits en clients payantsmanque a ce
tableau un business model apparu depuis 20081 a vent e doéoapplicatic
doapplications mobil es.
Notons que | 6ARPU de Facebook ®tait esti m®
plus de $5IlI était relativement stable en 2013 mi x dobéusage de Facebool
une dominante mobile qui ne g®n re pas plus d

Mix produit et services

On trouve cette réflexion classiquand le monde du logiciel. Ainsi, un logiciel destiné auxesntr
prises estl souvent incomplet et nécessite des développements spécifiques pour étre déployé chez
un client. Le ¢ime to market et le manque de moyens poussent la startup a vendre sousléorme
service ce qui ne peut pas étre intégré dans le logiciel.

Au point que | e
tamment , |l e d®vel

mod |
oppement 7 |

e rencontre
O i

rapi dement ¢
nternat iomnal d

patible avec un modéle « produit » voire de distribution indirecte.
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Mais il est normal pour une startup de démarrer son activité avec un fort mix service car le produit
ndest souvesete peats lean csotraer tcup ne di s pnoosvépopras d
assurer la part de services nécessaire a son déploiement chez les clients. Partant de |a, la startuj
logicielle doit cependant faire son possible pour progressivement diminuer la part des services dans
son activité, surtout si elle vise un rolaé dont le volume est important. Les effets de levieepart
naires seront indispensables pour mener ~ Dbie

La startup décide de lancer une
stratégie partenaire et de
déléguer a des partenaires la

=
>

: création de solutions sur mesure
o La SSIlI développe ses
= propres outils pour )
5 ameéliorer la productivité Léapproche produit mo %’thr
n 2 de ses développements limites et |0®quipe ged |
-8 spécifiques (framework, répondre aux besoins des clients v £
o = toolbox) avec du code spécifique ° =
Y (E $ o]
- S EC
> 5 5
=9 Service Service outillé Produit 94
@ & ?
o L) 3]
® 3’) Solution client réalisée  Solution client réalisée avec  Solution client réalisée % 3
n S avec du sur-mesure et  du sur-mesure et une boite a avec le produit de 0w 2
0 une boite a outil outil comprenant des votre société et une 2 3
[ comprenant des composantes développées par éventuelle =0
= composants du marché votre société personnalisation %

réalisée par des tiers

Elle doit aussi apprendre a résister aux demandes spécifiques des clients, ce qui relévé panfois d
exercice doé®quilibrisme si on en est trop dOo®f
tion sera meilleure si un maximum de ses fonctionnalités est intégré dans le produit, qui sera mieux
testé sur le terrain et plus pérenne.

La startup doitllors se demander comment constituer un écosysteme de partenaires qui vont assurer
tout ou partie des activités de services autour de ses produits. Pour les premiers partenaires et les
premiers projets, il faudra apporter ces derniers aux premiers,riesrfdes soutenir et non pas
seulement essayer de les appater avec un bon taux de remise sur la solution.

Coest seul ement apr s un premier projet r ®u ¢
| 6i nvesti ssement temps seacic®tnm® Rate nscee sl amBead ri sd®
participer a la génération de demande chez ses propres clients.

Dans | e m°me temps, |l 6activit® services inter
eéquipe a part qui joue le réle du premiertpaaire service pour la R&D de la startup. Cela pousse a
bien organiser la R&D, a définir des APIs pour délimiter ce qui releve du produit ou des extensions
réalisées pour les clients. Une roadmap doit étre gérée par une personne qui définit ce gali est dan
le produit et hors du produit et limite les pressions commerciales pour faire évoluer de mnmaniere i
cessante le produit. La discipline de gestion de la roadmap consiste aussi a identifier les éléments
génériques des nouvelles demandes clients pour éggéntdans le produit soit sous forme decfon
tionnalit®s soit sous forme dbéoutils de param
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Résultat
opérationnel

par
Years of Revenue/Y UU/ Mo Business  Yearly ARPL Yearly ARPU utilisateur
Company or business  existence 0 Ye0 (million) modele (Euro) (%) 0€el
SalesForce 9 730 1,1 Paid service 664 909 45
Bouygues Telecom 12 4796 9,3 Paid service 516 722 80
Boursorama 10 2725 0,590 Paid service 462 633 113
Free 8 1212,4 2,904 Paid service 417 572 77
Time Warner (cable) 36 11646 32 Paid service 364 499
Canal+ 24 1740 5,3 Paid service 328 450 10
Amazon 13 13238 55 eCommerce 240,7 329,7 11,0
Meetic 7 113,8 0,577 Paid service 197 270 5,9
Expedia 13 2202 12 eCommerce 183,5 251,4 36,4
RueDuCommerce 8 3128 2,5 eCommerce 1251 171 1,6
TF1 21 1782 14,904 Advertizing 120 164 15
VentePrivée 7 350 3 eCommerce 116,7 160
M6 (chaine TV) 21 7404 6,912 Advertizing 107 147 16
Microsoft 33 43796 950 Software 46,1 63 17
TicketMaster 32 1116 25,8 Mixte 433 59
Priceline 10 1028 25 Affiliation 41,1 56 4,0
SelLoger.com 7 69,48 1,9 Paid service 36,6 50 15,8
RightMove UK 8 93,8 2,6 Paid service 36,1 49 19
Pages Jaunes 7 402 14 Advertizing 28,7 39
eBay 13 6340 258 Paid service 246 34 6,1
Move.com 10 209 8,5 Paid service 246 34 -0,4
Google 10 15271 643,8 Advertizing 23,7 32 7,2
Time Warner (cable adv 36 633 32 Advertizing 19,8 27
Monster 9 1052 75 Paid service 14,0 19 1,3
Y ahoo 13 5087 514,8 Advertizing 9,9 14 0,6
AdenClassified (job) 18 39,7 6 Paid service 6,6 9,1 0,8
AOL (advertizing busine: 23 1628 274 Advertizing 5,9 8,1
MySpace 5 571 110 Advertizing 5,2 7,1
Autobytel 13 57,9 12 Paid service 4.8 6,6 -1,5
ArtPrice 21 5,3 1,1 Paid service 4,8 6,6 0,5
MaxiMiles 9 17,12 3,984 Affiliation 4,3 5,9 0,8
MSN 13 2346 572 Advertizing 4,1 5,6 -1,6
NotreFamille 7 10,478 2,82 Ad+services 3,7 51 0,2
AlloCiné 9 16 4,8 Advertizing 3,3 4,6
C-NET networks 14 296 131 Advertizing 2,3 3,1 0,1
Craigslist 13 109 50 Paid service 2,2 3,0
BankRate 25 120 60 Advertizing 2,0 2,7 0,5
Facebook 4 219 120 Advertizing 1,8 2,5
Doctissimo 8 11,5 7,22 Advertizing 1,6 2,2 0,6
SeniorPlanet 12 3,1 2,2 Advertizing 1,4 1,9 0,3
TechCrunch US Blog 3 2,1 1,5 Advertizing 1,4 1,9
Google AdWords 10 1 1,35 Advertizing 1,0 1
Sky Pe 6 368 370 Mixte 1,0 1,4
AuFeminin 9 19,988 23,2 Advertizing 0,9 1,2 0,4
Wikio 2 2,1 10 Advertizing 0,2
Blinkx 3 9,3 64 Advertizing 0,1 0,2
Léactivit® service peut aussi jouer l e rtle

monde idéal, cette activité se focalise sur les prgjatses nouveaux produits et avec de nouveaux
clients. Et les partenaires prennent le relai aussi vite que possible.

Cela peut entrer en contradiction avec des o0b
gui vont °tr etéservices dpa®tartup. Auk dirmeamnts de gérer a vue cetta-contr
diction, en gardant en téte que la startup se portera le mieux avec un écosystéme aussi dense que
possible, augmentant la capillarité de contact avec les clients.
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Une bonne pratique cos$é aussi a provoquer des rotations entre les équipes en charge du produit
et celles qui sont en charge du service. Cela renforce la connaissance du client pour les premiers et
| 6empathie et | 6exp®rience de tous.

Plus généralement, les startups ont dogsnin de faire des choix dans leur approche stratégique du

client. Estce que la valeur ajoutée du produit est bien maximisée dans le mix produit/service prop

sé? Estce que ce mix est compatible avec un développement géographique, un modele de distrib
tion indirect et avec le volume nécessaire pour amortir les colts de développement ?

Lorsque le poids des services est préedominantiaurt t r e @nrprojét ahezrua clierdt que
ce service est réalisé par lastatupon a af f ai r e du«seeviee ogtilléé®. Ag@on ap
voir que la startup est avant tout un prestataire de service qui apporte une solution clé en main a ses

clients, et gui sbappuie sur des Dbriqgues tec
ddbassembl er vrethezeclientr e en 1T u

Le service outill ® nbéest pas tr s appr®aoi ® de
ciers a leurs investissements.

En effet, C Gutn e o

déactivit@® | Conseil

tement, qui dépend
beaucoup des receit
ments, qui sedéploie
difficlement & une
grande échelle géoay
phique. Un investisseur
sera donc rassuré si la Code spécifique Paramétrage
startup qui démarre au

stade du service outk

Formation

Services

[é» a un bon plan pour AP

en sortir et devenir une

enteprise «produit» qui ' : v

ne dépend plus autant de S \J Outils de paramétrage

ses service pour @& 3 .

ployer sa solution chez A Produit

les clients. Ce plan met

g®n®r al ement en Tuvr e

une évolution de la solution pour la rendre plus générique et une stratégie de partenariat permettant
de sbébappuyer sur des tiers ponur r®aliser |l a p
Estil censé deelancer dans le matériel

Dans | 6®l ectronique de | oisirs comme dans | e

conception et la distribution de matériel numérique est généralement considéré comroelcasse
par les investissurs potentiels.

En effet, les business models associés présentent des risques consdajuiffitsulté de produire

a co(t raisonnable en petite quantité au démarrage, tout en préservant des marges‘cderectes
besoinsignificatif de fonds de roulemérfBFR), la concurrence des grands acteurs du secteur de

| 6®l ectronique de | oisir, et |l a difficult® do
leur dureté en affaise

BCe noestgpas sp@8®diiion de logiciels traditionnelle. On tr
Il 6i ng®ni erie traditionnell e.

2411 faut que le coiit de fabrication soit maximumde la moitié @ sonprix de vente par la startup.

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Page48/ 332



Rares sont les startups qui réussissent dans ce domaine. Mais gaetques francais ont atteint

ces dix dernieres années la taille critique dans ce secteur, notaRamentet ses nombreuxagar

duits Bluetoothou son AR Dron@u LaCIE et ses différents systemes de stockage au design épuré,
Archos avec ses hauts et sesdtases tablettes Androidt aussi Modelabs et ses mobiles peraenn

lisés ou encore, plus recemment, WithirgNetatmo avec leusbjects connecté®ans les offres
déoentreprise, on peut aussi citer | edeDaeni, dd An
une société américaine créée par des friibanais qui propose des serveurs de stockage ef-de di
fusion vidéo et audio pour le cinéma numérigtiest leader mondial de son marddéns cesleux
dernierscas, le matériel est a base detechrpli e PC et | 6essenti el de |
logiciels propriétaires qui tournent sur une version de Linux.

Alors fautil abandonner pour autant cette pidt€ar forcémertLa vente de matériel permet de
proposer des solutions clés en mainauxi ent s . Cbest aussiietmBdmebon
de protection des logiciels et/ou services en ligne qui peuvent étre intégrés au ma&&iad.st c e
gue propose Withings qui associe ses objets connectés a des logiciels pour tabletteghetr&asart

et un service de stockage dans le cloud.

Se | ancer dans | e domaine pr®sent e Jluaidté da® mes
| 6of fre, valeur ajout ®e ppiydesign et ergonomsepxmisrket e u r ,

ting pour towher les clients. Le modele de vente idéal est le modele marque blanche via sles indu
triels qui vont pouvoir générer du volume par leurs canaux de distribution. Mais cela peut étre des
industriels du marché a la recherche de solutions innovantes.

Les modets dits de subsidizing» sont également intéressants, ou comme dans les mobiles et les

settopb o x e s, |l e co%t du mat ®r i el est financ® par
sont souvent les opérateurs télécoms et de contenus qui pratigeenodeles. lls sont tres caurt
s®s par de nombreuses bktartups et il y a tr s

La startup qui se lance dans le matériel a besoin de plus de capitaux, notamment pour financer son
BFR. Mais aussi pour créer les moweouvent nécessaires paltenir un bon designet déma

rer la production en sodtgitance. Les investisseurs potentiels seront attentifs a la maitrise de la
production industrielle comme °~ cel | eDeguis mar
2011, le financement pactpatif du type KickStarter apporte une solution nouvelle a ce bed®in
financement du BFR

Une astuce a connaitre tout de méne#le consiste a faire acheter le matériel par ses clients (btob)
directement & un constructeur et a ne vendre derriére qodution logicielle / SaaS qui va avec.
Cela permet do6o®viter de se cr®er un fonds de
modele supposévidemmentjue le clieni qui peut étre un retaileraccepte de prendre ce risque.

Barri emrées °~ | 6

Grand classigue des questions posées par les investisseurs potentiels aux siaetlgpsst votre
barri r &Commendyrépondr® e

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

Mais | a barri re " | 6entr®e peut rev°tir dobdau
toutrddédabmpl ement | a vi t eusferantlaadifférdncPlug a@dement® d 6
une base installée sera constituée, plus difficile sera la tache du concurrent, surtout si il est difficile
de changer de solutiorCé6 e st parti cubiila cressaace tdu seraite alttdrnet
sbaccompagne de | a gi®amusatd omt dldaavecdeveunk déka ¢

Ensuite, il y a la capacité a créer un eécosystéme autour de sa splatesiorme.Plus il sera dense
et plus vos parteim@s auront investi du temps sur votre technologie, moins cela leur laissera de
temps pour le faire chez vos concurrents.
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Derniere barrieral 6 ent r ®e, qui est aussi i ®e ~ loa r ap
j ets dobéune cdestfaddsomportants ‘aupresedesecapHasgueurs. Une fois que les
principaux projets sont financés, les VCs passent généralement & autre chose et celadaypite les
citésde financement des projets «-o® ».

Quelle que soit laforme de labarriere® ent r ®e : propri ®t ® i na-el |l ec
lité de la solution, financement, écosysteme, elle devra étre clairement énonggeis \de vos
investisseurs potentiels.

Quid du copycat ?2ddun succ s ®tranger

Dans | 61 nt er arie quia fait Gessirtquelgues entre@aneurs. @eoxt repris assez

t 1t un succ s ®mergent, surtout am®ricain, p C
s0y d®veloppe. Le concept peut fructonfeuber en
p®enne. AuUu bout dbébun certain stade, | 6am®rica

ce «copycat» frangais ou européen.
Ce scénario fonctionne mieux lorsque le service déployé en France a une compa@saite «

centrée» dépendate du pays, eté | nédy a pas trop de staOnups
peut citer | e cas de Meetic cr®® en 2001, en
aux USAAAu point dbéaller plus | oi n Uleetc alacheténlesd | e
activités européennes de Match.com, et non le contraire

! néy a pas de honte ° c¢cr®er un copycat, sur
nature incr®mentl@t as de & 06 apfpninatbrellsmest paptig. Mait s e
votre aura m®diatique sera meilleure si Vvotr e

succes atteirt

Effets de levier commerciaux et marketing

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

s0O®t onnera que son produit ne soit pas achet
b®&n®f i ci ® déune couverture presseledlientdsosr ni v e
mer g® doof f rmeasn eentc ed dfiati reen dpeesr ar bi tragesuy | 61 n
tés du marché est souvent trés floue, et le passagaide © have> au «must have> est affaire de

temps.

Dbune mani re g®n®r al e, i f a u tltiplierrefficaceraent les e s b
efforts de g®n®r ation de notori ® ® de | 6entre

Ces effets de levier sont particulierement recherchés par les investisseurs dans les business plans ca
ils conditionnent la rapidité de la croissarde la société.

ne suffit pas dbéajouter des commerci aux d

!

vente ou doéinfluence indirecte, un mar keting
un mar ket i negdesgartenaatspaurcaméliarer a la fois la visibilité et la distribution de
son offre. Et recruter des partenaires ne ser
! faudra c¢cr®er un discours bien ®t udhns®otré | e L

société en vaille la peinmur eux

Ecosystéme atlateforme extensible

Dans le monde de la highe ¢ h gue ce soit pour du | ogiciel
dé®cosyst me est cl ®. Une st attire depsoadétés ttlercesqup i d e
vont y ajouter de la valeur. Pour ce faire, il faut que les produits soient extensibles et architecturés
pour . (! est donc I mp®ratif de bien aligner
avec | 6aechnigoaeurdest produit s. Et i faut | 6
pour entretenir cet écosysteme.
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Dans | 6uni vteiren ,dej 4 &i . . o
classer un peu arbitrairement les produits Quel niveau de différentiation?

Sociétés en trois catégories Dans |les technologies d

. . ailleurs, les mémes idées germent dans les esprits
 Lesfeature companies ce sont les soéi paralBle partout dans le monde. Dans chaque secte

tés, en général petites, qui proposent L des dizaines de sociétés se créent simultanément
produit basé sur une fonctionnalité uniqu seéquentiellement avec le méme objectif.

et tres simple et qui souvenbropléte un  se pose alors la délicate question de la différentiatic
produit ou une plateforme existante. Ik Ou plut®t du niveau de
profitent ainsi de la diffusion de la ptat  Prise nouvellement créée. Le plus souvent, surto
forme sougacente. Il est rare que ces-s dans le web 2.0, on constate que la différentiation ¢

sz . . projets est insuffisante pour créer un sérieux impe
ciétés aient une grande taille. On y trouv ¢, e marché.

|l es ®di toesupows lesdgéaads-t . .
On croise souvent des startups qui se lancent dans

giciels du mal"Che comme Photoshop projet «metoo» en mettant eexergue une ou deux
Outlook, les éditeurs de shareware tol fonctionnalités qui manquent & une solution leader |

comme la myriade de petits éditeur march® bien ®tablie. C6
déapplications mo b faire la différence
pour Facebook. Dans les startups Interne
cela peut concerner les sociétés qui gse la
cent avec une idée trés précise (étroite) «
scénarioutilisateur, comme par exemple
«je vais permettre aux utilisateurs de note
|l es photos @quodiCloes
guement wune fonctic
intégrée dans un systeme plus large de pi
tage de photo. Si elle peut étre fournie d
manieree Xt erne pour quc
faut recréer de toutes piéces un produit ¢
une plateforme sotacents a la fonction,
cela va couter bien trop chdref, en @- _ _ _
néral, la place ddeature companyn 6 e« La difi®rentiation saef
\ . . sieurs dimensions les fonctionnalités, le prix, la
pas tres enviable et il est bon de passer a

Leader établi avec écosystéme de
produits tiers trés développé

Leader établi avec forte part de marcheé
troe

Nombre de concurrents élevé

Time to market des concurrents

Besoin de différentiation

Faible nombre de concurrents

j . N . rapidit® de mise en Tuv
étapesuivantes dés que possible. la relation client tout comme la rapidité de pénétratic
du marché.

1 Lesproduct companies: ces sont lescs
ciétés qui proposent des produits qui se
suffisenta ewm® mes et ne d®pendent paondrdtwproprie-pl at e
taire» - pour pouvoir étre utilisés. Mais il existei@ujours une certaine forme de dépendance
le Segway a besoin de trottoirs et de prise électrique pour étre recharchés, deux éléments assez

standar ds. Un casque -facksurunappéral glecironiqud, @usantees p r
standard. Les jeude Zynga tournent sur toutes les plateformes et se suffisentaémnas.
Groupon est une solution qui certes d®pend

tiers pour étre compléte.

1 Lesplatform companies: ce sont les sociétés qui proposees produits extensitdet dont la
valeur augmente avec la richesse de ces solutions tierces. Parfois méme, leur valeur est nulle

sans ces extensions. Cbdest | e cas des mi
d 6 e x pl etdetcestdarnters qui dément de leuportef e u i dpplietionsoDes produits
deviennent des plateformes | orsque | a soci ®
des soci ® ®s tierces de |l es compl ®t er . Ce n
mai s avec | a cr®ation de | appstore, | e s ma
plateforme qui est ensuite devenue cidsgices en supportant a la fois des smartphones, des
tablettes et | 6univers t ® ®v.Amazon kbteRapsoreau Ap p |
S i des plateformes, | e premier | 6dayant ®&t ® I
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boutique, et évidemment avec leur plateforme de SaaSsociétés qui maitrisent une phat
forme sonten@éraldes « i u d s sydtém@s aapable de capter une forte part de la valeur

de |l eur
ddéacti vi

w e €D wii

and>l0I1d
amazon @ 20X 360

t ®.

GWwilceei
rNC
) woroPress 18D

S~
GROUPON a I@g
: a

M zynga

Utilitaires logiciels : add-on de Facebook, d'Outlook,
Photoshop, etc

Fonctions sociales tres étroite (noter des photos, etc)
Beaucoup trop de startups

Cette formalisation de | a
nue. Dans |

l es startups ont bien
comme produit.

Résultat cObest une

i nduwogirtieon Cédmrwitabulnee mpai s i | y a

« Produit extensible par d’autres acteurs

+ Permet de créer une économie de réseau
« Approche marketing écosystéme forte

« Fortes barriéres a I'entrée

« Peu délus

« Produit qui vit par lui méme

« Marché plus large

« Produit extensible par effet de gamme

« Faible dépendance du produit souche (systéme)
« Produit substituable et barriéres a I'entrée

moyennes

« Fonction complétant un produit existant du marché
« Marché limité et peu extensible

« Produit difficile a valoriser (dans le logiciel)

- Forte dépendance vis a vis du produit souche

« Faibles barrieres a I'entrée

(cc) Olivier Ezratty

structure d&uem-e

Oduni v e rweb sdndcesl, dsbdftwdrecas a setviceet fawrestAPIsl e
compris | &i

nt ®r °t

IfTaules les startdps prgposeng laues API et cherchent recr

ter des services tiers. En général, on recrute facilement ce qui est plus petit Gupmai.les gros,
il faut plus ou moins faire le boulot spiéme. Un équilibreélicat!

[ Hébergeur ]
Fournisseurs de
services
Fournisseurs de
technologies
Laboratoires de
recherche

Plateformes
supportées

Startup

Produits et
services tiers

Canal revente
Canal services
Influenceurs

Médias
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Pa r 0% commencer net
dre lorsquel 6 o n  d?@wrament @ar
exemple initialiser une approche dés-
loppeurs» et attirer des contributeuiis
commerciaux ou bénévolds autour de
son offre?

! va donc falloir
produits et solutions tiers indispensable
pour enrichirla valeur de votre offre.
Faire une cartographie de ces acteur
Identifier ceux qui seront faciles a attirel
dans votre giron et ceux pour lesquels u
effort particulier sera nécessaire. Il faudr
bien architecturer son logiciel ou service
web pour permigre son extension par ces
tiers.

Dans |l es ¢ slideé-
sentation, il peut étre utile de créer ul
sch®ma pr ®sentant
écosysteme. Et en faisant bien la distin
tion entre | 6®cosy
comprend les partenas et fournisseurs
qui aident a créer le produit ou le service
et | 6®cosyst me ¢
toucher les clients et de diffuser son offr
de maniere directe (vente, services) o
indirecte (influence, notoriété).

Prospective et veille concurreritee

Elle est souvent correcte chez lesaeré
teurs dbéentreprise
pour savoir par exemple ce qui se tram
chez dbéautres so&i
lement en <arly stage>. Le réflexe cla-
sigue des entrepreneurs est de soL
estimer leurconcurrence pour se rassurel
et aussi, de | 6env
®t roite. L6infor mat
par les signaux trompeurs souvent ém
par les concurrents, surtout dans la-m
sure 0% |l a plupart
cOtés, ne respectepas leurs obligations
de publication de comptes

Lébentrepreneur est
le désir de bien positionner son offre dans

Faut-il avoir peur des grands?

Question souvent entendue dans des réunions de séle(
de projets «q u 6 a r r-ili svMiarogoift {ou Google, ou
€) se |l an-ait ?d &vesle spectretde la
destruction immédiate de la startup.

Beaucoup ont en téte 6 hi st oi re de N
Networks, souffres douleur de la concurrence acharnée
Microsoft a la fin des années 1990.

Mal gr ® tout, |l es grands g
sont de plus en plus lents a la détente pour innover.
dépensenp|l us doé6®nergi e ° pr ot
(leurs «wachesalaie dans | e jargon
en créer de nouveaux avec des moyens substantiels.

Les grandes organisations innovent généralement g
lentement que les petites. Celles quiawent le plus sont
souvent organisées pour acquérir rapidement des startug
intégrer leur activité dans leur portefeuille de produit
Deux exemples sont éloquent€isco pour les réseaux et
Googl e pour |l 6l nternet da
provp ent ddacquisitions et 1
(Android, Picasa, Analytics, Apps, Earth et YouTube so
tous issus dbéacquisitions)

Donc, pour une startup réellement innovante capal
déoex®cut er rapi dement son
trouver en concurrence frontale avec un grand acteur
l ogici el ou de | 6l nternet
déautres startups du m° metl
une acquisition potentielle par un grand groupe. Dans
cas | 7, il #élapgusbelled 6 °t r e |

On peut aussi facilement surestimer les forces des gra
acteurs, notamment dans leur capacité a activer le
équipes vente et marketing sur le terrain sur des off
marginales dans leur catalogue. Une excepties ventes
aux granés entreprises ou le labelgrand acteus les

favorise trés souvent au détriment des startups, mém | ®e
leur offre est techniquement et/ou commercialemers-in

rieure. Dans le grand public, ces considérations entrent

contre moins en jeu et le marchést plus ouvert. pas

Il faut néanmoins se protéger juridiquement dans les re
tions avec ces grands groupes. lls peuvent étre intére:
par votre id®e et |l a fair

protégée B

% Une socié enregistrée se doit de publier ses comptes de maniére annuelle. On peut les consulter souvent de maniére payante sur
des sites spécialisés comint&://www.societe.comla plupart des startups ne le font pas eespectent ainsi pas la réglementation.

Elles | e font |l orsqudell es devilennye nds tc oit ®eacn teonu rbnoaubrl see., Maairs
service achat doune entreprise di gouevoidhguoicvetre s00étE rasserabler Adtantion d e r
aux signaux faibles -oapiftoaltis€fatdieorf ,ai pdteists ec {isfofurse doéaffaire,
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un univers concurrentiel dense, au point de rendre cela illisible avec un quadrant stylet@artner
touffu, et celuide se considérer comme unique, et sans concurrence. Dans les faits, il y a toujours
une concurrence, qui va de ceux qui ont eu | a
installée de vos clients potentiels ou leur simple passivité.

Néboubds equep | e fait ddéavoir un grand nombre d
|l ide pas | e march® pour auitterpas.encitentrowwd |€uepgoint c e
do®quil i bre ni l a mani r e do albquewbesrconeoieke c s ucc
Léentrepreneur op re ainsi dans un monde i nce

inexistante sur ce que font les concurrents.

Les concurrents les plus dangereux so—*

parfois dans des activités adjacentes et nn Il 'y a toujours de la concurrence...
identiques a celles de la startupans

'l nternet ) c @renﬂemm t Vous : avec votre nouveau produit
du temps aux utilisateurs, dans les entr Linaction T N SaEE
prises, ce sont les sociétés qui fonh-co

forcément d'inertie liée a la base
sommer au client un budget donné. Etc.

installée

X . o~ Base installée Vous : le « SfJﬁware as'aservic'e“»
vaut mieux avoir une vision large de le de votre client R o g s
notiond e concurrence.
A ; Ceux qui consomment le méme 2 ;
q es mo y e ns d O®viter budget « argent » ou « temps » \EIS:S t:ilzcl’::?u‘:r::esi\:v:sbweb qui et
il est tout aussi valable pour les grande de vos clients consormiment du temps des utiisateurs

entreprises.On peut ainsi prendre en

Ceux qui répondent au méme Vous : l'outil de développement magique
compte de maniére large les organisatiorTUIEESTPITRTITEREN 200 foile 28 00s & B oot |
que la nouvelle offre va géner, notammer solusien . A I lvelogpemant
en cas d changement de chaine de valeu Coux qui font la méme T —
de désintermédiation ou de réinternzédi chosa.qua vous FIDGHTAUTSE Sles S pattgeite procs
tion. ll estsinondi f ficil e d

listesde référencele startup®. Le réseau

et la connaissance des VCs du marchgadd aider a connaitre la réputation et les caratiguies

des projets concurrent estaussi critiqued 6 ef f ect uer une veillm® tect
dialee t pas seul emeaise M md O0Ric hled | et drtaup ndabord
marché francais.

Si le marché décolle, un concurré@ét r anger peut tr s bi eersésiedi mpl ¢

sement | es acteurs |l ocaux. Déautant plus que
acteurs étrangers, surtout n@mhéricains, au détriment des acteurs francais, jugésfragpes.
Cbest particuli rement vrai dans les |l ogiciel
Au-dela de la veille concurrentielle se pose la question de la prospective. Il y a certes qaelques ¢
binets de conseil spécialisés danslomainelaet doéaut r es qpodisdedbrevetg.ei | | en
Cboest aussi l e r1l e des missions scientofi gque

nomiques, rattachées a Bltance. Elles publient des rapports qui peuvent étreesgants. Ub
France propose méme des missions de veillopealisée aux entreprises.

Le point c¢cl® dbéune bonne veille est de redd®t ec!
cherchesci enti fique ou des d®p!ts de brevet s, ma i
législatifs et sociétaux. Certaméendances sont faciles a prévoir, comme le renchérissement du
colt des transports, la question alimentaire et les contraintes environnementales.

%6 Cf cet article «e business des bases de données de startuggaru  en avril 2010, sur morblog:
http://www.oezratty.net/wordpress/2010/businbdd startups  Ai nsi qudune | i safadindd doaument ai r es de
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Du c!t® soci ®t al , évolutiopsodasrmodeednanagantiemrcalles sllecom- a u x
portement des jeunes ou dansdestiquesdansl 6 ensei gne ment

Et évidemment, on surveillera aussi le domaine |€gislatif et réglementaire. Tout dépend de votre
business !

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

Modele de 4.ean Startup»

Le modele de tean startup> a été créé pdtric Ries,co-fondateur et CTQle IMVU, puisde la

société de conseil ¥he Lean Startup et auteur du blog &tartup Lessons Learned! | sbagi
doune m®t hodol ogi e de d ®sude teshrgpale el eontisutda ses-acop g L
cepts et de ses produits aupres des clients associé a la méthode de développement agile (Agile
Development)Elle apparentée & la méthod€gstomer Development»> de Steve Blarfk.

Le modele part du principe que lesngipaux échecs de startups proviennent plus de la difficulté a
trouver des clients intéressés par leur offre que par é&i@nédu produit ou du service. Les startups
qui réussissent seraient celles qui adaptent le plus rapidement leur offre aux destierds réels.

La méthode rappelle que chez les startups, le risgustuea u ni veau du mahl-ch® ¢
nologique.

La m®t hodol ogi e requiert donc un contact perm
du feedback alavoléesurbusage quédéils font dS8é6emevdiul-tunesa
tion rapide du produit pour bien répondre aux besoins des dditatsssi un affinage de la segme

tation client®. On y retrouve des principes de Geoffrey Moore da@sogsing theChasm» qui

date de 1997. Sachant que le processus demande une capacité a faire de véritables péduits gén

riques et ° r®pliguer son mod | e sedviee»gueafdroe, s a
dé®couter ses cl i e muedes prejets suraenpsure. sl éast Jonc uaenvéritalele f a
compétence de program managememnt déjadécrited ans ce document . ! C

dans une VvV®ritable wvieeiann ddaent renrice
une bonne compréhension deteates Customer Development is as important

du marché et ne pas relever sigpl as Product Development
ment de | 6i nnovat

L a m®t hode s O a p @'U Product Development

teformes logicielles open source ou d Concept || Product | [Aphaeta || Launchy

Bus. Plan Dev. Test 1st Ship

SaaS (software as a service) dites ¢
«commodité», et qui présentent
| 6avantage doé-° tra-e
pides ° mettre ien
mite, cet aspect est relativemerd- s
condaire. On peut faire duLean Sta

tup», quelle que soit la technologie [ |
employée, et pas seulement dans
domaine du Iog|C|eI Customer Development in the High-Tech Enterprise ~ September 2008

Customer Development

Customer

) —p Customer
Discovery

Customer s Company
Validation

Creation Building

Pour |l e choix doéun | e chite/wwyw.oBZE8y.netwardpness/2068/batessaipur-dedeetsussrasi

% Trés bien décrite dans cette préagion: http://www.slideshare.net/venturehacks/custoderelopmentmethodology
presentation

2 Tous les clients ne se valent pas en e@éhttp://www.theatlantic.com/business/archive/2012/agtkatway-to-kill -your-startup
listento-all-your-customers/253629
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Product development (solution unknown) Product/ Customer development (problem unknown)

> Market fit <

PARTNER KEY OFFER CUSTOMER CUSTOMER
NETWORK ACTIVITIES RELATIONSHIPS SEGMENTS
Agile development Bring customer in-
tactics house

Continous cycle of

Listen to customer customer interaction
Cloud hosting Rapid hypothesis Social Media
g\:\g:s; (ségé testing Minimum Viable collaboration tools Early adopters/
! Product (MVP lead-
RightScale) KEY roduct ( ) DISTRIBUTION ead-users
RESOURCES CHANNELS
Google ( search . :
marketing) Service platform: SEM/SEO
Open Source
(LAMP) Continous
deployment
User Generated
Content Key Metrics
(e.g. AARRR)
COST STRUCTURE REVENUE STREAMS
Low burn, customer pays for Repeatable sales model

development
Revenue goals from day one

Lean Startup Business Model Pattern, Tor Grgnsund http:/bit.ly/l eanBizMod. Adapted from the Business Model Ontology
(Alex Osterwalder), the Lean Startup (Eric Ries) and Customer Development (Steve Blank).

Le pivot

La métaphore dpivot est courammergévoquée pour les startups depuis 2010. pévet » est un
®v®nement de |l a vie dbOune startup corresponda
Soit que | don applique | e produit ° des march

change leproduit® ou sonmodéle économiquéoit, parfois, tout & la fois
En voici quelques exemplés

1 Les pivots concernant f@oduit peuvent consister a le simplifier pour le focaliser sur une-fon
tionnalit® cl ® et de s 6 a peste, peau cantaire alélargir lep r o
spectre fonctionnel du produit pour se diff
choisir de transformer son produit en opl ate
duit générique. On peuh®n changer de technologie sgasente sans changer les fonctioinal
t ®s du produit. Cela peut °tre rendu n®cess
de support multplateforme, ou encore pour satisfaire les demandes de segments clients.

1 Les pivotsmarchés consistent a changer de segment client visé aprés avoir constaté que les
segments vis®s initialement ne mordent pas
de clients adjacents qui peuvent étre plus innovants, mieux financ&gpiown meilleur acces
au marché. lls peuvent aussi tout simplement avoir plus besoin de votre solution.

1 Les pivots de modele dmonétisation entre modéles indirects (souvent publicitaires) et m
deles direct (freemium, abonnements).

®_.a notion de pivot sodapplique “ chaque individu daneutla ges
avoir plusieurs vies professionnelles distinctes avec des changements plus ou moins radicaux entre chaque phasgil @spendant
bon déavoir un point commun entre chaque phase, dbéo%% | dappel

SlExempl es i nspi r ®shttpdvew.forbes.comisies/martingwilling/28 11 /09/16/#hf-waysentrepreneurpivot-
aleanstartup/
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1 Les pivots de modésededistribution entre modéles directs et indiredExemple avec Deezer
et son partenariat avec Orange qui l ui a per
clients avec une structure de revenu récurrente.

Le pivotn 6 e s tine necetiiracle aux difficultés des startups a trouver leur place sur leur ma
ché. Cela ne fonctionne évidemment pas atous les ¢dups pi vot est | 6approc
m®t hode du Customer Development | ors$que €& cel

Quelques exemples connus ou moins cormaigivots:

1 Criteo : créé en 2005, la startup créée par Baptiste Rudelle utilisait une technologie poi
tue de recommandation pour faire de la reco de DVD et de vidéo a la demande en marque
blanche. EchetLe maché de la vidéo a la demande était encore trop faible a cette époque la.
La mode était a la recommandation, poussée notamment par le concours lancé par Netflix pour
améliorer son propre algorithme de recommandation de films de fonds de catalogue. Ean 2008,
soci ® ® a compl tement chang® de posithhonne.]
nol ogiqgue de base. E | rdtaegettin@ mulslicitaire guiRconsistd i ps ® e d
senter aux internautes des publicités tenant compte de leuupaprécédent sur les sites web
et notamment les sites partenaires de commerce en ligne. Réplutate 400 personnes et un
revenu 2011 de $250m, avec des filiales dans tout un tas de pays, dont plus de 70 personnes a
Palo Alto et une présence européeret au Japoh

1 Kameleoon une petite startup qui éditait au départ gotution logiciellepermettant deper-

sonnaliser | a pr®sentation graphique dbéun si
paramétrage utilisé pour lméer Al 6ar cbe®eé ,udnevsem@ci al i ste de
Comme | a solution permet de modifier | e | ool

compar ®e de deux variantes ddébun m°me site.

1 Seesmicgla startup de Loic Lemeur lancée initialement dans le nfikgging vidéo, puis dans
| 6i nt ®gration de flux de r®seaux SsSocCi acx. El
teur , Hootsuite. Cbest probabl ement une sort

T Nextavait fait un gnacheté pariAppke £n 189%lavait abahdohné soa
activit® de constructeur pour se concentrer
nba pas ®t ® une r®ussite commerciale pour at

T IBM, <ce nodest mpiaun grosmpagueboteBonstructeur est devenu useciété de
servicegdans les années 19906 u n d e spivatsl udse glrdohsi st opour@ene@ u nur
treprise qui f &00 perdonine£tait desteRque a 2800 pui® Emontée a
plus de431 000 @ébut2014). Dans les faits, IBM est a la fois un constructeur, un éditeur-de |
giciels, une société de financement, une boite de conseieesSII Mais le service représente
environY% de son chalfdrre qwaiflf a®tr @i. ta sen@andegpurae a | [
de revenu est le logiciel avec 26% du CA. La part du matériel continue de baisser avec la vente

d®but 2014 de | 6dactivit® serveur ~ Lenovo

1 Amazon est un contr@xemple: la société a bien commencé pandre degdivres, puis tout et

ndéi mporte quoi, puis est dee&dansiseservicesalelond ac e
(AWS, S3, EC2, etcgt enfin dans la VOD et les liseuses et tablefies.c e c i pr s gqué
fois, il sbdbagissait dbébun nouveau business qQl
en tirant part.i de | 6exp®rience acqui se et ¢
Dans la pratique, chaque entrepreneur qui a réusdclooué est capable de vous raconter plusieurs

hi stoires de pivots. (Qobee sptoilnet |colt®ustosssrdesigh adveosi r
bien pens® d s | e d®part pour | imiter |l es cha
nécessairet au bon moment. Soit!¢ avant québil ne so

Il faut cependant éviter de pivoter trop frequemment sans laisser le temps a son offre de marir. Cela
prend du temps doéinstaller un nouveawmaiguedui t
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de moyens financiers peut faire rater une belle opportunité. Il faut donc du discernemensspour di
tinguer les situations difficiles qui demandent de la persévérance de celles ou il faut changer son
fusil do®paul e.

La possibilité de faireunou@ui eur s pi vots ne vous exordoraesr 0d
du discernement et de bien congevoir votre startup dés le départ. Si grace a cela vous économisez ur
ou deux pivot s, cel a s elrlae faubpas oubhePausss nom@euxp o u r
grands succes qui se sont béatis sans grand pivot aurdgmgGoogle, Facebook, Oracle, Price
Minister, Meetic).

Marketing et vente

Avec le financement, le marketirgg la ventesont le carburateur de la croissance. Et aussi un gros
point fable de nombreuses startups du numérique en France.

En bto-b (marché entreprisg)l est critique de bien les organiser pour générer rapidement des
ventes, si possible en créant des références clients qui vont servir a la fois a payer les salaires et a
alimenter le marketing.

En bto-c (marché grand public)e marketinget la communicatiorprédominat pour attirer les
consommateursl faut a la fois un bon produit (le savdaire) et le faire connaitre (le fahisavoir).

M° me s | e f abon prodit simplifiera grandementrla tache du marketing et de la
communicatiof?.

Dans tous les cas, il faut faire preuve de bon sens. Définir son marché cible, sa segmentation, son
offre, sa «businessvalué (| es b®n ®f i ¢ es aheartagdporfaflarcenyurrendea d i
et la tarification. Les analyses et ®tud-es de
tout valables pour les innovations incrémentales. Les innovations de rupture sont rarengent facil
ment évaluables avec destils traditionnels.

Le marketing nbébest pas une science exacte et
accepter | 6incertitude, et en m°me temps rati
avec | 6offre ad®quate.

Ducété@s ventes, | 6objectif ) ter me est de <cr @
do®chel |l e. Cela ne fonctionne pas toujours a

stabilisée. Les premiéres ventes sont expérimentales et gérées padéeuis. Elles permettent

de valider le produit et de le faire évoluer (si possible sans tomber dans le piége du service outillé,
ou la startup a du mal a préserver le coté générique de son produit et donne trop dans le service pour
le personnaliser enation des besoins de chaque client).

Une fois qubéon a stabilis® | densemble au nive
commencer a recruter des commerciaux voir un directeur des¥entes

Vendre la valeur

Avant méme toute stratégie dente et de marketing, il faudra peaufiner son discours, pitch«

de ventee . Le tester, | e tester ° nouveau et sans
Bien entendu, il faut une ou plusieurs présentations de type Powerpoint. Tou¢ eorarbrochure

synt h®tique de | 6offre (hors business pur 1| nt
®2Contrairement ~ ce qui peut °tre affirm® par Fred Wilson a

mauvais produit On a toujours besn de marketing et de communication pour faire connaitre et adopter son produit. Le niveau de
qgualit® du pr odaméne ure élédmentd duamixl rhaeketingip:/fi.techcrunch.com/2011/03/01/fredlson-le-
marketingsadress@auxentreprisegjui-ont-un-mauvaisproduit/ Par contre, un bon produit pourra certainement diminuer les couts
marketing.

33 Ce processus est trBien expliqué ici http://steveblank.com/2010/09/13/jdiles-thatcansink-your-startup/
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Plusieurs maniérepermettentde structurer son discours de vente. En approche client directe, ce
taines méthodes consistent a mettre en évidence un manque ou des difficultés existantes, des perte:

de

chiffre

doaffaire ou

Discours marketing

des

sSsur co %t s

dans

Discours commercial

Personnalisation du
discours par rapport a un
segment de clients

Personnalisation du
discours par rapport
au client

Le apres par

Le apres par

| 6e

Valeur %outée percue

o gl f_ait o apré§ par rapport a rapport a
[Pl rapPoi £ QF Oy LRdNI| € QF GF yi LR deN
ou service t Ql g yu .
le segment le client
>

9201 GA2y RS
des clients, et de se
inconvénients et codt

t QSEA &G Y

Evocation des besoin:

e Faire parler le
spécifiques du segme|

client sur sa
situation et ses
besoins

On remue un peu le couteau dans la plaie en faisant parler le client de c¥s Biéamsuite, on

plante le décor avec son offre. Etcalle devra mettre en ®vidence d
val eur aussi chiffrable que possible, et de |
Le schéma edessis montre vVvisuel |l eme g quilcréébiem |® noBifastec e s
entre | 6exi stant des clients et | a solution p

1 Le cas 1) correspond a la présentation de la solutiabssacto, sans évocation du client et de
ses besoins. Ce cas est pl usplubtmeygmment qubi l

1 Le cas 2) correspond a la présentation préalable de la situation existante des clients avec les
probl mes qubelle g®n re en termes de compl
percue est évidement plus élevée.

91 Dans le cas 3)eldiscours sur la situation existante et sur la solution est plus spécifique-car pe
sonnali s® pour chaque segment <client vVvis®.
dans les discours marketing (communiqué de presse, brochure, site web, sgminaire

T Le dernier cas 4) est <cel ui de | 6approche ¢
consiste a faire parler son client avant de vendre son offre. Et de le questionner sur sa situation
existante, ses difficultés, ses besoins. Ensuite, toulis sur la@ution peut étre personnalisé.

%Cette t echniSgnuSeling &tapgt documentég par untaim Neil Rackham. Voihttp://www.amazon.com/SPIN
Selling-Neil-Rackham/dp/0070511136
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Cbest dans ce cas que |l a valeur ajout ®e per -
générée par un contact humain direct.

La perception du client devra étre comme sur cette ba{anrcentre: la valeur économique de la
solution devra étre de loin plus importante que son co(t global, ce qui integre le délai de mise en
Tuvr e, |l e changement i ndui t chez | e client, I
risques. Le point le plusificile a traiter étant sirement le risque de choisir une startup. OiR min

mise ce risque percu avec un bon financement, de bonnes références clients, et une capacité pour le

client ° substituer | 6o0ffre par une autre.
Tres souvent, le risque est minimisiéez

l e client par | api- mi se en . ¢ Codt solution
loteé qui testera | es CaA.r-a{I‘fE,@«_ Délai e.
Dans ce cas, il faudra prendre gare a étre Valeur Changement
aussi  proche que  possible  de [ Raduction des Intégration

| 6op®r ati onnel et e d i Risque t,
sinon, le pilote va se fondre dans la masse ’ :

et ne pasiéboucher sur une vente. e > - -

De plus, il faut aussi tout faire pour = —
vendre le pilote. Les grands clientsrfra
cais ont une propension a vouloir obtenir

ces pilotes © | 67i1il, aux frais du fournli sseur

En tout état de cause, votre solution doit résoudre un probléme bien identifié chez vos clients, et qui
emp°che quel gqudun d3Si vodseamez une betiebtéclenolatjie a propasen mais
un probléme a résoudre pas bien défini, il faudra reaatie copié

Cycle de vente

Un cycle de vente intégre les tactiques marketings, commerciales et de services qui permettent de
faire avancer | e client ®tape par ®tape de | 06
achat et son renouvellenten

Chaque étape doit répondre a des objectifs clairs et si possible mesurables

1 Notoriété: cbest | a pr enxploitezles outld de poenmumiation wousspetme
tant de vous faire connaitre. Si vous proposez une innovation de rupture, d fawdrement
investir ici pour famPmed®tdobjectidBi soovat
sages en tir croisé» via plusieurs supports différents et avec une forte répétition et rémanence
dans | e temps pour ( ulésalientshpotentiels dadsuvos ciblesmioa i n
taires aient mémorisé nesefaie que votre existence et | a na

utiliser des relations presse et influenceur, un moyen trés abordable pour se faire connaitre. On
combinera sepropres sites Internet (celui de la startup et son blog) et un bon SEO pour se faire
découvrir sur Internet. Et on investira graduellement dans diverses formes de publicité payante
sachant que la publicité sert aussi a faire avancer le client dans les sta@ntes du cycle de
venteHor s I nternet, cette ®tape peut aussi co
séminaires comme la présence dans des salons professi@aoblant que ces tactiques jouent
aussi un réle dans les autres étapes dlieaje vente. La présence dans un salon professionnel
sert ainsi aussi dooutil de fid®lisation ou

1 Considération: ce sont les tactiques qui permettent de prendre le client par la main pour lui
faire d®couvrir vot reeaconsidéreresondelugiidnware drectensente t
son usage et/ ou son acquisition (dans | e ca
en Tuvre tout es | avesunkite wah bien stdueturdes vinéos de démman
tration et diverses formes de documentatiorarketingfacile a consulter et/ou téléchargstr-
tout en btob).
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9 Evaluation: tout

ce

va faciliter

qgui

Ver sepeen

dé®y

gratuite pour un logiciel, inscription rapide pour un saven ligne, téléchargement gratuit

doéune
faut prendre
d®r ati on
pas parceque

viightes i pau rg

etsamt

une application mobi
| 6ut Dansatdeunombhr eun
| g@®v@aesuasimml t an®ment

vous poussez quelqudun

couvrir les facettes intéressantes pour lui.

Sélection: c 0 ectosingd

, €

"¢ ssaavgoe r( damnus un

ser vi

e,
smar niices

ce

et q

Par f oi
& 0i ns

gr at

offre payante). La simplicité des moyens de paiement est ici clé pour les services en ligne. En
mode btob, cette étape du cycle de vente peut devenir tres longue. Il faut négocier les prix avec

leclientv oi re avec son service achat, signer un
Cycle de vente

Presse, blogs

Publicité, SEO Notoriété

Evénements

. %

Vidéos o

Visite site Considération

Démonstration P ?

Yo
et : Evaluation
Freemium .
%

Usage i Sélection

Souscription -

Bonne expérience produit %

Augmenter ['usage £ Satisfaction

Support et roadmap

%
Avis dans réseaux sociaux Référence
Citation presse
%
Abonnement R .
Up-sell, cross-sell | Fidélisation
1 Satisfaction: |l a vente ne sbéarr°te pas | Al @dte st r

gue votre client obtienne une expérience utilisateur positive de pratteiit ou service. Il faut
en d®velopper | usage. Un r®seau soci al ne ¢
se pr®occupe ainsi du temps pass® par jour
®t ape gque | 0 ewvitablesdaeunds ifohctioanellesees lesibugs de son offre. Il faut

alors mettre en place le support technique adéquat et injecter dans la roadmap les attentes clients
Et communiquer sur les évolutions de son offre de maniéere réguliére.

1 Référenceeunefos que | 6on a des wutilisateurs satis
de r®sonnance pour recruter ddédautres client:
et de viralité telle que celle qui est souvent pratiquée dans les réseauxisoci 0 %2 | 6 on i r
amis débun r®seau donn® © séinscrire daas un

ditionnelle de la «éférence client communicabbeque vous utilisez dans vos supports de pr
sentation voire sur votre site web avec desles de cas documentées. Elles inspireramt co

fiance et

chine

von

t cr ®er un ef fet

ddébentraiaement
s 0 e mb aactew nucléaninetaetoalimentde début du cycle de vent€ela se

mesure avec la pportion de clients nouveaux qui entrent dans les premieres étapes du cycle de

vente gr ©ce

cette viralit®. Si el

e

d®pas

plus, la structure de cout du cycle de vente sera sérieusement dilmGelaexplique pourquoi
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i faut faire tr s attention = -di va®ea pndortpr ®c
ef fet déentrai nement

1 Fidélisation: elle intervient avec toutes les attentions et tactiques qui vont vous permettre non
seulement de caerver votre client dans la durée mais aussi de lui vendre plus. La formule de
| 6abonnement reconduit automatiquement soapf¥
VoOous pouvez ensuite chercher ° venddbasepdues pr
augmenter votre revenu par <client. Sachez (
existant que de vendre a un nouveau client

Un bon plan opérationnel traitera du dimensionnement du cycle de vente complet en indiquant le
nombre declients a chaque étape (prospection, démarchage, démonstration, pilote, projet, signature,
etc) et les taux de transformation entre chaque étdpe gchémasuivangue | 6on cher cl
entendu & optimiser & moindres cdtts

O0®volution de ce taux dans | e temps sera une
|l a soci ®t ®. Le co%t du cycle de vente per met:t
clients, le modele de vente et la structure de margerdo @ u i Cbest -aauef oi s
| 6on se r dmMdbcsompadei dddet ® dou mod | e de distri

Second Life a connu un
départ fulgurant en 2006 pour
s’écrouler inexorablement a
Ls partir de 2007. La solution

IFE cherche son probléeme a
résoudre !

Foursquare voit son buzz
stabilisé depuis un an.
\//\/\/ ; | Certains commencent a se
\/\’v,\/\,f demander & quoi cela sert !
Quora a connu un pic d’'usage
et une chute brutale au début

m, de 2011 puis a retrouvé une
1 i i croissance lente d'usage..

MySpace a connu une croissance en
myspace® = « cloche » comme dans les livres
aplace for friends " (Geoffrey Moore).

Twitter a amorcé sa décroissance.
Instagram poursuit sa croissance,

depuis son rachat par Facebook.
Jusfmawm 3 Whatsapp et Snapchat font

M beaucoup parler d'eux mais sont
moins recherchés. C'est aussi lié a

7'= leur statut d'applications mobiles.

Facebook semble avoir atteint un
plateau début 2013. Le pic de trafic

de septembre 2012 semble lié¢ a
' I'évolution de 'offre mobile.
Depuis, Facebook est moins
recherché sur Google. La encore,
j/ cela peut aussi étre du au poids de
l'activité mobile qui génére moins

de recherches sur Google.

BVoir © ce sujet | 6excel |:eStdrteps petriGdoepiratest i on de Dave McClure
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Nécessités et limites des études de marché
Par Anne Ricaudde Market Solutions Consulting

Les étudesle marchénitiales sont essentielles esi elles sont bien faites la startup doit
étre en mesurgrace a elles

f De valider | 86int®r°t de sa nouvell e
identifiées &
A o o : \ T B

1T D6®val uer son pot e mtmarehé réd et eellenerd accessible \ /
bon zoom march®), | a demande potent.i / 4
associés
Déadapter |l e contenu et | a fsonmodéleé&@onigaen of fr e d
D6i dentciifbileers scelsi ent | es prioritaires, sa strat

cartographie de son écosysteme amont et aval et de ses acteurs concurrents et partenaires potentiels

1 De savoir positionner son offre de maniére différéapiar rapport a son marché, ses clients et la concurren
directe et indirecte

T Déidentifier | es messages et circuits doéinfluen
On |l e voit, il sbagit de bien plus quodun kGraogdee
type do®tude, l a startup sai't 0% el l e doi't all er

tout en se différenciant et en étant rentable.

Mai s ces ®t udes initiales men®e s en C 0 u rdémonstae
teur/prototypage ou plus en amont en phase de spécifications) ne suffisent pas a concrétiser un projet innov
maximiser ses chances de réussite sur le marché.

Il faut pouvoir transformece projet innovant en solution compléte, finaliséereatdableet cette nouvelle offre
produit/service en un business concret

La finalisation de suréeomaréhé equierént nséthode ai autils spécifigsies, tnotaamme
ceux du product management/marketing produit et du business dévmlepp(développement commercial de
nouvelles activités).

Parmi les questions a se poser (dont nensumt évoquées dans ce guidglie mettrei ou pas- dans le po-
duit/service par rapport aux besoins clients et aux offres exista@@®rent en faire umsolution compléte pour
répondre au besoin et pas un « bout de solutio€erment délimiter I@roduitet leserviceassoci€, notamment
de personnalisatio Que faire en interne ou externeC® mme nt struct ur er hodnmde? r
Que fare en gratuit ou payantComment évaluer la rentabilité de la solutio€@nmment suivre son dévelogp
ment ?Comment définir la stratégie et les actions marketing et commey@i&@lemment planifier le lancement ?
Comment mettre en place des partenariataroerciaux efficaces@o mment d®vel opper | ¢
et les ventes initiales ?

Au final :

9 Une étude initialeest clé pour une startupet elle doit permettre de al | der | 6i nt ®r °t
| opportundt®f bn enudekcstte noawelie offre et Bepositionner de facon différenciante
et dedéfinir une stratégie et des actions marketing et commerciales pour accéder efficacement au marct
développer.

T Une bonne ®tude ne suffit pas pour r ®ussir. L a
méthode et outils spécifiquesotammentcelles du product management/maitk@tet du business develo
ment.

On doit <cal cul e rcquisiton clients dansntouslles cas ael figured Yo campris sur

InternetAt t enti on ° ne pas confondre |l e co%t dobdac
vente (comme | e cout doéun cl i clksé»et qui achetdTer d s )
C 0 ¥t est en g®n®r al |l a somme de | 6ensembl e d
riables divis®s par | e nombre de <clients ¢l o0:¢

moins quelques mois.
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Quelles sont les conditions de lavirdl ® doéu?’n ser vi ce
La viralit® déun service se d®veloppe au mieu

1 Le produit est dbonne qualitéet répond a un besoin clair. Son usage devient rapidement a
dictif pour ses premiers utilisateurs.

Lavaleurduprodutaugment e avecllisanehmbed f@€deslte ¢ ®s e

Les utilisateurs sont encouragésuiter leurs amis a utiliser le produit. lls y ont intérét en
raison du point pr ®c ®dent . Mai s | 6i nvistati o
sible. On voit bienrbp de sites sociaux qui générent des invitations plus ou moins automatiques
sans expliquer a quoi ils serveérilles sont percues comme du spam par la plupart desutilis
teurs.

1 Le service est bierelié aux réseaux sociauxet notamment Facebook et Twitt Le SEO (ré-
férencement gratuigt le SEM (référencement payardy service ont été aussi bien travaillés.

1 La startup déploie un@admap produit et marketing qui lui permet de communiquer deam
niere réguliereet bienespacée dans le temps. Histaleegénéremune visibilité dans les médias
qui ne se résume pas a deux articles dans TechCrunch et équivalents au moment du lancement.

On mesure la viralité avec le rapport entre le nombre de nouveaux utilisateurs mensuels et le
nombr e t ot al adoi étre unlpousentage stable ou®e ¢roissance. On la mesure aussi
avec les données de trafic sur le site, sur le temps passé sur le site par les utilisateurs tout comme
avec les recherches du service effectuées sur Google, avec Google &xendsi€sllustratifs ci-

dessls).

Et cela ne fonctionne pas a tous les cdupe peut étre induit en erreur par un démarrage rapide du
service enclenché par les premiers retours presse et par le test gearlgsadopters habituels de

I 61 nt er n ertllyernanenviron 80800 iatsnez en FrahEm général, ils passent réguser

me nt " autre chose. Le temps disponible des
I 6 i hQela enidevient la matiére premiere la plus rare sur Internet

Commurication

Comment choisir le nom de sa société

Combien de fois tombeon sur des noms de sociétés compliqués et pour lesquels leur site web est
introuvable via une simple recherche sur GoGygle

Un nom de société doit avoir plusieurs caractéristijues

1 Facile a retenir, et ne pas étre confondu avec une marque existante

1 Facile a épeler évitez les orthographes complexes. Au plus, une double voyelle sighe. «
1 Court, si possible en dessous de 10 caracteres
1

Non générique au sens, ne pas étre une coralsion de mots communs, ne secatque pour
étre facile a Googleizer.

1 Pasdéjautilisé ce que | 6on v®rifie notammento~ | 06l
ciétés existants. Par exemple, soyez prudent si vous utilisez book, oogle, windows et autres
crunch dans votre noi

1 International: ~ savoir, u tCelad sigsifee bldne éviter lés @aRtomnanneg &op .
francaises sauf dans les secteurs ou celagimijustifié comme dans le fashion. Il faut aussi

% Cette liste est inspirée de cet article de Don DodgeWh y company names & » URL d
http://dondodge.typepad.com/the_next big_thing/2012/03@mpanynamesurls-dontmatter.html
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veri fier que | gnificatmmgénaiiteadans &s principates aultures, voiie rel
gions, mondiales.

1 Associé a uhogo simpleet mémoisable !

Comment construire un plan marketing qui créé notoriété et génération de demande a bofa compte
Comment provoquer efficacement du bumarketinget de la viralité ? A quel co@ Avec quel

impact sur les ventes Quels leviers privilégie? Esic e que | a construction
blog®” suffit ? Comment fonctionne le marketing vifd? Comment bien référencer son site Web

sur lesmoteurs de recherctfeComment bien gérer ses relations pr@s€emment sélectionner ses
agences de marketing et de communicatiom ? Ce
niére de créer sa carte de vidiée

La premiére erreur a éviterestdeonsi d ®r er que | 0
plan marketing grace aux miracles du marketing viral. beizze p u
pour limiter les investissements markefhg mai s i | 0 ®
basiques des 4P (produit, prix, placement, promotion).

on va pouvoir
t effectiveme
conomi se pas

De plus, il est adapté a certains types de sites web, notamment les réseaux sociaux, mais pas ¢
toutes les activités du secteur des TICs.

En btob, les basiques restent les relations presse, laigeitin a des conférences et salons et
| 6organi sation de s®minaires.

Pour les activités en ligne, il faut toujours équilibrer au minimum trois sources de teafitizz
(relations presse, blogs, forums), le référencement naturel dans les moteurediee(SED) et

les liens sponsorisés (Adwords, aussi apped@arch Engine Marketing). Mais ces trois sources

de trafic sont aussi a rechercher pour les sites web de business traditionnels (hors pure ptayer Inte
net).

Comment construire son site web

Une activit® en | igne est support®e par uun si
p®rer (brochures, d®monstrations, vi‘l®o®, ver
prend au minimum les rubriques suivantes

1 Lesproduits et services éventuellement triés par segments clients visés, a la fois synthétiques
et éventuellement complétés de livres blancs a télécharger (en PDF).

1 Lesréférences clientet lespartenaires éventuels.

Lesoutils de prise en maindu service oudu produt , sur t out: sndoide edsde nep
tutoriels, vidéos.

1 Lesressources techniqguesnotamment pour les développeurs tiefgagies, mais aussi une
FAQ, une base de connaissance des probléemes rencontrés.

"Au sujet de la cr®ation dé u nhtp/ivegcondedsmarketingforeférenement®@lesdon | t ez ¢
de-yanngourvennegourtenirun-blog-dentreprise

% Voir une piste dans %he Inside Word on Woréf-Mouth Marketing> publié par Guy Kawasaki sur:
http://blog.guykawasaki.com/2008/06/tmeside-word.html

39Voir ce post de Guy Kawasaki sut.«d a r t tel»e http:dblog.guykawasaki.com/2008/05/the-0f-the.html

40V/oir « Mythes et limites du marketing viralsurhttp://www.oezratty.net/wordpress/2007/mythedimites-du-marketingvirall.

41 voici un petit guide sur le SEChttp://www.work.com/learningearchengineoptimization1053/s ac hant quéi |l en ex
Internet.

2 voir cet article de Guy Kawasaki qui rappel e | es
http://blogs.openforum.com/2008/12/31 Aamy-thingseverysmaltbusinesownershoulddo-in-2009/
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1 L &ctualité, qui doit faire vivre la page@da c cu e i | avec | es nouveaut
clients, les nouveaux partenariats.

1 Une rubrique poudécouvrir et contacterl 6 e nt r. sopéquipe de fondateurs et ses aran

gers, son financement, ses ccoO0oOr touvemélese e x ac:
sement souvent et qui ®manent dbéentremfeneu
nent ou bien quobéils sont seuls ou le fait qt

1 Unerevue de pressgavec pointeurs sur les articles en ligne le cagat. Dans le cas de-r
production ou doéint®gration doéarticles de p
m®di a concern®. Bonne occasion doentrer en

Le site doit étre optimisé pour léférencementdans les mieurs de recherche et bien entendu,
surtout sur Googfé. Les pages doivent notamment contenir les bons métat@gdes mots clés

sur |l 6activit® de | dentreprise. On fera &en
| 6 ent roermpmmencepar le'hog de ses créateurs. Le SEO est un véritable staioérqui ré-
cessite souvent de faire appel © des so0éi ®t ®s

chera de rémunérer a la performance.

Attention cependant a un élément clé du SEO ¢ eedéstipline en permanente évolution, du fait
des modifications op®r ®es par Google sur son
du PageRankt son évolution dénommédPanda» lancée en 2011 | | nbest pas rar
automatique (ougs?), Google déréférence un site web et réduise de ce fait son trafic de maniere
radicale, surtout si la part du trafic qui vient des moteurs de recherche dépasse les 50% au niveau
des visiteurs uniques.

! est donc bon doéav cirespecaabieslEs@eglgsulé Gobgledontmanmé a
ne pas trop dépendre des moteurs de recherche pour la génération de trafic sur son siter-Vous pou
riez étre fragilisé si votre trafic dépeaglus de 50% des moteurs de recherche.

Au passage, on | i mi tHMashaa ul Gsutsraigcet dnel nd onmapng S aentt
d éneintroduction entierement réalisée en Fladre ur e us ement , gr ©ce o0¥% °
est maintenant passé de mollidaut arriver directement sur lesbriques du site des la premiere
visite!ll f aut aussi sb6bassurer que son site f:oncti
Internet Explorer, Firefox, Chrome, Safari. Et sur Windows, Macintosh comme Linux. Saps com

ter les mobiles tabletts et smartphones, voire méme les navigateurs des TV connectées et ceux
des consoles de jeuS8i vous ciblez le marché des entreprises, il faut que votre site fonctionne sur

|l es anciennes versions doélnternet sHnpgtanbr er . P
Au passage, signalons que legosd e | 6 e nt r eépe fxilesa tralei et &lédharger,
qguecesi t sur | e sdupa und echdrobeesurtGoaglp enitapant « nom de société

logo ». La conception du logo doit permetson intégration aisée dans des présentations, ce qui
milite pour un logo sur fond blanet si possible disponible & la fois en JPEF et en PNG avese tran

parence Les |l ogos sur fonds de coul eur g®n rent
présentatiorcar ils sont généralement intégrés dans leur rectangle de couleur, différente de celle du
fond du transparenEt ce n 0 e s tFaceplmak esp danscedagqu éi | faon | 6i

peut aussi proposer une version du logo en clair@ui®#t ®gr era sur unllsuppc
faut donc le fournir au format JPEG et en PNG avec transparenaassien haute résolution.
Comme cela, les médias et consultants qui vous citeront dans leurs support le feront avec un logo de
gualité. Celacompte aussi pour avoir une bonne image

43 Google fournit desnformationsaux développeurs web pour optimiser le SEO de son site, tout chfiumesoft. Il existe méme
des kits de SEO pour les blogs et sites réabsg&cWordpress http://yoast.com/articles/wordpresso/#relatedblogsSans compter
les nombreux livres parus sur le sujet, surtout en américain.
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Il est aussi bon do6®viter dbdébaccueillir un vis
méme pour un service en ligne freemium. Il faut tout de méme donner un peu envie au visiteur de
tester ledit seficeet ®ventuell ementé dé d®couvrir de quc

Léent r e p-+lentretenirun odi t
Un blog est un moyen assez courant pour donner des nouvelles sur la vie de la startup, surtout de

son produit, mais aus s idelastartup eivda $omfondegearr | 6 ex pe
Le blog de | dentrepreneur peu®f: donc avoir dif
T Montrer que | e projet vit bien et infomrmer

portant en phase de béta test pour un site wein dagiciel.

1 Créer un canal d'écoute de ses utilisateurs et de son marché en démontrant une capacité a pre
dre en compte les feedbacks des utilisatdues.commentaires doivent donc étre ouverts sur le

bl og. Sinon, de ndest pas un bl og
1 Fairelepointer | 6actual i t® du march® dans | exquel
pertise m®tier. El'l e am®l i or er a Elledonnena@udsi bi | |

du grain @ moudre aux médias et analystes de votre marché.
1 Publierdeslives bl ancs sur votre domaine dbéacti vit

Il faut éviter le bloganonymede la startup, signer les posts, et éventuellement impliquer plusieurs
contributeurs de | a soci ®t ® s ur quip® soudéeleobien af i
coordonnée.

Le cas extr°me du bl og de eh206 pdrkox pdMeuni@sudelaa ®t
création de Seesmic. Avec une couverture au jour le jour de la création de son entreprise, établie

dans la Silicon Valley,te f orce vi d®o, et pour cause, l a v
Seesmic (qui sbest depuis refocalis® sur | béag
pas reproduklttible © [ 060infini

Apres, on peut pousser le bouchon un peu plusdoiutilisanfTwitter et en espérant étre suivi par
un maxi mum ddéamis divers permettant de rel aye

! peut °tre aussi i nt ®ressant de sbébappuyer s
Facebook l'avantage étant de créer assez facilement une liste de diffusion d'informatians (no
velles versions du produit, etc) a ceux de vos utilisateurs qui s'y sont inscritsn@mes.

Comment gérer ses relations pre®se

Les journalistes sont inondés de communsqué” de presse et doéinvitaf
presse. Que ce soit de | a part dbéentreprms-i ses
ser? Surtout dans la mesure ou ils sont en général frileux pour parler de startups sauf dans quelques
meédias trés spécialises.

Il faut commencer par appliquer les bons basiques du marketing

1 Expliquer son offre en quelques mots qui la positionnent bien, et décrivent son caractére inn
vant et comment elle peut changer la vie des clients.

9 Situer son offre daune tendance du moment. Tendance sociétale (goQts de jeunes, etc) ou
économique (réduction de tels codts, etc).

1 Avoir un discours tres différentianEt au passage,onnaitresa concurrenceur le bout des
doigtset positionner son offre posément sangatldriser les autres qui sont pdiite des ré-
rents dans la téte des journalist€eci étant clé dans une discussion avec un journaliste qui

“Cf«Why startups need t o b»deMarkSasterdsunfbcacrunch.o t al k about é)
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connaitra bien votre s
votre secteur, il sera peétre plus intéresse
do®crsuse alesrs quoil an
pier juste sur votre sociéteé.

1 Dans la édaction des communiqués de press
soyez prtinents, compréhensibles évitez les
termes creux et vagues, les citations pompeus
tout comme les superlatifs non justifiés

1 Foumir desliens Internet sur lesisuels: copies
d 6 ® c vidgaos 0gos de la sociét@uis, un acces
aux gmamstrations en ligne,acmpt e d 0k
sbagit dobéun. service 1In

9 Fournir des chiffres. Vitesse de croissance et tai
de votre marché. Eléents de trafic, premiers
clients, etc.

1 Si vous envoyez des communiqués de presse
email, fournissez dedans un lien URL sur leneo
muniqué permettant de le retwitter

votre soci ®t ®
d®but de not or irdani®egulies o
rement avec un panache
évolutions de votre offre (deux a trois fois par an
les anoncesde partenariats importanginsi que
sur les levées dends.

Du c!'t® des formats dioi
tables commniqués de presse et les rendeuns en
1/1 (les conférences de presse sont quelque peu
been ou réservées aux grandes entreprises), le -
étant géré par une agence de presse qui vous en as
la préparation.

T Lorsque

Pour l es m®di as qui tom
mani re ou dbdébune autr en
« kit de presse >acile a téléchargef(fichier ZIP)
comprenant tous | es ®b-®
ciété etnotammentlegs opi es do6®cr@&n
duitset ogos de | dentrepri si

Comment approcher les blogge@rs

Qui dit buzz dit approche debloggeurs influents
pour tenter de les faire parler de votre startu
Léapproche est souvent
Elle nécessite une certaine pratique et quelqués
caut i ons dobébusage. Voi ci p
pas faire

Utiliser Twitter dans son marketing

Avec plus de 241mi I | i ons d
actifs dans le monde (fin 2013) et environ
millions en France (novembre 201 2)witter

est un véritable phénoméne des réseau:
soci aux. Les wusagaé@-s
s®s et compri s. On

des utilisateurs de Twitter le considerer
comme un simple média de broadca

pui squdil s né®mett e
| 6autre extr°me duwu
tout consi d®r ® c 0 mme

de dialogue. A vrai dire, toute forme de
communicéion est possible avec Twitter, ce

qui explique la grande richesse
doéapplications qu u-
tour.

S
Lusage de Twitter p

plan marketingest souventine extension du y
blog de la startugt un moyen de dialoguer
en tempsréel avec ses utilisateur§witter
est notamment un endroit ou un contact \
pouvoir étre établi avec une audience fide
et avec des influenceurs du marché.

Il faut commencer par créer une audience, |

e
Y

sbappuyant sudrd6 esmmas |
siiesweb et bl ogs o0% |
peut °tre sui vi sur
correspondant. o

Twitter peut alors donner lieu a toute:
f or mes doi ntie rdadc tnifocor
envoi de qud®ns sur un nouveau produit
ou une tendance pour sondem audience,
offres promotionnelles pertinentes et bie
ciblées. En théorie, il vaut mieux casse
| 6asym®tri e qui pet
entre émetteurs et récepteurs, en suivant
maximum de « suiveurs » de votre compl
Twitter. Et surtout, éviter despammer son
audience.

Ensuite, on peut b
grande panopl ipartie dobd o
t amment déanal vse. de
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Bonjour,

Nous souhaiterions vous faire part d'un co nmuniqué au sujet de la nouvelle
version du site XYZ.com pour que vous découvriez notre site et si vous le

souhaitez publier un article sur votre blog.

Votre blog contenant de nombreux articles qualitatifs et sérieu X nous a i-
merions apparaitre dessus.

Nous vous remercions par avance pour votre réponse et le temps accordé a

la lecture de notre communiqué.

Cordialement,

5A%

Anne XXX.

Assistant e Responsable Marketing

Alors, des recette®

T

l denti fiez | es bloggeurs r®ell ement influen:
le classement de Wikienprenantgar e au f ait que ce cl assemer
qualité ni en quantité, mais simplement les liens qui pointent vers les blogs, un peu comme le
PageRank sur Google. Il est bon de compléter ce classement par quelques recherches et analyse
d 0 aeunce.

Sélectionnez un nombre réduit de bloggeurs influents et passez un peu de temps a lire leur site

pour comprendre | eurs centres doéint ®r °t et

|l eur approche. Cert ai n fxtbnduages plusieussiarticeespar jodre | ¢
notamment sur | es nouvelles offres des star
sujets |l arges mais avec un rythme de public
destendancesgén@@ad qud~ " une soci ® ® en particulier

Contacted es par emai |l avec un message personnal
votre projet. La meill eure mani re doéexprim
sur votre pr o$que\vous apNrécienld blay erequestpratout en lui proposant

do®crire sur un sujet qui ndest mani festemer
Pour un site web 0% il faut sdéinscrire, f a
do®val uat snmetant&togirdpassword associés.

Evitez de mettre | es pieds dans |l e plat en
projet a fortiorienlepayarlt Cbdest ®vi demment mal adroit m°n
«sur commande. Vous founissez des informations, un accés au service, et vous mettez a la
di sposition de | 6auteur au cas 0% il souhait

Faites en sorte que ce soit les fondateurs de la startup qui émettent les mails en question, pas un
stagiaire, méme si ce mger peut avoir préparé les mails et listes de diffusion en amont de leur
envoi.

Profitez des conférences et autres événements pour entrer en relation directe avec les bloggeurs
gue vous avez identifiés. lls mettront un ou des visages sur votre stapnés. avoir qualifié
rapi dement |l 6i nt ®r °t ou non du bloggeur (ou
le/la «pitcheré r api dement sur | doriginalit® de votr
Ne spammez pas les bloggeurs avec des messages @ via Twitter. Cela lesitobligeus
suivre sur Twitter pour dialoguer en Direct
sO0ils ne vous connaissent !lpdd emescrte.pabluteart
rement a ce que croient certains

A

Vous pourrez édament appliquer les conseils relatifs awdations presse Sac hant qguobi
moins trois catégories de bloggeurs pertinents pour la startup
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1 Lesbloggeurs professionnelgjui sont finalement des médias relativen®@assiques. lls vivent
de la publicité sur leur site. lls écrivent a temps plein. lls ont parfois méme une égume.
audience est généralement assez importante en volume.

1 Lesbloggeurs a temps partielqui ont une activité professionnelle distincte lhlog est soit
l eur outil doexpression personnel sur aodes p
tion de leur activité professionnelle. Un grand nombre de bloggeurs dans ce cas sont tles consu
tants indépendants comme votre servit€lg.sonts ouvent des bl ogs doex
pas de nodéi mporte quel sujet. Si vous | es s
themes voisins de votre activitde | eur demandelms»pas doé°tre des

1 Lesvidéo-bloggeursqui publient essntiellement des interviews vidéos, soit flmées sur site,
soit en visioconférence (comme Jédithel Billaut). lls sont assez faciles a approcher, mais
leur calendrier de tournage peut étre facilement bien rePy@nezy vous ~ | 6avan
souhaitg b ®n®f i cier de | a publication doéud-e i nt
map.

Quelles sont les différences entre un journaliste et un bloggaun s | é approche ? L
plus libre: i néa g®n®r al e me n!t Iplaas trapae cdntra®tdsade itaé u r
brage dans ses ®crits. Son audience est moi n
grands médias (presse quotidienne, radio, TV), mais elle peut étre plus spécialisée voire qualifiée.
Voir quelques conseils cgtémentaires chekeanFrancois Ruiz

En compl ®ment de | a blogosph re, il faut auss
réseaux de microbloggingaomme Twi t t er . ! peut °tre int®res
pour informer en temps r ®el | es p etragssipauré-s q u i
pondre a leurs sollicitations ou remarguessgr andes mar gque ses¢bellyCosaont
Cola,AirFranceet c) tout comme | a grande majorit® des

Fautil rémunérer les bloggeurs pour leur faire écrire des articles

Cbodest une pratique courante dans cert ambimes i I
dans | e num®rique. Question ®thique,-oncicetst un
pratique avait lieu dans le journalismi@ns la presse grand public ? Ceci, méme si un billetse

té » doit étre mentionné comme étant sponsoriségansteurLes sites qui pratiquent cela ne sont

en général plus de véritableblegs» mais des médias avec plusieurs auteurs qui sont préts a tout
pour monétiser leur audience. Je ne donne pas de noms mais le pense!tres fort

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Page70/ 332


http://www.webdeux.info/10-conseils-pour-amener-un-bloggueur-parler-de-vous

Pourquoi et comment meaurer la réputation de sa startup
Par Michelle Chmielewski, Community Manager chez Synthesio (enm@@irtenant chez Ubkr

Quand une staiip se lance, elle doit réaliser quelques mesures sur les réseaux ¢
pour ®vra®uetratliben de sa nouv el kiaprestaaréd |
tion de son duzz» initial.

Voici quelques éléments clés pour aborder agitstion

Quels types de mesurep o u r-r @Ripouet at i omp?2d@unensteanent dbédune nou

®valu® de |l a m°me mani re que |l e |l ancement d&un
teurs essentiels fournirontn e v i si o n-régdtatom.al e de | 6e

Les Indices Clés de PerformancegICP) quantitatifs pour mesurer une-gputation, il faut commencer par
comparer la part de voix du marché delasiapp avec cell es de ses concur |
soci ® ® au sein du march®. Cette comparaison est
que | e nom de | 6entrepri se, de ses produits ou

de so6i nt ®r esecesrverkmtim et & leuaréparttion entre médias sociaux et médias de référence.

Léanal yse de tonalit® est certes | e r®sultat dbob
mesure 0% | 6on peut c o mp ae@mmehtdir@\ositifa ¢t négatifs darsde tgmps
Cette mesure permet de comparer non seulement différentes campagnes, mais aussi

En ce qui concerne | danalyse de | 6identit® de |
permet desynthétiser le sentiment des verbatim (positif, négatif, neutre) dans le but de savoir si les intern:
relaient simplement | es informations ou soils vy

Une analyse qualitative: la me s u r-réputatien né geet étre uga ®gat dbdanal yse-s
ment. Les données qualitatives permettent de montrer si les internautes abordent les thématiquesige la :
sous | dangle souhait® ou pas.

L éngagement de la part de la marque est essentialne starfup ne peuse contenter de messraites grace

a GoogleAlertsou Google AnalyticseEl | e doit °tre capable doéinitier
les influenceurs pertinents pour sa margtieson offre Certains ont trouvé « osé » de la part detl®sio
déoengegormmumi ty manager al or s trgisuaenéed dodeenxt i r set per ni csee.
compte,ceci eur a permis de participer ° des ®v nemen
livres écrits par des spétistes du domaine de laveiket d6éi denti fi er | es acteu

Qudbduneapstadrtt un communi ty mana ggéméralenentfe #BG au débytafi-a u -
cipeaunomdelastatp afin doé®t endr e tdeaémpntré® soa axpestidesplus souvemt \
avec un bl og et une pr®sence dans .Une bonrfe présencesinteenet
per met déobtenir des prospects entrant s consBquent, lai
croissance de la staup.

Voi ci guel ques sources doinfor-nputaioon au suj et

1 Un tableau de comparaison @® outils gratuits et payantséépar Camille Alloing (dansCadde Repuat
tion)

1 Dans ce méme site on trouve un bon articlesaréas ur e du par t aqg dl pedit@uerco-|
plété par cettégnpressionnantelis@ 6 out i | s destin®s ° Twitter dc

1 Un tableau des indicateusissuivrecrééparJoél Chaudylansle Livre Blanc d'ERéputatiorpublié en mars
2010 (page 12)

91 Ce livre blanc comprendégalement une comparaison des outils graefifgsayantsréaliséeparlLaurent
Magoired ©pinion Watch pages 17 a1.

1 Cédric Giorgi de Seesmic a publié uneellente présentatisur les outils des médias sociaux.
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Péchés et vertus dans la vente et le marketing

Les processus de vente, le marketing et la publicité exploitent tous abondamment les péchés capitaux. lagd-vertus c
nales y sont bien plus rarement mises en pratique. Cela fait partie des basiques des agences de communication et depui
des décennies. Cette perspective peut intéresser les startups dans la conception de messages dans leur marketing
Comme les entremes établies, elles seront amenées a jouer habilement des péchés et des vertus dans leur marketing et
leurs processus de venteuA

tant savoir! dé~" -~~~ i ~mv

Les péchés _Impatience

La liste des sept péchés de |
chrétientéc o mp r e n de,
l'envie, la paresse, la gourma

Orgueil

dise, l'orgueil, la luxure et la ————— \ PRSP
colére, les définitions en blel  Gourmandise Capitaux
ci-dessous étant issues d /

Wikipedia. Nous allons voir Luxure
comment ils sont utilisés er
généal et en particulier dans le Lenteur \  Paresse

numeérique.

Facilité

Négligence
L avarice : accumulation des gote

richesses recherchées pol \w ance

ellesmémes.on peut y ass

cier la pingrerie et

| 6accumul ation déun ma X-i m!sjoﬁ]s ?%u rh%sse%ar tm'aciI pearht meLia bo

leur prix.

Demande: le prix comme premier critere de sélection La paress¢ un mal de l'ame uj s'exprime par F'ennui,

déune offre chez de nombr lael?g”e”&e trg% |8 %'ﬁ{g tdeelﬁ pegltenget, deda I%ctgre

nombreux services achates apg e# reélt efdjsrél aurse

vable de | 6i mptt ou de | &SI %'he gﬂﬂ t Grgcpmn}

sans parfois préter suffisamment gare a ltuneades Demande. le comportement consommateur con5|stant a

investissements associés. ne regarder quede 2 ou 3 premiers r ®s

Offre : tout ce qui reléve de la communication sur Iesfhg;he sur Googéeé)lacvalldatlon des mwtau;nss dsar|15 lej 5 ®<¥
rix n I ri x n r

b (dont €s P c €9 9 vers Ies reSeaux souaué #wn?er él cfes gehs passent

tions. On le retrouve dans les coupons de réduction, dans ¢ tter | d "
|l es ventes priv®es ( qdoric Hr w%saregvxggr ec?ngeLPu Ssaf'mﬂr@@ngo,

rel vent aussi de Ic“)orguel y dans |l es comparateurs de
(Kelkoo) et dans les modeles freemium. Se retrouve aus®ffre : tout ce qui peut faire gagner du temps releve de

dans toutes les offres de défiscalisation avec en particce p®c h® qui néen est pas for
l'ier |l es investissement s ausd[esPofirés trigleuet quadrtipte iplayeo 6n nepsé pose | e

personnes intéresséearpes réductions fiscales que par pas de question puisque tout est dedans (cela rentre aussi
|l 6i nvesti ssement propr emendnslddiaty adraincse |esnstlaet gpsple a

L énvie : la tristesse ressentie face a la possession p:"ﬂ'anS la_gourmandise). On peut citer la publicité et la

autrui d'un bien, et la volonté de se l'approprier par touf © MMU nic at i on d ui P OS' tionne

rmoyen et out pri (3. s confondre avec k) LoySor ST Mot de gélencher i sulvme e
On peut y associer la notion de jalousie. q P -y

mod | e ®conomique sbdbappguyant
Demande: trés courant dans le comportement comso f r et s cadeaux type Smart Box
mateur, avec |les effets deetulrementl|l dent@®qgbtt penti- pbas b

a statut », ou le comportement en btob des clients quwité pour ceux qui les offrent mais dont seulement 65%
commencent & vouloir acheter un produit un service en moyenne sont réellemerdnsommés par ceux a qui

l orsqudils sentent que | eilmaremt® @t® | efuffrer tcsonlc uDd et sn
lancent. BFR négatif et une profitabilité a toute épreuve pour les

i . - sociétés qui réussissent dans ce secteur.
Offre : ce qui promeut un statut conféré par la possession

débun objet vant ®, Appl e dagoutntaadisd : ceunfest pas tant la yoarmandise.au Ce
petit p®ch® sdéappli que auwvensmoderne qui éstiivhablg que ladghostonner®@,fc®te e n c e
clients dins le marketing destiné aux entreprises. Danglerniére impliguant davantage l'idée de démesure et

les pratiques commerciales, on peut citer le recrutemend'aveuglement que le mot gourmandise.

de partenaires ou de sponsors en indiquant aux uns que

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Page72/ 33z
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Demande pas que chez les enfants ! On la retrouve chez e me n s cilnpgseun pédhé 8 Pedtre parce que

|l 6l nternaute qui accumul ecoman U®Rl ®ofawerayidampanmindespvlrtuss o u

moins licite plus deantenus dans son ordinateur que deoupeut se justi fier. On y tro

temps disponible dans la vie pour en profiter ! enjolive son pipe commercial dans son pitch. Un procédé

offe: 1 60b@sit® de fonctiod i Y ERNNE QiR o g@p s

l es plus de 300000 appli i o de I équpr ore doADpPpl e

les capacités de stockage numériques gargantuesques

dontnams di sposons, Il es mi | |lewvarts cardinblesur es de TV et de

vidéo maintenant disponibles sur Internet ou la VOD, IesL Gisoire et la nomenclature des vertus est un |

forfaits illimités (mobiles, ADSL, musique) tout comme . ; peu pius

l e nombre de vos fAamiso 8oarlnRIesxe que gellercl@ss pee%h%sxcapl,;gagxc Pna %"W?te I a

longue traine et des inventaires infinissddtes de vente notamment quatre vertus ‘car d

en ligne comme Amazon. (chr ®t i ennes mais issues des
grecque) complétées de diverses vecandinales.

L érgueil : attribution a ses propres mérites de qualités

. : . Les vertus ici couvertes sont la prudence, le courage, la
vues comme des dons de Dieu (intelligence, etc.). P g

tempérance, la justice, la chasteté, la prodigalité, la-char

Demande suisje la plus belle, suife le plus malindans t ®, l a modesti e, | humi |l it ®,
mon achat, aje obtenu le meilleur prix (quetéve autant sont clairement moins utilisées comme ressorts autant
de | 6orguei l g u-je uncclent b dae et a danscla pulti® oSle marketing que dans la vente. Et
traité aux petits oignons ? cela ne date pas doéhier !

Offre : la communication publicitaire qui valorise le Nous avons donc, en commengant par les quatre vertus
consommateur malin. Ce qui reléeve du-s@sure. Les cardinales :
points et cartes de fidélité (qui jouent simultanément

avec |oavarice). Tout ce Ig_g"é)[iuadnespﬁe r.r|1aﬁ<eti(r)? eefq;e ‘T’nglic\:/‘fté?) %‘ot%:%rﬁleﬁt%gng Ig}lsSe 3°
et des classements : les concours deugs, les prix diff®rent egs ]PO B m,e S doassur |
débentrepreneur de | dann®e an%youtgenlﬁoert% lte c,haslsem%cnlst Pe"ls
bloggeurs de Wikio ! Bref, ce qui permet de se pensel‘j qui peut SuscIter ou reduire fa peur. --€la se
audessus de la mélée. Beaucoup de mécanismes liés aler;a tro ? Ve q aeu s|s6| o.n d Zn 3 ® .I 0 ucsiatg@;a
r®seaux socltaux et i~ ®ﬁ]éus lco%r{;n'tegdgln LF% L#n%rket’b@%bq Et aussi éarﬁsqau Ve '

nombr e do&a ntg, les maybrs danseFbusquare, : S b - . '
etc. Il y a aussi ce qui traite certains clients avec ded © Ll de verston d oessal gr:
®gards particuliers : k-e qowrgelrufal ' e FPW”'S%GWI plgtgntleh %O'r% |§aVG?F Frds ®V !
ments, les couptle, le traitement spécial réservé aux pondre aux exigences de prugencg ,de Ses € |er!t,s.,l ot
journalistes voire a certains bloggeurs ou les bé rassurer le prospect sur la pérennité de sa société (avec

Apriv®eso ! Bref, tout ce de _[{e,fieencleﬁ cgep.t% ges Ipaf;t%p rlgts ?V%Cnd? Qf%”dea ans
P . o societés, des investisseurs solides], Sur le cout deua’sol

catégorie, et il y a de quoi faire ! . o - .

tion (maitrisé, évalué, mesuré globalement) et sur la

L'impureté ou laluxure : plaisir sexuel recherché pour qualité de service.

lui-méme. . I \ R .
Le courage: peu utilisé. On suggére rarement a un client

Demande par extension, le gout du luxe et la volonté ded 6 a d o p tosture de noeiragp dans le business ! Au

séduire ceuxoucellesqueb on d®si r e. contraire, on va tout faire pour lui montrer que son choix
] R . : ndest as courageux, pas. r.i.s
Ofire | busage qui est fait engt%rrsnes fd§ 'Ermjgnsée c‘gn%n!?egvu brgcédgn?mké*t.' L& ! t é

ou dans le marketing opérationnel. La luxure est peu A . .
utilisée dans la ventegcla;)si ue, notamment chez Ilespst courage est plutdt une posture de certains clidats,

- Classique, 1 %Finnovateurso qui ont des res
tups, sauf pour ce qui reléve des sites de rencontre.

une approche long terme. Ceux qui prennent le risque
La colere : courtefolie entrainant parfois des actessr ddadopt er de nouvelles techn
grettables. procédés. Il est bon de les sélectionner et de les cibler

. guand on peut le faire dans s@gpection lors du lare
Demande on peut changer de fournisseur car on est ®lhent dbune startu b ou doéun no

colere contre le fournisseur existant, un élément exE)I0|t eut aussi ctre une forme db
p";‘.t_r l'es concurrents. SO0exphhPEisddlstSdn LA ™NEFEs G uj
politique. leur métier, leur statut ou leur temps disponibles leur

Offre : peu utilisée dans le mieting, sauf peuétre pour permett@t par foi s de tester de nc

| 6achat doéarmes ~ feu auxsangfgreément les adppter farcement awbput dugamptey ® r @
dans le cycle de vente, et plus ou moins adroitementQuelques grands industriels francais sont coutumiers du
dans |l es centres doéappel sfagui sont | e r®ceptacle natur

la colere des consommateurs. La tempérancequi assure la maitrise de la volonté sur

On notera que lesiensonges 6 e n f ont p as lepisstincty.Tees peC etilisgeguitout dans la publicité
ndoemp°che pas quobils soi equitchewhelntet a jpueesurtles putsions fue 8us toutea n s
le marketing, la vente, tout comme en politique. Pourquoiforme de tempérance. Elle peut étre mise en scése lor
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gubun chall enger doéun mar aussPasmaemasagessq & la notson de pudemce roige fer e
de maniére rationnelle pour se positionner face a amn le avant dans certaines publicités et pratiques marketing.
derincnt est ® du march® di ff Lasgue ée messageRdstosignple, la publicité pedtafani r a
ainsi de lever les barriéres de la prudence du client enclitionner. Dans le cas ou le message est trop complexe et
a choisir le leader du marché pour ne pas prendre deécessite trop de temps de cerveau disponible,

risque. | 6efficacit® chute radiécal eme
La justice : pas utilisée, ou indireateent, combinée avec neau que [ Oon péaactonsisl asser |e
la charité. Dans la vente

La chasteté: pas du tout utilisée. Les p®ch®s font | e plus souve
La prodigalité - Utilis®e dans | e Spassions et aux irinpulsions tandis que les vertuF .font plus

— apepgl rtét? rationnél 8t"ada, ralsdn. Un FombinaiSon .des

prix doéuno, mai s de mani 'déux ésf cepsendgn[ r?ogsitﬁlg. Léj aelfﬁCLIJItéJ So\tljr%rs h© €
La charité : utilis®e ess echaritye | norcenes stitdé nedpasntrop broeiller les messages. llIs
business On |l a retrouve dans sontrseuvept &ropttentés de eouldir faiRecpasses trop ee

solidaireavec des sites web destinés au financement denessages dans leurs publicités.
projets soit sous for me d|9| nv.es.t |dsessempe@pcth@Syn&bolwtque S 0

. Ousage apitfaux Te
sous forme de donatiorBgbyloan et babeldoor). On les pratiques commerciales et avec une dynamigue m

peut élargir le pncipe a ce qui va bénéficier aux autres dulée selonl 6 ®t ape dans le cycle d

et dans une certaine mesure a ce qui reléve des approc X . .
) q PP Stier avec toutes les fibres des pulsions humaines. Par
collaboratives. i
exemple :

2 modeste e ullsée. Une e dof (U Netopte: on foug sy ungrang g g ey

. P P . varl ce, ?Oe(ﬁvie, T a %ug?esg
pour faire passer son meaege. Peuétre avoir de
| 6i mpact en ®tant tr s moCossgération?n jOue beaurup baftdéuenavec
second degr ®. Lohumour e tsie). Led eéférences @ients sontdrés utilisées & ce stdde. e n

apparence entrer dans cette catégorie. . . .
Evaluation: ou joue sur la prudence (une vertu) etréve

L'humilité : que | 6on retrouve tonet amment 4 wmr slqgudwarei ce (qua
entreprise affiche ouvertemeste s qual i t ®s Ac?]eﬁ@ coonu tje0 udee S®v i demment sur |
clients, et si cela se transforme réellement en actions— -

concrétes dans la réalité ! Renouellement: on joue sur la paresse, mais il faut

P . " . aussi traiter la colére des mécontents.
La justice : peu utilisée, auf en communication pel

tique. A | éenvers, certains ckients
érie sur les péchés et peu sur les vertus dans les phases de

La sagesse est trés utilisée de maniére assez génériqune ociation. Comme ces fameuses négociations de brix
notamment dans le marketing qui fait appel a la raison et 9 . 9 P

au rationnel plus qudaux ij%iéﬁg gtraggi g(SChl@?s.d'CSc“)ters't
cas des publicités qui décrivent platement un produit, ombre repuitation.

celles qui insistent plus sur les fionnalités que sur les  En politique

bénéfices, celles qui sont assez bavardes mais aussi ceII8

qui sollicitent notre fibre environnementale. On peut servez les campagnes ®lecto

Conclusion

Le marketing et la vente font appel a des ressorts humains divers, certains reldvant dée or ce obswur e d
coup moins, et avec une gradation qui néest pas binai
nbappuyer que sur | es vertus et sur | 6intelli geance hum
muni guer avec ® ®gance et pourquoi pas avec un peu doh

La recherche doefficacit® doit en tout cas se faire en
voir. Dans ce cas, Vvotr e c o-éimempriordéastriedvertusrhamainest Nais gn tatd a p p
que startup, vous serez toutefois facilement amenés a utiliser les péchés dans vos tactiques de -tehteoemie

en bto-c, car le temps manque, il faut ruser pour contourner les difficultés spécifiguasgetite entreprise, et il faut
viser | d6efficacit®. Les grandes entreprises y sont qua

Cette rubriqgue est un condens® dbéune s®r i e Ofgionsdlibresxendérier i cl e s
2011: « Les péchés capitaux dans le marketing et la verte«Les vertus cardinales dans le marketing et la ven¥ous troug-

rez dans ces versions en |ligne de nombreuses illustreetions
péchés et vertus, parfois de maniére combinée.
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Ventes directes ou indirectes

Question classique, en particulier pour la vente de logiciels ezpesé!

Quels sont les parametres amuhe en compte dans ce choix : taille du marché, expansionante

tionale, nombre de ignts potetiels, besoins de produits etrgees complémentaires autour des
produits et services de |l a startup, revenu pa
pour accéder aux clients grands comptes ?

La tentation est souvent denomence par de la vente directe et a remettre la vente indirecte a
beaicoup plus tard, du fait des haldes prises. Pourtant, une stgie de vente indirecte estiso
vent incontournable pour le dévpfiement rapide de la société et pour lui permettre de fage d
ecoomi es do®chel | @&er! A chacun son m

Malgré tout, il ne faut pas attendre des miracles des SSIl partenaires. Au démarrage, elles ne vont
pas créer la demande pour votretsia On choisit en général des partenaires de petite ou moyenne
taille carles gros sont assez ddfles a bouger. On peut commencer par en démarcher avec sur un
plateau ses premiers clients gants. Le cercle vertueux démarre lorsque quelques SSII embrayent

le pas, créent de compétences sur votre offre sur ces projetsglientet ensui te f ont
val ori ser avec doautres clients. Léoeffort de
grandes SSII pourront étre plus facilement démarchées, surtout si de grands clients sont préts a se
lancer avec vous.

Une fois quobdbune strat®gie de vente indirecte
sbaccrochant " un r ®seau existant . Parfois en

Quels acteurs sélectionner ? Comment les motiver #ieQuarge ou remise leur proposer ? Qui va
g®n®r er | a demande, eux ou |l a startup ? Quobat

En général, la startup doit prendre en charge la génération de demande. Les partenairesé-la compl
tent avec leur offre de services. La marge revendeulestou moins contrélable par la startup
selon qudell e vend aussi en direct ou peaes, et
naires.

Acces aux grands comptes

Créer ses premiéres références dans de grands comptes francais est sou@ehe wamdue. Leurs
modes ddoachat, surtout dans | e secteur public
de fournisseurs référencés. Les grands comptes souhaitent diminuer leur dépendance des grands
acteurs (comme Microsoft ou Oracle) mais r@@me temps, ils favorisent mécaniquement les
grands fournisseurs, mais il est vrai plus dans le domaine du service que du logiciel. Certains a
teurs américains ou canadiens sont préférés a des acteurs francais, méme sans références ni filiale
locale,etag ¢ un chi ffr elllsh@sehtdnteen suaceroeiplosdgramde pérennité.

D6o% |l e militantisme des entrepreneurs 8t VCs
taurerait un % minimum de commande publique vers des fournisseurs PMignibeeuses ags

ciations comme | O6lE Club ou I 6AFIC se sont f
| i nstant aux r®gulations ®conomiques d%® | a

nNoi mpaat @i mp gue leserelatianeandes grands comptes du secteublpy pas du
privé!

4SEn 2008, un minE ma | | Busi ness Act ®t ai t i ntr odui. Celuicigpermet de anetttecen de N
pl ace une discrimination positive en faveurs des PMEsil © haui
ndest pas ®vsoitdrésprobamJuee ncdea it gsatmai s e nt e rnednesune dand leesectedr dwnoméiiqoep a c t

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Page75/ 33z



L6bai de attenduwe
tionnement en réseau pour entre
en contactvec les bons intextu-
teurs chez les clients cibles, esau
si un décryptage des modalités
débachat de ces ¢
pourra aller juc
spécialisées telles celles de tSof
ware Continuity’®, une sciété
francaisequi propose une Bs%I-
rance «pérennité aux éditeurs de
logiciels pour leurs retions avec
leurs grands clients.

Vendre a un grand compte estiso
vent un processus complegetrés
long. | | faut dobéail
pri x de trop d
prospect car il pouait trés facie-
ment couler votre startUp!

Il faut identifier les protagonistes
chez le client qui pourraient imte
venir. On cherche souvent auto
cher le «décideur», celui qui &
gnera en bout de course le chéqu
Mai s ce dernier
sousl 6i nfluence d
collaborateurs prescripteurs et
«chefs de projets. Il faut donc
aussi les courtisérLe bon sens

Comment présenter son gipe » commercial

Face des investisseurs pote
dans le capital risque, vous serez amenés a présenter votre
commercial avec voslients prospects, en signature, voire déployé
Tout du moins dans le cas ou votre business a une composante

La tentation est grande dbéemt
prospects chauds des clients a peine rencontrés une fois. Mieux
| 6it@rwsurtout lorsque vous ne savez pas qui vous avez en fac
vous, comme dans un comit® ¢
monde du numérique étant trés petit, il est tout a fait possible
tous les clients que vous citiez soient connus par vosantgdurs.

Intérét Prospect  Evaluation Maquettage Signature Déploie-
ment
Logo Logo
Client Client Logo
Segment 1 Logo Client
GE Logo Logo Logo Client
Client Client Client Client
Logo Logo
Client Client Logo
Segment 2 Client
Logo Logo
Client Client
Logo Logo Logo
Segment 3 Client Client Client
Une mani re do®viter l es mal
clients de votre pipe en les positionnant dans votre cycle de vt
(qui peut varier déun type-d

dessus en est un simple exemple. Il peut atemtéellement cm-
pl ® ® déun tableau avec un c
Bien entendu, vous devez vous assurer du respect de la coafide
lité de vos interlocuteurs.

veut gue Vvous soyez capable doéidentifier pr o
d®ci si on, iestt esnuwcret odubtu nl dbeuxd get . 'l faut m° me a\
qui pourra étre alloué a votre offre. s un budget doéi mmobilie-ati on

duction, de vente, de marketifig

En tout cas, le premier grand compte cligmirraservir 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 commanaee ser
ting.

Patenariat avec les grands groupes

Quel s sont | es moyens de sdbappuyer sur b-es fo
soft, Oracle, IBM, etcP Quelles sont les limites de ce modéle Co mme n t sy retro

organisation souvent tres cplaxe et mouvant@

46 Software Continuity propose pour 2% du co(t du logiciel ou 10% du co(t de sa maintenance une assurance technique garantissant

la p®rennit® du code

source

et de gekas cas @icali \Gendrad ddispapaitrer Bonl e s ¢

offre est commercialisée par le biais des éditeurs de logiciels. Software Continuity se charge de la prise en mairatsdac®nn

du

Voir

code source de

cet excell ent

| 6®di teur

article

en fprldod®dadrdte a'u
de

gl smd iomgti &n &l se deo

Patrick Hannedouche etds!| es cc¢

comptes http://www.busines&ngelfrance.com/startupse-croyezpasauperenoetaveclesgrandscomptes
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Quel ques pr®cautions dbéusage
dans les relations avec les grandes entreprises

Le d®but de | 6ann®e 2012 a ®t ® ®maill ® par | 6®ch
de grandes entreprises francaisesa@etoncerné successiveménendsClear avec Renault et Crédit MutuelrA
kéa (affaire résolue depuis par un accomodement entre les pa&pp§ratuites et TectocTV avec la Caisse des
Dépbts. Les témoignages publiés sur certains sites comme Frenchveeb ety ® s par di f f ®r e
entrainé une réaction de certaines de ces grandes entreprises par le biais de leurs avocats, avec mise en ¢
supprimer les articles concernant ces affaires, arguant de la diffamation de leur clienbgsesobternés onte
tempéré car ils ne sont pas aussi bien protégés que les médias.

De quoi -il?éeasgénaris était e méme dans ces trois cas. Les startups avaient été amenées a rencc
grandes entreprises pour présenter leur activitt.eEs ®t ai ent entr ®es pewe mtue pc
pas donn® suite, et apr s quelques mois, ces gran
véhiculé par ces startups. Il est toujours difficile de faire faqes choses dans ces histoires car évidemment, che
doit avoir une version diff®rente de ce qui sbest

Comment éviter que cela se produfse

En France et en Europe, lbasiness idease font pas partie du champ de protection de la propriétéeatteslle
contrairement aux USA. I est di fficile de |l es p
entreprises. Sauf dans le cas obuainess ideast étroitement liée a un procédé techniquen@me brevetable.

Une premiére aution consiste a consolider la relation avec la grande entreprise au plus haut niveau de di
possible, et avec plusieurs contacts. Il est important de savoir bien communiquer avec les grandes entrepri

cas de doutes de se faire aider pa@ dec oachs/ ment ors qui en ont | dexp
d®ci sion et d®coder l es jeux de pouvoir qgui I 6al
| 6entreprise. Votre r®seautperpenhnetlke seaga°te.s Ount
travail dans telle ou telle grande entreprise. I

succeptibles de vouloir créer un équivalent inerne de votre solution. Le syndeoimeétupération et dunot in-
vented here est en effet assez courant.

Une autre solution consiste a se renseigner auprés de son conseil juridiqgue avant toute rencontre avec ul
entreprise, surtout si la sollicitation provient de cette dernien@t@amment de groupes en charge de la veille ou
|l 6i nnovation. Avant tout rencontre, il faudra de
accord de confidentialité détaillé portant surbesiness ideade la société. M me s i | 6accord o
construit sur un modéle de la grande entreprise. |l faudra bien le lire et éventuellement proposer des modificai
protection est un peu illusoire, mais elle permet de sédimenter les choses en cas delrenotasaihsi de la o
servation de toutes les traces des échanges avec la société.

La derni re solution est de retarder | 6®ch®ance
possible dans | a mise en Tuvre de son propre seryv
Comment séy prend?e | orsque cela arrive

Lorsqudune telle situation se produit, et apr s
| 6entreprise tierce, gui peut doai |l | e yarterplainte as Tribunag
de Commerce dont vous dépendez et pour concurrence déloyale. Il faut éviter les Tribunaux de Grande Ins
déinvoquer toute forme de propri® ® intellectuell
Il peut aussi étre utile de donner un échédmatique a votre affaire, qui mettra la partie adverse sur la défensive
fai sant attention ° ne pas tomber sous | e coup d
provenir des médias traditionnels qui sont mieux protégésgar dr oi t © |l a | i bert ®n-d
-ai s qui sbexpriment ° titre personnel dans un r

médias soient présents lors des audiences au Tribunal de Commerce sur votréJaffais.dans les médias éira

gers, et notamment américains qui sont encore mieux protégés de ce poirMaesstiaussi utile si votre réseau |
per met . Ceci est déaut ant plus val abl e si | dasEllesr
voudront éviter toute mauvaise presse.

Quid doéun rel ai viral dans |l es r®seaux sociaux et
|l 6entreprise qui se sentira diff am®mrtoumanuaontra Twittér fadx
USA, qui sbappuiera sur |l e premier amendement qgu
Twittosphére est bien limitée en impact par rapport aux grands médias.

I sbagit ici descamai ®vi Hemmentso@axt mamdeur euseme
encore sb6ébam®lli drlerf asut Bruan oalt gue | es grandes er
int®r°t ° respecter | es se& agduwrpsawairr cwre s@c d say scto r

pays.
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Chacun de ses groupes a sa propre orgaémmset une capacité plus ou moins déployée de

sbappuyer sur des partenaires. Etre dans | 6®
aide narketing et de commimat i on, et plus rarement, |l a cap
Régle aavoirentéte ces grands acteurs soOéint®ressgnt ~
ter une nouvelle de | eur s réféerencdscanmmcgblee Sivoes d o
°tes | 6une des milliers de soci ® ®s qui ont U

de leur éditeur.
Voici quel ques as ptenariatavesup @and ddiiegqrues doéun pa

1 Il y a programmes et personns: les programmes partenaires des grandtedd sont des
«machines marketing per mett ant d o6 a wtenaires géras panarkminmum d e

depgsonnes chez | 6®di teur. Pour dispemmeguée. dout
Soit parcegue vous avez atteint le niveau de partenariat qui le permet de maniére systématique,
soit parce que votre solution int®ressera
| 6®di teur. Commencez par rencont seaconférences, ®q u i

proposez leur de lesnmeontrer ou de vous aider a trouver le bon contact chez eux.

1 Vous souhaitez entre en contact avecdeses filiales: les relations intefiliales sont assez
informelles chez ces ¢gr apartbsaireamondiedu rdse. | A0 ®nda it re
qui est rare pour une startup. Commencez par utiliser la filiale francaise pour identifier les bons
contacts dans les filiales des pays qui vous intéressent, et allez ensuite a la chas&enesus
Et si possible, eayant déja un pied a terre dans leur pays.

1 Approcher les grands comptes avecdes mme r ¢ i a u x est en alitré Grdal. Cetasara
possible si vous avez déja de bons contacts avec les équipes partenaires / évangélistes et avec |

marketing clientepr odui t. Al l er wvoir un client avec |
vous allez | 6aider © accomplir | 6un de ses
ou tel produit qui est dans ses opbtemieslef s,
supportant.

1 Toucher IaR&D requiert un bon appui de la filiale car la R&D est souvent ailleurs, surtout aux
USA. Il faut avoir un objectif clair. Cela peétre de se faire connaitre pour préparer une sortie
(acquisition). Cela petétre agsi pour récupérer des informations technigues trés pointues.
Léai de et |l e r®seau personnel des ®qui pes t
grace aux francais qui travaillent dans les équipes de R&D de ces groupes.

Développement international

Les questions courantes somuand fawd | se |l ancer ° | &iPartguelrpayat i or
commencef Le RoyauméJ n i et | 6AI Il emagne av?@ommenPAguel S A,
colt? Quel délai pour un retour sur investissenfeAvec undiliale, un représentant, un comme

cial itinérant? Quel investissement est nécessareCo mment r ®ussir sex rec
Estce que le marketing peut étre centralidéstc e que | d6on peut sbdbean pas
tégie de ventews Internet?

Cesquesti ons p e uvfauniltétabdirilal secrété auy B8SAWPOUTr démarfeFautil y
chercher des financemerft#\vec quels relais locauk®

La réponse dépend étroitement de la nature du businesse Bstbusiness de portée mdale ou
locale? Eston dans le &tob» ou le «btoc» ?

8 De nombreuses réponses a ces questions peuvent étre trouvéel daascement a linternationalde Marc Devillad, sur:
http://www.aezos.com/marketing/90ternational.html
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Exemple: |l es |l ogici el s
bt ob. I'l's touchenmn-
dial et il est préférable de ne pas cibler-un
guement la France, méme deés le début de

vent e. D 6 aeld naarché frant¢ais
de | 6informatique d
dynami que en compar

pays occidentaux les cycles de vente sont
plus longs, les DSI prennent moins d
ri sques (l e risque r
culture francese en général) et les cand
tions de paiement sont mauvaises (3 moi
etc) . Donc, i est
audela de quelques @nieres références
créées erFrance, souvent assez laborieus
ment

Le march® mondi al d
clairement structuré par celui des USA, il es
bon déy mettre r apg-i
ussir - | 6 ®chel |l e n
francaise du secteur qui veut devenir uam le
der mondi al néa en
soit devenir américaine, soit devenirrfca-
ameéricaind Comme la France est un havre
pour la R&D, a la fois du fait de la qualité de
ses ingénieurs et cherchellrset aussi des
aides fiscales, autant en profiter.

On ne peut en tout cas que regretter que tr
peu de startupssenf a:
| 6®t ranger et r ®ussi

En btoc, et notamment dans le commerc
®l ectroni que, cobest
services, notamment sur Internet, ont ur
composante linguistique, sociale et culturell
assez locale. Et le mareHrancais est plus
perméable aux nouveautés que le marché
|l 6entrepri se.

En tout état de cause, une startup doit valid
rapidement son couple produit/marché.

faut que les réussites et les échecs soie
rapides. En France, les retours de marcl
sont généralement trop lents et la concu
rence nbest pas

assez

Les Visas pour so6ins

Il y a facilement de quoi se paumer dans les différel
Vi sas qui per mettent de
USA:

Exemptiondevisaa cb6est | e moyen t
utilisé pour entrer sur le territoire améiitgpour un

s® our touristiqgque ou dbo
nécessite de remplir Idormulaire ESTA au moins
quinze jours avant son voyage. |l coute $14 et ast

|l able deux ans. luré BeSseoAritént | a
qgui remplace |l e formul ai

|l es avions avant de pas
Léexemption de visa est i1
qui veulent explorer le marché américain en passant al
exemple quelguesemaines ou moins de trois mois dar

la Silicon Valley pour t

faire financer.

Visa F1: pour les étudiants dans les universités. Il fa, t
pouvoir prouver dobéavoir

et son séjour. Sachant queviesa ne permet pas deair
vailler aux USA notamment pour payer ses études.

Visa J1: pour les étudiants et chercheurs dans le cas IS €

de programmes d o ®gidiresmprgfe-s
sionnels dont les VIE (Volontaires Internationaux €S
Entreprise)

Visa J2 : pour les conjoints et enfants des porteurs
visa J1.

Visa H-1B : pour |l es professi

étre au moins BAC+4 et sponsorisé par son employe

potentiel. Les entreprises de la Silicon Valley sd-ple

gnent régulierement aux élus dengrés du nombre

insuffisant de visas MB qui sont attribués chaqua-a _

née !Ce type de visa sera couramment utilisé pour N d i a |
francais qui travaillent dans des entreprises américail

ou dans des filiales de sociétés francaises sur le sol .
USA. Plus de40% des visas B sont attribués a dest t a1 n
professionneld de | 6info

Visa H4 : pour le conjoint et les enfants des professio
nels dotl®Bs doéun H

Green card : sorte de carte de résident permanent ¢
sbobtient de plusi eurd6un
employeur américain potentiglar sa famille si on en a
aux USA (mais en ligne directg,ar | e bieai
rie annuelle (50000 cartes pour des millions de iean
dats) ou par | e mari age

| 6anti chambseatonde | a natu

diversi fi ®e. En se conf

solidifiera et se préparera a un fort développement. Cela ne concernera évidemment pas les startups

qui se sont bais sur un modele me-too e

doéun

succ s am®ricain ou ¢

ce cas, la différentiation sera faible et ne permettra pas de mettre un pied aux USA.

49| faut cependant relativiser. Pour voir la partie pleine du verre, on ressasse souvent cette caractéristique du neaschdgranc

ing®ni eurs et nos

scientifiques. A

vr ai dire, cOkédtndevabi or

On trouve aussi de trés bons scientifiques et ingénieurs et dans un tas de pays, surtout dans le secteur informatiépessjte ne

pas

doéoinfrastruct ur e-électronique).Eeas defneurant.d mlr noird eherl a

mi cr o
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Créer un produit internationalisable

Un produit, surtout logiciel, doit étre bien pensgsde départ pour étre facile a adapter awx pl

sieurs march®s que | 6on visera ensuite.

Il faut ddéembl ®e penser son produit pourl- Il e r
turelles, macr®c onomi ques, soci ®t al emlisaidn cagnrend enbuitetla q u e
globalisation du code qui permet de prendre en compte tous les parametres régionaux (format des
dates/ heures/ monnaies, sens de | 0®criture, po
Cela coutera moins cher tepr ® v oi r dans | es phases de conce

faudra créer une version anglaise, allemande ou autre de son logiciel. Quand on fait cela & la main
apres coup, il faut analyser tout son code, récupérer les textes de tous leesnésstiges aux
utilisateurs, récupérer le texte dans le code Javascript, dans les bases de donidasy etessi

tenir compte des éléments graphiques qui doivent étre éventuellement localisés.

On pourra notamment utiliser la bibliotheque open sougettext» pour faire appel a une base de
donn®es de traduction des ilmaeursEdegfendtionreetavec®de® me n
nombreux langages de programmation tels que REHR, Python, JavaPer| mais aussi avec

Wordpress

On peut compléter gettext avec divers utilitaires telsRpedit(disponible sous Linux, Macintosh

et Windows)et auLingobit Localizer qui est adapté a B, aux classedIFC et a JavaLdOS
Developer Librarsf our nit des i nformations sur | 6intern
l es pl at ef.dOn e deb hfarmatibns équivalenyesur Microsoft .NET dan$/i-

crosoft .NET Internationalization

Un bon parti pris consiste a démarrer directement son développement en anglais pour aborder

doembl ®e un mar crh@®e nmonvdel arli.enMadaw kbdsoin de | 0
|l 6i nternationalisati on.

S6®t ablir aux USA

Pour wune startup logicielle ou Internetyr | a t
ché intérieur y est non seulement le plus importanindnde, mais il définit les autres marchés par
ricochet. Le b®n®fice doédune tell e -to-mgedbtolc.l at i o
En effet, ces derni res, surtout sur | fiotbernet
il faut étre présent sur le terrain et vendre directement aux clients.

On peut soO6®tablir aux USA de pl us:vigunréseaurdeni r
revendeurs ou partenaires, par | e bi me, avecd 6 un ¢
une filiale, et en y installant son si ge, |

déménageant toute la sociétéblis.Dans quelquepagesest présentén modéle émergentcelui

du «subsidiary as a servieequi consiste a initialiser progressivement sa présence aux USA par le
biais ddébune soci ® ® de services. Cdbest une arg
|l es moyens l@enacqomeagne,d vant mewsx tmettre un pied plus solide sur place aux
USA.

Voici quelques conseils pratiques pour ce qui

1 Aborder le marché américain en en comprenant les spécificités. Cela commence paele mark
ting qui dat étre résolumentrienté solution et bénéfices clientsCela ne veut pas dire que la
technol ogie ne compte pas mais qubell en-est |
der. La technologie est un moyen, pas uné finl faut d 6l adi a pl percoutséue® vei t
Suisse» du produit qui fait trop de choses et en devientillisldle. pr odui t se doi't
a appréhendérLe produit doit aussi étre réalisé ou traduit en américain. Et attention, pas en
anglais britanniqué De nombreusegifférences existent entre les deux.
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http://www.poedit.net/screenshots.php
http://www.lingobit.com/products/screenshots.html
http://developer.apple.com/library/ios/#documentation/MacOSX/Conceptual/BPInternational/BPInternational.html
http://developer.apple.com/library/ios/#documentation/MacOSX/Conceptual/BPInternational/BPInternational.html
http://msdn.microsoft.com/en-us/goglobal/bb688096
http://msdn.microsoft.com/en-us/goglobal/bb688096

1 Savoir étresir de soiet assertitmai s. .. sans arrogance. Co0est
une posture pouvant sembler curieuse aax fr:
tional es. gDubeaulteasntf rpalnu-sai s ont g®n®r al ement
nébest pas doéoun certain manque de fiabilit®.
monde avec tous les superlatifs, survendre un peu son offre aux clients, maisdstisebst
avec des preuves concr tes sur son prorduit,
rence qui existe aux USA et aussi par des références clients communicables et biem-docume
tées tout comme des partenaires de référence. Il faut aussi poetvision de la ou va le ma
ch® et | ° 0% vous voulez | 6emmener. Vous uti
prospects, y compris des décideurs de haut niveau qui sont généralement bien plus accessibles
aux USA quben France.

1 Avoir unefiliale établie aux USAp er met doéi nspirer conf i-tm-h,ce al
et a fortiori pour les grands comptes. Il est important de se déguiser en entreprise ameéricaine
dbune mani re ou dbébune autre. ofairéavectlesbasi par ¢
t ®s | ocales par convenance pratique, e aus:
graphique des créateurs importe peu, au vu du nombre de startups créées dans la Silicon Valley
par des chinois et des indiens. Il est m@méterable de créer le siege aux USA, et de faire de la
base francaise une filiale de R&D.

1 Recruter degquipes localest limiter le nombre de managers francais. Des équipes mixtes
internes ou externes avec une culture fremqo®r i cai ne peuverMMasilests si |
pr ®f ®r abl e que dans | e peu de fran-ais de | ¢

1 Etablir son siege fiscal et juridique &elaware procure différents avantagesiesdécisions
concentr ®es c(pas loih eBNashingtoa BE) tpeaertiifts per mett ani
moins vite selon le besoin, crédibilité, instrument pour letabpsque et une fiscalité plug-a
trayante que celle de la Californie et enfin, des tribunaux compétents en matiere de pmepriété i

tellequelle® Les revenus de | 6Etat proviennent des
$125 4 $100K selon leur capiOn peut tr s bien sdédinscrire d
et soO®tablir ensuite en Californie (| eacas |

da (plus raregtpour payer moins de tax&s)

1 Installer ses bureaux dans $ilicon Valley*?, si possible, pas trop loin de Palo Alto et de

| 6a®r oport international d e SenrpourFlever das fosds o .

localement. Commencer éventuellementgmarsiouerd es | ocaux ~ doéawtres
si que NetVibes 6 ®t ait install ® “ San Francisce avec
teur s, cela peut val oir :dareslexmédigt pdbticitéetdaifin st a l
nance.

1 Apprendre et respecter Ibsnnes maniéres du businessux USA et dans la Silicon Valley. Ca
commence par | a ponctuavydus® :I| €4 rpayendtemggsh elud h
(15 jours) ses fournisseurs, respecter les engagements de ses contrats, réepondre rapidement au:
sollicitations des unsta@les autres. La grande réactivité est un signe de professionnalisme, pas
une forme de faiblesse. Il faut aussi admettre ses erreurs. Et plus généralement... respecter la

loi ! Cboest une <cul tur e fagoountabilitgpele mensomgdparp@)n s a b i
est un crime FédérdlIL 6i nt ®gr i t ® concerne aussi | a man
banques, |l es i nvestisseur s, |l es col |l aborat et
ne bl ame pas | es autrevwceaxt que | 6on se compc

%0 source : Francois Laugier, avocat chez RMKB dans la Silicon Valley

'voir ddautres con sktplventurideat.coth/20d1/10/a5Megalihecklisteverystartupshouldread/

%2 Ce guide concerne en particulier les startups des industries numériques
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Comment démarrer aux USA sans y étre ENTREPRENDRE
AUX USA

Darius Lahoutifard, seriaentrepreneur établi aux USA et auteur dEntreprendre aux USA
paru en 2012.

Vous hésitez a partir aux Etdthis pour entreprendre, vous pesez le pour et le contre de v
arguments mais savierous que, pour démarrer une activité aux Ethiss, vous n'avez pas
nécessairement besoin d'y étre? Et encore moins d'y étre officiellement résident ? En eff
dépend de votre activité mais si, a titre d'exemple, vous vendezduitptm service immat
riel ou une plateforme en SaaS (i.e.: Software as a Service), vous pouvez largement atte
vos premiers clients avant de plier bagage. Comment ? Voici quelques informations clés

Les Pigeons s'anvolent

Pour créer une adresse de domiciliation, vousR&Z besoi n ni de vous d®pl acer ¢
société. En attendant une présence formelle, vous pouvez parfaitement et en quelques heures, vous procurer une i
de domiciliation via un bureau virtuel qui se charge de réexpédirr gourrier en France, de répondre a votre téléphont
et de prendre vos messages. On trouve typiquement des services de domiciliation auprées des leaders mondiaux dt
avec des adresses assez prestigieuses, que ce soit a New York, a San FraadisscAmgeles, a partir de $60 par

mois. Googlez "Virtual Offices (city name)" et vous serez servi.

Pour avoir un numéro de téléphone, c'est la méme chose. Plusieurs operateurs de VolP, dont Skype, vous permett
d'avoir un numéro dans tous les Etaisc les appels téléphoniques arrivant sur votre ordinateur ol que vous soyez (n
dulo le décalage horaire). Une ligne téléphonique aux USA, avec un abonnement téléphonique illimité vers les US#
de l'ordre de $7 par mois.

Pour incorporer la sociétégest pareil. Vous pouvez donner pouvoir a un avocat ou passer par une société spécialisé:
distance. Le colt et le délai de l'incorporation dépendent de I'Etat dans lequel vous décidez d'incorporer. Daits ces
tions, quel type de société failitréer ?Et dans quel Etat fatitincorporer votre société ?

Je vous retourne la premiére question ; quel type de société-anmiezréé si vous vouliez investir en France ? En effet,
il y a une correspondance assez directe entre les deux pays; les strastphes tourantes en France sont |'entreprise
individuelle, la SARL et la SA (avec leurs variantes de 'EURL et de SAS), leurs équivalents approximatifs aux USA
étant respectivement, sole proprietorship, LLC ou Limited Liability Corporation etdar@ordion. Il s'agit bien d'une
approximation et, en particulier, une des différences entre la SA eCtaidration est que cette derniére est a la fois un:
SA et une SAS avec une souplesse trés pratique, typiguement américaine, que les dirigeanteptéesersrvont
adorer. En effet, dans les statuts ded@d@poration (appelés Bylaws), on peut parfaitement se prononcer pour un con:
restreint et la tenue des assemblées n'est pas obligatoire et pourra se faire par la circulation des résollg®aseentre
ciés (appelé, Action By Unanimous Written Consent). On notera également qu'il n'y a pas nécessairement besoin d
minimum de sept associés (oui, il n'est plus nécessaire d'aller chercher les parents et la famille ou encore le voisin
palier pou arriver au minimum nécessaire). En cas d'associé unique, le conseil d'administration peut étre composé
personne, soit I'associé unique si c'est une personne physique, soit son représentant s'il s'agit d'une personne mori
Enfin,une autrediff@fnce f ondament al e par rCogpgabanh'apas besain decanmissaire
aux comptes. Elle peut faire auditer ses comptes ou non, par décision de direction et surtout en fonction de la dem:
des tiers. En pratique, c'est lors dfimancement externe que la société pourrait avoir besoin de comptes audigs sur ¢
mande des investisseurs. Je vous laisse calculer les économies faites a la fois sur les honoraires directs du commi:
aux comptes et sur celles indirectes du comptabémarrage de la société.

Je ne vais pas rentrer dans plus de détails ici, (rappelezje ne suis pas avocat) mais, en deux mots, les aspects jur
diques de la création d'entreprise sont beaucoup moins contraignants qu'en France et, par conséguaniitemeirsi

on comprend bien | es diff®rents choix de | a for me d
peut créer une société a distance dans I'Etat de Delaware, par exemple, pour moins de $200 frais de formalit&€s cor
on a besoin de passer par un avocat qui aide a décrypter certaines questions, on paiera en fonction du prix de I'avc
entre $500 et $1000, tous frais compris.

Dans quel Etat incorporer la société ? La réponse dépend de plusieurs facteurs @it nlg eegle précise. Bieni€v
demment, si cette question est posée, c'est que vous pouvez avoir votre siege dans un Etat et |la société darés un E

rent pour des raisons de soupl esse juri di tgdulNevadausorent c
du lot car ils n'ont pas de TVA (appelée Sales Tax et non pas "Value Added Tax" qui n'existe pas aux USA) et les ¢
i mptts et taxes y sont tr s favorabl es. 1 e s existeg a |
entre | es Etats pour attirer | es entrepreneurs avec
faibles.

1 Comprendre les spécificités anmarché du travail, qui est trés volatile. On peut recruter des
collaborateurs temporaires, gednt payés a la quinzaine et ensuite les embaucher. Mais une
embauche ndest pas un CDI . Le coll abpm-at eur
tamment en Californie 0% il ndoest pas possi
contrat de tavail! Il faut donc le fidéliser !
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Puisque I'on parle de la TVA, je souhaite apporter une analyse du systéme francais et observer une anomatie, E
la TVA est payée par le consommateur a I'Etat par l'intermédiaire des sociétés. L'impact de la TVA est donc diffé
fonction de I'activité de la société. Pour une société qui vend aux consommateurs, collecte la TVA auprés de ses
etlaeverse ° | ' Etat, il ndédy a aucun commentaire part

Ce nbdbest pas |l a m°me chose pour une soci ® ® qui ac
montant total de sa TVA annuelle, du total de la TVA encaisséeazts léchéant, paie ou se fait rembourser le solde
les impéts, en fonction d'un solde positif ou négatif. Autrement dit, toutes les sociétés francaises, tous les jolas, |
TVA d'un cété et en regoivent de l'autre, alourdissent I'écriture dealeurés, alourdissent leurs reléves bancaires et
leur comptabilité, déclarent leur TVA ou la réclament aupres de lI'administration fiscale, etc., POUR RIEN ! Quan
est plongé dans le systeme francais, bien qu'au départ on peut étre géné par la logigtet (6 manque de logique)
du systéme, on s'y habitue vite et on finit par le trouver normal mais quand on I'analyse, on s'apercoit que<c'est ti
ment inutile, encombrant et source de baisse de productivité. Sans parler des codts directs ed@sdioectsonnaires
des imp6ts qui doivent contréler la TVA. Vous l'avez compris, auxftais, il n'y a tout simplement pas de TVA ni
pour les biens intermédiaires ni pour les services. |l n'y a donc pas de TVA sur la facture, pas de TVA a collecter
naturellement, pas de TVA a déduire. Dans la cl6ture des comptes annuels, il n'y pas de formulaire CA12 ! La T
uniguement collectée quand vous vendez un produit fini au consommateur. Les services sont exempts de TVA ¢
simplifie énormément de oses.

Revenons au choix de I'Etat. Si vous vendez un produit au consommateur, la TVA ou la Sales Tax peut avoir un
sur votre prix final. La TVA varie entre 0% et 10% en fonction des Etats et des villes, la plupart étant entre 6 et 9
qui crée de opportunités car, avec la vente par internet, vous pouvez vous installer dans un Etat et vendre dans |
autres Etats au prix du hors taxe. Ceci a fonctionné pendant des années durant lesquelles on avait intérét a ach
internet un produitdunmarhand d' un autre Etat et dé®conomiser e
bras de fer actuel sur le sujet entre I'Etat de la Californie et AMAZON depuis des années, pour ne citer@ue celui

Autre point a savoir, concernant le chdix |'Etat ; certains Etats, comme la Californie, ont une taxe d'Etat appelée |
Franchise Tax comparable a notre IFA (imp6t forfaitaire annuel) ou a notre taxe professionnelle (je note qu'on a
ras du choix des taxes en France), qui est payablgud®sa "une activité" en Californie et, quelque soit le bénéfice ¢
la perte de la société, son montant minimum est de $800 par an. Ainsi, une société de Delaware qui a un bureat
moins un salarié en Californie doit payer cette taxe. Le Texas pagsedéglementation similaire.

En conclusion, si vous ne savez pas dans quels Etat vous allez avoir une activité effective et importante, optez
des Etats reconnus pour leur souplesse juridique et favorables fiscalement comme le Delaware da.|SiNavautre

extréme, vous savez que vous allez casser tous les compteurs de croissance et que vous allez avoir des bureau
salariés dans plusieurs Etats a court terme, optez également pour un sieége dans un Etat dans lequel la fisoalité ¢
rable. En revanche, si vous étes entre les deux, ce qui veux dire que vous savez que vous allez démarrer dans
bien précis et que, pour prévoir, vous pensez couvrir I'ensemble du territoire américain a partir de ce premier bui
voir e doeburealelors il estpréférable de placer votre siege social directement dans cet Etat et éviter
deux adresses car, dans tous les cas, vous ne pourrez pas faire I'économie de la Franchise Taxe et des f@amalit
claration dans I'Etat ou voasez votre activité. En d'autres termes, si vous savez que vous allez ouvrir un bureau

vous allez avoir des salariés au Texas ou en Californie, alors créez directement, dés le départ, votre siege en Ce
ou au Texas et eviter un siege "facie™rapide" comme les formalistes vous le proposeront, a Delaware ou au Ne\

Une fois les formalités de création effectuées, en une semaine ou dix jours, vous allez recevoir une "Federal Ta
EIN" qui est I'équivalent de votre SIREN en un pauwsgdbrt (vous verrez pourquoi, par la suite).

Alors récapitulons : ou en somrmaasus ? Nous avons une adresse, un numéro de téléphone, une société constitue
nous n'‘avons méme pas encore quitté la France ? Mais alorscgugstva faire que j'auraeboin d'émigrer ?

La suite est a lire dans le livre "Entreprendre aux USA", disponible sur Amazon, en PDF et en édition Kindle.

1 Faire attention a préserver paopriété intellectuelle : de ses produits, dans ses contrats avec
des développeurs externes dans ses contrats clients. Attention également aux références a de:

contenus tiers sur les steveb. Lors des discussions sur gestenariatotentiels, prenez
garde a bien faire signer un accord de confidentidlii#4 : Non Disclosure Agreement) etrsu

tout de ne fournir quodédun minimum doéinfor mat

avec son avocat dans ces rencontres, ce qui ne sera pas per¢cu comme une agression mais comm
une forme de s®rieux et de professionnalisn
votre société Evitez de signer des c gardes faus £t desbd e x C
clauses de sortie des partenariats. Si vous étes attaqués par un concurrent en matiére de propriét
intellectuelle, il faut répondre et ne pas fairele mbre nez aussi compte de

du d®p!t de br evettengageavetgsdde 1 imidlikhIiE OreDetsass in

tance! Il faut attendre trois ans en moyenne pour valider un btevet
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1 LesVIE sont adaptés aux grandes entreprisefancaises. Il faut en effet respecter un ratio
entre nombre de VIE et employés US, ce qui rend cela inaccessible aux startups aux USA. Le

probl me nbdbexiste pas en Europe.

1 Faire appel a dgwestataires locauxet en particulier un bon avocat pour traderpoint préé-

dent mai s aussi de tous contrats et dbébune a
ainsi quobdoavec |l es analystes de votre secteur

1 Bien exploiter tous lesutils de communicationnumériques dans son marketingn bon sie
web, blog, Twitter, LinkedIn, page Facebook, Skype, wisinférenceet autres web meetings
permettant de sodéaffranchir des distances et
étre extrémement réactif.

®% Plizy virtuCx

kJ netvibes @G blueKiwi  ¢)o FIEREEEN

share fruitful conversations

my page, my universe

Un exempl e r@aauxUSAdcélui dePritta ent2010, aprés cing années passées en
France, la startup a installé une filiale de 50 personegaAlto (ci-dessu l 6un d-es mo
contournables pour ne pasCGestt eau YuUd aettensqEed yi € n
té de se rapprocher des leaders mondiaux de son écosystdais elle conserve ses développeurs

en France, une centaine au printemps 2QHLsociétéqui esten trés forte croissance prévoit
déatt ei ndde ec IBi4fOf0em2018d, 6euifcdnstifueradun record pour une société rfira
-aise dbébenvergure international e ( e+privégeeQnt ant
néa donc pas fini qgoaoentsérdte apasli erdi & givog iutP@O0
(passge de la recommandation de films au reciblage publicitaire en ligdeg !fois la branche
americaine bien installée et staffée, JBaptiste Rudelle, le fondateur de Criteo, est revenu en
France.

En 20009, la startupirtuoz a également fait le grand sars les USA?, pour étre finalementca
gui se par Nuarcetou®commeBlueKiwi, dont |l e fondateur, cC
installé, en septembre 2010, dans la Silicon Vallaysociété a été acquise parOS.

Autre exemple, plus classique, celuiBIME Software, la startup de Montpellier montée paa-R
chel Delacouqui propose une solution en cloud de business intelligence. Elle a créé en 2013 une

%3 Cf quelques autres exemples de francais installés dans la Silicon Valleyldans« Fr an-ais de |l a Silicon
des staups ou entrepreneurs Frangais de Cédric Giorgi, paru dans TechCrunch France en juillet 2010.
http://fr.techcrunch.com/?p=11009

5 Cf cette longue interview de Pascal LéBwrboua par Roxanne Varza dans ecACrunch.fr
http://fr.techcrunch.com/2010/08/06/entret@vecpascallevy-garbouade-virtuoz-ou-commenireussirdansla-silicon-valley.
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filiale a KansasCity. Elle a enbauchéun VP US américain etneéquipe de ventaméricaire. Elle

ne partait pas nhassab@APaepgd lacréatianrdglB. Poarquoi e Ka-

sas? Parce que celaate moins cher que la Silicon Valleyt q u e  crdicue pour bouveim p
tous les USAquisontamoi ns de 2dh@B&dstdo@wvi emastaus sdes féd®n ®f |
ral es et Iyimstalleltdans le padra de pmdrammes deitalisation de nombreusesé-r

gions horsde la SiliconVallepAu passage, cO0®tait plan$&eogle Riber moy
deKasas@ty!Cet t e expansion aux USA a ®t® ped-mi se
ven Capital.

Jonathan Benassaya, créateur de Dedérsigllait sa nouvelle startuplizy, a New York, tout en
ayant son équipe de développemiewiciel & Pari¥®! L& encore, pour étre proche du plus grand
marché et des plus grands influenceurs de ce mdbelpélis, la startup a pivoté

Déautres entrepreneurs ont choi si de so6i mpl
| 6 embl ®ma t megriaweSdesmicmnstalléea San Francisco depuis 2007 méme si ses dév
loppements logicielgtaientr ®al i s®s en gr and e etpueisd soceiz &ame- Eur o

vendue en 2012 a HootSuite

On peutaussiciter le cas dedeux fondateurs da plateforme de déploiement de solutions de cloud
computingDotcloud qui se sont ausshstallés & San Francisco et ont levé $10m sur pfdcEt
puis | 6®di tYseopa cakéesa filialgaméricank & Dallas et son fondateur, Jean Rau
c h e r st msiallée en 2012.

En 2013, la startup francaiStaralikee st p ar t ia®ostdnapress tvait faitesan premier
tour de f i nance me nrie plateforn® @edgedtian, d€ Gadagd et de Mmeidtage
photosetvidéos

Autre exemple, cei deMindeavec son application i Phone pos
mobil e. Léapplication a ®t ® d®vel opp®e en hui
cherch® © se faire financer en Fr anbresatientde a bi
2 mu En allant aux USA, i a doéabord commenc:
plus i mportante, 3 mu. Puis dans | a Silicon Ve
4, 75 mua Net net, il 1s6€8e¢st nceméh®arnt Saimmpglriafm
ver <cette installation que par | a valorisati
|l evier qui sont motivants qubéune simple affai

Adaptation culturelle ]

L 6 a d a p ts&rdn¢as a unatantexte qui devient vite international ¢

fondamentale pour | es dirigeant ri se
une question de concurrence in e s
cell e débune confr ont apait mariois dvec dest l e f
handicaps. Ne pas connaitre ses forces et $#edses est dangereux.

Autant donc lever les méconnaissances. Je recommande a ce su -

|l ecture dbébun excellent oulodage PASCAL BAUDRY yar P
rive »,  qui e x proviermeneles ditématesgulturelles et d ~ FTRANCAIS ET
comportements entre francais et américains, et par extension, ave Amﬁ?:gﬁ‘\,?s

anglais et les asiatiques. Autre recommandation, créer une équipe i v
. N . A . , . | V]
nationale des que possible, méme si elle est basée uniquementan F.__.

5 Cf son interview dans le Journal du Nétttp://www.journaldunet.com/ebusinessfet/jonatharbenassayfonathanbenassaya
plizy.shtml

56 Cf http://fr.techcrunch.com/2011/06/4&r-dansla-silicon-valley-petitesvisites chezdotcloudet-elive!.

57 Voir http://www.pbaudry.com/cyberlivrel e livre est téléchargeable gratuitement.
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Autres choses ° savoir pour so®t

Informations fournies paMarie Landell or s doéun s®mi naire NET
Issy les Moulineaux. Elle est expec@mptable établie aux USdepuis 20 anst aussiCon-
seillerau CommerceExtérieur.

Ce texte rassemble quel ques ® ®ment s dré

vention lors de ce séminaire ‘-

I LesUSA ne sont pas un paradis fiscalL 6i mp*t sur | e revenu y est p
existe au niveau F®d®r al et des Etats, et parefo
tés fédéral est de 35%. La taxe sur les dividendes est de 15%. L-@alphss(capital gains) sont taxées a 15%.
Indexi ste pas dbéaide fiscale du type du Cr®dit
des aides type CIR pour relancer leur économie a forte valeur ajoutée.

1 LaTVA dite « Sales Tax » varidddu n ®t a't : | 6au
sachussetts et de 0% en Cal i f
de la ville ou du comté.

r e. Pour |l es vent
rni e. La taxe cun

T Si on embauche qu eyYcgardnéablissement peBanent avec ld€s anéntes obligations
S i | 6on avait wune entit® juridique s®par ®e. 1
| 6®t abl i ssememda duwe apqurnel ismirtad bten béder lespecards dedtrésorkrie,
de management fees et de transfert de prix entre maison mére en France et filiale aux USA. Cela doit étre
par les deux administrations fiscales.

 Lesstatutsd 81 ncor por ated ou de nflares@ oefuiadé nodIA. Une Cotporatianipeu
avoir un seul actionnaire. Une LLC est un statut adapté aux filiales, qui est sans imposition au niveau de
ci ® ® mai s uni guement au niveau de sesrepeau).t enai

1 Let emps de cr ®ateisdan ddéewre rfoinl ideluex moi s. 1 faut
Identity Number) appelé aussi TIN (Tax Identification Number) indispensable pour démarrer un busines:
USA, qgui est udbune uSIIBERTq ud v akremmnce obtenu via u
USA, |l EI'N ou |l e TIN est d®livr® par | 61 RS, h-o06a
siste a obtenir un SSN (Social Security Number) au niveau de la persosiguphgréatrice de la filiale anier
cai ne, utilis® en tant qubéempl oyeur. 1 faut o1
longue durée), ouvrir une ligne téléphonique, mettre en place le traitement des salairedréitezsookezdes
spécialistes).

1 Lescharges socialesont de 20 a 25% du salaire net. Il faut en général financer une couverture sauiale «
plémentaire et un plan de retraite par capitalisation dit « 401K ». La situation est meilleure pour un fencai

bliauxUSAaec un statut doéexpatriati on. On peut dans
Mf Dans |l e cas du d®part déun sal ari ®, | 6empl oyeu
faute professi onne-méme saoSut rsed illi ceesntc ipGar tQG 6 edset |sioin
n re de ch!meurs pour raisons ®conomiques, plsus

sant de limiter le nombre de faux chomeurs et de diminuer les licenciements abusifs.

1 11 stepasxde logique de stagmtégré aux études aux USA. Mais le travail pendant les études est cour
avec une | ogique de r®mun®r ation nor mal e. 1 ne
d6®t ® dans votrestefiliale sur un visa tour

1 LesVIE sont adaptés aux grandes entreprisefancaises. Il faut en effet respecter un ratio entre nombre ¢
VIE et employ®s US, ce qui rend cela inaccessib

S6O®t ablir en Europe et en Asi e

On peut surtout signaler que si |l e mar cH® i

lement, linguistiguement et du point du droit des sociétés, du droit travail et de la fiscalée, il pr
sente tout de méme quelgues avantages

1 La proximité géographique: |l a plupart des pays sont
situés dans le méme fuseau horaire, a une heure pres.
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1 La monnaie unique: |l 6Euro facilite | es transactions

une grande paontinenmleede | 6 Europe c

1 Le marché unique: il permet une libre circulation non seulement des marchandises etrdes se

vi ces, mai s aussi de |I'a main doéifuvre. (! es
dans | es pays de | 6Uni o n vousunstaler®énnfrangais péat v o L
soinstaller dans noé6i mporte quel pays de | 0Ur

guelconque titre de séjour. Il peut y exercer librement une activité professionnelle.

Nous avons quelques cas a citer comme Kelkoo (avant son rachat par! ¥ah2@04) et Meetic
gui se sont d®vel opp®s en Europe par l e biai
dobautres pays Europ®ens.

LOAsi e est un autre march® i nt®ressant 0% so0i
Typi quement , S i |l a startup est dans | e Dbusin
prennepied en Asie dans un ou plusieurs des péles industriels que sont la Corée du Sud, Taiwan,
Shenzhen et le Japon.

Séinstaller © SihgApioe-Edpo8udco

Arnaud BonzomAssistant Director, Career Development CentEntrepreneurship,
SMEs, Technology & Social Impact at INSEAD

Singapour, cbest | d6opportunit® de b®nd
monde permettantalafi s | 6acc s ~ des ressources
march® en plein d®vel opplement que repr

Cette zone comprend la Birmanie, Brunei, Cambodge, Indonésie, Laos, Malaisie, Philippines, Singa
Thailande, Timor Oriental é¢ Vietnam avec une population totale de 531,5 millions de personnes et e ct
sance allant de 1,3% pour Singapour en 2012 a 10%ledumor Oriental avec une moyenne de 5,8% pour I
région ASEAN10.

La cité-état a peine plus grande que la régionigianne (72km’ & 5,4 mi | | i o n)sest dodivers décritea
comme ®t ant | e pont e nBstrHle dlié@u cetaple norabreux|abuisstel quadd u
leur_environnemenp o u r faire des affaires et |l une des me

mondel, mais aussi une stabilité politique rassurante. Singapour est avant tout un espaoenpktdif qui serit
ra de vitrine a voproduits pour le SueEst Asiatique.

Les nombreuses agences gouvernementaled s IDé (lrdocomb Development Authority), IMDA (Media
Development Authorjt) et SPRING (Standards, Productivity and Innovation Board) supportent le tissw-€cor
mi que via g®n®r al ement de nombreuses subventions
certains domaines tel que paoduction de jeux vidko ua m®!| i or ati on de |l a prledt
tout dans | e but dbéaccomplir | 6i N2015 Masterpan

Enregistrer votr@ntreprise sur Singapr est une formalité rapide et simple. Les démarches sont a faire sur le
de ADCBA( Accounting & Corporate Regul at or y Emreptise@ne i
explique les différentes étapes.

Le cout de | a vie parfois ® ev® est contrebal an
(17%) et les particuliers (0 a 20%).
Le recrutement ainsi que la rétention des talents esteont | dun des principaux

®t at jouit ddédun taux de ch!mage des plus bas dep
Cependant il existe de nhombreux visa pour les étrangers, la liste compléte gtanibtbssur le site dMOM
(Ministry of Manpower). Il est “ noter que | es ¢
pour les entreprisesdste r ecours ©° un VI E qui repr®sente I|mMa\
ger puisque ce dernier est sous contrat avec Ubifrance.

Murex (2002), Esker (2005), Ubisoft (2008), Synthesio (2012), Criteo (2648¥sentent quelques success st
nes fran-aises doéi mplantations ces derni res ann
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Pour | e Japon, faites vous aider par exempl e
a Tokyo. lls ont une équipe de six personnexisfisées dans le numérique et qui pourront vous
aider “ entrer en contact avec des <clients e
vous aider ensuite a vous implantere s s oci ®t ®s sp®ci al i s®es dans
sont ben implantées.

Dans la mobilité également, les relations avec des constructeurs coréens comme Samsung et LG

El ectronics, ont pu aider quelques acteurs
Comme | 6indique Arnaud Bonzom dans | éencadr®
i nt ®ressante pour couvrir commercial ement | es

Marketing en ligne et internationalisati(r’)%

Lédacc s aux mar ¢ h @s uniquement résenté iaux grandes entrépressstsiui po
sédent des budgets marketing impressionnants et disposent de larges ressources financieres pou
mettre en place des campagnes sur tous les canaux médiatiques lors de leurs démarches pour occ
per une pce sur un nouveau marché. Les entrepreneurs débutants qui disposent de mayens fina

ciers limités, mais sont préts relever l e d®fi de | 6i nt er ne
| 6environnement virtuel et |l es wnrnils mis ° |
M° me s votre march® dbéorigine vous assa@are ur
mai s cesser ° chercher, trouver et exploiter
a de nouveaux marchéSependantavant de vous lar dans tout projet ambitieux, il vous faut

bien ®tudier | e march® <ci bl e aus s iepebspeetivecsd 6 un

cioculturelle.Prenez en compte les principaux secteurs économiques, le produit interne brut du pays,
le revenumoyen des habitants, ou si la demande pour vos produits ou service existe déja faites une

recheche relative a la concurrenck.i n s i par exempl e, en Eumepe,
portantp o ur | & AleslPaysi8cgndiraves, la Suisse, les Bagset la Belgique. En cofts
guence, ces pays peuvent offrir un envimonnem
pl ®mentaire ~ | 6exportation.

De méme, soyez attentifs aux particularités culturelles du public cible et développez votreestratégi
de marketing et communication en tenant compte de ces spécificités culturelles pour quessotre me
sage soit bien recu et compris par celui

Si |l 6environnement du pays vous est favorabl e
marché. Wi | © quel gues ®tapes ~ suivre pour bien s
1 Lamise en place du siteveb:  clé mus puissant outil de vente a votre dispositibriaut le
rendre visible sur |l 6l nternet | o ergezle sertun f ac i
moteur local.
1 Un design web adapté aux particularités culturelles les couleurs de votre site sont lepr
mi er ® ®ment avec | equel | Gutilisateur sera
lui une réaction au niveau de soicanscient. Cette réaction peut étre décisive pour la cantinu
tion de savisitete, ®vent uel | aneecormandeele ¢gheixsdssautplesn 6 st p a

anodin car ellesnt des connotatiordifférentesselon les cultures.

1 L optimisation : analysezle comportement de recherche des prospects sur le marché local,
identifiez les termes clés les plus pertinents sur le web local, iAsérelins le contenu de
votresiteSui vez, ~ | 6aide dooutils de roelddoldesc he
changements damss comportemesnte recherche et adaptez votre site.

®Cette partie sur | ernatioaalisater déstrugonteution de Paneilduescu ded ingn24eune agence de
traduction originaire du Royaume Uni, qui touche aujemurdobéhui
ligne.
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1 Lavisibilité : construisez des liensoumettez votre site dans des annuaires professionsels, e
sayez do dendsarmesisitedpersnents. lls serdiies pour le succese votre strad-
gie de référencement. De méme, démarrezaepagnes de paiemegrdrclic a budget réduit,
avec les mots clés les plus @#s par les internautes locaux.

Ces démarches de SEO (optimisation pour les moteurs de recherche) donnerostltdds e,

avec le temps, votre site deviendra de plus en plus visible, mais pour attirer les clients il faut aussi
vous batir une bonne réputation et arriver a étre considéré comme un partenaire sériewapour ent
mer des relations commerciales. Pour ce ifae i faut communi quer pa
supports disponibles en ligne. Le premier pas a faire est de mettre en place un blog attaché au site
de | 6entreprise. Traitez de sujets acttawmdis de
bien des prospects a la recherche de la meilleure offre pour satisfaire leurs besoins que des autres
entrepreneur s. Soyez actif, postez de bill et :
déinformations, soyez ouvert aux suggestions.

Impliquezvous dans les communautés des entrepreneurs et dans les réseaux professionnels en ligne
Participez aux discussions et soyez ouvert pour partager vos expériences professionnelles. En outre,
les réseaux sociaux comme Facebook peuvent étre espghoité vous faire connaitre, échanger des

idées et parler directement avec vos prospects. Méme si Facebook et le réseau social avec le plus
grand nombre doéutilisateurs, i nébest pas pou
Japon, 80% demiternautes sociaux utibgentil y a quelques tempBlix i . j p, al ors qud
premier est Orkufde chez GoogleEt la situation change trés vite, notamment au niveau d& Fac
book qui devient de plus en pl ngencepeonpuvdllessot e d a
tions de communication comme Line et autres SnapChat.

Il faut absolument parler la langue de ses prospects pour gagner leur confiance. Si personne de
| 6entreprise ne parle pas | eur | cadéfi.eSilead or s
tenu ur le site doit étre traduit, 5 o u t i | r®el | ement performant po
encore ®t® invent®, il vous faudra donc absol
cible, basé danslepaysqapr ra so6occuper de | a gestio&f des
gie de marketing et communication en ligne bien mise en place attirera les prospects vers votre site
qui finiront par devenir de fideles clientdne bonne partie de votre succés tépe de | @espr i
vateur de | 0entrepreneur et de sa capacit® -~
march® ci bl e. Comme |l e disait Peter Drucker
champs de d®&f i ni ttune pesonneldiéppsarit des tperdEasmites pow Bitier
desc hangement s, rgouvavlel tc®h eqzu ep elud odndé itndi vi dus.

Modéle SubsidianasaService®®

¢cPar nature | es patrons fran-ais sont Stéphenl|l e u x
Kramer, Avocat ons ei | associ ® dans |l a firme Phillips
ont ®t ® paral ys®s par | 6i d®e que | eurs prodtdt
dobacheter des droits dedelproduits aveedes tecltheogiescnoipebs®t e
oOu une nouvelle gamme, doéoi mpl anter des unit ®s

aux EtatsUnis». Les «conseillers» Francais ont en effet tendance a recommander une trés grande
prudence : «Commenze par vendre votre produit sure-votr
| opper sur | e reste du territoire et a fortio

Si cette démarche dénote du bon sens lorsque vous étes en phase de test ou de développement initi
elle peut colér trés cher a votre entreprise innovante si cette derniére a pour ambition de conquérir
ses marchés les plus porteurs. La France, de par la faible taille de son marché intérieurret une ce

%9 Cette partie sur le modéle d&ubsidiary as a serviceest une contribution dehristian Pineau, President de Boost Your Startup
LLC.Certaines parties de ce texte sont extraites doéuduMarticl e
gazine France Amérique : « Les facilitateutsé ai | e am®r i cai ne des entreprises fran-ai :
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taine r®sistance ~ | 06i nnov aysipaunfaire Ise test enrgrarelduf e t
nature dont vous avez besoin pour valider votre technologie. Mieux vaut venir conquérir le marché
am®ricain avant que | 6un de vos concurrents,
«votre» marché Fran@et mettre a mal vos chances de succés dans le futur. Reste que vous avez
eu vent des déboires de sociétés qui ont failli déposer le bilan suite a une tentative mal g&rée de d
veloppement aux USA et que vous ne voulez pas subir le méme sort.

Alors que lesEtatsUnis sont toujours frappés par la crise économique, ce pays séduit encore et
toujours les entreprises francaises innovantes. Le marché americain est toujours aussi attractif et
| 6ef fet Obama | eur donne envite WMespiamtdcumepe
pouce pour se donner des ailes.

La Subsidiaryasa-Service (SaaS), une méthode moins risquée de conquérir le marché US

De |l a simple ®tude de march® ~ | 6h®ber ge-ment
nantrecos ° des c¢facilitateurseée, quobils rel vent
soci ® ®s souhaitant soéi mplanter ~° | 6®tranger
gagement a long terme et apportent ainsi beaucoup de flexibdité.colt est aussi bien adapté au

budget doéune startup qui vient de sortir son
et/ ou de plus de 3 ans r®alisant un million o

Ce mode doi mplantati on p epemeernanadees, chdoes marketiaguet U
commerciaux a la carte. Vous pouvez faire appel a une structure de type SaaS qui vous aidera dans
les démarches préalables & votre implantation aux-Btiss votre représentation commerciale ou

| 6 h®b er ge mewvotte/filgle. 3/otrie tacilitatdue pourra méme vous aider a partager avec
déautres |l es co%ts |i®s © |l a | ogistiqueoet au
ciétés souhaitent en effet maintenant partager les mémes locaux.

Ce SaaSs est basér un modele de rémunération progressif surnommé-agpgyu-grow». Ce de

nier, indexé sur les résultats financiers de votre agence commerciale ou filiale, vous perraet d'eng
ger votre trésorerie en fonction des progres réalisés et de minimiser ainsiseptesfinancier. Les

frais de représentation commerciale qui vous seront facturés par cette structure de management int
rimaire représentent non seulement une fraction de ce que vous devriez dépenser si vous approchiez
le marché américain de facon tramlinelle, mais ils sont en général proportionnels au chiffre

doaffaires suppl ®mentaire r®alis® aux US. Les
minimum, car les sociétés proposant ce type de services ont pour ambition de se réemunérer
grande partie sur | e chiffre doéaffaires quobel

Quels sont les événements pour se faire connaitre aux?2USA

Une startup dbéorigine fran-aise peut concour.i
du secteurll y a notammenDemoqui a lieu deux fois par an (mais coute plus de $12K), diverses
conférences organisées par Techcrunch donfTdehCrunch Disrupt (San Francisco) la
Web2Expo et le Web2Summit (San Francisco), la conféren&XSW a Austin (Texas)la ou

Twitt er so6est f aillyaaussilessalonspeofesionnels@p@dalisés tels GESe

de Las Vegagjanvier), le NAB aussi a La Vegas pour la vidéo broadcéavril), le SIGGRAPH

(aol, pour | es m®t i er suFidmvate @vrilrh&gnelose, septampne & News e
York, novembre a Singapour et février a Londréais les services financigoeur ne citer que
guelques exemples dans la sphére numérique.

Il faut faire la distinction entre deux objectifse faire connaitre e¢Vér des fonds. On peut aller a

ces ®v®nements pour se faire connaitre tout e
fonds, i vaut mieux pr®oit de sodéinstaller a
une filiale, ou son sige).
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Produit et technologie

Ce sujet est tr s important au regard de | 6o0f
platef or me qui vont conditionner ses co0%tsn-de R
flance des capitaursqueurs. Les choix technologiques vont également déterminer la capacité de
croissance rapide de la startup.

Les mots clés dans ces différents domaines :sdatcloud computing et le SaaS pour

| 6h®ber gement de ssdadéwloppemmentvAgiteet ledrsevariante®potr taidee
évoluer rapidement son logiciel avec des boucles de feedback client (lié a la ndteandgtartup
déja vue), et dearchitectures modulaires(composants, interfaces, SOA / REST / SOAP / services
web).

Liens avec la recherche

Il peut étre intéressant pour une startup de nouer des liens avec des laboratoires de recherche lor
gue | 6on a besoin dOotuesda®ysessolutiche s t echnol ogi es

Comment gérer ses relations avec la reche?che

Les relations entre startups et recherche se produisent généralement de deux nsuiicdes
chercheurs sont ° |1 6origine du pr ojlearseterder v ont
une entreprise. Soit des entrepreneurs vont faire appel a des chercheurs pour mener des travaux
nouveaux pour répondre a un besoin, ou pour mettre en application des travaux existants a un projet
en cours.

Troisparcourspour | a recherche ei
MM
Méthode#1: on part de recherche on identifi
entreprise. En gros, on part de la solution et on cherche le probléeme a resoudre. Les chercheurs sont
| 6origine de |l a cr®ation de | 6entreprise.
Recherch .
soce tecﬁﬁgzéi,iis Partenariat
Produit différentiation MEEInErEne
Méthode#2: on part doéune i d®e et dodédun projet dobel
de recherche permettant doéy int®grer une diff
cherche la solution ou une composante de la solution pour le résoudre. Des entrepreneurs créent
| 6entreprise et sb6bassocient ensuite °~ des che
i Recherch .
technoiogies Pt
Société différentiation recherche
Méthode#3:vari ante de | a seconde, on part dodéun pr

approche marketing, ciblant des clients potentiels pour qui le probléme est important et pour lesquels
une solution présenterait une valeur économique certaine. Ensuite, on identifie la solution, les moyens
technologiques nécessaires, et on créé la société.

Dans lepremier cas | 6 ®@ati peceraura peu de connaii-sssanc
mensions vente et marketing. Ell e aura besoin
soit sous forme de recrutements. L 6 a pqutionsc h e i
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pour identifier un probl me ° r®soudr e, un d
voire colteuse. La confrontation au marché est critique.

Danslesecondcas une ®qui pe doéentrepreneurs suima-poss:i
ché a adresser et de la solution a construire. Il leur manque des briques technologiques pour soit
rendre le service imaginé, soit simplement, pour créer une différentiation clé et une barriére a

|l 6entr ®e. Cette approchre nd@®dedsesnittief i gourl elsed a
Dans | e domaine des TI C, |l e point de pas-sage
blie |l es travaux de recherche. LO®t abli ssemen

et Orsay)a Sophie Antipolis, & Rennes, Bordeaux, Nancy et Lille. Le CNRS a aussi un laboratoire
dans | es TICs (le STIC) ainsi gue | e LASS de
la microélectronique, il faut également compter avec le {CEAI dontles ressources sont esse
tiellement situées a Grenaoble.

Le troisieme casest un «estpracticé de | 6i nnovati on. 'l consi st
beaucoup de temps ° d®finir | e probl meeda r ®s
|l a source de |l a cr®ation doéune startup g-e cor

ments clients qui peuvent étre bien détourés. Résultat classigadifficulté a trouver a la fois un
modele économique et un modéle de commerciaisattn se focalisant sur un problémeéa r
soudre et des segments clients, on peut plus aisément identifier la valeur économique générée.

Dans les deux cas de figure, il faut évidemmehblirder» les aspects de propriété intellectuelle.

Méme dans le premieas, il yauraun accordthe s sus avec | dentreprise
Existeti | doéautres motivations et im&i tations =~ o
Comme nous | 6avons vu | e partenar i asdegéatioh dor
ou bien plus tard dans | a vie de | a s-taewou up.
une technologie en est souvent | e moteur, il

T Léobtention de s oassigndigtifsde fi nancements tr

Dessubvent.i
vari abl e s
des condi t
mi ni ma, do
| 6i ncubate
création

s: ddéei ncaunbbarte wxn I ncubateurs propos.
on | es r®gions et |Dasscetains cahiunnree s
ons 7 ltidn® dera denposséuer undaecord de syalossatibrnv(euna
ARy ed mmppedmentdP dbébune technologi e
r. On comprend que ces subvention

Dessubventions ou avances remboursaplasr la réalisation de projets collaboratifs : les projets
coll aboratifs (il peut sbéagir de projet natio
PCRD, etc..) ou bien encore loc8Ipffrance régions) ent devenus des outils majeurs de firanc

ment des jeunes pousses européennes qui poursuivent des activités de R&D aprés leur création.
Léobtention de ces aides est cependant devenu
| 6 augment aetdu nombre de gandidats. Aussi, les dossiers ne comprenant pas dans les
partenaires proposes de laboratoire pubétsi possible de référeneent encore plus de diffitu

tés a passer avec succes les étapes sélections. Le montant de ces financamesuterpentre
100Ku et un peu plus déun million dbébeuros, ce

leConcours National de Cr ®at i on,spedfigue ta ta&nancea, s e
qui attribue aux startups des subventions comprises entre plusieaireedi(catégorie émergence)

et plusieurs centaines (cat®gorie cr®ation) d
des laboratoires publics sont tres appréciés par les jurys dans les sélections.

80 Ce qui suit concernant les liens avec la recherche est une contribution -dhiliggre Arié de la société InnovaGeek, aussi citée
dans les prestatagele services dfin de document

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Paged2/ 33z



T Loutilisation doéunecom®drc@liroedecommmunicatone ar gu ment

Les instituts de recherche ont en g®n®r e-l une
prises ° ¢ garantir e la cr®dibilit® dobéune ar
investisseurs potentiels. Erstartup qui utilise par exemple un brevet « du CNRS » bénéfice aut
mati quement de | 6i mage de marque de | 6instit.:
fonds, commer cialisation de produit sdoute, ey ent e
publications scientifigqgues des <chercheurs '

méme, les startups utilisent ces partenariats comme base a des communiqués de presse qui peuver
les mettre en valeur (parfois méme en bénéficialitaile partagés avec le laboratoire public). Enfin,

|l a startup a ®gal ement parfois |l a possibilit®
ce qui peut étre un avantage indéniable. Il est & noter dans ce court paragraphe dédié aua «comm
nication» que depuis quelques années les brevets déposés peuvent étre listés par les charcheurs ac
d®mi ques dans | eur rapport do®valuation tout

a cette nouveauté les partenariats peuvent dorénavauga@nangagnant pour les chercheurs.

T LOoutilisatfiaam ede us adWWaiprparei |l |l ages rares dan
plus que compétitifs

Les universit®s ou instituts de recherootlee per
technologies (ou méme de connaissances) parfois presque unique au monde a travers de simples
contrats de prestations. Il faut bien dire que les universités facturent encore bien souvent quasi au
prix-coutant et méme si souvent la propriété intellglgusur les résultats est a discuter, cela reste

tres avantageux pour la startup.

Comment identifier ces laboratoires de recherche ?
Les solutions pour identifier des partenaires sont multiples et dépendent des intéréts recherchés.

Tout do6ab derndmbielx owilg Iocaux & la disposition des entreprises. Par exeraple, pr
tiguement toutes les universités (du monde) ont sur leur site internet de longues listes de-technol

gies disponibles dont l a plupart ménmeten Eradge, f a
chague r®gion poss de une structure publique,
ont pour mission déinformer sur | es saveir fa

ponibles. Au niveau nationadBpifrance (3 6 ® p o q uet le rés@aueCURIE ont collaborés pour

créer un annuaire de référencela bourse de technologies ». Au niveau Européen enfin, daux pl
teformes tr s sp®cialis®es doivent °tre cit®e
appe pour identifier des partenaires pour des
Network (EEN) dont la mission est la promotion des technologies européennes.

EEN est sans doute une des expériences les plus avancées de soutesipalegies dans le

monde pui sque | une des mi e u x structur ®es a
déi dentifier | es innovations dans chaque 1 ®qgi
conclu des accor ds a seeteur etl dirade tanteakser la witfusiondteca nt s
nol ogies (par exemples avec | 6European $pace

tute (RTI) aux EtatdJnis).

En plus de ces initiatives académiques, de nombreux projets privés ont généréaies dégw-

motion de technol ogi es. Dans | a s®mantiqgue de
interm®di aires en innovation €& sp®cialis®s da
innovation).

Quelles sont les principales diffiltés rencontrées dans ces partenariats public / startup ?

Pass®e | 6®t ape doéidentification du | aboratoir
jours | 6obstacle majeur et ce, mal gr ® elmemt mi s €
toutes les universités du territoire. Ces cellules de valorisation sont en effet bien souvent débordées
par la masse de travail et le nombre de dossier en cours. Se rajoute a cela la pression des chercheur
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qui souhaitent publier rapidement leursudst at s et , surtout, un probl
puisque bien souvent, en France, les laboratoires ont des sources de financements mixtes (par
exempl e, i existe des | aboratoires donRS, | a r
| 61 NSERM, un bout doéuniversit® et un bout de

Il est donc parfois tres complexe de négocier avec un interlocuteur uniqgue (méme si, actuellement,
certaines universités travaillent a la simplification de ces démarches et querneesédes unive

sités sont en cours). Les délais de négociations sont donc douloureusement longs pour une startup
en attente doébun accord, |I'" 0% un ilndustri el p

Gérer sa roadmap

La bonne gest i ame stdreip dstaun outd dedmamagemehdstratégique incontou
nable. Elle cadence le rythme des évolutions de votre offre. Il est important de savoir ainsi rythmer
les évolutions de son offre de maniere cadencée et organisée.

Quelques conseils de base danddmaine

1 Bienprioriser les évolutionsde son produit et de les regrouper pour créer des versions qui vont
étre mise sur le marché (ou en ligne) dans un rythme relativement régulier. Pour un siee web, ¢
la peut étre tous les trois a six mois. Poufumgi ci el ddéentreprisé, de
f®r abl e ™ un saupoudrage de | 6int®grate-on de
ra inapercu pour votre marché.

1 Avoir une roadmap avec au moins an de visibilité permet de hiérarchiserdepriorités teb-
niques et marketing de | a startup. La rcommur
treprise) est aussi un bon gage-ci@kurgpb@pirsn ni t ¢

T LO®qui pe fondatri ce boogpeenaseedbacksalespreraiadsmtligs en t
teurs(° relativiser so6ils ne sont pas suffisam
ses clients de maniere plus large, de la concurrence et de ses objectifs de croissance. Elle tient
compte aussiabk colts et des délais. Elle consiste a gérer ses priorités pour satisfaire rapidement
des segments clients bien déterminés et pour biemekres.

1 Laroadmap marketing et venteest ensuite synchronisée avec la roadmap produit. Un cycle de
sortie de versins du ou des produits permet de cadencer un cycle marketing de lancement de
version. Ce cycle doit se renouveler en permanence pour que la startup ait sans arrét une histoire
a raconter a son marché et a ses influenceurs (médias, bloggeurs, etc). lobasgee qui
sO0®t al e s ur: beda test éventumlle,ilancengest e nouvelle version (annonce, buzz,
etc), annonce de partenariats divers, annonce de références clients (en btob, ou de distribution
pour ce qui est du nbesdadeprpmotioas (endindd® eyeeneh gérélal).e s ¢

1 Laroadmap est revue régulierement chaque ¢y c uneutipde gatirung dlya- C 06 e s
mique. Mais il faut veiller a ne pas la changer trop souvent entre chaque cycle, pour stabiliser le
fonctionnement de équipes de développement. En particulier lorsque le développement est
soustraité, a fortiori en offshore.

Industrialser le développement logiciel

On ne sO0i mpr ovi s e nippérateu®e setvieas interddefaut noetiré eniplace
desm®t hodes de travail, déorganisation du do®vel

Joai |l i st ® -dessous led différents Blémerasua prendre en compte dans sonaerganis
tion technique. Ces points peuvent étre audités aussi biendolsaiartup réalise une levée de
fonds aupr s de soci ®t ®s d eexi>aop detteaahalyse sesagu e Q|
demment bien plus fouill ®eé et exigeante.
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Domain Topic

Organization | § Technical teams org chart, Roles and responsibilitsd)s and curriculum for each teal
member, Developer stars identification, Hiring and staffing process, attrition history, e
ment style, Performance evaluation and compensation

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

Architecture | § Overall software architecture, Client and mobile side architecture, Server side archit
Openness and multiplatform support, Integration with custanfi@structure, Software ango
erations internationalization

Development | 1 Functional specifications, Technical specifications, Development methodologies (Awile
treme, object orientation, etc), Developer workbench: tools, customization, aColuiéecture
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, aotatic, customer betiests), 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)

Design etcréation graphique

Le design industriel da création graphiqusontd e ux di sci pl i nes i mporta
produits, y compri s d a riesstarteps frangaides géthent sews/entdans |
ces aspects car leurs équipescharge degroduitsne comprennent généralement que des dpvelo

peurs.ll faut donc ne pas hésiter a intégrer dans les équipes ou a faire appel a des spécialistes du

n
0

design, de |l a cr®ation graphique et de | 6ergo

Notons deux types do®tablissements dbéenseigne

1 Dans ledesign industriel: IENSCI(prés de la Bastille & Parjd¢ Strate Collegda Sévres, en
banlieue susbuest de Paris) | 0 Ecol e de ebDleblimsnt idieut NaEtreosp ® e
Toulon

1 Dans lacréation graphiquefixe ou animeée: Les Gobelins (prars), de |

| 6l nstitut de Cr®ation et dOoAni mati on mNumar
munication Visuelle (Nantes, Bordeaux, Aéx-Provence, Paris), Ecole Supérieur Estienne et la

FEMI'S (ancienne | DHEC, | 6®cole du cin®ma).
Comme pourlesécl es doéinformati que, ce sont des ®t a
source do6®qui pes projets, de stagiaire!et de
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Pourquoi les startups doiventelles porter attention au design
JeanlLouisF r ®c hi n, cr ®ateur de | dage

Le design a longtemps été percu en France comme un style, une activité cosmétique 1
not amment reduit au graphisme et ° | 6el
considérée comme un facteur clé aéation de valeur dans de nombreux pays. La now
révolution industrielle induit par numérique, embrasse et modifie tous les secteurs de la
«Le logiciel va changer le monde».

Ce véritable changement d'age bouleverse la nature desaiffessmodes de conception, de production, de distrib
tion et de consommation des «objets» et «service» contemporains et de leurs usages. Dans ce contexte, cor
design, peutl étre utile a des entreprises récentes ou au plus anciennes ?

Qu 6 e gue ledesign

Le design est une activité de création et de conception innovante dont le but est de d'aménager, projeternet de
ter les multiples facettes des objets, des services et des systemes numériques de facon globale, sensiblezt oi
dessein et ° dessin. 1 constitue un des principau
®gal ement , un moteur essentiel d'"originalit®, de
rels et sociaux.

Le design ne sbéattache plus tant aux objets ou a

ddéapplication du design est |l arge et proteifor me
| 6i ng®ni eri e.unl le ng setu anmpjj ccwrrd éemu it er me de comp®t i t i

succes des produits Apple, Dell, Microsoft, aux politiques engagé en Korée, au Rdyay@e Finlande ou grace a

| 6apport ddagences c¢ o mmeauxEtataumis, BergDem s\ngigtarre, NEle Ihcanolescencd,
Intactile, Innok, FaberNovell ou Nodesign en France. Le design numérique, design des possibles et desatran:
tions numériques se propose d'organiser des situations, des interactions et dagaBpnssdes nouvelles «offres»
numériques mais surtout le facteur clés des services numeérigues, la création de relation avec les Humains.

A quoi sert le design

«Que faire» en amont et «comment» le réaliser en aval. desi gn port e eefars des w-s e

duits/services originaux qui am®liore | a vie. Lo
|l 6ensembl e des acteurs du projet : technol ogi que,
gineretaonfi gurer de "nouvelles propositions" inscrit
|l " homme et son environnement . Cette d®marche sbapegp

Ce que le Design apportera &a sart up

La démarche de designestrpor di al e et utile pour une startup. /
technol ogi e et Desi gn couvr e |l es besoins cstratd
| 6entrepreneur dans | a conmnsoleitdatainen | de tganwsif Dir ona
entrepri se. Le bon design est ai nsi |l e garant de
| approche du Design | orsqudel | e etexte, lds engenx, lesojedtifisida
projets jusqgubéa son ex®cution et sa formalisation
que l'on percoit et la maniére dont on l'utilise». Le design est idéalement confondu avee Ie prdje | 6 e n i

cela le couple «entrepreneur designer» est aussi important que la relation classique avec le directeur technique.
Comment le design vous aidera a construire votre produit

Il existe différentes expertises chez les agences de desigrarhpréhension et I'habitude de travailler avec des ste
tups est un crit re de choix i mportant. Les object
et les modes opératoires requis pour le projet : vision produit/usageatmmomon technologique, positionnent; a
chitecture dbéusage, modal it® doéinteraction, et gu
produit/ service, |l e Design dointerface, e tueproduigservig n
r®sultante de | a demarche de design. Ell es peuvent
service urbains, expertise BtoB, expertise grand public.

Les modes doéintervent i ormdss jednes enteprises et thoi® endodcign tuRtype ate yor
duit/service quelle se propose de mettre sur le marché. Le plus adapté est le design agile : idéation, créatipn tre
plinaire, agilité (conception itérative continue) , capacité a prototyperé¢ dui r e | e pl us vite
faire et I'améliorer en permanence), spécification évolutive du produit, culture technique forte (Plateforme; obj
formatique, API, BackOffice, etc...).
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Quel type dbdagence

Les typologies d'interventionssd v ar i abl es et ~ d®finir en f once-i
|l ance, salari®s. Ces choix sont d®ter minants pour

Il existe diff® rentes typologies dbéacteurs

1T Des agences s p ®atiom le hum@igue ettba prosiuitd nduveaux.o

f Des agences centr®es sur | a conduite du changemi
1 Des agences de WebDesign. Des agences de design graphique.

Le choix conditionne | a magpatdi 6® des d®vel spgeéemente
défini ses besoins et de considérer que le design est un atout tout au long du cycle du projet. Du positionnel
conception, a la réalisation et au lancement du produit.

Ainsi, le nouveau dggn devient valorisateur des innovations des centres de recherche, porteur de valeur
mar keting strat®gique, et repr®sentant du futur
transformateur agile des projetsenproduitsppr | 6 entrepr eneur é

« Design makes what is complex feel simpler, and makes what is simpler feebriziter Maeda

Cr®ation doéinventaire

Dans de nombreux cas de | 6i mmat ®ri el , l a val e
proposé aux | i ent s, not amment dans | e grand publ i c.
aggr ge une dofflesetdecanterius.i que do

Un site permettant de rechercher des restaureé
pour avoir de la aleur. Il en va ainsi de tous les services dig0kOMO » (social + local + ro-
bile).

Dans le SOLOMO, il faut pouvoir créer un inventaire de masse critique partout ou le service sera

utilisable. Un inventaire globalée c omme cel ui d &ruwond us ittse dddemcwearsti
Coi n, Price Minist re, eBay) est -logal commefcalut i | e
déun site de vente de pr oda proxsnités (gomohéd SupetMar m®d i
mitte ou |l es seavesedsedp@cRkRangel dbrpb). -La r
| ocal devra atteindre | a masse critique partoa
gl obal sera valable pour | 6ensembl e dagusllesr ®gi

les services de SOLOMO sont difficiles a faire monter en puissance.

Les entrepreneurs sont ainsi S 0 UV eastvidenbagrf r on't
soudre : pour attirer des visiteurs, il faut un inventaire et pour créer cetinverdga ( d 6 o-f f r e s
vices), il faut des visiteurs

Il faut donc idéalement trouver des astuces pour constituer un inventaire de départ suffisamment
| arge pour que | a valeur propos®e aux utilisa
exploitent ainsi des annuaires existants doen
leur inventaire de départ. Leserapping> de contenus sur Internet est une autre méthode, mais le
respect de la propriété intellectuelle doit étre &rif

Se pose ensuite | a gue s t:cewnt datd étre eonsfa®meatmena t ® d
vell ® comme dans | es sites -tilevepletemps@smeadanslen c e
cas de certains conten@s

Les investisseurs serotres sensibles a ce poiRensez a expliguer comment, a quel codt et a
guell e vitesse vous allez cr®er | dinventaire
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Inventaire global ou multi-local

Avec un inventaire global, les produits proposés par

Produit 1 tous les fournisseurs sont disponibles pour tous les Clients région 1
clients, quel que soit leur emplacement. C'est le cas
: du commerce en ligne et des agrégateurs associés. z L
Produit 2 Clients région 2
Produit 3 . Clients région 3
Agrégateur
L L L )
Produit n Clients région n

Avec un inventaire multi-local, les produits ou services
proposés ne sont disponibles que pour les clients

Produits reglon 1 issus de la méme région, ville voire du méme quartier. Clients région 1
L'inventaire est ainsi cloisonné géographiquement. II
est donc plus difficile a constituer car il doit avoir la

masse critique dans chaque zone géographique
couverte.

Produits région 2 / / Clients région 2

\

Produit région 3 == . Clients région 3
Agrégateur

Produit n \ Clients région n

(cc) Olivier Ezratty, 2012

Hébergement et cloud computing

Le choix déun h®ber gseudb uenset apurp plagendBiseaucshaah s | e
stedeec ommer ce, site de partage de cont ecomne, Si |
pour cel ui goun sneeaveitvih® quishbestddpas act
service, doébun fabricant, etc)

Dans le casl 6 u pure player wels, le choixd u mo d e d 6 be®lsteatégjgearet infaudra
prendre gare a bien prévoir les étapes de montée en charge et éviter de se faire surprendre par ur
h®ber geur qacces dulsite glane unaastde dégassement de bande passante autorisée.
Codest d @pur des startups @nprudentes de ce -ttédMaintenant que les solutions
doh®bergement en c¢cloud sont pl uslestaussrimpgdnte s , c
de bien comprendre comment est constitu®e | a
dans son compte doéexploitation.

Plusieurs types de déploiement de vos solutions web sont maintenant possibles

1 L bBébergement privé soit chez vous sbichez vos clients. Dans ce dernier cas, on parle de
«SaaS on premises Cela veut dire que votre logiciel doit étre suffisamment bien packageé
pour pouvoir °tre install ® chez vos clo-ent s.
duire lorsqude client souhaite gérer ses données en interne, par exemple pour des raisons de
confidentialité. Cela peut vous étre demandé si vos cliemtan t  pndustties teés ski@sibles,
comme dans le militaire, le renseignemeéatsécuritev o i r e | @&@,an®is aussp @arfois,a |
dans les télécoms

1 L Bébergementclassique 2 | 6 on acc de ~ des serveurs d®d
ses | ogiciels, par foi s, jusqubau syst rme dbo
veur s) . Ciogti que ¢ &s phius souvent prati-Qu® d
|l ieu des ann®es 1990 Dans ce cas, | 6h®ber g
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uni que chez un h®bergeur. Et vous assuume

provisionning (gestion de capacitd).6 of f re est tr s | arge en

OVH, Gandi.net, Online.net, o2switch ou 1&1.

L 6ébergement en mode cloudinkrastructure as a service» qui est une variante de
| 6h®ber gement classique, mai s avec une
cloud. Celuici peut notamment répatrtir la charge sur plusieurs datacenters gierousttre de
monter en puissance avec | 6augmentation
vos clients au cas 0% vous vous d®vel omp
maine est chez Amazon iamW e 83 (dagadté de steckageg. ur s

LOh®ber gement Patiormnas a servicel quitest ungsousnsemble du cas ¢or

z u

Fr

pl us

de
ez
do

cédent et ou le fournisseur vous propose une offre intégrée comprenant le systeme
doexpl oitation, |l a bawaer eled dox®®et iedn tdbatvad:

induit évidemment un choix technologique lié a votre fournisseur. Les trois solutions de

les plus connues sont Google App Engine (avec développement Python et Java), Force.com (de

PaaS

SalesForce.com, avec sg®pres outils de développement AppForce) et Microsoft Azure, qui

\

est une mise en Tuvre en mode PaaS de | 0ense
La derni re option ne c @GaaSermreo mruemevots pcdrilee
|l 6usage de |l ogiciels qui tournent sur I nterrt

Innovation Ouverte

6i nnovation ouverte (ou open innovat.i oB€conerétise par
es applicatifs ou plateformes mutuali s®s doéi nnc
hases dans | 6innovation ouverte : |l e ¢ Want e (

Finde (l a recherche de technologie et de partenai
(suivre les partenariats). A chacune de ces phases sont associés des intermédiaires ou facilitateurs par ex
avocats, cabinets de proprigté i nt el | ectuel |l es, pl at ef o Ceniest biew dag o
ment ® d a nGettingdi@p witld @pencinnovation publiée par le Center for Techogy Management de

ol f M.

En ce qui concerne le « Find » qui nous intéresse ici, de nombreuss weabv i ces sont en tr
fonctionnements parfois bien différents. Par exemple :

f

Des plateformes pour la R&D qui exposent des probléméss ethercheurs proposent leurs solutions €Nin
Sigma, Innocentive et Presans étant les plus importants) ;

Le pendant « industriel » existe également (Corporate Initiatives) : les plus grosses compagnies de la
créées actuellement des applicationsnetant aux possesseurs de technologies de les leur soumettre- Dt
mit®s internes d®cideront ensuite de | 06int®r-°t
BMW, Fiateée) ;

Des sites spécialisés sur la vente de brevets (Yet2.compPatAuct i on, br evetavenc

Des plateformes qui sont des annuaires doéinnov
secteur (par exemple en pharma Pharmalicensing ou Innocentive).

Les modéles économiques sont assez variés chezeegser m®di ai r e s . Certains f
mi ses en relation, dobéautres vendent des prest aiti
tés. InnovaGeek se démarque avec un modéle gratuit sans interventioad@iadk).

L

60®mergence de ces services est |l i ®e aux sp®cif

Viadéo etc) ne sont pas adaptés a la présentation des technologies étant plus axé sur la présentation de

p
b

hysiques ou de sbc®t ®s ; |l es bases de publications scient
ases de brevets existantes (W PO, Espacenet, DI

et pertinentes mais encore fauétre familiaisé a la lecture des brevets (bruts) et en imaginer les applicat

p
Il

otentiell esé.

est sans doute a prévoir que dans les années futures une concentration ait lieu dans toutes ces platefo

des acquisitions et les « naturelles » disparitions.
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ne se soucie aucunement du déploiement et des infrastructures applicatives. Les utilisateurs e
ploitent les applicatiom a partir de leur navigateur. La tarification de vos applications peut se

faire aussi bien ° | 6us agVougpowez tre noawémaue de |
| i sateurs doéapplications en mode SaaS pour v
Aun moment donn®, voire aux d®buts m°mes de |
|l a startup va devoir | ©cher | a main -deaélrede x pl

prise en charge par un prestataire, sous controle de laahrémthnique de la startup. Ce transfert

de responsabilité implique un découpage précis des taches et une fois encore un grand paiefessionn
lisme dans la gestion de la seuaitance.l | faut not amme nx(servidedeses ur er
agreement) du foursseur, de ses capacités a gérer rapidement tout incident, a assurer Bne sauv
garde des donn®es h®berg®es, surtout celles d

Les grands services tels que | e IspéugentdomiFenem z o n
panne plusieurs heures, bloquant | dacc s 7~ wvo
vous imposer de changer en tres peu de temps de serveur, déportant sur vous la charge du transfer
des données qui peut prendre uss heures voire plusieurs jours. Cela peut amener a préférer un
h®bergeur en France comme OVH qui sera plus p
américain qui fait passer toute la relation client par des formulaires en ligne.

Cloud computing

Pive Deelie  (hiesiveue (Pl Software
On-Premise Managed as a Service as a Service as a Service
Hosti ng qN) Votre client utilise...
\ Applications J \ Applications J [ Applications J g l Applications J ‘ Applications J
: w0
\ Data J \ Data J gN._> [ Data J § Data J ‘ Data J
N)
_. I Security & ] . \ Security & J ‘?- l Security & J l Security & J - l Security & J g
4:_; Integration 5 Integration 8 Integration Integration o Integration c
el (= %]
2 l Databases J %— \ Databases J = l Databases J \ Databases J ® ] Databases J @
N Pl
() %) - < o <
| | op. syst 3l < ] g , J g Op. Syst J_o
3 \ p. System J >O //// / g l Op. System = \ Op. System -g. ‘ p. System gh
s Virtualization ] //// / e Virtualizati J 5) Virtualization ] @ Virtualization J =
g \ %////////////A g \ irtualization g \ 2 ‘ g
/ ////,% 3 J 3 J e J S
S HW . @ S HW — S HW Server HW 0}
\ erver J %%/////////////% Lg \ erver § \ erver g ‘ 5
c = o St ]
\ Storage J I Storage J Lé \ Storage J % \ Storage ] S_ ] orage
\ Networking J I Networking J @® \ Networking J % \ Networking J l Networking J
: 5
Le packaginglu logiciel serveurde la startuy a °tre aussi plus critiqu

services en cloud. Il devra étre modulaire. Les briques logicielles devront étre faciles a déployer et a
mettre & jour. Il faudra avoir un systeme de gestion dersoning » rigoureux et étre capable de

faire un roltback vers des versions stables en cas de problémes. Il sera aussi utile de prévoir de d
pl oyer des versions de test de son | ogi éi el S
gion par exerple) comme le fait fréequemment Google.

Choix de platdorme

De nombreuses startups se lancent bille en téte dans un développement sur telle ou-feltmplate

du marché, sans forcément en mesurer les conséquences. Souvent ce choix est plus faii-pour rass
rer les investisseurs que pour répondre a une veéritable logique technologique et économaique. Il r
leve aussi des compétences acquises pendant les études pour les jeunes entrepreneurs. Ce cho
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m®rite doé°tre creusa®, n ot &amplatefaine, desrclieftoviséas,tdélan  d
charge de développement et des besoins de maintenance du logiciel. Il dépend aussi&es comp
tences disponibles sur | e march® de | 6empl oi

Comment choisir sa plaferme technologiqué@

Il peut étre nécessaire, comiai@ns la mobilité, de viser une technologie rpléiteforme, perme
tant de cibler |l es diff®rents appareils du ma
smartphones a sérieusement mis un terme, au moins temporaire, a cet idéal.

Les dévéoppements logiciels sont de plus en plus réalisés avec des technologies du web. Que ce
soit pour des sites web ou des logiciels Intranet destinés aux entreprises. Dans le cas des mobiles,
on peut aussi bien développer des applications natives pour fetegrplateformes mobiles (en

Objective C pour | 06i Phone, en Java pour sAndro
si faire | e pari.i de ndéy d®vel opper qubéen mode
caudines desg application storesmo bi | es, voire sodébappuyer sur de
ou multiécrans crosplatform comme le SDK de Joshfire.

Un nombre trés restreint de startups développent des logiciels en roloefet tourde . Coest | €
dans certaines applications inthiedles ou pour celles qui gérent de gros volumes de données,
comme dans | e traitement 0i mage.

Linux, Macintosh) et c6té
serveur (Linux, Java, Wi
dows Server). Parfois, le <—_

On peut aussi coupler ol
découpler les choix cote HTML
poste de travail (Windows (

(> Java

choix de la platdorme =~ @ @
cible peut se faire indépe  Microsoft Php QN23Q13

damment du choix de e nE't ) 2
plateforme de développ @ ; @ @ (@)
ment . CoOest Mysau Windows ’
le choix frquent de Java phone

ou de technologies Web
(JavaScript, Flash), qui ne dépendent pas de la-foate Windows.

Enf i nectcolbeate pvidemment en ligne de compte. Ce qui fait souvent préférer les solutions
open source pour | es projets Internet. On so
codts logiciel aussi fixe que possible, et ne croissant pas atec laf i c . On | 6obti e
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 préféree indexé sur les ressources du partenaire que sur le nombre de serveurs
gérés.

Les nouveaux param tres de choix dbéarchitectu
développer des applications web riches et animées, et si possible bienepoNalile méme de
d®vel opper des applications web qui fonctionr
de Flexd 6 A d qubest maintenant géré par la Apache Founda8dwrerlight de Microsoft, et de
guelques solutions open source intéressaritzss depuis quelques annédes développeurs
sb6borientent dHETMpb, dont leesappopsidless t v egd@ss (B paricipasx@av

gateurs wellixes et mobiles, malgré son état de Draf Standard W3C qui perdure depuis des années
et devrait se maintenir jusquben 20114

Quel que soit le choix de laplateor me | ogi ci el | e, i est en toul
de mani rentemnd d¢dudkinl #Enmaharge au gr® de | a c¢

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Pagel01/ 33z



Fautil prototyper ou développer directemént

Certaines startups initialisent leurs développements en mode prototypage avec en téte dp-redévelo
per plus tard | 6ens e nogiespludperfoimantei llcy ia dek caslaiceta sas n e
justifiepeut> t r e mai s cbest ~ O®viter. ! vaut & eux
part du projet. Par contre, il est utile de maquetter son interface utilisateur avant de la développer

S0y retrouver dans |l es principaux outils de d

Cette partif's 6adr esse surtout aux fondateurs mon te
guer avec les équipes techniques ou leurs-Baitants au cas ou le développementdmgide la
solution ou du site web est externalisé. Il vise a vous orienter dans les grands choix technologiques

de framewor ks et composant s, pour | 6essent i
doapplications web et mobil es.

Cbest g®n ®r dulCéOnde faire lel cleoix detld panoplie des outils logiciels pour le-dév

| oppement de |l a solution et pour son d®pl oi en
| 6ensembl e des parties prenantes de | a startu
Cette panopliel 6 0 LBtolud sengs esse et i | est b ochaguitéclmnelegie.u e r |

Cela conditionnera la vigueur de son écosystéme, la viabilité de la solution dans la durée et surtout
la disponibilité des compétences. Une technologie trop peu utilisée serétrpeavatrgardiste
mais tellement rare que vous allez trop dépendre du recrutement de développeurs rares et chers.

Et ce sans tenir compte du fait que certains choix relévent de véritables guerres de religion entre
développeurs amourachés de leurs outils habitGela dépasse de loin le débat propriétaire/open
source Il animeles différentes communautés open sowetées fans de tel ou tel framework de
développement client ou serveur

M Bases de données relationnelles et outils associés

Sauf de rares exceptionsot r e sol ution | ogicielle sbdbappui et
les données de fonctionnement du service, organiser les contenus publiés et gérer les doRnées spéc
fiques a chaque utilisateur.

On distingue en général les bases de donméasonnelles classiques genre MySQL et les bases de
données «won SQL» comme MongoDB qui servent a gérer des données faiblement structurées, et
néutilisent pas | e |l angage de requ°tage SQL m

Ce choix est assez important,dépend du type de service. Si vous traitez une trés large quantité de
données asse peu structurées, comme Twitter, vous devriez privilégier une base de donnée de type
NoSQL. Au contraire, si vous avez des données complexes et que l'intégrité est ieportame
SalesForce.com, dirigemus sur des technologies classiques de base de données relationnelles.

Ouitil Usage Compétences

MySQL MySQL est la base de données open source la plus courante. Ell ¢ Fkkkk
tamment utilisée par le CMS Wordpress ainst gar Facebook et Twitte
Dans les grands sites web, elle est systématiquement complétée ade
MuSOI rents outilgels que memcacke hadoop, vitess (un projet open source
H—J"QL ginaire de Google).

Les fonctions de la base de données sont parfois limitéedgsotequétes
complexes. A noter que MySQL est toujours open source mais est
Oracle depuis son acquisition par Sun Microsystems en 2008. Ellereqg
rence donc la base Oradle

51 Elle intégre des contributions de Daniel Cotxamdi, Florent GrandouillerJearBaptiste Kempft et Amira Lakhal.
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Postgr&QL Respecte mieux la norn&QL2003 La base est un peauus lente car ellg *kk
ral i se des tests doéint®grit® q
scale beaucoup mieuxoff the shelf» sur de grosses bases de données.
complexe a configurer que MySQL.

La base estitilisée chez Yahoo, SourceForge, Red Hat, Safeway, Cisq
Telstra.

PostgreSQL

MariaDB MariaDB est un fork de Mysqgl lancé par le fondateur de ce dernier ap *
rachat de Mysql par Sun Microsystems puis Oracle, pour garantir son
open source. Denombreuses fonannalités ont été ajoutées a Mys
comme le support de moteursi& SQL» comme Cassandra. La base a
adoptée par Wikipedia, et par Google qui contribue au projet dans le
Mgri qQ [ )P | de la Open Database Foundation.

BigTable Base de donnéee utilisée chezoGle qui y aurait remplacé MySQL da *
certains domaines. Elle est tr g

Oracle Base de données relationnelle trés ancienne et couramment utilisée d rkkk
.lapplications de gesti on ddversion il
ORACLE permet de distribuer la base sur plusieurs serveurs automatiquement.
DATABASE |Plus rare sur I nternet pour |l es

comme SQL Server et DB2. Elle est néanmoins utilisée par de gramd
treprises pour legrsites. Elle est notamment utilisée chez Linkedin.

SQL Server Base de données de Microsoft, utilisée généralement dans les configu Fhxk
g _ exploitant le reste des technologies de Microsoft (plateforme .NET). ¢
¥Eon Microsoft ~ N . .

-~ SQLServer | trouve plutdt dans les systemgd i nf or mati on des ¢

‘ web des grandes entreprises. Elle ne tourne que sous Windows Server

DB2 Base de donn®es doélBM que | 6on kk
et beaucoup plus rarement sur Internet. DB2 est ladmsgennées relatin
nelle la plus répandue dans les environnements mainframes.

Voici un indice de popularité des bases de données chez les développeurs selordile site
engines.comLe score est calcukén fonction des mentions des bases sur Internet (forums-de di
cussions, etc), les recherches sur Google, dans les sites de recrutement et les profils dans les réseau
soci aux. La forte pr®sence dbéOracle, pdO& Serv
veloppeurs qui travaillent pour les développements internes aux entreprises. Ces bases sont par
contre tres peu utilisées par les startups Internet.

210 systems in ranking, January 2014

Rank Last Month DBMS Database Model Score Changes
1. 1. Oracle # Relational DBMS 1467.79 -0.26
2. 2. MySQL # Relational DBMS 1296.91 -12.38
3. 3. Microsoft SQL Server # Relational DBMS 1226.02 +20.14
4, 4. PostgreSQL ¢ Relational DBMS 228.25 -2.71
5. s. DB2 ¢ Relational DBMS 188.31 -2.30
6. 6. MongoDB # Document store 178.23 -4.84
T 7. Microsoft Access @ Relational DBMS 174.99 +3.32
8. g, SQLite # Relational DBMS 97.30 -2.20
9. 9. Sybase ASE # Relational DBMS 94.51 -0.77

10. 10. Cassandra @ Wide column store 81.18 +0.67

9 Base de données NoSQL

Léapproche NoSQL proc de doéune vir&s avédnengntsfef ®r e
moins sur |l e contr'le déint®grit® des donn®es
|l a gestion de | 6information qui per met pot eni
volumes de données. Néanmoinsmaturité des outils étant bien moins grande que pourples a

proches basées sur des bases relationnelles classiques et déployées depuis des décemies, de no
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breux enjeux demeurent pour mettre en Tuvre
gue les grands sites qui utilisent ces approches ont investi des sommes importantes dans leur propre
approche du sujet. Une startup qui sbessaye 7
et des investissements significatifs en conception de samplotitamment pour gérer les naéc

nismes de €ompensatio® n ®c e s s a i iveeas traisactiodreeliclassiquae a t

Plusieurs types de bases de données NoSQL existent, pour des utilisations différentes. Les grandes
familles NoSQL sonDocument Storekey Valug Columnet Graph Les plus utilisés sont de type
Document Storet Key Value Les bases de tydeocument Storetockent des documents JSON
complets directement en base et indexent des données du documents, alors quedey Vasass
associent dectement une clé fixe a une valeur, qui peut étre complexe.

Outil Usage Compétences

Mongo.db Base de données NoSQL orientée document. Elle utilisée notamme kk
FourSquare et OpenStreetMap et Mappy. Elle est open source et éc
0 mongoDB C++. Elle utilise des propriétés trés similaires a SQL (query, index). Si

besoin d'exécuter des requétes dyitaes ou de définir des index avec U
excellente performance d'une grande base de données avec des (
changeantes, alors MongoDB est la soluti®an code ne serait pas au
stable que les classiques MySQL ou PostgreSt@irtaines startups peuve
étre amenézde ce fait a migrer vers Cassandra.

Cassandra Le projet Cassandra de la fondation Apache est une base de d *x
initialement créé par Facebook afin de gérer la messagerie. C'est une
M/ (ME données orientée colonnes écrite en Jduke est intéressante po

Cassandra «scalere et not amment pour | es base
est important. TwitteetOr ange | 6util i sent pou
Couch.db Cbest l e projet d eDotumenteStoctle la hralation *x

.- Apache.La base est une collection de documents au format JSON qu

étre interrogée directement via des requétes HTTP. Elle est écrite en

‘a Son mei |l |l eur usage serait d®di

h changeantes et sur qui @orait prédéfini des requétes a exécuter tel

Couc P,?x dans les CRM et CMS. Elle est utilisée notamment chez CHitna été
intégrée puis supprimée de la distribution Linux Ubuntu.

Neodj Base de données écrite en Java qui se base sur le prdticORFREST. *x

Elle est orienté graphe. Elle permet de gérer les données riches com

. 'I:I\em};jl ; interconnectées a la maniere d'un graphe. Par exemple, pour recherc
comph e | chemins dans des relations sociales ou les liens dans les transports.

SimpleDB Base de dorées NoSQLDocument Storeréée et distribuée par Amaz *
pour ses propres besoins. Elle est réalisée en langage Erlang comme
mort ou Riak. SimpleDB s'utilise a travers un service web SaaS po
clients Amazon.

RavenDB RavenDB est une base de déaea orientée documents, transactionnell *x
open source, écrite en .NEElle peut étre requétée par des clients .Ne
par | 8APlI RESTful avec dbdautres

SimpleDB Base de données NoSQocument Storeréée et distribuée par Amaz *
pour ses propres besoins. Elle est réalisée en language Erlang
Voldemort ou Riak. SimpleDB s'utilise & travers un service web SaaS
les clients Amazon.

Riak Riak est une base de données de K@gValue qui inplemente le conceg *
Dynamo, comme Cassandra. Ecrit en Erlang, Riak est capable de ise
buer «simplement» sur plusieurs nodes.

Voldemort Voldemort est une autre base de données dekigp&/alue qui ressemble § *
Riak. Voldemort est notamment utéigar LinkedIn Elle est utilisée che
LinkedIn.
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Redis Redis est une base de donnée Kejue en mémoire et est aujourd'huiiut *
sée pour faire du caching pour accélérer les acces aux données. En

Redis est utilisé en plus d'une autre technoldgidase de donnée, SQL

NoSQL.L6i nt ®gral it® des donn®es e
performances. Elle est utilisée par le site Stack Overflow en tant que s
de cache.

BigTable Base de données utilisée chez Google de Gglem Storequi y aurait ren- *
placé MySQL dans certains domaines chez Google. Comme Cassand
est trés scalable, mais n'est accessible qu'a travers Google App Enging

Memcached Memcached est une base de données\Kaye en mémoire pour faire d ok
caching, commeRedis, mais moins flexible et résistante aux erreurs.
perd beaucoup de marché devant Redis.

Mi crosoft propose avec Windows Azure un servi
Azure Storage permet de gérer des blobs (des fichiers) asbSRBirage et des tables non relatio

nelles pour stocker des données structurées avec Tables Stbegjenéanmoins possible avec

| 6environnement . Net de se connecter ~ B0 mpo
loppé des clients pour ces base

1 Langages de programmation serveurs

Ce débat est souvent un débat trés houleux, qui a de trés nombreuses implications sur le reste du
projet, notamment pour trouver les bonnes compétences. En général, plus un langage est flexible,
plus le projet est rage a programmer, mais moins les performances sont bonnes. Ceci est aussi vrai
pour les frameworks utilisés. Il faut aussi savoir qu'il est rare, de nos jours, dans les startuiyps, d'util
ser un langage directement, sans Framework applicatif. Ainsi, powekatgage, vous trouverez
plusieurs Framework, plus ou moins complets, et donc plus ou moins rapides.

Les langages de programmations pour serveurs se divisent en général en 2 catégdargages
dynamiques, ou kangages de scriptscomme Ruby ouy®hon et les langages compilés comme le

Java ou le C#. Les langages compilés, plus rapides, sont beaucoup moins flexibles et imposent, en
général, un processus de développement plus lourd.

Usage Compétences

Langage de programmation dynamigyeé a connu ses beaux jours grac ok
sa proximité et son intégration avec les pages HTML. De trés nom
sites internet, notamment ceux qui datent de quelques années, conem
book sont écrit en PHP. De nos jours, il est assez rare d'utiliser dirett
le PHP. Une exceptionle développement de plugins pour Wordpré&3sP
est souvent complété par un framework pour en améliorer les fong
notamment pour la création de sites multiutilisateurs avec sécurité et lo

Perl est un langagee programmation dynamique, trés complet et *x
flexible, mais qui demande un excellent niveau technique et qui es
difficile a maintenir. Il est aujourd'’hui rarement utilisé dans de nouvg
projets.

Python est un langage dynamiquei jguit d'une excellente communauté ok
gue I'on retrouve souvent dans les startups. Ainsi, c'est un langage qu
excellente intégration avec la plupart des autres technologies. Python |
d'écrire du code trés maintenable, mais pas toujours &xiblé. Python es
trés utilisé par Google et Yahoo, dans de nombreux de leurs sites.

Ruby Ruby est, avec Python, le langage qu'on retrouve le plus souvent da kk
startups. L'écosysteme Ruby est trés dynamique et parfois chaotique
permet un dveloppement trés flexible. Github, Basecomp et Hulu
codés en Ruby, par exemple.

C# C# est un langage qui ressemble fortement a Java, plus moderne epd ko
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pé par Microsoft. C'est un langage rapide, qui fonctionne sur une mg
virtuelle, et st trés orienté vers les technologies Microsibfpeut servir a
tout type de développement que ce soit web (avec ASP.Net), mobile,
lourd. On trouve aujourd'hui le C# sous Linux, grace aux technologies
no; sous Android et iOS, grace a Xamarirpetr le développement de jel
vidéos, a travers le moteur 3D Unity.

*kkk

Java Java est un langage trés complet, qui est utilisé de I'embarqué (Androi
grosses applications d'entreprises, en passant par les Applets Javg
menus interactifs des BlRay. Java est compilé vers un langage inéer
diaire, qui est exécuté sur ungchine virtuelle. Java est un des langd
serveur les plus rapides, mais impose souvent des cycles de dévelop
plus contraignant que d'autres. Ainsi, on le rencontre plus rarement da
startups et pl us fr ®gue mme n ttions

déentreprises.

Go Go est un langage assez nouveau, développé par Google, et qui a le *
poupe. C'est un langage compilé, plus rapide que Python ou Ruby, ma
lent que Java, et qui a été créé pour faire des applications serveur
emprunte de nombreux concepts aux langages dynamiques. Il est
flexible, et permet de gérer de nombreuses requétes en paralléle. Par

I'écosystéme reste encore trés immature.

Erlang Langage originaire doEr i csue@nquies *

utilisé dans le développement des bases NoSQL Voldemort et SimpleD

*k*k

Javascript
(Node.js)

Alors que le JavaScript est en général utilisé dans les navigateurs, N
permet de développer la partie serveur grace au méme langage, e
intéressant quand les ressources sont limitées. Node.js, comme Go a
en poupe dans les startups, malgré son écosystéme assez jeune.

M Outils et frameworks serveurs

Pour chaque langage de programmation, il existe de trés nombreux framewaskesertains sont
plus populaires que doéautres et travaillent

La plupart des frameworks comportent une abstraction aux bases de données, appeléd-ORM (O
jectr el at i onal mapping) et unmeéesseRlgplagique miétiernappeléet r e
MVC (Model-View-Controller).

Les frameworks simples intégrent souvent les concepts de MVC et ORM, mais restent assez peu

abstraits et donc rapides. Les framework complexes y ajoutent souvent une intégration avec les

tecmologies de &ontée (partie cliente de | 6éapplication)
nombre i mportant de modul es. Une fois de plus
et performances.

La catégorie des frameworks complexes conghfeails (Ruby), Django (Python), Symfony (PHP),
Spring (Java), Sails.js (node.js) qui proposent des technologies similaires pour des langages diff
rents.

Outil Usage Compétences
Ruby on Rails Framework de d®vel oppement hrigagp kk
Ruby qui met en T uvr e uiescantrbtelbrs)

qui sépare bien la gestion des données de la couche de présentatin
teur.

ZEND Framework PHR r i ent ® obj et et mettanbo- b
o——— déleVue-Contt | eur ) s®parant bien | a
2 FRAMEWORK | utilisateur
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Symfony

Framework PHRAu m° me type que ZEND eat *kk
ting de pages web (développement a partir de modeéles)

@ Symfony

ASP.NET / MVC | ASP.Net MVC est un Framewotkes completqui e pose sur Fkxk

Framework .Net. Comme ASP.Net, MVC permet de gérer faciler
| 6aut henti fication, |l es session
(mise en page commune). MVC donne aux développeurs un contrblq
du wode généré sur leurs pages, ce qui est trés utile pour des sites a
cibles différentes (mobiles, web browser, tablettes). Md&@met detester
toutes les couches des applications. ASP.Net MVC béneffidiéd u n
support, par la communauté et paicMsoft. Le développement est tr
productif gr ©ce | &Le dodepeutLtactmutaatisg
entre les différentes applications et plateformes (web, mobile, desktop)

One ASP.Net

Framework de développement web de la plateformet. .NPossibilité
déutiliser |l es diff®rentes tech
WebForms, ASP.Net MVC, ASP.Net WebAPI, Single Page Applicat
Les bonnes comp®t ences en MV C
WebForms.

*kkk

OWIN

Open Web Interface for NETC6 e s t une interf are

veursweb .Net et les applications Web.

*%

ServiceStack

Framework .Net permettant de créer rapidement des services web de
sortes. Contient également un client pour Redis, dtls ae sérialisations
un ORM léger.

*k*k

Node.js

nede

Librairie de d®veloppement dbéap
| angage JavaScript, per mettant
serveur et clientCette librairie est trés couramment s#le dans les startuj
méme si son écosystéme reste encore un peu jeune.

*k*k

Meteor.js

Cbest un framework JavaScript q
développer une application web cliesgrveur dont la partie client peut ét
facilement déplacéedté serveur et réciproquement.

**

Knockout.js

C'est une librairie de développement web utilisant le langage JavaScrig
base sur le pattern modalae ce qui permet de séparer les composant
mettre en place du templating ainsi que la gestiedépendences.

**

Entity Framework

ORM (mapping objetelationnel) opefrsource faisant parti durrame-
work .Net. Permet de faire le lien entre la base de données et les oBje
tiers qui seront manipul ®s dans

a la base de données.

*kkk

CodeFluent Emt
ties

Produit permettant aux développeurs de gérdesrscripts de base derdg
nées T-SQL, PL/SQL, MySQL, Pg/SQL. du code (C#, VB), des servics
web WCF, JSON/REST)et des interfaces utilisateur@Vindows 8,
ASP.NET, MVC, SharePoint WPF) partir déun mod

*%

CodeFluent Rn-
time Client

Bi blioth que doutilita

forme .NET.

gratuite

*%

1 Autres composantes serveur

Outil Usage Compétences
Hadoop Framework Java opesource qui permet de développer des applicat *x
fortement distribuées sur plusieurs serveurs.

'@hadamp

Haystack Solution de gestion de photos. *
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Windows Azure|C6 e st Il a ver si oRerm& deufaire dedaeBig Batal dars *x
HDInsight cloudbpossi bilit® dé®volutivit® (sc
Windows Azure| Service de cache sur la plateforme Azure. ok
Cache

Windows Azure{Service de notification de | a pl *x
Notification Hubs | cations de touteformes a tous objets pouvant les recevoir.

9 Outils et frameworks web client

La grande majorit® des outils de d®vel oppemen
est support® par tous | es navi gsale stamdas du dév s s ¢
loppement web, notamment avec la notion desponsive desigm qui permet de développer fac

|l ement des applications qui sbadaptent aut oma
smartphones et tablettes.

Une tendanceécente pour les applications webs complexes consiste a utiliser des frameworks J
vaScript complets qui utilisent les API du serveur pour construire intégralement les pages webs, du
coté client. Cela permet de faire un client web de la méme facon ge'nihnsbbile.

Ces techniques assez récentes se trouvent de plus en plus dans les startups. Mais atterdion, sans J
vaScript du c6té client, le site est alors Vid2e plus, la mise en place de l'indexation par Google
de votre site est autrement plus comypdig qu'avec du HTML classique.

Nombre des frameworks créés autour de JavaScript sont apparus autour-86G8)@®»mme une

grande majorit® des outils de d®vel oppement m
Outil Usage Compétences
HTML 5, CSS3 HTMLetCSSsontldbase pour | e d®vel oppe ko
web aujourddédhui . Le d®clinaison
des applications modernes et d'avoir desponsive desigm qui permet §
une application de bi en dférenttatailled
dé®crans du march®, du mobil e
JavaScript Le JavaScript est | e seul | anga ok

les navigateurs, c6té client. En fonction des applications, l'utilisatio
JavaScript est plus auoins intense.

jQuery Un framework qui permet sous JavaScript de facilement manipulebie kkk
jets du DOM (Document Object Model), a savoir les tags HTML de la p

Il existe de nombreux framework concurrents a jQuery comme MooT|
Protoype, ExtJsYui ou Dojo.

AJAX Syst me dbéenvoi de requ°tes au Fkkkk
client. Per met déobtenir une r ®
déen afficher ensuite | e r®sultg
lecontend bune page sans avoir 7 | a

JSON Modéle de représentation des données structurées pour les échange Fkkokok
serveurs web et client web via HTTP. Utilisé en général conjointement
AJAX.

Less Outil opensourceper mett ant doé®crire plus kk

la taille du code nécessaire. Permet notamment de définir des variab
qui facilite la maintenabilité.

Sass Outilopensour ce permettant doé®crire *kk
la taile du code nécessaire. Permet notamment de définir des variab
qui facilite la maintenabilité.
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Java

Langage utilisé dans des applications web pour exécuter algglettes
qgui sont plus riches foncti oniuae
vaScript et not amment pour inte
syst me de gestion de fichiersr-
tuell e Java sur | 6ordinateur qgnoi
ment mise a jour. Utilisé paxee mpl e pour cr ®er
fichiers supportant le glisseléplacer de dossiers entiers.

*kkk

Angular.js

QNGULA&J&f

Framework JavaScript cr®® par Gq
créer de maniere déclarative des pages web ou les élémiensgissent d¢
maniere bidirectionnelle avec le serve@fest un un framework qui sed
clare ModelView-WhateverAngular permet de faire des applications t
complétes, mais est parfois considéré comme un peu lourd.

*k*%

Prototype.js

Bibliotheque opersource écrite en JavaScript pour le développement
web qui supporte un modele objet, AJAX, la navigation dans le DOM
page, etc.

*%

MooToolsjs

Javasc
dan

Cboest un autre frameworKk
reprend des fonctionnalgé que | 6on trouve

Dojo.js

Un autre framework open source basé sur JavaScript avec program
événementielle, orientée objet, création de widgets, des animations, et

Ember.js

EmberJS est un framework qui veut faaetant que AngularJS, mais
étant plus fin dans ses personnalisations et plus léger. EmberJS prop
templates préparés qui doivent accélérer le développement. EmberJ
assez récent et manque de maturité.

BackBone.js
B4 BACKBONE JS

Backbone est aussi dframework assez ancien, avec une communamté
portante et utilisé notamment par Twitter, Foursquare et LinkedIn. Back
est trés simple et propose un code trés léger a télécharger. Il est g
recommandé lorsqu'il n'y a qu'une page ou une partietelgsi utilise ces
technologies, mais moins souvent pour des applications complexes.

**

TypeScript

Langage opesource créé par Microsoft pour simplifier la créat
déapplication web. Le code estm-
ment supportéar Visual Studio 2013, ce qui permet de bénéficier des-fi
tions de | 61l DE (v®rification du

*kk

ASP.Net SignalR

Librairie pour ASP.Net permettant de faire de la communication teégis

entre le serveur et les clients.

**

1T CMS
Outil Usage Compétences
Wordpress Logiciel serveur de gestion de blogs ou de sites médias le plus coural ke
utilis® au monde. Di spose dobéune
@WORDPRESS Fonctionne en mode multiuteurs et muksites. Equipe au moins les de
tiers des blogs sur Internét.l s éappui e sur PHP ¢
Drupal CMS utilisé notamment chez Rue8@éveloppé aussi en PHR permet ok
not amment de g®rer des sites doi
é des commentaires.
Drupal
Joomla CMS®crit en PHP et sb6appuyant su Fkk

sites de contenus, de blogs,.etc
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&

Joomlal

DotClear CMS door i gjassezpéuruilise- ai s e *
DotNetNuke CMS basé sur ASP.Net. *
(DNN)

BlogEngine.Net | Outil de blog en .Net. *x
Orchard CMS, opensource et gratuit, basé sur ASP.Net MVC. *x
Umbraco CMS, opensource et gratuit, basé sur ASP.Net. *x
Sitefinity CMS basé sur .Net développé par Telerik. Payant-@gdiobile gérant lg *x

« Responsive desigmn
Kentico CMS basé sur .NET eeveloppé par kentico Software. Payant. *x

1 Développement mobile

La programmation mobile est une programmation qui, en général, demande un travail spécifique
pour chacune des platermes. Cette programmation diteative» donne, encore aujourd'hui, les
résultats les plus convaincants, mais aussi les plus colteux. Sous Android, la programmation se fait
en Java, sous iOS en Objecti@eet sous Windows Phone en C#. Chaque {itatee a des API
spécifiques pour discuter avec les smartphones. Cependaxistd guelques frameworks multi
plateformes qui peuvent accélérer le développement.

Ouitil Usage Compétences

PhoneGap PhoneGap est un framework développé par Nitobi, racheté par Adobe, kk
utilise la technologie OpenSource Apache Cordova. Phong@apet de
coder en JavaScript le client et de le packager pour chacune des platg
mobiles. Les applications PhoneGap sont plus lentes que les applig
natives, malgré la possibilité, sous PhoneGap, d'utiliser aussi desaA
tives. De plus, elles'ont pas toujours le bon look natif, ce qui est gén
notamment sous iOS.

Xamarin Xamarin est un ensemble de technologies qui permet de faire desaa *x
tions mobiles (et desktop) natives, tout en codant une seule fois, en (
code est ensuiteompilé nativement pour chaque pkiteme. Le résultat es
souvent plus convaincant que PhoneGap, mais l'investissement ernpeé
pement est plus important. De plus, l'utilisation du langage C# peut é
frein, pour trouver des développeurs. Enfin, Xamast payant dans |
plupart des cas (limité par la taille de l'application).

Blend for Visual| Outil intégré a Visual Studio permettant de facilement concevoir visy Fkk
Studio ment des applications Windows Store.
SQLite Base de donnéesopenour ce qui sé6bint gre d rkxk

et est stockée entierement dans un fichier. Utilisé par les OS mobiles,
applications comme Firefox ou Skype.

ADT Bundle Android Developer Tools est le SDK standardrfo par Google pour dév rkk
lopper des applications pour Android. Il est fourni avec une ver
d6éEclipse, un | DE.

XCode and iIO§ XCode est | 61l DE pour d®velopper ok
SDK
Windows Phong SDK standard pour délopper des applications pour Windows Phone. *x
SDK
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T D®vel oppement autour dobébobjets connect ®s

Outil Usage Compétences
.Net Micro Fa- | Framework .Net adapté aux applications embarquées ok
mework
Gadgeteer Toolkit openrsource pour prototyper des petigppareils électronique *x
avec . Net Micro Framewor k. Per mg
sur une cartenere.

1 Seécurité
Outil Usage Compétences
HP Fortify Outil de détection des risques potentiels du code. *x
Spring Security | Librairie écriteen Java et qui permet de gérer les accés et sécurité da ok
applicationslava

M Outils serveur

Pour développer et faire tourner des applications, un nombre importants d'outils sont ublisés, n
tamment

o Un gestionnaire de versionning de codegénéral Git ou Subversion, pour coordonner
le développement. Des services hébergés comme GitHub, Bitbucket et Gitorious sont
couramment utilisées dans les startups.

0 Les serveurs sont vos propres serveurs statiques, chez un hébergeur traditionnel, soit en
utilisant des services @loud» comme Amazon. Pour déployer déploiement sur ges se
veurs, on utilise des outils comme Chef, Puppet, ou des services comme Heroku.

o Enfin, sur le serveur, I'applicationserveur wel», comme Apache (dominant, mais en
forte perte de vitesse) ou Nginx, enverra le contenu a vos clients.

1 Déploiement

Ouitil Usage Compétences
Apache Le serveur http |l e plus r®pandu Fkkkk
Lightspeedhttd |Cbest un serveur http compati bl g rhkk
IS Serveur web de la plateforme Windows, utilisé pour ASP.Net. rhkk
Windows Azure |Cl oud Microsoft. Possibilit® dbé ok
(consommé par des applis mobile) ou possibilité de créer ses propre
chines virtuelles.

1 ALM (Application Lifecycle Management)
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Ouitil Usage Compétences
Visual Studio Solution d6ALM de Microsoft. Pe rkkk
TFS gestion projet, Il e contrtle de (¢

gestion des bugs.

M Outils et Framework de Tests

Outil

Usage

Compétences

NUnit

Framework permettant de faire des tests unitaires sur du code .Met
grable dans Visual Studio

k%%

Visual Studio

Visual Studio intégre des fonctionnalités de tests unitaires daverdaon
Professionnelle.

*kkkk

Moq

Framework .Net de tests. Permet de créer des simulations pour tester
rement des méthodes demandant une connexion extérieure (Web ser\
ex).

*kk

Néotys

Outil de tests de sites Internet et de montée en charge

*%

JUnit

Librairie permettant de faire des tests unitairement sur des applic
écrite en Java.

*%

Mockito

Librairie qui permet de faire des tests unitaires en facilitant la simulatio
données d'entrées provenant d'autres services biensur p@oplesations
Java.

*%

DBUnit

Librairie pour faire le test des bases de données dans des applications

*%

1 Langages de programmatiolent

Outil

Usage

Compétences

Assembleur

Encore utilisé pour les systtmes embarqués a trés bas niveau et en
lier pour le développement de drivers. Attaque directement le
déinstruction du processeur .

*

Langage de programmationhistorique» notamment utilisé dans le dgv
loppement de pilotes de périphériques.

*kk

C++

Langage historiguement trés utilisgais de niveau kas» et moins facile 3
manipuler que des langages tels que C# ou Java. Nécessite de bomn
p®t ences pour |l e mettre en Tuvr
généralement moins productif.

*kk

C#

C# est un langage qui ressemflgement a Java, plus moderne et dépel
pé par Microsoft. C'est un langage rapide, qui fonctionne sur une mg
virtuelle, et est trés orienté vers les technologies Microlgfeut servir a
tout type de développement que ce soit web (avec ASP.Nebjlenclient
lourd. On trouve aujourd'hui le C# sous Linux, grace aux technologies
no; sous Android et iOS, grace a Xamarin et pour le développement d
vidéos, a travers le moteur 3D Unity.

*kkkk

Java

Déja cité plus haut.

*kkk

C 6 ®t arenierel édition de ce passage en revue des outils de développement des startups. Elle
sera sans doute complétée dans les éditions suivantes du Guide.

Infrastructuranformatique

Il ne faut pas oublier cette composante interne qui conditionnera la capa&citél 6 ent r epr i s
en charge, surtout si le nombre de ses clients est important. Il faut donc se préoccuper de
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| 6®qui pement en syst me de facturation, de pa
de r®seau | ocals, adue rWREBN aaut ddkebacéicent reprise po
messagerie, de travail collaboratif, etc.

Et qui va sodéboccuper de towut cela au d®marrage
Certains font appel a un ingénieur systéme bon a tout faire pour démarré@ éetau t r ead ~ d ¢
giaires do®col e dbéing®ni eur . Mai s dlans tous |

Outils de gestiof?

Une des questions i mportantes Qque Se pose une
elle doit se dter.

Trois critéres peuvent influencer ce choix

T Tous dobéabord, | es outils doivent permettre
processus cl ®, et notamment ceux qui ont v
Bien sdr, la liste des prosgus qui correspondent a ce critere de volume dépend essentiellement
du business modele de la startup, mais nous pouvons cependant citer sans trop de risque de se
tromper : la gestion de la base de clients et prospects (et sa segmentation), la géndaation e
gestion des leads (surtout lorsque le web est une source de prospection), la gestion des ca
pagnes de marketing direct sur la base de prospects (processus clé en B2B), la gedtion des a
faires (si le cycle de vente est loegnécessite de nombreusetiactions), la facturation (voir
le nombre de ventes a réaliser par an et le montant moyen decgellesrenouvellement de

contrats (en particulier soil est pr®vu que
gue pour lescontratsdemai e nance en B2B), |l a gestion des
au nombre de clients utilisant le produit, normalement connu au niveau du business plan). Ra
pel ons simpl ement i ci gue <cbest |l e pr@cessu
mais | 6inverse et que coest |l a volum®trie o
gui d®termine | e besoin dbéoutil

1 Ensuite, les outils choisis doivent étre évolutifs, trés flexibles et permettre de montes-en pui
sance au furetamesureqed nt r epr i se @reandki tp.l uGe ctweir ocee
 Gout i | en | ui m° me, cO0est dobdébavoir ~ en chai
tient plus la charge. Cette évolutivité doit étre rendue possible tant sur le plan debiitée
fonctionnelle que sur celle de la montée en charge en fonction du volume et du nombre
doutilisateurs. Nous parl ons ici déoentrepri :
et quoil faut bien anti ci @merquedes évoldions quéncod u ¢
ndtront les organisations et les processus. Donc il faut que le produit puisse étre reconfiguré ou
®t endu simpl ement et rapi dadiledmaut iClecquie,stemn:
par défaut, gére tous vos pessus comme vous le souhaitez

1 Enfin, et non des moindres, les outils choisis ont également pour objectif de rassurersles inve

tisseurs ©° venir sur | a visibilit® et ne co
dons donc a cet égard de priviegr | es sol uti ons qui ont pi gt
d®vel oppements internes ou | 6autre sta+d+tup
nutes et de fagon fiable a des questions telles que le ratio prospects/affaires gagnées, le panier
moyen ou | 6ARPU par segment de march® ser a

prise de d®cisions strat®giques au cours du
moment des « due diligences ».

Compte tenu des contraintes de temps et deqro(esent sur les startups, les solutions SAAS ou
celles en open source, ~ | a condition express

%2 par Grégoire MicHefondateur de Inficiences
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di sponi bl e, seront | e plus souvent de bens <ch
serla charge financiére.

Cbest ®gal ement parce que | es co%ts dequeclhange
colt des systemeseax®° mes quoi | convient de faire | es bc
vie de la société, dés que le busime commence ~ cro’tre. Déaill el

les développements internes qui ont pour effet négatif de détourner les dirigeants de leur mission
premiére.

En revenant sur les processus évoquékessus, il apparait clairque laplupard e nt r e eux p
étre gérés par un CRM. Il y a cependant deux exceptions :

1 Un business model nécessitant un volume important de pistes et de marketing direct nécessitera
un outil de gestion des emailingetpéut r e ~ t er me | 0 u disatpemadeé un o
ting. ! faudra pr°ter alors attention ° | 6
transferts doéinformation co%teux et source ¢

1 La facturation se trouve a la croisée entre la gestion des affaires (CRMjoshptabilité. Elle
peut donc °tre g®r ®e dans | 6un ou | 6autre.
prévoir un pont entre les deux systémes pour éviter la double saisie. Toutefois, en cas de bus
ness model SAAS ou locatif une attentparticuliere devra étre portée sur le lien entre laufact
ration, la gestion des clients et le renouvellement des contrats.

! peut °tre tentant de se mettre en resherch
sus, plus ceux de la comptabilitdotons toutefois que les plus puissantes fonctionnellement, éd

tées par les grands acteurs du marché, sont souvent trop rigides, complexes et onéreuses pour étr
adaptées a une startup.

Support technigue

Léorgani sation du s uspnppadx; sont dege édéments gritiques deslasatizfa a | i
tion client, en particulier pour les éditeurs de logiciel.

Comment séy p b eMRpEHoR sosskaiter tout en partie de cette activité a un tiers
Doit-il étre payant ou gratuit, intégdans le prix du produit ou du servieeA quel prix le facturer
le cas échéant ?

Le support technique est réalisé au départ par les développeurs. Rapidement, on séparera cette act
vité en allouant des ressources dédiées, éventuellement intégrées damgasime Hervices. Les

®qui pes de support pourront se voir affecter
de vos produits. Cr®er de telles relatiwons st
naliser les développements.
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Comment gérer son équipe technique

Par Brian Fraval plus de 10 ans d'egpence dans les startups avec une spécialisation dans
gestion de la relation client et les m@ssus de génération de revenus, actuellement chezfiFre

La conceptiontechnique, une priorité ?

La conception technique de |l a premi re si
Que ce soit par envie de faire vite (pour tous les profils) ou parce que les aspects technoloc
sont pas maitrisés par lestateurs de la startup (pour des profils business), mais aussi par:
| 6architecture technique interne n'est pa

Elle est souvent mise de c6té pendant la phase de création. L'envie de faire cpreraitfacilement le dessus par rapport &
I'envie de créer !

Et pourtant, la conception technique est la base de votre entreprise

La conception technique de vos solutions constitue les fondations de votre entreprise. Les choix réalisés en début ¢
servent a mettre en place les briques qui deviendront les fondations de la société. Elles donneront une capacité d'a
rapide sur | e court ter me, i ndi spensabl e en cas deh-f ¢
niques ne sont cependant pas les mémes au début de la création, dans la phase de stabilisation et dans la phase de
I'entreprise. Les orientations fournies aux équipes techniques sont souvent focalisées sur l'interface utilisateutiate la ¢
Il faut en fait surtout créer une plateforme stable et robuste, avec des interfaces simples et adaptables.

Voici quelques exemples : Google Search a une interface minimaliste depuis les débuts mais la plateforme techniq
réalisée avec soin, avec ahjectif & long terme. Free a toujours eu une interface rudimentaire, mais la plateforme techr
(réseau, box, datacenter) est une priorité depuis le début de la société. leboncoin.fr a une interface épurée, naanda pl
technique permet de gémeutes les "petites annonces" d'une nation.

Manager l'incohérence efre stabilité et adaptabilité

Léentrepreneur doit g®rer |l a contradiction entre lea
est une nécessité et la redi® de la stabilité qui permet de mettre en place les fondations de la société. Pour la ¢
I'équipe doit avancer au quotidien sur des phases courtes de réalisation, de préférence pilotée par une liste deleachi
partage en commun d'une visioha@ ng t er me. D 6 o YAgllee gui pa@ttierd daenéliorer ia tpreductivité
des équipes dans le développement rapide d'application.

Mais l'innovation, I'adaptabilité ne sont pas innées. Ces facultés sont en permanence remises en aiserpdagieurs :

9 L'éducation: elle est le premier facteur bloquant l'innovation. Depuis notre enfance, nous apprenons a respect
regles, a utiliser des acquis, a ne pas remettre en cause nos professeurs, a respecter parents et ainéscip&steun
base dans cette phase d'apprentissage que dbé°tre -~
ouvrir I'esprit des ingénieurs, managers et dirigeants, mais cette éducation n'est pas ouverte au plus grand nombi
rege tres conformiste. C'est pourtant I'ouverture qui permet de mettre en place I'adaptabilité et I'innovation dans nc
ciété.

1 Le travail en équipe: la culture du travail en ®quipe sb6bacqui e
souvent avec une vision hiérarchique du travail. Dans la startup, la culture du partage et de la libre expression d:
communauté est indispensable pour que chacun trouve sa place.

1 La spécialisation: les personnes qui obtiennent des postes de redplitBssont souvent celles qui ont progressé dan:
leurs métiers en se spécialisant dans un domaine précis (développeur, administrateur systéme, administrateur rés
La spécialisation et la recherche de la perfection dans un domaine ne favoltisevestire d'esprit et parfois la corépr
hension des autres activités de I'entreprise. Les équipes techniques jouent un réle important dans la capacité d'ini
d'une entreprise comme l'ouverture des autres services de I'entreprise vers les aspiggtesec

1 Les egos: les personnes qui ont un égo surdimensionné peuvent avoir un role négatif dans la mise en ple
| 6adaptabilit® et |.4lfaataroveraies roettre ehaeillsusd pdue actepter |8 chargement et
prises dalécisions difficiles.

Manager au minimum la technique

On peut entendre que les responsables des entreprises de forte croissance mettent sans cesse la pression sur les é
atteindre des objectifs d®Iir astlsambiaGce dansdles startups esti so@vens te
bonne, l'information circule rapidement entre les équipes et la pression serait la pire des solutions. L'esprit des dai€nie
totalement étre orienté vers la mise en place de la plateforme tecHaigé@ljsation des interfaces et la réalisation des se
vices et des produits. Plus une équipe sera sous pression, plus le temps de réalisation des produits et servicetusera
une équipe sera sous pression et plus la résolution des bugs et desgsdbchniques sera longue. Le temps et la libert
sont véritablement des points importants pour la réalisation des projets de qualité.

L'équipe technique innove, adapte, essaye. L'équipe dirigeante doit savoir prendre les bonnes décisions e lEorie
créations et en monétisant celles qui peuvent I'étre. Une bonne équipe de direction est une équipe visionnaire, gurn'a
de faire des erreurs dans ses prises de décision.



Finances

Tr s t1t, | e f i nanc e mdingeantde startup elerdonmig et dcLPE une Mmp
grande partie de son temps, notamment pendant les levées auprés de capitaux risqueurs. Mais de
nombreuses autres dimensions financi res sont
encore, il vaumieux disposer des bonnes compétences ou se faire accompagner.

Et il néy a pas que | e financement dans i-l a fi
triser |l es notions de comptabilit® g®msus al e.
do®col es doéing®ni eur . Sans | 6accompagnement d

I

d®couvrir es besoins de fonds de roul ement,
frais généraux. Evidemment, il faut aussi décoysatiemment les joies des processus pour arriver
a se faire payer par les grands cliénts

Financementle la croissance

Comment financer les différentes étapes de croissance de la 8tartup

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

bl i ques dobéai dedeshusiness angealsedes \Ea. dlautestent leues.idé se font
éventuellement aidgrar dedeveurs de fonds.

Laquestonc| ® estl eed6bbbheniveau dobéinvestissement a
business angels et VCs est délicat et est conditiomnka gapacité de la startup a générer des fonds
propres pour sa croissaneteaussi par la capacité de croissance générée par le businesdemdel

VCs ne so6int®ressent pmogwenne.Ues Besmaess Angel® soaticorec r 0 i ¢
tropraresen France et difficiles a débusquerais leur nombre est en forte progressibous repe

lerons plus en détailu financement dans le reste de ce document

Il existe une autre écolecelle qui consiste a éviter toute dilution de capital et tout finaenem-

terne. Dans certains cas, la mise de départ des associés fondateurs, des aides publiques et un bo
business plan peuvent permettre ° une startupg
de savoir si elle permet de créer suffisammenudes s de taille critique.

Il faut donc probablement mixer les deudtémarrer avec un maximum de sources de financement
non dilutivesn ot a mme nt d 6 ¢puis gprénavoir préélsdniproduitet acquis ses premiers

clients,selancerdahsa r echerche déinvestisseurs qui pr e
En tout ®tat de cause, | 6entr ®e au capital do
de | 6entreprise et ce qui cont tdekeviee r a ° augme

En conséquence de quoi, on peut y intégrer
T Dans | es Capex (capital expenses) | 6acqui s

91 Dans les Opex (operational expenses) : le financement de la R&D pour créer et industrialiser le
produ t , l e marketing pour | a cr®ation de not
prospects, la vente, notamment pour les cycles de vente longs et enfin, le développement gé
graphique.

Par contre, elle ne finance en général pas les activitésrdees, les Opex avec faible effet de |
vier, les ventes pour des cycles de vente courts out comme | 6augmer@tati o
munération des dirigeants

53 Voici quelques leveurs opérant en Frandglios Finance, Chausson Finances, Acta Finance, Innovatys Consulting, LD&A,
Clipperton, Leonardo, Opticroissance, MGT, Multeam, GO4Ventures, Larguilliere Finance, Arkeon et Tykya.
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Peuton se passer des aides publig2es
Cette question trées débattue divise les entrepmsn Certains jugent que les aides publiduiais

sent le marchdeurfont perdredutempgsar | a bur eaucratie quodell es
deleursclients Déautres | es jugent tr s (fetinbt@msnenpo ur
pour | imiter | 0appel © des fi.Ertre lesedawencersinsge 1 v €
pl aignent de | 6absurdit® apparente doéun i-syst

tionn®s pdronldéa pp omptr edse dé6ori gine priv®e.
Vous trouverez des éléments de réponse a cette question dans le chapitre dédié aux financements €

aides publiques. Débune mani re g®n®rale, je 1
publicsgénériques tels que Igsr ° t s d 6 h o n n avances remboersablBpifrathae ¢es e t
exon®rations de charges | i ®es au statut aJEI e

rent de sa R&D.

Je suis par contre circonspect envers les aides qui nécessitent de rentrer dans des projats particip
tifs, au niveau des Pdéles de Compétitivité, des Appels a Projets divers du gouvernemétaet du
dol nvest i ss eGQrmahBEmprand LAy poeis parti¢ipatifs peuvent étre utiles dans des
conditions tres particulieres, mais il est bien rare de/gowligner les impératifs stratégiques de

tous leurs participants i vous °tes press®s dans un mar ch®
eviter.

Peuton se passer de business angels

Certains entrepreneurs se dpeassartaesdusinessaangsls Celas 06 i
tient a ce quéa frontiérepeutétreténue entre les montants qui peuvent étre levés aupresi-de pl

Ssieurs business angels et ceux que | 6on peut
déamor - age. se naiennanmemesntl e principe, mai s p
en effet bien plus de projets qui sont financés en amorcage par les business angels et/ow{eurs stru
tures dbéinvestissementrisqueue par | es soci ®t ®s d
Léaut r e peuaamsnerma vaylair se passer des business aégiels dans legratiques co-

testables de certains doéoentre eux. Avidit® al
trop forte dans | apage ®tsi odnd ad ¢ iuds,@yla e dé@siomad a ,m|
déi nvest i s smampade compéterscesimétiers, absence de prise detosdyepasse.

Comme partout, on trouve des bons et des mauvais et il faut éviter les nhauvais
Peuton se passer des capitaisgueurs?

On contnue la série avec les derniers intervenants du cycle de financement que les entrepreneurs
aimeraient bien éviter tant ils entendent pis que pendre sur les VCs. lls ne prendraient pas de risque,
vireraient | es f ondat eur s acsoaléon poprrré®upérar sine plise r a
grande part de la valeur de la société lorsque-cebe trouve a cours de cash, ne prendraient pas

de risque, etc.

La, encore, il existe bien desherror stories> de ce typevec les VCsnais il ne faut pas en faire
des généralités. atix-ci restent incontournables pour financer les entreprises de croissancé-qui pr
sentent un fort décalage entre le timing des investissements (en géa&&D) et la génération

de revenu amenant 7 | 6®qQudlidues dwut arotmpp se pdedue
ellesont un besoin de fonds de roulement négetif / ou g®n rent rapi.demen
Cbhdest | e cas dans c eudamsiles mé&iersada service (uiRess detheuram ® g
nNéi nt ®r ecaicauplesVEgvbails d s | ors qudil y a iun gr

nancer et une mont ®e en charge progressive di
vente longs (btob) voire damm plan dedéveloppement international, les besoinscapitaux @-
viennent importants et il faut faire appel aux VCs.

Svoirledébat®euton se passer des ai deparyenjpimd0flues dans | 6innovation
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Certains entrepreneurs souhaitent éviter de faire appel aux business angels et aux VCauear ils ve

l ent rester maitres ° bord dans | eupetitjpueursx epr i
car il amene a réduire sérieusement les ambitions de son projet. Il est tres difficile de financer un
projet dbébenvergure sans Teopupsell e's dgersa nfdisn asnuccecme
bénéficié de financements sigoiitifs. Autanies grands perdants que les grands gagnants (Google,
eBay, Amazon, etc).

Et i1 existe des mani res, d®crites plus | oin
capital de son entreprise. Il faut pour celévpir plusieurs tours de financemt a la fois cofor-

tables et raisonnaldeet augmenter la val@ation de son entreprise entre chaque tour de #anc
mentpar une roadmap produit et business development bien exéCuiéevite ainsi de diluer a

plus de 30% le capital des fondateurs aqtle tour. Les investisseurs qui vous pegmt de vous

diluer a plus que cela dans un tour de financement sont généraiamaauvais conseils ou bien

ils souhaitent ®viter | 0entr®e de nouveaux 1in
perles capacités de croissance de la société.

La question se complique quand il sOagaldes de |
startups,maintenant via Bpifrancd.a pratique est relativement récente. Elle a démarré vers 2009
avecle Fond Str at ®gi que dol nv elatéer stage écomene thez Dailg- s p |
tion) et seulement début 2011 dans le cadre du Grand Emprunt. Certains investissements de ce type
peuvent avoir un sens so0il s f i dsa@danslesedteurgprevdet pr o
gue leur marché est lié au secteur publisgeté, eeducation, eville, sécurité, etc)ll est de plus en

plus fréquent de voir des financements en capital développement intégrant le concours de Bpifrance,
comme pour Withinggui a fait wun tour de table de 23, 4
360 Capital Partners et Ventech.

Structure du capital

Lors de |l a cr®ation de | 6entreprise se pose |
fondat eur s. ElI'l e n6best pas forc®ment ®gale ca
On peut utiliser une péréquation basée sur plusiparametres | 6 or i gi ne de | 6i
business pl an, | 6apport dbéexpertise m®tier ou

enfin, les responsabilités opérationnelles.

ffff
Idea 70 21 21 0
Business Plan & 16 2
Domain Expertise 30 20 30 20
Commitment & Risk 0 49 0 0
Responsibilities 0 36
Total Points 106 142 53 20 321
% of Total 33.0%)| 44.2%| 16.5%| 6.2%| 100.0%

On peut y ajouter un intangible comme leeadership> etbien entendu, la mise de fonds initiale.
En pond®r ant ces diff®rents facteurs et en | ¢
pourront aboutir & une répartition rationnelle du capitair ci-dessous €Y).

8 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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I 1 sera dodéailleurs pr
un | eader dans | 6®qeri
trie de responsabilité et de parts dans le capi
assure une stabiligans la direction de la société
et est appréciée par les investisseurs.

Et puis, la structure du capital évoluera au g
des tours de financement. Certains créateurs
investisseurp our r ont sortir
contributeurs importants y rentrer.

A noter un point de fiscalité i | est
un seuil de 25% pour une participation indiv

nsi

Combien de transparents?

)

Conbien de slides fatit pour présenter son projet a
des investisseurd

Le modéele classique est en environ huit a dix slide
le probléme, la solution (service, produit), le marct
(segmentation, taille), le modéle économique,
technologie,la concurrene, la stratégie vente et
mar keting, | 6®qui pe,
sionnel et le plan de financement.

Attention a éviter une erreur classiqupour bien
faire, certains entrepreneurs insistent tellement sur
«business value d e | e uls enoublfent de

asy

i-|ES

duell e de <c¢cr ®at eur pc ladécrire. Il ne faut pas oublier de bien décrire si a S S 0
soi ent ®l i gibles " | produitet si possible de le démontrer. in P
avec ses avantages fiscaux en sortie. JeanLouis Gassée recommande lui de ne comme
cer sa pr®sentation :q
Pitcher les investisseurs équipe, solution, modéle économique. lls doivel
amener |l es questions d
Il est critique demaitriser les trois #édias» autres transparents peuvent étre présentés dyne
utilisés pour présenter un plah obtenir le if quement en fonction de la dynamique de la réunic
nancement escompté On appelle cela lesstides de backup et on pe_ut en
avoir autant que n®coers
1 La version texte qui est généraleemt la pr ®sent ®s quoben fonctio
plus compléte et exprimelairement les |4 jimite maximum & ne pas dépasser est en tout
grandes idées du plan. Cette version esidif de 15 transparents.
cile a céer pour les entrepreneurs, alafol pat it t(ruc au sujet de
parce que | a cul tur ¢ suleCVdes uns etdes autres. Plutot que de ¢ d €
en plus rare, et pa quevous avez travaillé chez un oéur télécom, ci C e
plus délicat demandant le plus de précision. dites chez qui exactement. Sauf cas exceptionnt
vous ne devriez pas avoir a cacher par ou vous €
1 La version chiffrée, avec tableaux Excel. passés!
Elle permet de valider les grandsinmipes Il est bon de prévoir dans sa présentation les cop
du business model . l do®cran permettant de it i on
et decashflow permettent de valider le plan acc s | nt eirtned 6 usnd iOii tsed
de financement, de r Jjamais ° [o6abri de |l0kb Cpe:
dans ce genre de tabireaux que 1 o0ouon vort Si
entrepreneurs ont les pieds sur terres
chiffres doivent étra la fois optimistes (pour motiver), réalistes (pour inspirer confiance) et ¢
hérents (pour montrer son professionnalisthe). appr oche <c¢cl assi quie con:
tuation doé®quilibre au keallepraeésera véotaoentaops au

risqué, en tout cas dans la higith. Dans lebiotechs des délais supérieurs peuvent cependant
étre censés.

1 Laversion présentationqui sert surtout a gitcher» les investisseur&lle doit étre tres sy
thétique et tenir en moins de douzangparents, eumémes, pas trop denses en tektea rat o r
toire doit apport!ldr flabuas ssearvtoiiel edkwp | d ognuteern r a
propose, son positionnement et son marché. Créer umage mentale du produit ou du se
vice, montrer son unicité, son originalité, sa correspondance avec un véritable besoin sont plus
facil es dire qud”™ bien ex®cuter Dans des
trop souvent des startups dont, aprés une -tieonie de présentatipon se demande encore ce
guodil s f onltfauepxoaucvtoed me nctcommencer par d®crire |
genre: «nous [la société] sommes un [métier] qui propose [une solution] aux [segments clients
visés], leur apportant [un bénéfice umiget bien différentiég . Et doaj oNotreer e n
modeéle économique consiste a [mode de monétisation du service ou du produit]. &ous pr
voyons [ chi fahg avecdmn@salfattnef{oumarge brutd@ie x%».
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Comment faire un pitch

Par Pierre Morsa, cefondateur de Ideas on Stage, une société spécialisée dans les présent:
lls proposent une formation dédiée aux entrepreneurs appelée « pitch gagnant ». Parmi li
clients on compte Yann Arthiertrand et HEC Paris, Royal Caniainsi que des startups.

Savezvous quand on sait qu'un entrepreneurdaipitch ? Ses levres bougént

Derriere cette vieille blague américaine, il y a une vérité : souvent les entrepreneurs mamgt
vent et respirent a travers leur startup. Mais eelan inconvénient : comme l'entrepreneur e
startup vivent cote a cote 24 heures sur 24, ils finissent par oublier que ce n'est pas le cas ¢
personnes.

Au bout d'uncertaintemps, il devient impossible de savoir ce que les autres savemarengde la startup. Et il devient de
plus en plus difficile de quitter sa peau d'entrepreneur pour se mettre dans celle de son interlocuteur pour strutthrer
efficace.

Voici donc quelques conseils issus de nos observations, des retours d'ursublatie venture capitalists.
Attendez d'avoir établi la connexion

Vous étes chez vous un samedi matin, aprés une dure semaine de travail. Le téléphone sonne. Vous décrochet- et d
16 ? » A l'autre bout du fil vous entendez « Nous sommes ACME Fénaocis aidons les particuliers & optimiser leursrev
nus. Estce que vous payez beaucoup d'impéts ? » Ce genre d'appel a froid a l'art de créer chez moi toutes les conditic
un rejet immédiat.

C'est pourtant ce que font beaucoup d'entrepreneursi jgtais a un événement web lorsqu'un inconnu me dit bonjour. F
liment je lui dis bonjour également. Avant d'avoir pu dire quoi que ce soit d'autre, il commence a me débiter son g#ch |
sociéteé.

Je ne me souviens pas de son nom, ni de cdaigst sa société. Tout ce dont je me souviens, c'est que c'est extrémer

désagréable d'avoir a subir un pitch lorsque vous ne connaissez pas votre interlocuteur. C'est comme si le type del Ca
était juste en face de vous, sauf que le téléphenmus protége plus de son haleine.

Avoir peu de temps pour faire un pitch ne signifie pas perdre ses bonnes maniéres ou bafouer les régles élémentaii
sert a rien de démarr&ant gie f'on n'a établi une connexion avec l'interlocuteur : quil esftou vientil, formidable intero-
cuteur des temps nouveaux ? Le mieux est d'attendre qu'il vous donne la permission de faire votre pitch a travers la g
que faitesvous ? »

Quel est le probleme que vous avez résolu ?

En d'autres termes « que fagtre société ? ». |l existe plusieurs maniéres pour expliquer simplement ce que fait votre so
La technique que je préfére est celle qui consiste a expliguer comment vous est venue l'idée de votre startup. &'est
blement efficace, car cela @tte une histoire, la votre, et place l'auditoire dans le contexte du moirikiée est née.

A chaque public son pitch

Une autre erreur fréquemment commise est d'imaginer qu'on peut utiliser le méme pitch avec tous les publics. Os-un i
seur n‘aurpas les mémes préoccupations qu'un partenaire potentiel, un prospect ou un attaché de presse.

Savoir rebondir sur des points communs

Voici un exemple réel : un entrepreneur appelle le figaro pour parler de sa société de voyages en ligne. A l'autfi§ bou
l'interlocuteur lui explique que ce sujet ne l'intéresse pas car ils sont en train de préparer un supplément sur lengéxelo
durable. Opportunité perdue ? Non, car l'entrepreneur a eu la bonne idée de parler du projet d'hétel écologigégqu'il:
raient. Immédiatement le ton de son interlocuteur a changé : « ah mais c'est completement différent ! Cela colle tot:
avec le sujet de notre supplément-E# que vous pourriez nous en dire pdu
preneu a su rebondir sur un point commun au lieu de s'en tenir a son pitch.

Connaitre son interlocuteur, c'est 50% de la victoire

Le mythe de I'elevator pitch, celui qu'on peut faire & n'importe qui dans I'ascenseur en deux minutes, a la vie dwe. Lc
Vvoit ces pitchs dans les films américains, il ne faut pas oublier la raison numéro un qui font qu'ils fonctionnent : les qu
mots utilisés sont ceux qui intéressent l'interlocuteur (l'autre raison est que sinon le scénario du film tomberajtmpas terr
c'est une autre histoire). Ainsi, dans Wall Street lorsque le jeune loup incarné par Charlie Sheen va voir le requémcke la
Gordon Gecko (Michael Douglas), il sait exactement ce qui l'intéresse : une information qui va lui permettre de gagne
mément d'argent. Et pour savoir ce qui intéresse l'interlocuteur, un seul moyen : il faut le connaitre avant de le renc
guels sont ses centres d'intérét ? Qu«edui I'empéche de dormir la nuit A surinvesti ou au contraire scurs/esti cans
des startups technologiques ?

Dailleurs la premiere chose que fait Gordon Gecko apres avoir rencontré Charlie Sheen le prouve : il se renseigne ¢
mum sur le ieune homme. et a la rencontre suivante. c'est lui aui maitrise les débats.
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La passbn est contagieuse

Boire du champagne sans bulles, c'est nul ; ca donne l'impression que la bouteille été ouverte il y a plusieurs jours
vous la ressert parce qu'il restait un fond.

Les pitchs d'entrepreneurs sans passion c'est pareil : c'estgdtfade, et ca fait resservi apres la date limite. Il estsimp
sible de croire en une entreprise dans laquelle les fondateurs ne montrent pas qu'ils s'y sont engagés a 200%.

A l'inverse un enthousiasme contagieux peut compenser les petits défapisctiun
Quel est LE bénéfice que vous allez mettre en avant ?

En deux minutes, vous n'aurez pas le temps d'expliquer beaucoup de choses. Il vaut mieux se focaliser sur un béné
votre produit que d'en donner plusieurs. C'est ce que fait Stevaddnbsson introduction du Macbook Air : le bénéfic
unigue mis en avant est la finesse de I'appareil, car la finesse plus que tout est synonyme d'encombrement réduit ¢
facilité de transport.

Vous préparer pour les questions déstabilisantes

En disaitant avec des accompagnateurs de startups nous nous sommes rendus compte que la question qui reviant |
vent apr s un pitch esté ¢ mais, vous faites quoi al
sont proches de zéret les autres questions qui vous seront posées le seront probablement par politesse.

Mais dans les autres cas avoir préparé les réponses aux questions-&sepeytius important pour faire la différence.
Conclusions

Connexion, clarté, flexibilité soles ingrédients qui font un excellent pitch. Pas besoin d'une heure, en général l'inves
sait inconsciemment au bout de deux ou trois minutes si la startup a une chance de décrocher des fonds.

Restez a I'écoute du langage corporel de votre intgdac pour savoir si vous étes sur la bonne voie ou non. Mais ne
interprétez pas le langage corporel ; il n'est pas aussi important que le prétendent certains spécialistes, et selpalisa p
un interlocuteur peut avoir l'air intéressé sansel'édellement ou au contraire sembler ennuyé et se déchainer au mom
poser les questions.

Recherche dbéaides publiques

Comme nous le verrons plus loin, les aides publiqgues aux entreprises innovantes sont trés diverses
et pas toujours facila identifier et récupérer. En méme temps, elles sont devenues incontournables
car, avec |l es business angels, elles sont | e

Elles permettent notamment de financer le démarrage de sa startup sans dilner capi t al
seul ement u ncapitaf immatériely 3er@ aréé avec une équipe et un produit, méme a

| 6®t at de prototype, quoi l sera possible de f
capital de la société.

Donc, quelles ides privilégier? Lesquelles apportent le meilleur rapport montant récupéré sur
tempsinvestt Quel | es ai des e?Quelsastate somt bodsdaaobténir Geunes i d
Entreprises Innovantes, e®)Quel point de contact unique peut éventudblement utiliser pour

trouver ces subventions et autres aiti€euton se passer entierement de toute aide pubHlque

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

Au passage, asteuxmpdiessidné incentoarnalples pour se faire aider en matiere f
nanciere | 6-emmpt &bl e qui aide © |l a tenue des com
compt es, qgui valide | es comptes annuiadispa- ( C 0 m|
sable pour les sociétés cotées, les SA et SAS.

Compte doéoexploitation

Toute soci ® ® en phase de cr®ation va boOtir
mi ni mum. Lbédaide dobéinvestisseurs cddblesronn®s po
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Quelles charges doiventles étre intégréez A quelle vitesse le revenu-t couvrir les charge8
A gquelle vitesse le recrutement péuse faire pour déclencher les ventes et le reveQuel résl
tat net est crédible dans un plan

LOeBrp ence montre que | es comptes dbéexplaitati
listes. lls minimisent systématiquement les co(ts et présentent une croissance trop rapide. Souvent
par manque dobéexp®rience, nilasi investessewsspotentiels avec desd o p

prévisions attirantes de revenu et de profitabilité.

Les indices sont classiquesan résultat net de plus de 20% en année 3, ou bien, un résultat net la
gement supérieur a ceux de leaders établis du marché. Samstoie crédible qui puisse le jist
fier, ce niveau de r®sultat est symptomati que

Cela provient g®&@®eablbatmeonh déeneod¥basde d®vel
termineront souvent adouble de ce qui est prévu. Et surtout dans la durée. Certains entrepreneurs
croient que | e financement du d®vel oppement n
di mi nuent . Si cela peut fort bitbienraer Unilogieal dar
colte presque systématiquement de plus en plus cher a faire évoluer et a maintenir av&c la croi
sance de la société, ne seratque parce que la demande des clients évolue et que la base installée
grandit.

Enfin, on oublie souvd le colt du service client, notamment dans le commerce électronique. Il va
falloir gérer les réclamations, les défauts de paiement, etc.

Les codts marketing et vente sont eux aussi tres souventestimes. Le budget marketing
sbappui e umgoemenssarueseontposantes dwizz» peu chéres. Et le colt réel de

| 6acqui sition de cl i ent-estimétnotainenant pareergtiedes cydes e ® g
vente sont plus longs que
prévus et la productivité
commerciale ou maek
ting moins bonne que
planifiee. Sans compter ¢
gue tr s soltL
jamais été véritablement
testée avec un échantillon
représentatif de clients

Quelques oublis dans le compte d’exploitation

Data center, achats de contenus, logistique, marge
revendeur, gestion des retours

%0T
Costof
revenue

%0Z

Retards de développement, spécifications
évolutives, tests de compatibilité, tests de
fiabilité, maintenance évolutive

%OE
R&D

potentiels.
§
Il vaut mieux donc étre Durée du cycle de vente, besoins marketing « réel » vs
. bl Ay s z | g marketing viral, PR, relations partenaires, frais de
raisonnable cote resultat déplacement, formation, relations et marketing partenaires

net et cibler une marge
pas trop décalée parpa
portaus ect eur
dans lequel on est situé,
sauf botte miracle bien
documentée, genteune
astuce pour créer hea
coup de valeur avec trés
peu de codts !

%09

Propriété intellectuelle, locaux, comptabilité clients et
fournisseurs, paye, chasse de tétes, ...

%0L

%08

Remboursements d’emprunts, imp6t
sur les sociétés, colits d’acquisition

%06

%001

Par ailleurs, une trop grande marge stmumlrait potentiellement une volonté de ne pas suffisa
mentinvestir pour accélérer la croissance de la société a partir de sa troisieme année.

Un projet ambitieux devant avoir pour but de créer une entreprise aussi grande que possible, cela
passera pas des investissements epersnanents pendant les dix premier ann®es doex
donc par un r®sultat net mod®r ® en cons®quenc
de croissance nbéba g®n®r al ement pas pour objet
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ddoen augment ermdtat rveal lerue Ilpomumre pearti e. Une st
gataire pour ses actionnaires

Dans un compte doexploitation, | O0histoire con
hypothéses souvent baties pour faire réver des investigsatergiels. Il est bon de le commenter
en indiquant | es ®conomies do®chell e, l a stru

permettant de dégager une bonne marge, etc.

Dans cette histoire, on Vv a aiaogsisitioneckeptenveienr c o
bas a gauche du schémadessous), comment optimiser son revenu (vert a droite), diminuer les
couts fixes et variables (R&D, production) et réduire les obstacles a la génération de revenu (réduire
la longueur du cycle de vex) améliorer la satisfaction client, veiller a obtenir les meilleuresi-cond

tions de paiement de la part des clients, etc).

R&D (fixe) Longs cycles de vente
Production Faible satisfaction client
Acquisition clients Churn
Service au client Conditions de paiement
Couts Revenus
SEO Revenu récurrent
Viralité Up-sell
Références clients Cross-sell
Couverture presse Scalable pricing

Capillarité distribution

Se faire payer par ses clients

Ce nbest pas | e tout doéavoir des cl i entals-, i
ment pas de la tarte. On maximise ses obsude se faire payer en temp®mtheure en appliquant
bien | es processus dbéachat des entreprises cl

«due diligence> des PME clientes ayant de faifeaae avec elles.

Dans | es grandes entreprises, i est pr ®&f ®r ab
ter une relation client/fournisseur. Et au minimum obtenir un bon de commande qui précise les co
ditions de réglemeret le processus assocleestutled 6avoi r un contact pr G
téléphone) de la personne en charge de votre contrat dans la comptabilité fournisseur. Ut faut so
vent fournir un RIB de sa société a la comptabilité fournisseur du clientgpoud un v i r e me n
directement fait. Dans certains cas, la compt@bfbburnisseur est souaitéepar les grandesne

treprises. Mais le processus reste le méme.

Au bout du délai de paiement qui est limité légalement & deux mois, on est en droi dedadr
lancesdu clientEn pr emi er | ieu, en demandant so&i l noy
paiement (cela arrive souvent).

Il existe un cas particulier qui complique la donmes marchés publidslls passent par des appels
d 6 o f fdessus @elcertains seuils. Il faut étre une startup solide pour en passer @artias
bien subventionn®el¢ par des fonds publics

Fautil publier ses compte?
Normalement oui C6 e s t une obligation | ®g a(bilan edeompp ub | i
d 6 e x pl priotanamemt paur) les Sarl, SAS et SA. Le dépdt a liegratfe du Tribunal de
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Commerce dont 6 e nt dépgnd. Maisenombre de startups évitent de le faire, soit faute de
moyens et de temps, soit pour éviter de rendre ces informatibiesia leurs clients ou comeu

rents. Il leur en coute unengndeq U i peut all er jusquod- 15000 g
| 6entrepri se. El'l e est gagmu®rl aglueeme ncte nguiand sileefsa idhx
est déclenchée parlesiTbunaux de Commerce qui nébont.Apas |

partir doéuniedisenegu eali mee st addrdteai ndes hd é f medidibar $
vaut mieux publier ses comptesyulierement

Structure simplifi®e du bilan et

Bilan Compte ddéexploitation
Balance sheet P&L, statementof operations
Actif Passif Produits Charges
Assets Liabilities & Revenue Ici, présentées en comptabilité analytique. La
shareholder equity ventilation est différente en comptabilité générale.
Actif imm obilisé Capitaux propres Revenu Codts desventes/cost of sales
A Immobilisations A Capital social / A Produits A Salaires et charges (services)
financiéres common stock T A Services A Achats produits finis et matiéres premiéres
E A Autres A Réserves ) A Abonn_ements A Frais de data centers (SaaS)
3 immobilisations A Résultat reporté / F A Royalties TTTTATTTTT e -
o (matériel, retained earnings L5 Ventes et marketing / sales & marketing
E batiments) =] A Salaires et charges (marketing,
2 ° commerciaux), sous-traitance o (@)
T 3 9 A Budget marketing et communication 3 =
=] o
S R&D 8 ~
% A Salaires et charges (développement) 3@
L _ 5 A Sous-traitance Mo @
r . = A Fournitures s 0
Actif circulant Dettes D
A Créances / A Dettes Autres charges 2 a
i @
BB fournisseurs/ A Salaires et charges (DAF, RH, legal) / GRA v o
receivable accounts payable v A Sous-traitance s
A Créances A Emprunts a AFrais divers (loyers, ®lectidicixt
= fiscales (CIR) rembourser / Erealf
s A Placements de debt roduts g —— - - - - - - = °
a8 tré Ty A Comot financiers Charges exceptionnelles bl
o - \;elsorene cas mptes A Intéréts sur ) s g &
E ‘aleurs CDUfaf_‘fs placements de Charges financieres m ] @
© disponibles / associes trésorerie Alnt®r°ts et remboursement ﬁ o@npr
m marketable A Revenu différé/ - S5
securities deferred revenue Impots/ provisions for income taxes mire =
A Comptes de A comptes de Produits A Impéts sur les sociétés - CIR @ EY
régularisation régularisation exceptionnels 6' S 3
A Subventions b= Résultat net/ > g S
ivide ur Net income a
- actionnaies
”””””” —_—m O
En italique, les appellations américaines courantes équivalentes aux termes francais. Mais attention, la présentation des Va diminuer @
comptes d®pend de normes comptables qui varient doun pays IEEYRRE. Pertes les actifs x
circulants -
(cc) Olivier Ezratty, 2012 —
Ce schéma positionne les prinaipa ®1 ®ment s doéun bilan et déun compte doe

éditions du guide avec des tableaux commentés utilisant notamment le plan de comptabilité générale applicable en
France, ainsi que les tableaux de suivi de trésorash{low).

Contrble fiscal

Au bout de trois ann®es dobéactivit ®reawmredest art
sement fiscalLe contréleportera le plus souvent sur la validité du Crédit Impodt Rech&élien-
tuellement recouvré par &ociété ainsi que sur le paiement des charges sociales et/ou exonérations
associees.

Pour ®viter des d®boires | ors du contr!l e co
avant son d®cl enchement de ltaotammae ntdi d i®s gies ¢ 10 e
vi du temps passé dans les travaux donnant lieu ayv@IRle chapitre sur le CIR

Gérersonboardconsei |l doéadministration pour SA/ SAS)

leboard dbéune st art up aramentlilsetiaealidersun €ertamandmbre @es .
décisions clés comme la rémunération des dirigeants et les évolutions de la structure du capital de la
société. De maniére non statutaire, il permet aux entrepreneurs de se faire coacher pour la validation

% Depuis 2009 la nouvelle tendance est méme de contrdler systématiquement le CIR.
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des grandes décisions stratégiques de la sadiésérecrutementsnportants la roadmap produit,

les partenariats strat®giques, et c. Mai sé ce r
tail, méme si la tentation est grande pour les mesntboeboard de se méler de tout, en particulier

| or squ6i | gnémes le prodsiteunle sergiae xle la startup.

C 0 easssile lieu pour partager leohnesetesmauv ai ses nouvequdcesoitsaru f i
le business, les produijties clents, les fournisseumu leséquipesd e | 6 e rEt powr gema-s e .

der conseil |l e cas ®ch®ant . Le mieux ®tant po
“ proposer et © discuter. Léentrepr gvitkeaien doi t
m°me temps de soliditef.Chestr anlti deoéiplats aint t

Lors de chaque boardle nt r eprésemteoma bl eau de bord (scorecar
déi il del $wnr échm@idguede ta sociét@ve les objectifsbusinesgtrafic, visiteurs

uni ques, Vent eastreeindicaieuremétieeshavadabudged ste réalisé, mois par

moi s, et depuis |l e d®but de | 6ann®e fiscale.
cequi reste comme nombre de mois avec le cash en trésorerie.

Un boarddure envirordeux heurest se tientauryrt hme mensuel ° tri mestr |
business.Les supports de présentation sont envoyés aux membré®aitd quelques joura

| avancelUn procesverbalest réalisé aprés chaque board, le plus souvent par le Président du board,
gui ndbest pas forc®ment | e CEO de |l a startup.

Stratégies de sortie

Quelles sont les bonnesexit strategyw? Estc e qu bdéel | es se pr@p?arent el

Un bon business plan destiné a des investisseurs externes (business angels, VCs) ne peut faire
| 6®conomi e débune strat®gi e de sortie.

En effet, cbOest cette sortie qui l eur pe+ mett
sible un bon« multiple ».

Les sorties sont généralement de trois natures
1 Une acquisition industrielle.
1 Une introduction en bourse.

T Lébacquisition de | a soci ® ® par une soci ®t ®
financé la startup.

Les premiéeres sont plus courantes que les dernieres. Le nombre de startups hightech introduites en

bourse se compte sur | es doigts doébune ~ deux
économiqueé

Que faire si une S 0 C intepri€e trpsrtad gansssen cyclé @ewibh, avec udee v
valorisation encore trop faibe Par t i cul i rement so6i l sbagit d¢
de logiciel.

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

tien vauti | mi eux que? dCOuexs tt uu nled aquureasst i on dobéambi ti o
tup. Et aussi de calendrier de sortie pour | e

de la vie de la startup est utileyr la croissance du projet et du produit, voire méme une condition
de sa survie, la proposition devra étre étudiée sérieusement. Si par contre, la startup a les moyens de
sa croissance, elle pourra certewen@@ancedi er | 60

Tr s bien documedtyp@ ofl @GEOsbehavidrawheni dedling wibards», paru sur le blog BeyondVC,
http://www.beyondvc.com/2010/04t4pesof-ceabehaviorwhendealingwith-boards.html
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Les acquisitions sont de nature différentechnologique (fréquentes chez les éditeurs de logiciels

et |l es grands de | 6l nternet), g®ographique (c
dans des pays européens) ou simplementdesco |l i dati on de march® (Kew
Digital). Cdbest |l ors de telles opportunit®s d
entre les fondateurs et les investisseurs de la startup, ces derniers pouvant étre plus pressés de m
négt i ser | eur investissement que | es fondateurs
prévoir un tel cas.

Estce quodune sortie est int®ressant e?Pasrsirédnmont
startup qui se développe bien vaibrmalement sa valeur évoluer progressivement, y compris a
chaque tour de financement. Certes, les fondateurs seront dilués a chaque tour, mais si la valeur de
| eurs actions ®volue favorabl ement | orspéde ch
ri eure au moment d 6 u meu seyaopayant. S| parlcentref la startupeési a v o
cours de trésorerie et que les levées de fonds suivantes vont se faire a une valorisation inférieure,
alors la, oui, vendre plus t6t peétre une meillete affaire pour les créateurs.

Comment se vendre aux grands gro&pesCanment appréhender la stratégie des grands acteurs
susceptibles de racheter des startgrame Cisco, Google, Microsoft, Oracle ou IBEM

Les grandes entr epr tadupsspour pénétrer dednauvequx imarcheés, poar d
augmet er | eur part de mar ch®, ou bien pour ®tei
permét ant ainsi de consolider | eur position ou |

On peut ambitionner de eai re racheter par une grandue ent
sieurs maniéeres

T Par |l a qualit® du pisaeactbui t et de | 6exp®rience
T Par |l a rapidit® dbébex®cution et dbacc s au m
augmentera a val eur dobéacquisition et | 6attirance

et rare de Skype et YouTube acquis par eBay en 2005 et Googleen2@& i s d &1 nst a
quis en 2012 par Facebook et Whatsapp encore par Facebook en 2014

1 Par une bome architecture proddit notamment logiciell& avec une grande modularité, axte
sibilité, voire portabilité de la solution. Des interfaces internes et externes bien définies- facilit
ront | 6int®gration par une grande soci ®t ®.

1 Par la qualité des équipesseirtout des développeurs. Et au passage, par leur mobilitéagéogr
phique, certains acteurs préférant rapatrier les équipes des startups acquises dans leurs centre:
de R&D existants.

Par les processus qualitéests logiciels, documentation, etc.

Par sa omplémentarité par rapport aux activités principales de ces grands acteurs. Elle doit étre
une r®sultante naturelle dbébun bon positionne

1 Par la protection de la propriété intellectuéllsurtout immatérielld de la startupNombre
déacquisitions néont pas |ieu car cette ®tar

% voici quelques informationssur les méthodes de rachat employées par Microsoft @ le blog de Don Dodge:
http://feeds.feedburner.com/TheNextBigThing?m=18dir également cet article de Laurent Calixte sur 1&8 #«&gles pour se faire
racheter>: http://www.challenges.fr/higiech/20131004.CHA5236/starpsles-10-reglespour-sefaire-racheterparapplegoogle
amazon.html

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Pagel26/ 33z


http://feeds.feedburner.com/TheNextBigThing?m=154
http://www.challenges.fr/high-tech/20131004.CHA5236/start-ups-les-10-regles-pour-se-faire-racheter-par-apple-google-amazon.html
http://www.challenges.fr/high-tech/20131004.CHA5236/start-ups-les-10-regles-pour-se-faire-racheter-par-apple-google-amazon.html

Comment este que cela se pasadDe plusieurs manieres pies. La startup petétre direct-

ment approch®e par | dindustriel i nt ®r ese® qui
nariat pour commencer. Dans dodéautres cas de f
mener des démarchesplda o s pecti on aupr s dbéacqu®reurs pot

Si un industriel intéressé se manifeste, le processugide dilligence> va démarrer avec analyse

d®t ai |l |l ®e de toutes lesmhacé® esederlodemntr epi
tuelle, les clients, les partenaires, les équipes, la structure du capital et les comptes financiers. Cela
peut durer des mois, surtout si | 6i ndusori el
tentielles doéacquisition.

Sbéen suit u nser lenr@ogtant ideat i 0 n

| 6acqui sition. Ce mo nt , cash
parts dans | 6industr p-e SR R A t | O N .

~ , . . L réorientant vers les services
pelle cela <€tre payé en papief, ce qui est génar

lement & éviter du fait des aléas de la bourse. U La mortalité des entreprises du secteur du n

. ~ .. . mérique et particulierement du logiciel es
partie du montant peut étre abtionnée par les .cor @duite en FErance

r®sul tats futurs de de reconversion assez couramte nombreux > (ct
doéoaffaire, rentabilit® ®diteurs de |l ogiciels volu
diffusion). se transforment en société de service ou

] o ) conseil dans le domaine qui est le leur. C
Enfin, les dirigeants peuvent devoir passer un c¢ ddoaut ant pl usplug sodvert a
tain temps chez | 6i ndu réaliser de telles activités de service ou g UV O | |
et de toucher tout ou apie du montant de gonseilI dans le cadrelde la _commercialisati(

A . e eur SO ut i1 on et C
| amqw_smon Igur revenant. Et leslariés p_euvent S U CETRSOTE o [FERETETES CETE
avoir s e relocaliser gservice., faute doune | ac (
voire méme déménager dans un autre continent pi part des clients.

| doccasion. Cette transformati on

Les sorties industrielles sont maintenant les princ | 6entrep 1 ise et | ' G‘E‘dm

: : : courcir es cyc e s (
pales_ sorties pqdes |nvgstlsseurs dans une st,artu de tout repos. Sauf a exercer son activité da
depuis que les introductions en bourse se S0t I'é ne niche de marché avec une forte deman
fiées. Elles concernent pour moitié des entrepris des entreprises Et pui s | 6 amk
étrangeres. Et pour cause, les grands groupes-inc tout la méme
triels de | 6industrie Une soci® ® de servil que
pas en tréedonne santé et le syndrome NIH (no El l e ne pr®sente pas
invented here) touche doune soci ® ® orient §ens

des grandes entreprises francaises. liane.

Fautil privilégier une «exit strategy> au détriment
du business model

Sur I nternet, coleamteneé eahtapreneur se dit
(«killer app») e , sa startup sera rachet®e rapi dement
crée des revenus, voire méme une audience.

Cettestratgi e est tr s risqu®e et fonctionne rar e me
racheté étant maigres, il vaut mieux prévoir le cas alternatif, et donc, générer rapidement du chiffre
déaffaire et viser | a repossiblei | it® du business

Peuton se faire racheter par une autre sta”up

Qui , cbest possible et cela arrive de temps e
bi en, néarrive pas ~ g®n®r er du chundégypesundbarf |
produit et/ ou une base doéutilisateurs. EI'l e s
pour un montant assez modeste. IMaunsi ocnelfaaipte rli

Exemple récentle réseau social familial Viafalia acquisen aoGt 201@arson concurrenidello-
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tipi®® Dans doéautres cas de fig
tiers ou compl ®mentaire ~ Vvo
acquisPing.fm début 2010.

ur e, cela peut po
tre platefor me. C

Comment préparer une introduction en borse

Une entreprise introduite en bourse présente généralement plusieurs caractéristieess praf
table, elle est en forte croissance, elle a des plans de croissance ambitieux, noggognaphique.
Elle a besoin de capitaux pour se développealeda de ce que le capiasque peut traditionnedt
ment apporter. Et enfin, elle a besoin de rendre monétisables lesoptamis de ses salariés pour
fidéliser les premiers arrivés et en rger de nouveaux. Une introduction en bourse se prégare g
n®r al ement avec une banque doéaffaire.

Quand fauil fermer la sociét®
Cbest une autre sortie, par | e bas.

La fermeture de la startup intervient généralement lorsque la société est a courslitiesliefuque
ses investisseurs ne veulent plus refinancer
| eur permet do®vincer dobéautres actionnaires e

Cette situation intervient généralement parce que le raveruoit pas assez vite et que la structure

de co%ts continue de filer, m° me apr s r ®duct
déun v®ritable mod | e ®c on o niium proeyit pedsftra trtop eni n a d (
avance par rappbau marché, mai s aussi débune incapacét® d

guences de périodes de crise économique.

Certains entrepreneurs ont testé des formules originales comme des souscriptions publiques mais
cela fonctionne rarement car les fonds hé&sosont largement insuffisants pour faire face agx b
soins.

En France, le processus qui suit passe par plusieurs étapes

1 La cessation de paiemenbu le dépbt de bilan est réalisé aupres du Tribunal de Commerce
lorsque les créanciers ne peuvent plus &tmneboursés, et en particulier ceux qui sont liés au

fonctionnement courant de | 6entreprise (Il es
payés).

1 Le redressement judiciaireest une procédure alors ouverte aux entrepreneurs qui passe par la
nomi nation doéoun mandataire judiciaire qui vV a

rapport au juge du Tribunal de Commerce sur les possibilités de redressement de la société.
Avec comme objectifs ©princi pauxendeeniersieudese gar
créanciers.

1 Le redressementlui-m® me q u i intervient par | iquimdati o
bourser tout ou partie du passif et de faire

1 La cessiona un tiers qui permet de rembourser une partie tisnciers et de faire perdurer
| 6activit® dans une autre enti td@abanrGeuTrie pr o
nal de Commerce, ou un repreneur fait une offre de reprise au juge, souvent a un montant tres
bas, et en échange de la sauvegale tout ou partie des emplois. Cette procédure permet au r
preneur de récupérer a bon compte une clientele existante et diver$ gatdsnpris immad-
riels- de la sociéte.

1 Laliquidation judiciaire e st pr ononc®e | or squob@a cItN® tarud u ve
actifs |liquidables sont r®alis®s et | es cr ®c

“Lohistoire racont®e par Fr an- oi:$ittp:dwevw.iRlooe.fiyvéataniliarejdinthdldtigi-la-f ond at ¢
petite-histoire/
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- Etati Organismes sociauix Entreprises Particuliers), et la société est ensuite ferméa-et r
diée du registre de commerce. A nagele le Crédit Imp6t Recherche di par le Trésor Public
peut étre récupére lors de la liquidation.

La liquidation peut parfois intervenir en sautant toutes les étapes lorsque les entrepreneurs et leurs
investisseurs en d®cideert gadbnés doéusi dommoh g
pas devenir viable. Cela peut se faire alors que la société dispose encoreide@skernier tour

de financemen, qui est alors remboursé aux investisseurs.

Société a cours

de trésorerie
Recherche
] d’investisseurs
Investisseur
trouve Elle peut
Pas trouvé d}emder
d’entrer
directement en
Dilution du Cessationde liquidation
capital, poursuite paiement / dép6t
de l'activité de bilan
Redressement
judiciaire
Cession/ Cession/ Liquidation
redressement liquidation judiciaire
Remboursement de Cession & un tiers, Réalisation des actifs,
tout ou partie du passif remboursé dans remboursement des
passif, recapitalisation I'ordre Iégal avec le créances dans l'ordre
montant de la cession légal

Cloture et
radiation

La question se pose de la protection chéndegedirigeants et des salariés. Ces derniers soat so
mis au régime genéral et donc peuvent bénéficier comme tous les autres salariés des ASSEDIC, en

fonction du nombre débheures travaill ®es dans

est de dirigeants, ils peuvent bénéficier des ASSEDIC dans certaines conditions, essentiellement
avoir un contrat de travail avec | eur entrepr
dans | e cas doéune SARL c a subdrdinationde dirigeart. &neadlle d a

subordination existe par contr e dadidsadnei nciasst rde
ou de surveillance qui a pouvoir de nomination des dirigeants. Il existe aussi des régimes spéciaux
ddassur anpoerlesdirigeardSy e

0 Cf http://iwww.lyon.cci.fr/site/document/200605241755127 0/Choretatrigeantsd-entreprise.pdfde la CCI de Lyonqui
documente bien la protection@hage des dirigeants.
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A noter un changement I mportant i1 ntervenu en
par Fl eur Pellerin (Ministre D®I ®dafi®dufichagg P ME
par la Banque de France des dirigeants ayant connuiqudation judiciairepar le biais de

| 6i ndicateur 040. Cet i i dendard trossamdémpt ehart uhe
bancairepour créer une nouvelle société. Cela les amenait a passer par des@rétes

Crises financiérest startups

Le sujet est sur toutes les levres depuisriae des subprimes @908 ayant provoqué par effet
boul e de neige une r @ost $raiscans plus tdrdon@us heesbmimes pps a r
encoresortisLa cri se des dett esaldonketnattera |[poriinsc elre i1t
financiere.

Comme pour toutes les activités économiqless startupsont affectées par ces soubressauts éc
nomiques Elles sont impactées dans leur financement, dans la gestion de leurs codts et des effectifs,
dans la structure de leur modele économique et dansctesportements de leurs clients
Lbadapt at idoen reisgtu eduorn c maastsunelcenstante dameles startups e D
bissent plus de hauts et de bas que les entreprises établies.

1 Financementies startups

Estce que la crise du crédit impacte le financement des startups ? Certainement, mais pas de la
méme maniére aux USA et en France.

Les montants investis par les VCs aux US# connu leur plus bas sur le premier trime20@ et

| 6acthiesitt ® esl r2019 paBraetraeeple riiveau de 2005/2006n France, le capital

risque a investi de maniére stable aux débuts de | eiseesterait sur une tendance haussiéae
tendance des V(sancaisestcependantle se focaliser plus sues seconds et troisiemes tours de
sociétés qui ont fait leurs preuves et beaucoup nbianamd r6- age. Cdest i-ai nsi
sent | es f on éwntlauorigald csise dunfihanceneert @ en tout cas refroidi les VCs

qui financaient mcore beaucoup trop de startups web 2.0 fonctionnant sur un modeéle publicitaire.
Les VCs privilégient maintenant les modeles économiques capables de générer du revenu rapid
ment. La crisex aboutit a quelque passainir le marché !

En France, la loi TEPA gonflé le financement de FC&¢puis 2008un véhicule privilégié pour

de nombreux VCs. Ce gaidonnéun peu de mou aux VCs pour investiur 2009. Mais le ralergk
sement des financements lié a la prudest@ssi aux évolutions de la réglementatioaricierene
manquera pas dbéarriver. Que ce soit avec | es

Les valorisations des sociétés baissent sinon avant les tours de financement. Les entrepueneurs pe
vent sbéattendre ° des n®goaniles VCsquedes misiness angelsl e s
Il est bon doéavoir une valorisation qui I 1 mi t
°tre justifi ®e par |l a cr®ation de valeur de |
produit et deslients déja captés. Il gvaitaussi moins de sorties (acquisitions et introductions en
bourse) pendart crise. Ce qui posdes problemes pour cléturer les fonds des VCs.

i Gestion des colts

R®duire au maxi mum | es c o 3tos vexitt ldaurmeat advéecr d
ont levés et réduire au maximum la voiluen période de crisesurtout si elles ne générent pas e
core de revenu.

| des embauches voire des Il i cenci en

D6o% un ge
0 ®t @t 2000 G’ licenciementstaientsuivis par TechCrunch quvait créé

con Vdley entrel

71CflesstatistiquesdeI‘&lVCA,I 6association des VC am®ricains.

2cf | 6i n dChauasoreRinance e
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un Layoffs Trackeret en avait totalisé plus &0 000 fin 20® dans la higftech et particuliéa-
ment dans I&ilicon Valley 'Mai s ces | icenciements <stlessmont ¢
bauches ont depuis repris au point de générer une pénurie de (bons) développeurs.

1 Modéles économiques

Les modélepurement publicitaireu CPM ou CPC) sont trés affectéstemps de crise car ils ne
permettent pas do6°tr e r sgnificaiB’l eeescore. Lan modales atebd a v o
dus par les clients annonceurs sont de plus en plus basés sur la performance : le CPA/CPL (codt a
| 6acti on, a ent le eisguk )des anndnseursiV@rp lesasies et les régies publicitaires et
rendent prédictibles les investissements publicitaires : un $ de pub génére x $ de revenu incrémental.
Encore fauil que la construction du site soit adaptée a ce besoin.

Le modelekon cr ®® de | d6audience et on v»ebatawssi gel us

l 6ail e. Cdben est presque dev etoupurseéner. MaistGoagle | i ®
est un cas particulier qui méeE & s tes madels defrevenu | e me
publicitaire structurellement le meilleur du web : le search (qui permet de la publicité trég-conte
tuellepui sque cobest | e client qui i) etdeivajume (urcoetil g u 0 i
pour tous utilisé tot le temps). La plupart des sites web 2.0 ne créent pas cette combinaison de co
textualité et de volume. Seuls quelques réseaux sotugue Faceboajagnent leur vigrace au

volume, mais la contextualité de leur publicité est bien moins bonne teieles moteurs deer

cherche Une startup qui prévoit de se financer par la publicité devra avoir une stratégie tres affinée
de monétisation et la faire correspondre aux méthodes du marché (régies pubs, comportement des
annonceurs, modes de segmentatiorsdes pratiques marketings des entreprises). Le business plan
de | a startup qui I ndi que Afinancement p-ar | a
dement ! Méme dans les instances de financement issues du secteur public.

Les modeéles deommerce électroniqusont plus sains mais peuvent aussi étre affectés par la baisse
de la consommation des ménages et des entreprises. Les modeéles qui fonctionneront le-mieux d
vront °tre en phase avec | 060®voluticon des mode

M Clients et marchés

Les crises financiéres a répétition ont aussi un impact sur le comportement des prospects et clients
des startups.

Les cycles de vente soall ongent. La pri sue de
lierement en Fraze qui ne brille pas par la culture du risque de ses grandes entreprises et-admini
trations.Les cadres des grandes entreprises smjburs prudents,ils protégent leur place, et le
stress au travail augmente en conséquence.

Les budgets marketing sonttse ent des variables dbdédajustdement
gets publicitaire online étaient les seuls a augmenter alors que le offline baissait partout. Mais sur la
fin 2008, méme les budgets de publicité en ligne étaient en diminution aux USéndaitleurs.

lls se sont redressés depuis fin 2009.

Le poids de | 6Etat est tel gue | a commanrde p
tups, notamment dans les organisations telles que la Mairie de Paris qui souhaitent promouvoir

I 6 i nonobesaplans de relance, appels a projets et autres Grands Emprunts peuvent donner un
peu déoxyg ne © certaines startups quidbignedesat t e
startups de la vraie vie et des vrais clients !

En dessous de 3 millions de visiteurs uniques par mois, difficile de générer un revenu publicitaire permettant de faie vivre
startup!

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2014 Pagel31/ 33z


http://www.techcrunch.com/layoffs/

 Recrutements

Qui dit licenciements dit o mp ®t ences di sponi bl es. Lébadage Vv
gue de bons recrutements se fassent. Ou tout du moins, que des contacts utiles se nouent. En tou
cas, les startups qui obtiennent des financements (amorcag@ital isque) pourront plus faeH

ment mener leurs recrutements en temps de crise parmi les personnes qui travaillent déja dans le
secteur des startups. Il ne sera par contre pas plus facile de recruter dans les grandes entreprises, d
fait de lafrilosité de leurs collaborateurs. Méme si certains groupes voyant leur ambiance interne se
dégrader fortement avec la crise, qgdaitc r ® er un appel dbéair favoris

1 Quelques conseils

Le tableau est bien sombre,pratsemalndro®ttng atmai l
breux. Cbest rassurant car cela montre li-6®ner
ci a leur intention quelques conseils basiques :

o Constituez une équipe trés solidendateursrecruespoard, advisorypoard.

o Créez un service ou produit avec des facteurs différentiateurs clairs et forts par rapport
aux solutions ®tablies. Evitez | a soluti
chez | e client | e sentimenlt pressant du 7

o Travaillez finement la monétisation dgetre offre. Ne la repoussez pais jour ou vous
ferez de | 6audience. Soyez ~ |l a fois pr®c

o Trouvez des sources de financement diverses non dilutives pour quéaalué et attirer
les premiers clients / consommateurs. Puis faites appel a des business angels en profitant
de | 6effet Loi TEPA.

o Faites de la qualité : présentations, supports, produit/service, relations, fiabilité. Il y a
encore trop de médiocrité, etdualité, cela se remarque !

Sachant que ce sont les plus forts et les meilleurs qui survivent aux! gtsasssi les moins sh
pendieux.

Juridique

D s |l a cr®ation de | 6entreprise, l e dirigeant
soit pour constituer la société, ses dirige&hts pour en structurer |l e cafy
pour prot®ger sa propri® ® industrielle. ! S

mais de bien se faire assister. En particulieo@uties sujets suivarnts

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

Les startups avec des associés multiples et des salariés seront le plus souvent des SARL (sociétés
responsabilité limitée) ou des SA (sociétés an@s)ou des SAS (sociétés par action simplifiées).
Les statuts de ces trois régimes juridiques se distinguent essentiellement par

T Le nombre minimum dobéassoci ®s (1 pour une SA

quoi l exi ste une assmié, lea BASH, etdlessSARE A 8n associe fEURL
SAS).
T Le montant minimum du capital soci al (i37Ku

mum pour une SARL).

4 Qui sont responsables pénalement deva justice. Is risquent la prison en cas de gros délits financiers ou autres. Mais bon, on
ri sque aussi la prison dans pas mal déautres circonstances,
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fT La gouvernance de | dentreprise (un conrmei l C
pour une SAS, et un ou plusieurs gérants pour une SARL). Les SA et SAS ont un censeur dont
l e r*l e est d ®f imAéme dgna ses dtatuts pttpar eqmtrai. Aussi neemibres du
Consei l doAdmi ni strati on, i | s lesforatermemerd duditu  r e
Conseil et notamment de la bonne tenue et présentation des comptes.

T Et Il a d®signation dbébun commi ssaire aux comp
plus de 1mda de bilan, 2mua de chiffre doéaff ai

Le statut de SAS est le plus flexible et le plus courant pour les startups surtout depuis début 2009.
Si |l a startup a ®t ® cr ®®e sous forme de SARL,
des premiers business angels.

Caractéristique SARL SAS SA

Capital social A 10 A 10 depuis la Loi de A 37Ku
Modernisation de
| Economi e de | 6®t ® 2008

Nombred 6 as s o cAi 2@400 APossible doav
Al : coéest une HESMBU SAS
Direction A 1 gérant ou plus A Définie par les statuts, un AConseil do6Adm
déentreprise seul président, possibilité PDG ou Conseil de
déavoir un Dir eSurvedlance et Directoire
Général avec 3 membres au
minimum
Révocation A Par associés représentant A Définie par les statuts. A Par Consell
dirigeants la majorité des parts doAdmi ni strat
de Surveillance
Responsabilité A Limitée aux apports A Limitée aux apports A Définie par tribunal en cas
financiere des de faute de gestion
dirigeants
Introduction en A Impossible A Impossible A Possible.
bourse
Stock options A Impossible A Possible A Possible
Minorité de blocage A 25% des parts pour A Selon statuts A 33%

création avant le 2/8/2005
A 33% + une voix aprés

g
©
Cession de parts A Possible avec décisiondes A Selon statuts A Libre E
par les associés associés I3
(2]
Commissaireau A Facultatif A Obligatoire au-dela de 1mi A Obligatoire %
compte de bilan, 2mu de CA ou 20 o
salariés 2
AG /AGE A Possible via A Possible via
vidéoconférence vidéoconférence

n bon avocat | ou

Il est préférable desafi r e accompagner dou
n &.tCariaines startup$rAr@S E  p r

des affaires, voire par un
rent leur avocat en parts dans la société.

Il faut notamment pévoir ce qui sgasse quand un associé va quitter la société. Les équipes ne
sdbentendent pals It'ougmaarse,adcvadtame rtl e du p:

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

S Voir http://www.apce.com/index.php?rubrique_id=116&tpl_id=106&type page=I&type projet=1&param=0
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Quelle domiciiation pour la sociéte

On privil ®gi era | e adc f ono
teurs car son adresse re p
stable que celle de la société, qui risque dache

ger entre deux et trois fois pendant ses premiel

ann®es dobéexistence.

Creation de laariété

Quand fauil créer la société a partir de soropr

jet? g

D s | ors que |1 6on e-a nanc

ments externes, de recevoir des bons da-co
mande et de facturer des cliehts

Un numéro de sociét8IRET/SIREN/RCSue | 6 on o b ftides statuts b la chambkede d ®p
commercede votre d®partement p e r 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), modulo @®ducti ons de charges qubil

avoir obtenu | e statut de Jeune Entreprise 1In

Depuis 2006, les Centres de Formalité des Entreptiseattachés aux CQl sont des points de

contact unigues pour la création des entreprises. Il transmet alors les informations aupres des autres
administrations concernées, et notamment! 6 | NSEE, |l e Service dol mpo
les URSSAFE-P6le Emploiet le greffe du Tribunal de Commerce.

Propriété intellectuelle

Protéger et valoriser sa propriété intellectuelle est souvent stratégique pour une startup, surtout si
son ciur de m®tier est de cr ®er tdoncentéfrerrcdite v a
notion dans son business plan et anticiper de nombreux scénarios. Maitriser sa propri&é intelle
tuelle est clé dans de nombreuses étapes de la vie de la startup, notalartesdte de fondsua

pres de sociétés de capitelque, laprotection de sa croissance face a ses concurrents et la sortie
par acquisition. Dans ce dernier cas, une situation claire en termes de propriété intellectuelle facil
tera aussi une acquisition par un grand groupe.

La propriété intellectuelle concerde rombreux aspects et pas seulement le dépot de brevets :

1 Les marques (signesverbaux figuratifs et sonoreservant a désigner produits et services) se
déposenaupr s dnar Q@ EeBPF r @&n-mairsgeuse)s, cloonmtuMlia u(t ai r
(marques interrteonales). Une bonne marque doit bien se lire, en francais, mais aussi dans les

|l angues des pays dans |l esquels | dentrepri se
dans le sectedrigh-tech de choisir une marque a consonaawglaiseElle dait étre facile ae-

tenir, tant visuellement qudor al eme mpuissentaf i n
ai s®ment se | bapproprier. EI'le doit, ” ce |

| 6entrepr i s dnctvodeces dernierd®t ant di s

De méme, elle ne doit pas étre trompeuse, ni rien véhiculeéghifdansla culturefrancaise

mai s a u sastrecultdra. hesmantjde envisagée doit également étre disponibleacist
gubdaucun s iidgnigueowsimgaird(maojtes, homs de domaine, dénominatians s
cialesé) ne doit d® " °tre utilis® pour d®si
l es territoires sur | esquels | dentreprise er

78 Avec une version en ligne qui se met en place depuis fin 2063://www.cfenet.ccfr/.

Une marque descriptive des produits et services .pour |l esquel
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Avant tout dépbt de marques, des
cherche S do ? n t ®ri C Attention aux arnagques aux dépots de marques |
s®es afin doéident. _ s de

: ST Lo Peu apr s une demande doé
signes  distinctifs preexistant susce- | @HMI européen certains entrepreneurs regoivent (

tiblesd 6engendr e un r feusemenun courrierd e entrepriseCRPSLqui habille
avec la marque envisagée. La rechercl habilement un courrier au nom de la société et demand
déant ®riorit® dmi t pai ement ddeunpel wssonde 600U
cer par les nomde domaine la marque  on peut facilemenq u 6i | soéagi t dsan
étant destinée a étre exploitée surrinte dépot de marque alors@u | sud abgnnegmerd @ne
net et notamment permettre de désign Simgleblbase tde doﬁn%e@ Iﬁ e ﬂ_tt@ffl edp ri t_S e;

H A ropapbiement procne de la null a description 4-
le site de | 0entre POSEENCEP mequanaeajeféWarQMJap el gt
les principaux noms de domaine caonst
tués du terme choisi a titre de marques
soient disponibles.

Il est également souhaitable que la marque envisagée ne soit pas, si possible, polluée, a savoir
gue si | 6on tape |l e(s) terme(s) dont ell e es
avoir trop de bruits autour de cetie Cettecondition est toutefois difficile a satisfaire compte

tenu du nombre exponentiel de pages référencées par les moteurs de recherches. Une fois la
marqgue choisie et enregistrée, il ne doit pas étre oublié que si la marque confére des droits a son

titulasireMonopol e dbéexploitation sur | e terme cha
l a marque a ®t ® enregistr®e), elle | ui conf =
En effet, |l e propri ®t aire doumen car@in qambre q u i
déoann®es (cing) est susceptda.ble do°tre d®cht
Enfin, comme | a plupart des droits debtepur opr i
sur |l a marque est | i mit ® lidrammestrehoavelé. Brmapditiquet n (
de gestion de son portefeuille de marque, comme plus généralesrsad droits de propriété

intell ectuell e par | 0entreprise est fortemer

Lesnoms de domaindgadresse principale des sites webh enregistrement extensif des noms

de domaine peut °tre r®alis®. Tout ef oiss, co
tantes, sans compter des nouvellegmsibns régulierement créées pour tenter de combler les
déficits de noms de domaine libres, de la multiplicité des marques exploitées par les entreprises
dans | e cadre de |l eurs activit®s, du co%t ddcd

Statut et charges sociales pour le fondateur majoritaire
une autre raison de préférer la SAS

Par Ronan Amicelentrepreneur (Focus.io et Weekenture)

Si l'un des fondateurs a vocation & étre actionnaire majori
(plus de 50% des parts), il est préférable de créer une SA¢ |
sa rémunération en tant que président sera soumise au r
de cotisations sociales des salariés.

A linverse, dans une SARIuNn gérant majoritaire est considé
comme un travailleur indépendant, et ses cotisations do
étre payées au RSI (régime social des indépendants)

Le RSI estune administration qui a causé souffrances et cauchemars a de nombreux entreprerexasgRar

il est bon de savoir que le RSI vous réclamera des cotisations forfaitaires, méme si vous ne vous versez pas
de salaireDe méme, si vous envisagez d'ouvrir un jour le capital a des investisseurs extérieurs, ou si vous \
pouvoirintéresser les salariés via des stopkions ou des BSPCE, alors il est préférable de créer une SAS.

D'une maniére générale, la SAS est le meilleur compromis entre flexibilité et simplicité, a condition de rési:
la tentation de la complexité, et dartir sur des statuts "standard".
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desatteintes portées aux marques@tns de domaine sur Internetgbgquatting, par exemple),

cela semble de plus en plus difficile et i ne
noms de domaine sous les principales extensiors <et «.com» principalement), la mise en

pl ace doéune politique de savérenateutelalss efficace.de s n
| 6instar des politiques de s uessus,iddskuvalbeess de
des noms de domaine enregistrésypeunt °tre mi ses en pl ace. EIl I
chaque enregisgment de nouvelle extension desnomsomdi ne dont | dentrep
afin qudelle puisse, S i cela sbdbav re n®cess

litigieuses. Il est a ce titre rappelé que les organismesdiergdes noms de domaine ont mis
en place des procéduregpides, peu onéreuses et efficaces destinées a combattteilees
portées aux marques par le biais des noms de domaine.

Le secet industriel applicable notamment aux solutions Web &o&tware as a service Ca-

chées derriére un serveur, elles ne peuvent pas étre facilement copiées par le clientneu un co
current et le besoin de brevets est moins crucial. Le sedrat 5 t rniplelie pas @e pcé-

dure sp®cifique | i ®e ~ |cbhoh prRidque séaurit@iofdrmtigue | |
renforcée, réduction au minimum du nombre des@anes (de confiance) imguées dans

| 6 ent claupes decanfidentialité danstemt r at s de travail, nconcl
fidentialit® avec | es pacrtenaires ext®rieur s

Les brevets sachant que les .

logiciels sont un peu plus diff Les facettes de la propriété intellectuelle
ciles a protéger en Europe
gudaux USA, et
de le faire aux USAOnN peut e-
cependant facilement déposel
des brevets de procédés hec

Propriété intellectuelle

P y Droit d’auteur
n. I. ques me t tda k.m.t Propriété littéraire et Propriété industrielle
giciel pour peu que ces logiciels artistique

interagissent avec du matéffel
Un brevet doitn tout casppa-

ter une solution nouvelle par@ = Droits des
rapport h | 6 &t “:t drzﬁseur producteurs de Marques Brevets
men t d d®p!? voisins bases de

N u P t e données

déja communiquée au public de

maniére écrite ou orald. On

doit pouvoir constater de l'inventivité et de lanontrivigb de | 6i nventian au
listes du m®tier et ne pas nolegexrcormuds Enbnuin e s i
faut qubéune applicati on Lercaluds tépétdelbrievets meatr br e \

pr ®senter plusieurs dizaines de millil€es do

qui peut étre rapidement coukewsurtout dans un cadre uniquement defe@té financement,

|l es frais | i ®s aux d®p!ts de brevet peuvent

Imp6t Recherchdl faut aussi signaler la création en 2010 de la soé€igtéce Brevets filiale

de la Caisse des Dépobts. Dotded u n capital de 100 MU , ) p

doéolnvesti ssements dOoAvenir et |l a Caisse des
La majeure partie des brevets logiciels délBM ou de Microso

Brevets et la réeglementation associée sont assez souples. Ldotpldéi des procédés techniques logiciels sont associables a du
matériel dans leur description.

®lLesAgences R®gionales dol nf or nyaifontpanie @EChamhre® Bégignales deeGomriieece di deo | 0 g |
I 81 n dpauventraide& mener des recherches d'antériorité et faire des études concurrehgelleservices payants sont parfois
pris en charge par certaines aides des Régions.

QLd1 NPI pr ediagneseé gnapu®t pour valider | 6inventivit® dbébun proc
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propriété intellectuelle, sus de la recherche
publique et priv®e, a
innovantes et les valorise en les réunissant A _ _
grappes _technologiques. Elle organise e tncésaorstesdg g(;:u;deadte Ilaop:]oprié'ct:ﬁaéllﬂcltuI;IIZ y
cotnmermallsatlon' sous forme de licencas a pour les cr@ateurs
pres des entreprises. France Brevets sUpPPC notamment ceux qui proviennent du monde ¢

les @0ts de la protection et de la commereial larecherche 6avai s pu cont

Une brochure CapinTech

ez entr e
sur la propriété intellectuelle

sation des brevets er au senigoupddetraval | 6ori gt age
royalties générées guide de quelques pagéd® groupe rassemblait
' des s@ci al i st es d dssus rdu :

Utilisée le plus souvent eamontdu dépoét de capital risqueduCEAMe |0
brevets, 'enveloppe Soleawpermet de prouver

en cas de litige l'antériorité d'une créationlinte AL

|l ectuell e (relevant C comme
l a propri ®t ® industr.i 1®t h oc
couteuse applicable uniqguement en France , q

gui nda aucutiter avnagleird B e
déoenvoyer © [ 61 NPI | € Mioeix o ghieoppemion delile ant c
création intellectuelle dans une enveloppe ¢

double exemplaire répondant a différents cr

teres(épas eur , taille, co Voi e
© | 6exp®diteur | 6uns-d C un
temedeed ati on au | aser. rvoee
10 ans ° I 61 NPI Lnd e »re
pl ace pas un brevet, doobt
| 6expl oitation doéuni-p ® soi
sait | 6obj et doun ISir tier
| 6envel opped eSamM®egau e 1 Le guideestték,é#ha_rq&ka,ici_ll propose une

peu colteuseelle présente toutefois un imeo ~ demarche de réfiexion stratégique et sur la mi

£ . AN . ~ eni u v praique de la protection de saopr

vénient important lié a sa t"_i'”e  denve priété industrielle et intellectuelle. Et quelque: ]
peut pas avoir plus d pointeurs utiles pour aller plus loin. ®pai s
Elle ndest donc pas- de
grammes impdants, sauf a utiliseplusieurs

envel oppes ou avoir recours ~ une repréduct
dés de ce type permettant de préserver la preuve de son antériorité sur un logiciel.dt peut n
tamment étre procédé a un dépobt des sources desllogiceaupr s de | 6 Agence
des Programmes (APP), ou aupr s doéun hui ssi

simpl e consi s tneémé parscdiardcoreniasdé avec accis® de réception-le log
ciel, dans un paquet scellé, lefjgera conservé fermé.

Ledr oi t ddona relévenu par natudes logiciels. lls sont, en effet, expressément visés

par | e Code de | a propri®t ® intellectuell e
dodauteur. Cethb®pentecti bbiaste | ogicielle
le logiciel est crée, sous réserve que eeloit original, c'es&ed i r e qu 6 | oi t |
port intellectuel. La protecti on edtpluslsimpgle ci el
et en principe plus slre que sa protection par le destbrevetsDe plus, par dérogation aux

autres Tuvres de | 6esprit, |l e |l ogicielm- cr ®®

ployeur. Comme le brevee droit d'auteucorfére uncertain nombre de prérogatives aux-tit

laires des droitgdroit de reproduction, de représentation), mais aussi aux utilisateurs (droit
débadaptati on, de corrections des err eué s, d
compilatonenve de | 6i nterop®rabilit®é).
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I nclure |l a strat®gie juridique
du droit un atout concurrentiel ! ﬁ
v o

Jérdbme Giustiavocat,spécialiste en droit de la propriété intellectuelle,

et cofondateur d&1.100.34. Avocats ASSiés ' 3}' .
Accompagner juridiqguement des startups, ce que fait notre cabinet quotidienn ‘ \)
cbest convaincre au jour |l e jour | e 1,
|l eur projet doébentreprise. Et ce, d

La plupart deprdrs®at dwmrs qdi@®derdtsr se
déappr ®hender |l es di mensions commer
mais négligent bien souvent de réfléchir a une stratégie juridique.

Les questions |égales leur apparaissentatto comme ne | es concernant pas
pour étre inquiétés. Au mieux, ils pensent que leur traitement pourrait étre reporté a plus tard, lorsgue le
bl mes se poseront vraiment owmdirer c@owm&ielid awmpaonts
les ignorent superbement, réduisant le droit a une succession de formalités contraignantes, inutiles et inac
Certains | ui substituent une autre nor me.sesNlorsgge
nous | eur exposons |l e droit tel quodi l est, nomds
cor e, |l es plus gros acteurs du march®, cit®s bi
commecioucomsm -a et eux sont toujours |7 ! Ce serait
Al or s, oui , il faut voir un avocat ou un juriste

On ne peut pas faire autrement mais gdeueste, on se débrouille, on « copale » des CGV et puis, génézal
ment, on sbéarr°te |°

Beaucoup de projets m®ritent pourtant beaucouge |
grent des le départ une forte problématiguredique, par exemple, du fait de leur déploiement sur un marct

juridiguement contraint ou encor e, en raison dot
pas encore appr®hend®e. Le pr emi eproblématigue.a e kecoedsest
détfTuvrer ° la faisabilit® juridique du projete-et
part, trouver des solutions. |1l est encor e ricaeng s
« nez dans le guidon » et peut encore réfléchir sereinement a son projet. Et la nait la stratégie juridique-: ell
rit |l e commerci al , l e financi er et |l e marketing
avec profi une fois que la stratégie juridique, associée aux autres, y est intégrée.

Le droit nbdest d s |l ors plus une contrainte mai ¢
tion applicable © son sect esonrstatdt juadmuej avair rédigé em amornt ses
contratsc | i ent s, poss®der et ma’  triser ses propres ¢
projet, etc é cobest poss®der une | ongueusqueduidiquea i
alors qudeux, l e sont encor e.

Cbest aussi poss®der face ° des investisseur sm-po
patible ™ 100 % ! e, cbest donner de | a valeur

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

1 Le choix des licenceslans le cas du dév o p p e me nt el&rdmode opem gaurce, ou
méme, simplement un logiciel commercialdie s s us dférmenopen pouraetcemme-L

nux. Si | 6on veut se faire racheter par Micr
sous | icence GPL avpopierle nhitaimesdp editst liceipee ifait peur a

| 6®di teur et cela a fait ®chouer plus dbéune
ycomprisen France Dans dobéautres cas de figure, i f

opensource auquel seraient adjointes des briques logicielles propriétaires.
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1 La validation en amont et la négociation éventugdldapropriété intellectuelle de tiersutili-

s ®e
ma i

dans
ne de

vV OS

propres
I 61 nt e rwekindexésyréf@rencéseserapeso(redupénes) sur des

produits et

servo-ces.

sites tiersD 6 a u plus guie la lIégislation dans le domaine est assez mouvante en France (lois

LCEN, DADVSI, HADOPI, etc). Cettear
lidation est particulierement critique si elle
a un mpact matériel sur le compte
doexpl oitation et
| 6entrepr i guwe.unitéSde mp ¢
duit vendu il faut verser des royalties a de
tiers, autant le prévoir en amdnt

Une protection de la propriété intellectuelle
r®sul tante de | a R&D
plusieurs finalités défensive visxvis de ca-
currents, monétee si elle est valorisable sous
forme de licences, et aussi pour inspiren-co
flance a des investisseurs potentiels. Taé# d
pend du busineds

Léaccompagnement do-u
priété industrielle peut rapidement deveni
nécessaire. Eventuellemepar le truchement
doune organi sation
pagnement des startu
des cellules de valorisation industriels de
grands laboratoires de recherche comme
CEA. Ces spécialistes aident a rédiger ks r
vendications des brevetsa les déposer a
| 6®chell e mondi al e,

la situation concurrentielle. Et ensuite, a gére
do®ventuell es n®goci
des tiers.

Certaines aides publiques, notamment a€gi
nales, financent une partie des fraésla la
propriété intellectuelleUn fonds de 100nu
pour | 6 a c c das ErRrgpnsesndams
leur stratégie de dépbts et de conservation
leurs brevetslevait également étre lancé par |
Minist re de | 6l ndus
Reste a en conreé le fonctionnement exact
pour en profitef™

Contrats clients et fournisseurs

Comment créer de bons contrats qui protege
bien la société et limitent les risques juridique
et financiers (pénalités de retard, propriét
intellectuelle)?

Un av o c isetpoudadéaré dtile dans ce

Quelle confidentialité pour votre projet ?

Il noest pas rare de rde
recherche de financements qui prennent des préc

tions inouies avant de décrire lqumojet. Au point de

demander |l a signature
avant m° me dobéexposer
peur au ventre gubdon Il eur
déautres cr ®ent wune

d
S a
v ol
entt
Rares sont | e s justifitr® ene telte 6

prudence, tout du moins dans le domaine du éwun
rique.

Pour quelques raisomgie voici :

T Les conditions de succ
" | 6i d®e , mai s beaucou
une équipe de qualité et a exécuter coemment pr
son plan. Les idées pullulent. Rares sont celles ¢
sont bien exécutées.

f Du point de vue de |0
startup est presque toujours la conséquencecde *
teurs multiples une offre qui répond a un vragb
soin, une bonne qualité deé o f f r e, ur
économique, un bontime to markeb.

9 Pour trouver des sources de financement, il fauc
présenter a de nombreuses reprises votre pro |
Devant des business angels, devant des capiti
risqueurs. |l sera pratiguement impossiblefaiee
signer a eux tous un contrat de confidentialité. |
les gens se parlent dans le milieu. Si vous donr
| 6i mpression dé°tre u-r

tét mal vu et donnera une bonne raison de ne {

faire affaire avec vous.

1 Les idées de businesg sont pas protégeables e
Europe selon le code de la propriété intellectuell
Seuls les procédés techniques le sont.

T La peur dobéun
seurs potenti el
Si ce nobest
trémement rare.

concurrser
qgui %c
p dosit dée mémers s

Voir ce témoignagerelayé dans TechCrunch US qu
illustre bien ce propos.

Par contre, il est bon de se protéger pour ce qui est
procédés techniques employés par votre société el
ne pas |l es r®v®l er trop
pas encore protégés par des brevets.

avo

cas

A

oar

ave

2010

cadre. Pour des cas simples, des sites Internet proposent des contrats types payants. Mais attention

81 En attendant vous pouvez bénéficierdugire agnost i ¢

gratuit de | 61 NPI pour un
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ne pas se tromper de conteatéorce de vouloiminimiser les coltst frais associéspnotammenen
phase de démarrage drojet! Il faut notamment veiller & bien protégeslintéréts de I'entreprise
définition des obligations des parties, détaisencorgénalitéde retard.

Protection de la vie privée

Coest une question cruci allerespestude la teglementatiop enr t
matiere de protection de la vie privée, sous le contrble de la CNIL pour ce qui est de la France.

Toute base de donn®es contenant des i nformat.
ala CNIL®. Et cette dariére peut faire des remarques sur les modalités opératoires de la collecte et
de | usage qui est fait de ces donn®es. La r
des utilisateurs not amment , ° | 6i nf or madnderoamt, et ~ | dacc

De plus, les mots de passe des utilisateurs doivent étre cryptés dans les bases de donoées, et ina
cessibles en clair aux équipes de la startup.

Enfin, il faut prendre gare aux variations de traitement de la vie privée selon les paysphitais a
gui peut | e plus peut |l e moins, |l a France et
ce point de vuda.

Choi sir un avocat doaffaires

Et oui, pour gérer tout cela, il faudra faire appel au minimumav o c at %%dL& ahbikeati r e
i mportant car sa fiabilit® conditionnera | e |
fonds. Cdbest un conseil gui aidera ° n®gocier

Il est important de vérifier les références du cabinetvgues sélectionnerez. Et notamment pouvoir
contacter une ou plusieurs startups qui y ont fait appel et dans un grand nombre des étapes de la vie
de | a startup, de |l a cr®ationgortippusqudau d®velo

Certains c abuvencaussi prerilre enochasge lespaspects de propriété industrielle. La
encore, il faut vérifier leurs références. Mais il est généralement préférable de faire appeha un co
seil spécialisé en propriété industrielle.

Anticipation des crises 3

Se posdréequemment a question de | 6anti cif® _.es cr

| or squob el | eRaressant lesistartnps gunne sont pas passées
des crises, y compris pour les plus grandes réussites du marché.

Certaineddes crisesont totalement impugsibles comme le déces d'us-a .
socié, un incendie des locaux ou a un événement majeur. Promovacar™ %z
ainsi été vendu en catastrophe suite aux attentats du 11 septembre 2(
de ses conséquences. D'autres crises pourraient étre anticipées mais |
de cette anticipation est trop éles@mme une concurrence soudaine ma
néanmoins préméditée d'un acteur majeur.

La premiére des situations de crises fait partie de celles qui encombrent en

permanence l'esprit et le pensées des dirigeants : lesrisen,les faux problémes, les naujets
importants. Elles vont obnubiler les dirigeants, les stresser, les faire perdre du temps, les inquiéter
pour rien et au final couter cher a tous points de vue. Les dirigeants doivent avant tout savoir di

82 En février 2011, la procédure était documentéengpr//www.cnil.frivosresponsabilites/declarerla-cnil/.

8 En voici quelquesins: Fidal Innovation (Pierre Brees&ontetAlano, ValorlP, Marks & Clerk, Cabinet Beau de Lomén@ahi-
net Netter et Jean Moulin.

84 Cette partie a été a la fois inspirée et grandement alimentée par Michel(Sladéoscidessus),  dTaanhslation (INRIA et CDC
Entreprises)quicd i ri ge ®gal ement | e Track Ent r ¢mereanepour fite pgot paururaiterc e s u
des cultures dbéentreprise qui favorisent | d&édinnovation et | 6a
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cerner les vraiproblémes a venir et les problématiques qui ont l'air d'étre importantes mais qui ne
le sont pas. L'expérience d'un décideur, c'est avant tout cela ! Déléguer est tout un exercice qui pour
certain est un vr ai chal |l engne aidewexdéridue. Savdirmenr i v
prendre conscience est, la aussi, une vraie anticipation de crise.

La grande majorité deswaies» crises que vivent les startups, surtout si on les consideregear se
teurs (numérique, biotechs) sont typiques et récusebte fait, elles sont bien souvent anticipables.
C'est cela qui fait toute la valeur de l'expérience de ceux qui la portent. C'est aussi pour cela qu'il est
tr s recommand® d'avoir dans | ' ®quipe cr ®atr.i
plusieurs fondateurs qui a déja vécu une startup de l'intérieur en tant qu'exécutif a forte responsabil
té (CEO, CTO, CFO, VP Sale ou Marketing...). Anticiper, c'est éclairer le chemin, ou plutot, les
possibles chemins qui sont devant nous. C'est pour @tacefet ne pas se perdre que l'anfi€ip

tion est une absolue nécessité dans la conduite d'une startup.

Les grandes orniéres sur lesquelles ont trébuché nombre de jeunes entreprises sont damc bien co
nues :

1 Le manque de cash et les cycles interminable®a#shows devant les business angels et VC,
sachant quéil néest pas forc®ment n®cessair
nous le verronglus loin

Le produit qui ne sort pas a temps ou qui ne donne pasastitisfaux premiers clients.

T Les cycles de vente qui s O@dspeatsnquieemettent a ded i n f
jours meill eurs | eur d®cision dbéachat

1 Les conflits entre fondateurs ou avec les investisseurs.

1 Les nouvelles recrues qui ne demt pas satisfaction.

1 Les distributeurs qui vous lachent.

T La cr®ation de filiale & | 06®tranger qui ne s
Il faut donc sbéy pr ®parer. D6un point de vue
grande partie decescdse f i gure | orsquéils i mpactent | a s
soci ®t ®. Un bon conseil juridique permettra d

prévus et avec des clauses qui respectent les intéréts des fondataudsalbfissi &prement disc
ter et éviter les myriades de clauses imposées par les investisseurs.

Léanticipation des crises, cela consiste 7 s
moins de trois mois de cash de disponible, on ne peut pas bien travailler ni réfléchir tant le stress est
important. Il faut plus de quatre mois pour ffiei correctement sans finir dans le mur, notamment

du fait du droit du travail qui rend cette période incompressible. A partir de six mois de trésorerie,
on reste tendu mais c'est gérable. Avec plus de mois de mou, cela commence a étre confortable et
au-dda de 12 mois on est a l'aise pour bien travailler.

Ilest d onc agssu@fs@rbadoih dée fodds de roulement sur 12 mois, quelle que soit la
mani re (par |l e revenu, par | es | ev®es des f
éte suffi samment conservateur dans ses pr®vi si
sans compter, suivre de maniere réguliere le cycle de vente avec les clients les plus importants. Il
faut aussi r®vi ser r ®gul iexpérence.a roadmap en te
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Quand tout ne se passe pas comme pr ®vué

Dans le tableau qui suit, vous trouverez un petiéntaire des\w@nements désagréables quiymntintervenir dans la viees stanps. Cela fait assez liste de
«mauvaises noelles> mais elles sont trés courantes. On peut aussi bien les prévenir que les guérir, selon son niveau de préparatamn flisasses
moyens financiers et/ou la structure de son équipe de fonddiesscouvrent tous les aspects que nous avons balayés dans cette premiére partie du g
consacrée au lancement et a la gestion de sa statttgssurez/ous, dans cet exarcc e , p e r ®u lomeMémeacaux qui ont connu une belle réussite
ont eu ° faire face ~ <certaines de ces difficul t ®slamadierededes surmameeacauskiod
fait la différence

Prévention Guérison

Equipe

Créer un vivier de recrues potentielles en amont de la levée de fo| 1 Réseautage dans les conférences et les grandes écoles.
Brief doun ceteargoeiantrbierles tatifs. t e s Appel a un chasseur de tétes.
Réseautage dans les conférences et les grandes écoles. 1 Recruter des stagiaires en préembauche.

Bien uiliser les réseaux sociaux comme LinkedTwitter et Viadeog
y compris de vos collaborateurs

=

Recrutements plus lents que pré

= =4 —a A

1 Systématiser les contrdles de référence avec toute collaboratf | Se s®parer rapidement des per
toute embauche. C'est une des clés de l'anticipationp peu prat | q Réévaluer la stratégie vente et marketing dans le cas ol les co
quee. ciaux ndont pas fait | odaffair
Ne pas embaucher de commercial ou de directeur commercial | § Ne pas confondre inefficacité commerciale et imatlaa t i o n
ddéavoi r conclereausiques Ventes de mare répétable pa  gux clients visés.

| 6®qui pe des fondateurs.

Erreurs de recrutement q

T Séassurer que chacun a des 9 Traiterlespoints a gauchpas encore mis en oeuvre
' 6aut onomi e pour r®soudre | es|q seséparer dgsersonneses moins motivés, performanes et évol-
1 Tracer dedimites clares et des régles explicites pour tous. tives sans trop tarder
1T S6assurer ddédun bon travail do
Baisse de motivation des équipg 1 Apprendre a communigquer a son équipe et en externe
salariées f Tenir la confidentialité tout en donnant assez d'informations
Leadership ou autorité difficiles § 1 Tenir sa parolettenir sa langue
maintenir 1 Expliquer mais ne pas se justifier. Accepter ses esragcepter se

détracteurs jusqu'a une certaine limite. Travailler sa confiance e
Rester loin de I'équipe quand votre moral est mauvais.

1 Accepter d'étre respecté sans chercher a étre aimé aréatiia pas
avoir peur de déplaire.
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1 Avoir déja travaillé sur des projets aupavant avecs| Trouver un médiateur qui fera la pédagogie a posteriori, s'il n'eg
sible, sous condition de stress. Le mieux est que les fondateuns-S trop tard. Les autres associés ne sont plus en bonne posture j
naissent depuis plusieurs années. faire.
1 Avoir partagé les mémes référencestamment par la lecture d'o Se mettre dbédaccompé demerste s®
vrages de référena®mme «Crossing the Chasm. ®viter de | aisser pourrir urme
Confitsd ans | 6®qui|T Alignerles objectifs et les motivations de chacun avant la cré;  Vail dans la startup.
effective. Mieux vaut se disputer avant qu'apres. Revenir aux fondamentauxla startup eselle la e c her ch
f Pacte doéactionnaire qui pr®vo réussite purement personnellelawolontéd 6 ac c omp | i @-
T Avoir un | eader <clair dans | § jeteten equipe
repr ®s e nt é&ieui, dans le fondtidneement de la startup
dans | édactionnari at.
T Cr®ation dbébune ®quipe solide Les fondateurs acceptent de spécialiser leur réle (CTO, etc) dé
de la startup (techniques, business) nouvelle équipe de management.
9 Limiter la dilution du capital des fondateunsdes droits de vote dan Mettre son égo au placard.
chaque tour de financement. Basculerson roleen Président du Conseil d'administration ou du
Parachut age ©64Y Antciper cette situation en la demandant plutét qu'en la subissan rectoire pour ménager l'egden le complétant éventuellement par
geant par les investisseurs signes déclencheurs sont généralement bien satewipersonnese poste opérationnel (CFO, CTO déja évoqué....).
périmentées car la situation et fréquente.
1 Savoir que cette siaition est possible, l'intégrer dans sa logiqus
surtout ne pas communiquer a des tiers (familles, amis,...) comm
situation de CEO était Ad Vitam.
Produit
9 Chiffrer les codts et délais de développement en amont. Identifier et corriger la source du retardompé ences de
 Savoir que c'est une situation presque systématique, prévoir 30 développement, spécifications incorrectes ou incomplétes, may
de plus en termes de temps et de colts. Prévoir le BFR eé-¢  architecture arevoir, qualit¢ de la satestance
) _ quence. Revoir les priorités entre ajout de fonctionnalités et mise au
Developpemerstqui prennentiu | ¢ Ggrer un rétroplaning (Gantt) sur 18 mois awscdétails et le mettr|  Privilégier la sortie du minimum viable poduct» qui sera ensuit
retard a jour réguliérement. amélioré fonctionnellement. Il vaut mieux sortir une premiere ver
1 Mettre en place une comptabilité analytique des développeme i ncompl te rapidement qui ser
possible dés le début pour avoir des indicateurs d'alerte. Elle seri
a valider son CIR.
T Ne pas d®pendr etraitaot pourddésumissionsésu | Se désengag@rogressivemerdes soudraitants qui ne vont pas.
9 Faire leur due diligence avant leur sélection. Réinternaliser rapidement certains développements clés (modu
Défaillancede soustraitant clés i
1 Commencer graduellement avec ummier "petit" contrat pour @&

prendre & se connaitre. Ne pas hésiter a en changer si ce n'esspq{
faisant.
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1 Bien architecturer le produit des le dépar T Audit déarchitecture et mesur
1 Modulariser le logiciel. 1 Voir les points précédents.
9 Créer des intdaces claires entre composants avec des APIs qu
. _ = partenaires pourraient utiliser un jour.
D'df.f i cul t,®| doin 1 Prévoir la «scalabilitéé du produi t d a nles sat
produit Gurtoutmatériel) vicesen ligng.
9 Supervision par un expesxterne (cher a I'heure) mais pour p
d'heures.
1 Développements en mode Scrum
1 Bien architecturer le produit dés le départ. 1 Envisagerune ®®cr i t ureé apr s GCalageu
Logiciel spaghel D®velopper une approche modul étrAe douloureuxaf_aire, surtout pour les équipes techniques,
crire entierement pour le faire | Embaucher au moins un Sénior qui aura notamment la charge-d sbav@rer indispensable pour
évoluer chitecture (vous ne confieriez pas votre maison arghitecte qui faif
Il 'y a pas de commentairerda son ]E)r_emler plan !). Méme si un des fondatestdeeCTO et croit a-
le code. Pas de schéma d'arahity ~ VO'" falré.
ture. 1 Imposer et vérifier que les commentaires et le nommage des var
correspondent a des regles écrites et tout doit étre en anglais.
1 Mettre en placelesprocédures de tests rigouses. Mise en place processus de tests et de correction
Mauvaise fiabilité du produit 1 Plan de béta test avec utilisateurs réellement impliqués. Mettre en veilleuse roadmap produit pour améliorer la qualité alu
duit.
91 Ajouter une clause au contrat de travail de tout développeur lui i Faire une revue de code, si possible par un spécialiste exte
disant et le responsabilisant en cas d'usage/copie de code de tier | 6®qui pe de d®vel oppement .
Le code contient desomposantes usage doit étre connu et réglementé (logiciel t3frek Ducksi be- Remplacer les briques posant problégmar des bri g
tiercesnon libres de droits. soin). pas (développements internes, licences non virales, licences ac
1 Dédier une personne interne a cette responsabilité. selon les cas).
1 Déposer les codes a I'APP (+ Usage enveloppe Soleau de.I'INPI)
Changementsderégledelapleuﬂ Evit er de _t rop d®pendre d Opeut Devenirmultiplgteformeoq ,cr®er une couch
forme sougacente(Facebook, changer les régles du jeu du jour au lendemain (Apple, Facebook entre votre solution et les différentes plateformes tierces.
AppStore, etc) 1 Préférer les plateformes ouvertes et sapéage».
Marketing
1 Le CEO doit étre de préférence le plus communiquant des fonda| Formation média trainindu ou des dirigeants.
Dirigeant qui communique mal a deéfaut, identifier et nommer un porte parole de qualité.
1 Formation média training
_ _ 1 Approche dean startup> de test rigoureux de la proposition de val Analyse a froid de ce qui ne va pas et mesuregcives
M®Id : ‘3 s/ Ib nflu i N @  avec des clients exigeants « Pivot» consistant & positionner la startup sur un autre manch
pasle produit et buzz negatl i Beta test et prise en compte des retours revoir le positionnement du produit
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Produit pas assez différentié dar
un marché trés concurrentiel

Bien travailler et tester la proposition de valeur et le positionneme
Eviter le «nice to have> ou la différentiation juste sur le prix.

T R®viser | a

roadmap
per-ue et des moyens de
tentes de clients bien ciblés.

produit e
r ®o rt-i

Viralité qui ne fondbnne pas

Ne pas confondre une startup avec une société qui a déja ply
milliers d'utilisateurs. Le saut est important et ce qui vaut pour I'u
vaut pas pour l'autre.

Faire de |l a qualit® au niveau

Ne pas tabler touson plan marketing et communication sur lés
seaux sociaux et la viralité.

Travailler la capillarité de distributioet de la visibilitéavec des pa

tenaires.

Assurer un inventaire de bon niveau (contenu, données, etc) po
le produit ait de la valewpour les utilisateurs dés son lancement.

Repenser le produit pour rendre sa diffusion plus virale (liens ave
réseaux sociaux, etc).
Cr ®er une

(économie de réseau).

val eur produit

qui

Trou de communication apgéde
lancement

Définir une roadmap produit a 12 mois et son plan de finance
Bien choisir les médias adaptés.

Ex®cuter un cycl e
la communication associée

Gérer un cycle de communicatishcurrentavec : nouveautés [or
duits, partenariats, levées de fonds, nouveaux clients

déam®l i orat

Idem que pour le préventif.

Marché qui ne décolle pas sur u
innovation de rupture

Identifier des segments clients innovants, fins et verticaux péu
marrer.

Se focaliser sur unombre réduit de segments clients et de clients
BtoB) pour démarrer.

Evang®liser | e
sur votre produit.

magéreiq@e> et pas seliledner

Idem que pour le préventif.
Envisager un pivot, notamment au niveau du couple prodaithé.

SEO qui ne fonctionne pas

Bien concevoir d s | e
pour le SEO.

d®part

Faire auditer le site par un spécialiste du SEO et lancer un
ddaction pour | 6am®liorer.

Modifications du moteur deer
cherche de Google quiribbak-
ser radicalement le trafic

Ne pas dépendre uniquement du SEO pour la génération de tra
le site. Développer une stratégie de backlinks (qui aide au passd
SEO) ainsi qgudune strat®gie d
compter un @n de relations publiques.

Revoir la stratégie de génération de trafic pour la diversifier.

Concurrent majeur qui introduit
un produit équivalent

Veille concurrentielle voire intelligence économique.

Ne pas surestimer la capacité de marketing du cogmusurtout si le
produit miberstd epchaRiugci er
Evaluer des stratégies de contourneméransformer une situation d
concurrence en partenariat / coopétition.
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Vente

Cyclede vente plus longue
prévu(en btob)

Ne pas tropextrapoler le cycle de vente sur les premiers client
reste du marché, surtout si cetixétaient déja dans votre réseau
connaissances.

Moyens doacc®l ®r ¢oix deseliemtsy idehtificatid

des décideurs ayant lecarnet decheque», meilleure segmentatior
promotions, prise en charge projets pilotes.

Anal yser | 6ensembl e du
taux de transfor mati on

Revoir segmentation et ciblage client, se focaliser.

Am®Il i o rre et soh pasifiohnement pour passer doice to
have» au «must have».

Développer la communication sur les premieres références c
pour g®n®rer un effet dbéentra

cycl e
peut s

Cout s
élevé

ddacqui si

Revoir le processus marketing et vepteir optimiser le rendement ¢
chague ®tape (augmenter |l e %
suivante du cycle de vente).

Revoir le systeme de prix ou le ciblage.

Revoir le processus de vente pour le rendre plus efficace
Revoir segmentation clieet marchés cibles

Changement de |
chez vos grands clients abaulti
sant a un déréférencement

Développer des relations avec vos clients clés qui soient résili
aux changements ddéorganisatiée
rarchie¢ doéinfl uenceur s.

La relation commerciale avec les grands clients est gérée panie
dateurs avec un entretien régulier.

Diagnostiquer avec le client les raisons rationnelles du dérééér
ment et la différentiation du concurrent retenu.

Revoir la roadmg@ produit en conséquence.

Clients qui ne payent pas ou qui
payent en retard

« Due diligence» des clients.
Demandede paiement & la commande dud acompte.
Bien comprendre le fonctionnement des services achat des client

Bien comprendre [éonctionnement des services achat des clients

Implantation internationale qui n
décolle pagomme prévu

= =4 -8 -4 —a -

= =4

Limiter le nombre de pays a cibler.
Voir lesbonnes pratiquggsour | 6i mpl ant ati on

Dars le cas des USA, envoyer un fondateur sur place pour [
| 6activit®, lpcauxs recruter des

Développer un marketing adapté a la culture locale.
Bien se faire accompagner avec des experts implantés localem

ayant un bon &ack recordcvdand 6 uni vers des s

Evaluer et revoire positionnement marketing ¢t 6 ar g u e
vente.

Revoirla constitutiondeséquipes locales.

Envisagemuwnepr ®s ence | ocal e de
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Finance

9 Créer une équipe solide de fondateurs avec des talents compll  Revoir les points a gauche dans la structure de sa startup.
taires. I Mieux cibler les financeurs en fonction de la maturité du projet.
T Cibler les bons investisseurs au bon moment. 1 Diversifier les sources de financement recherchéeswdfunding,
9 Créer un business plan qui est réellement attractif pour des &\ family offices, fonds dbéentre
Levée de fonds qui ne prend pag ~ Seurs. Avec une solution bien différentiée, un marché bien ider
des ®conomies dé®chelle, un p
1 Euviter les « plans papiex. Il faut avoir au minimum un prototype, ul
béta voire des clients pour attirer des investisseurs privés.
1 Se faire aider par un leveur de fonds pour les grosses levées.
1 Surveiller la trésorerie en permanence. 1 Identifier pourquoi les investisseurs ne suivent :ppposition de
) o 1 Préparer des levées de fonds bien cadencées et bien en avance.| ~ valeur clientnon éprouvée &uipe instable ou pas assez dynamiq
g&n:eesli\:;er]?g:sngl\:;i%isdesurs 1 Générer des sources de revenu des que possible. ;)J:C“:'S (_je \(/jente'trotp longs, ef[c Cde S
toursde financement 1 OE ti miseaux av:maep_pemboursables et préts a taux T q %agg(;eu iu If'go . ;e?oi' !onnemen € 1a societe, changen
déorigine publique. '
Scale back sur une activité de service pour rebondir.
i Cfencadré sur les FCPI 9 Cf ci-dessus.
Coup de | daccer 9 Constituer une équipe de fondateurs solides.
seurs(qui réinvestissenten tsi | 1 Développer les sources de valorisation de la socigtépriété intée
sant la valeur de la société et lectuelle, valeur produit, valedr e écbsystemeyaleur duportefeuille
diluant énormément les foad declientet dela base installée
teurg 1 Eviter de se trouver en situation de rupture de trésorerie (faqg
direé).
1 Bien qualifier les travaux de R&D qui sont éligibles au CIR. 9 Négocier avec les services des impbts.
Redressement fiscal sur CIR ou| T Mettre en place suivi préciti temps passé sur R&D éligible. T Justifier de | daspect exp®rim
sur les charges sociales 1 Monter un partenariat avec un laboratoire de recherche pettia

une grande entreprise
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Les 10 piliers de ma proc

Par Rémy Taillefergonsultant indépendant en stratégie digitale,
créativité et projets innovants

Joai cr®® une SARL en 2005 qui fut | iqui
apres.

011.

Mon meilleur amid 6 e n fma dema&ndant ce que je voulais faire plus tard, je lui répondais assez
spontanément : chef d'entreprise ! Pourgyei n'en sais rien. Cela a véritablement éveillé en moi ce désir
déentreprendre et <conGune uwi slieonprg uwic iApes avbimémdjetdamsaléa s dqg u i

touri s me, |l e conseil financier | 6or gadongtemnpsnguétedemens t i v e
de cette vision en allant a tatons vers une activité de condépendant dans un premier temps puis vers la création
débune entreprise innovante ensuite en mbd®t andmrece. m® en

Une dispersion qui illustre ma quéte de connaissances en sciences et techniquessst bus

J 6 ®attaéiparla possibilité de transformer ma vision d'origine en véritable projet entrepreneurial de fagon a rendre
service a des gens comme moi peu a l'aise dans des environnements de plus en plus technologiques donc complexes
Cette visionaussi belle et noble qu'elle fut n'a pas été assez nwttlegre pour véritablement éclore. Mon entreprise a
correctement fonctionné mais a connu des passages difficiles notamment pour une trop forte dépendance aux aides a
| 6i nnovati onr tgudeb ajsbésaiimieluerl eTr bdpu dcbh@ nfefrrgei ed daa f@ta®@ R&B&p. e n s ®
pas assez rentables © court ter me. Enfin, courant 201:
mon manque de vision claire ont abouti #idaidation de mon entrepris¥oici les lecons de ce parcours

Avoir une vraie vision de son projet et deson entre-  Mon obsession de la « réussite » a engendré pas mal de
prise et ne pas étre suiveur frustrations et tensions dans mon entourage. Le pire étant

s teg s . . .. . la perte de reperes a propos du temps et notamment des
Jai ete tres accompagné par mon laboratoire dorlglr"zaihniversaires | La question dusen ddentreprendi

Inria pour lequel j'ai une grande reconnaissancenNéa g . .
P 4 J 9 ctre r®guli rement revisit®e.

moins ma vision d'entreprise était trop floue. J'ai souvent : : e L
pris : b Tloue. . . photographie de sa vie tous les 6 mois afin de revisiter ses
entendu que seuls les visionnaires réussissejg crois

fondamentaux : planification personnelle et profassio

que ¢ est vral. M'a .preoccupatlon a,SU!’th:lt _ete. de 9eneiliie avec mesure des objectifs et résultats & 5 ou 10 ans.
du chiffre au détriment de ma créativité indispensable

pour innover et pérenniser. Ce concept fondateur de toule pacte d'associés doit reposer sur le sens de sa vision
startup est indispensable a mes yeux pour transformer d?

iz : . ai tenté de m'associer a plusieurs reprises au « feeling »
idées en concépuis en projet. P P 9

en grillant les étapes nécessaires. Ca n'a jamais marché.
Avoir une planification financiere personnelle claire et  Pourquoi ? Par manque de vision claire de mon projet et
une épargne de sécurité de | 6 as s oen chaisir sed @aokies, |68 guestio

ner sur leurs valeurs et enjeux personnels/professionnels

J 0 ®change fr®qu emme n_‘t av e?cst esséntiel avant tolit€ ddrsitiération féc%nonﬁ)lq%en i e" t
rapidement assurer leur autonomie financiere. lls von

donc metire toutes leurs économies iusau'asieteBuro sert a rien de solliciter un avocat pour la préparation du
Jusq . pﬁtcfte et les augmentations ge capital tamtaq0
a

: A | 6on. nody
dans | eur rojet sans §$0i rme.t>, . r: I t t j.on
dique et financiere. Ung sageJ précaution est de consul s asez rgﬂecm:SEP b|ep efiser'a ngrc{er le Iga,aer,shp
un notaire ou un conseil/l C?ant flue Isesca‘l,jlca}nc_es a&(l)ﬁorneefoncgornrr]egtﬁmrgen noéa

g N e o .a?pas. '
aucune liquidité au cas ou... J'ai frequemment été en crisé
f i nancyantrpas prévd ae réserves de trésoreri€e payer correctement et ne jamais faire de refima
personnelle. Il est important de continuer & épargnerement personnel (hors recapitalisation programmée)

m°me de petites sommeshn cHest, u J.oj. ..d suc s fina
cier. Il faut également éviter de se porter « cautioir sol uan d é}@e[e 3’ st e d“'al_wgereux de fdire le
. \ . sablier entre ses comptes professionnel et personnel. Je
daire e pour | es prénest.ily S|_. oon e u. ai,r autr
Do l'ai souvent pratiqué en"me disant que c'etait toxique, tout
a possibilité de mettre un terme au processus, ce que |e

L N A recommencant et en me disant que « ¢a c'estépas
recommande car en cas de liquidation. Vous aurema re & 9 & Pas g

H ] 1 . z 7 -,

bourser toute dette de pr g'ﬁll B aIIqmceatIegaIQemeIntserechu%mmangl\amnde BCE m°
: m'oublier» lofs"du palément des remunerations, ou ca

avec une garantBpifrance

rément de prendre sur mes réserves personnelles pour
Penser a préserver sa vie personnelle et/ou fdrale régler les salaires, les charges sociales par manque de

P , R . . . liquidités. Cette gestion chaotique est usante. En tout cas
La réussite, s'il en est, est a mon sens le fruit d'uir équ

. . . 2 P 6ai b e a u wdribynal depcpmmierse dd Paris
libre correct entre le Faire, I'Avoir et I'Etre. Cet é uilibre! : L
o . €1 €qUIIDIE| o s de la rencontre avec un juge un an avant la kguid
permet de relativiser les succés comme les échecs afin de ; A . .
réserver I'essentiel. Certes une entreprise peut étre un e 2N € toquli méa indiqu® . les
P ) 6identifier une entreprise e

famille » mais elle ne doit pas se substituer & ses proche&e demande d'ouverture de redressement judicairge
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liquidation impérativement dans les 45 jours qui suiventecrutement d'une directrice commerciale externalisée a
la cessation de paiements est un élément clé. Mais a padui j'ai donné un pavoir excessif, sans objectifs suff
dequandestn en cessation die saminentmaamst Lan éne exdellent dravail @e stratégie
dent a déterminer. Il faut donc étre aidé par sonpeom commerciale mais sans moyens pour pérenniser cette
table ou son avocat powrarriver. En tout cas, il faut étre coopération qui pouvait donner des fruits sur le moyen
trés vigilant sur ce point. Au final, la responsabilitépéc terme. Enfin, recrutement d'un commercial junior arrivé
niaire et comptable repose sur le dirigeant majoritaire. avecun portefeuille clients conséquent, mais également
sans objectifs suffisamment précis et outils adéquats mis
a sa disposition. Résultat : beaucoup de contacts, un pipe
conséquent un faible taux de transformation et peu de
chiffre d'affaires a la clé avame démotivation naturelle

Je n'ai eu que des collaborateurs talentueux ! Mais je lelsi collaborateur. Avec le recul, mes objectifs comme

ai recrutés souvent trop rapidement. Cela nécessite diaux personnels ont été dilués dans les soucis de gestion
temps de choisir des personnes qui excellent techniqude I'entreprise et le management : le lion qui se mord la
ment. C'est encore plus ardu sur les qualités humaines. geeue... en oubliant que le but premier de toute entreprise

Bien recruter c'est choisir avec qui partager le tiers de
son temps et détecter qui est apte a fairayonner sa
vision

n'hésiteai plus a effectuer plusieurs entretensest de d®gager des profiits. C
déembauche, l e premier u geiarg dedonie société dele garadit. ®p hone car
coest un excellent mo 'y &n Iflls%ernlerqelsj 8é|%ernsesI u?ilgspe{ fbtifesueq Bien (rjne%t}J n col

borateur a communiquer. Un recrutement erroné codte N
: . ) Ser ses codts fixes

cher et peut avoir des conséquences désastreuses sur le
moral des troupes. Par ailleurs, je pensais « fairedusoc@l une ®poque 0% | es affaaires
» en gardant des collaborateurs qui ne convenaient pas.ldment délégué des fommhs clé & des consultants de
n‘aidais ni lI'entreprise, ni ces collaborateurs. Un anan maniere excessive : prospective RH et financement de
gement social n'exclut pas d'étre trés exigeant avec skesbi nnovati on. Mal gr® | 6obtent
collaborateurs en tems d'objectifs/résultats. J'ai trop cher a la société et ne lui a pas permis de constituer des
souvent laché du lest et pas été assez carré surles délai®s er ves suffi santes. BOautre
non tenus tant en production qu'en réception des rapporse n t j 6ai eu tendance ° trop
d'activité frequemment en retard ce qui doit donner lieu aoustraiter. En matiere de bureaux, nous avons démén
une convocation du collaborateur conceragssdélai. La g® trop vite pour profiter d
réussite repose sur des régles précises a respecter. alors que le télétravail fonctionnait correctement jusque

. . . e . . la. Vigilance également sued associations professio
Dissocier le chiffre d'affaires des aides et subventions nelles a cotisations élevées. Ces adhésions a das org
Mon entreprise étaune JEI qui bénéficiait du CIR ainsi ni smes connus modéont fait r°ve
gue d'aides au recrutement et a la formation professiocontrats. Ces dérives ont entrainé une inflation des
nel | e c ainropi souvent confbrddu ces rentréescharges fixes empéchant un développement commercial
avec le chiffre d'affaires, le vrai ! Je |'ai souvent entendunaitrisé et costant.
chez certfauns d'”g‘?ams qui ont pris conscience (_jes GIffelgsntretenir et créer du lien grace au personnal bra-
pervers d'une gestion unique pour tous ces flux financiers.
Le mieux est de porter ces montasig des comptes
s®par ®s et de ne sbden s er Mdbilisé tnop souvenb apmmelpenpierpaouorgseudre led a b e
concernés. Ainsi il ne peut plus y avoir de confusionavequesti ons ~ court terme et <co
la gestion courante. j 6ai l ongtemps n®glig®rmes ar
sonnels que professinals. Je sollicite beaucoup deneo
tacts sur les réseaux sociaux : anciens collégues, amis ou
relations professionnelles qu
J'ai plusieurs fois tenté de diler la patate chaude » : le Vvéritable plaisir que de constituer ce réseau relationnel.
travail commercial est difficile au sens ou il nécessite deMlais autant le faire réguliérement & chageacontre
qualités d'endurance et de régularité sans faille. Pensaquand cela est possible en invitant sur les réseaux mes
gue je ne pouvais pas assumer cette fonction seuf-et sgontacts aprés chaque rendezns (en échangeant les
tout par facilit®, jpreseslded acartesd®Vvis@egete® demandapt lles listeseda pagticipangs
facon plus ou moins heureuse pour quelques millierdes formations ou événements auxquels on assiste).
d'Euros en sousaitance a une société qui ne connaissait
pas bien mon activité. Résultat, zéro vente en un an. Puis

Le premier commercial de I'entreprise est son dir
geant principal

Conclusion

Crise ou pas, prét a recommencé@es différentes lecons m'ont enseigné que je pouvais assumer seul I'entiére respo
sabilit® de ce qu'est advenue mon entreprise. ¢ta nda
venatd 6un mar ch® que nous avions gagn® et qui néa jamai s
de r®aliser qudbéune liquidation -a nbdéarrive pas qubaux
libératoire apréesavi r pass® plus ddébun an ° la fois | e nez dans |

notamment visx-vis des salariés, des créanciers.
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Les lecons de Yossi Vardi

Yossi Vardi est un intervenant régulier de la évefhce LeWeb.
Coest dans | 6®di ti on 2012
déentrepreneur et doi ¥osst\satdiest
le business angel le plus connu en Israél.

Voi ci donc ce quodi l a a frtupss
principalement en IsraélSur ces 80 sociétés, il a falb bonnes
sorties maiswussi 20 échecs. Les deux allant ensentdig.e s t
un bon palmarés

Tipl:l 6 ent r ebesoia deechance @us que de talenia chancen 6 eas distribué équitablenent. Il y a des
gens qui savent attirer la chance aéuan travaillantLa chance, cela se provoquen créantles situationsC 6 e s
ce que | 6 cérendmpife.p mdortecaindi @voirencontré Steve Case par hasdatis un ascenseur gai a
comduit a la vente de ICQ dans lequel il avait inveRtiur avoir dda chanceil fautse bougee t a v o, commd 6
dans lexonférence t ype LeWeb 0% | 6on r e Brefdl fauttoet dedréme deplem ourd
tirer partide la clance!

Tip 2 : alors, doiton lever beaucoup ou pas beaucBup Da ns | 6 éarnup@ehame qusqoné siBdes ce-
taines de startupet sur ce qui marche ou paksemblerait que trop lever sadxiquecaron dépensé 6 i nve st i
trop rapidementet mal. Le «burning rate» devienttrop élevé.Comme on est incapable de devenir profitable, ol
continue de lever et cela devient cercle vicieuxMieux vautlever étape par étamt progressivementCe genre de
probléme ne risque cependaatp dobédarri ver ~ beaucoup de startupis ¢
vement modestes au regard de ce qui se pratique Atldrgique.

Tip3:quell e est |l a bonne taill e?Engrasr U ®n & ¢ gteaudpladed |
troi s, cbdbest t & gérer egguwe rlamativatos dst didiée.fDéuk a trdis dondateurs semble donc le
nombre optimal.

Tip 4 : chez qui levedes fonds? On est facilement attiré par desweseus expérimentésgjui promettentd d@iderla
startup. la plupartnetiennent pas leur promesaéous avez surtoub e soi n ddédun bon mento
vous faites.

Tip 5 : il faut savoirpivoter, S i n o mortadsaréetde la startubt cel a mont médapps €in
My 2 cents. mais attention & ne pas le faire trop souverda r cel a t ®moi gne doéunéma
flexion.

Tip 6 : get a good funder, psychol ogie du fondateur i
dbéa@aivr un bon r®seau. Appel froid sans intro ne fon

Tip 7 : exits. Trop tot ou plus tard ? Perte de valeur potentielle ? Bigger exit, prend plus de temps et augme
risque. Pas de regle. Plus on attgpids le spread de la valeur augmente. Not selling a company. Acheteur est
personne donn®e dans une entreprise. Vrai pour | 6¢
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LO®cosyst mdesstartaps- ai S

Nous allons dans ce qui suit faire wusurtdutdeur de
financement des startups en France. Ce tour
dispositifs en placeEt de quelques schémas explicatifsnooe celui de Igpage suivanteui décrit

quel ques parcours types®. @as stiudturesomeereentaussi bied 6 u n e
| 6apport de financement ou doai des opuntbrhaib-ques,
nal. Les aides sont a la fois privééssurtout pour le financemerit et publiques. Le conseil a

|l 6i nnovation exi st e Nomirasteransalercenseil et teg services spécialisés u ¢
dans unewutre partie

Ces différentesides sontpour le moinséclatés. llestfortd i f f i ci | everdpeurle@y r et
phyte. Aupointque6est ~ se demander par faodiésacscimp amghye m
notammat publiques, que de startupk 6 or dr e dans | equel sol I'icit:e
€galement important, ce que nous allons notamment étudier dans le schéma de la page suivante.

Loexp®rience montre que ce monde, commee-t ant
mentee r ®seaux dits dobéinfluence. Mai s de r ®seal
assez étroitRéseau également car de nombreuses structures publiques se financent les unes les
autres. Bpifrancefinance en partie les poles de compétitivitéestdollectivités locales, les catle

tivités locales financent les membres du réseau Initifreaceet ceux du Réseau Entreprendre,

etc.

Léoenjeu pour nombre doentrepreneurs est doi de
accéderlapluseffc acement ~° ses di ff®rents niuds
Plan Amorcage Développement Croissance Expansion
Financement participatif
Business Angels VC i Capital Risque

Fonds ddéentrepreneurs

Financements privés

« Love money » Fonds ddéamor - age VCIi Capital développement

Pdle Emploi Fonds ddéamor-age publics

Aides Européennes

3 g Bpifrance / Statut JEI / PCE/ PPA/ Projets Collaboratifs des Poles de compétitivité et du
s « Avances remboursables Pl an doélnvesti ssement
:
& g Crédit Imp6t Recherche
£ (¢
§ Concours National Jeune Entreprise Innovante
c
£
Accélérateurs et incubateurs Pépinieres Aides ° | d6export (Ub

Collectivit®s |l ocales et Chambres de Comme

Autres

Pr°ts ddédhonneur

SR Intel Capi tal, Google Venture, SFR, Bouyguce

Microsoft Ventures, Google, Facebook, Orange, Bouygues

Technique et marketin e p
. < Telecom Initiative, SNCF, La Post e, é Olivier Ezratty, Mars 2014

Aides privées

% e tableau est également disponible séparémefirmat PDF
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http://www.oezratty.net/wordpress/wp-content/themes/Ezratty2/forcedownload.php?file=/Files/Publications/Cycle%20de%20financement.pdf
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