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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 abl e quda c onlhasttedeméntf®c os y
sonnant que | 6on en perd parfois son Ida$den. L
maelstrom.

Ce document contribuau partage des connaissances etodespétences ur | dentr epr el
consttueune base documentaire pour | es jeunes ent
et se faire correctement accompagrnes entrepreneurs expérimentpsuventaussi se mettre a

jour, ou plus simplement, c sanfdire deltaud®aumeptaum borh e u r
creusetdu partagedesavgr® ur ai der | es nouvelles g®n®r at i

Le gui de numepreneuwliad dahsdesnumérique avec une perspective a 360° en traitant n
tamment des questions suivantes

1 Quek sont legrands themesaaborderors de la créatiortdela croissance 6 ustagup dans
le numériqgue Dans toutes les dimensionfiumanes, organisationnelles, financiéres,i-jur
digues, technologiguespmmunicatioret surtout busineste guide couvre la grande diversité
des grilles de lecture et des modes de création de business géapitches de startups

1 Commentse faire aiderpourcréer sa startupn France Quelles sont les structuresivées et
publiques auxquelles gpett faire appebour se faire accompagner et finane€uelestle role

I 6 i mghaualles sontes limitesdes diverses aidext servicegpublics et commenen tirer le
meilleur parti? A quoi sert la Frenchtech

1 Quelle est la place pour @rcompagnemenplus structuré destartugs, aussi bien pour définir
votre stratégie que pour les aspects afp@nnels, dans le marketing, la communication, la levée
de fands, les services juridiques et autPeQuel estleur business modé& Qui sont les prine
paux acteurs de ce marché

T Comment sOéy rjargon dudinarcememnt des startlpevees, term sheets, valor
sation, TRI, exit strategyelution, ratchet et tout le toutinf? Le guide comprendruglossaire
pourvous aider a décrypter la lingua entrepreneuriale.

1 Quelles sont lesneilleures ressourcessur Internet pour compléter tout c@laGuides, blogs,
médias, ouvrages de référence, sources de donnéeseshtitg préparer son business platt.

Ceguidepeut se lire de maniére séquentielle ou non, en allant directement au theme quiésous int
rese (marketing, financement, aides, egi)le nombre de pages vous fait peur, parcourez le rap
dement et consultdes themegn fonction devos besoins.

Je mets a jour ce guideefois par andepuis quelques anneesu gré de mes découvertesn-
contresavec des entrepreneurs et st desuahdngements iégl 6 ac c
slatifsetaussid e mon apprentissage des diff®rentes fa
ou que |j O6®val uéemetaaussi anoaorta plapeds donnéds @hiffrées.
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Chague ann ®enumériquee toansfosne] Onaei pu | 6observer dep
guide en 2006.

Les grandes évolutions ont porté sur plein de dimensions

T L6 ®v ol umodetes dedireiscementavec la forte croissae dufinancement participatif
|l e d®vel oppement de slacbnsolidhton désdvéhictles elgfimancement s
publicsdansBpifrance2 014 et 2015 ont ®t ® marqu®s par d
chez Bl abl acar entonltOrOammit cghuedzi |1Siegsfto xp)o!lssi bl e

1 La prolifération de nouvellest r uct ur es d 6 aesaupspeangtanenerd des a
célérateurdsu des structures hybrides associant f
teurs On y perdun peu son latin tellement chacun cherclea& f or mul e ddaccom
di ff®rente des autres alors quobelles se ress:s

1 Le foisonnement des startups dans le matériel et en partidalisiesobjets connectést la
robotique, le toutétantporté par le dévelopemedes Fab Labs ¢t 6 u s al gbei ntber e s s i o
pour le prototypageOn entend aussi beaucoup parleckbeid, de big data, desanté, de silver
economy etle elearning.Les sujets a la mode se renouvelent cependgntiérement.

1 La généralisation de programme® i n n 0 v a t de mombrensey ggandeeentrepriseset
audela du secteur des télécoms et du logidieb ut es | es i ndustries s6
faire la part choses entre les déclarations de buoloaté et la pratiqueEt distinguer notan-
ment les grandes entreprises qui se sourcent en innovation pour améliorer leurs offres et celles
gui travaillent avec |l es startups pour enric

1 Les évolutions en yoyo de fescalité des plusvaluesd 6 i nvesti ssemencbté dans
investisseurs comme entreprene@sup de grisou en 2012/2013, révolte des pigeons, @uis r
tour en 2014 ° une situat iEben 2015, avec lal@ Macora b | e
quifaci l ite | 6attribution dbébactions gratuites

1 L 6 e n v o French®echl gai créé une belle ombrelle de communication et Hearding»
pour | es startups fran-aises ~ | 0®tranger. l
| 6i mageEranceedasl d 6 ent r epr e leaéveldpeementanterndtianal idd riog e
statups.

Ce document étant vivant, je vous encourage a me contacter pour me faire part de toute expérience
v®cue, de questions nafni n rdirdit@é edas seslectayiBMouss e r v ¢
pouvez méme témoigner dans un encadré intégrélelgusdeet rejoindre la trentaine de contiib

teurs existants

Depuis sa créatigrie volume du Guide des Startups a été multiplié par dix32 a 80 pages. €-
la pourrat vous inquietemai s c6est pl ut ?dettetalectémoigne deda dansifu v e |

cation de | 6®cosyst me de | ssiidoplugraadpartage desu m®r i
voir-faredans | 6entrepreneuri at

Vous pourriez aussi prendpeurde ne pas avoir tout bon» dans votre projet. Soyez rassuré; pe
sonne nob6éa tout bon, m° médJlenewismanvous Ripeladameusarags (J u
| ogi e dfermdte@rqucestédonguement évoqué dansdesférencesailCon Mais rgppeler

gue les entrepreneurdussssengr ©ce ~ | a qualit® de | eur ®quip
chez |l es clients, de | eur ®coute et ,dequlba |gua
provoquéest ont su maximiser. Ceg@gp er met doO6®vi ter cer ragesmes er
peresetvous fergorobablemengagnerdutemps Mai s | e succ s,! cbdbest v

Je remerci@u passagkes dizaines de contributeurs qui @ontribuéa enrichir ce documentls y
font certegarfoisla promotionindirectede leur activité, mais apportehes® | ® ment s doéi nf
qui vous seronttiles En voicilaliste qui ®vol ue:ddédann®e en ann®e

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2015 Page5 / 36C



lemarketing en ligne et |
onalisati on

Dan Aldulescu sur
| 6i nternat.

Pierre Martinisur« 6 Own e-Out>B u y

Grégoire Michel au sujet desutils de gestion de I

Pierre Morsa sucomment faire un pitch

Michel Nizon sur lgprotection sociale des fondateurs

Margaux Pelen avec sgrarcours pour le jeune eatr

Christian Pineau sur lenodéle de subsidiary as

Vincent PinteDeregnauaourt sur lagestion du refus
du Crédit Imp6t Recherche par le fisc

1
Ronan Amicel au sujet du choix dat at ut startup
starup et les charges sociales q
JeanPhilippe Arié au sujet des relations entséa-
tups etmilieux de la recherche T
Yann Le Beux, au sujetde6 ADN de | 6 T

preneur

Arnaud Bonzom au sujetdeé i mpl anta q
pour pour développer son business en Asie. .

P PP service
JeanChristophe Caglli par ses précisions sur
financement participatif T
Michelle Chmielewski sur lamesure de la -e

réputationde la startup.

Victoria Davidova sur laesponsabilité civileet la
responsabilité pénabiu dirigeant de startup.

Brian Fraval, sur lefonctionnement des équipe Il
techniquesd e | a st aintdrnaiipnalisation

du logiciel
JeanLouis Fréchin sur leble du design

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

Jérbme Giusti sur lgtratégie juridique de la startup T

Laurent Kott sur le théme dinercheur entrepreneu

Darius Lahoutifard dans Rémarrer aux USAans y
étre».

Marie Landel au sujet deglétails pratigues dt
| 6i mpl antation aux USA

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

J®r ! me Masur el sur com'”
pépinieres, incubateurs, accélérateurs et le mentc

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

Catherine Simon sur lesois lois des startups de |
robotique

Kevin Smouts sur appel a des Junior Entreprises

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

bons projet$».

Anne Stutzmann sur les différentes facettes dada
priété intellectuelle

Mi c hel S anficgpatien deserises| 6

Rémy Taillefer avecLes 10 piliers de ma prochair
vie dbéentrepreneur

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

Cécile Tilloy surlesagences en marketing et lesrst
tups

Joannes Vermole u histdirédu pivot de Lokad

Cettedix-neuviemeadition du Guide des Startup est assqaéenme les précédentes dep2s 1,

a deux mediag u i
Frenchwebe s t |

SOIi

oun des

nt ®r essent
m®d i

as

| 6 act u stdrtupsetRsurdeaeramrketing digitaCertains

arti

6occasi

cl es

on du

Paris.

ddéOpinions Li
relaie régulierement la parution des nouvelles édition:
Guide des Startup<Cette 1§™° édition a été lancée
Fp durk@ manse2015

br ¢

4> FRENCHWEB FR
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http://lentreprise.lexpress.fr/
http://frenchweb.fr/

Depuis la fin 2011le site web dé. 6 En t r pupliedes
extrais du Guidedes Startug e q u i per me:

l a notori ® ® et de parta L’ENT EP ISE
un | ector at d i v enotamnfent @adeld

du secteur du numérique auquel ce guide était initialel

destiné.

En vous souhaitant une bonne lectetresurtout, le cas échéant, une bonne aventure entraprene
riale!

Olivier Ezratty olivier@oezratty.net

1C 8 e s:thttpillentreprise.lexpress.fr/creatiemtreprise/leguide desstartup-high-techenfrance 31833.html
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Parcours pour le jeune entrepreneur
Par Margaux Pelenentrepreneuse,ebondat ri ce du Mash

D®couvrir | 6entrepreneuriat par
trouverez une ¢ 0 mprmatians,ide sourdes mas au
doéoutils qui vous feront gaghner
vous envisagez de devenir, coOest
appr°tez ° d®couvrir des concenpti
approfondir, aussi | a |-teeketdaivous pathéd

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 jeunentrepreneur. Celui-ci est une sélection de quinze gran
questions que vous serez naturellement amené a vous poser ainsi que quelques ressources
aider a démarrer.

Les grandes questions que voysourrez poser

Peuton créer sewa startuf® (pagell)

Fauti | l'imiter |l es rlles daf(pagdly startup et
Comment obtenir du feedbaekle géref? (page32)

Comment constituer un boa?dpage3?3)

Comment déterminer sa stratégigpage35)

Comment cr®er un?padges)r ri re ~ | 6entr ®e
Comment identifier la concurren@gpage54)

Quod-est qudbune ?Apagest) St art up

Comment faire connaitre son produit (cycle de ventg)age62)

Comment castruire le site web de la start@jpage66)

Comment gérer sa roadmajpage96)

Fautil prototyper ou développét(pagel03)

Comment pitcheP (pagel2?)

Quel statut choisir et quand créestaucture? (pagel35

Quel incubateur ou pépiniere rejoindre pour développer mon gr(pagels59)
Comment financer sa structu?¢pagel5?)

Y% trouver é

€ d aswices pour se lance(page323

€ d d@osnéegratuites pour la plupapour son étude de marcfgpage334)
€ Isymthese des aides disponibifepage339

€ d soleitions pour anticiper les problemessaestartuf? (pagel4b

S|AAA O A, A A A A A A

>

guel s ®v®nements r®guliers se rendreé

T é pour :dedStantuptWeeakendi vous avez 54h, $8Vlash Upsi vous avez une soirés

gue vous étes étudiant

T é pour n:des Mp@roentepreneyrtes soirées thématiques ddres Cantines, les s0
réesGirls in TechetGirlz in Weh

T é pour :leBtarcrmParide Mash Upsi vous ées étudiantSeedcampour 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 glossairgpage344).
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Lancer et gérer sa startup

Créer une entreprise est un asteiventtres et méme tropolitaire pour le ou les fondateutsné-
cessite " |l a fois de | 6exp®rience et unc-accon
c®l ®rer | e processus. tdoetsnombreus commesnoud & averrons,map a g |
particulier pour les starps créées par deunesétudiantsfraichement issus des grandes écoles
déi ng®ni eur ouautdes insttutiomséerfarneation supérieatdaboratoires deer

cherche

Tres souven) la bonne idée est la. Mais il lui manque au chaan industrialisation technologique,
uneéquipe completeun business plag u i tienne | a rout eet/dubneg- poi n
proche marketing et commerciale opérationnelle. Les ingéneines 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 tsurepan bien strucdueé fimaidaptable en permanedécg pui s se | ance
aspects op®rationnel s. Léordre des op®rati ot
doinformation destin®s aux entrepr eaoument 8-, cer
tamment dans | 6®chel onnement du financement.

! ne faut en tout cas jamais oublier qgxe | 0e€
pri m®s ou | atents. Et que cela pasdgdeadeklws 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 la créationsbm site web (vitrine ou pas) et a ses outils marketing,

| 6i nfrastructure informatique, tous ces ®I ®me
startup autant si ce ndbest plus que | e financ
De m° me, une sptarsati®@uymueabndéees Léentrepreneur doi
mai s aussi capable de sb6éadapter ° une easomne q

environnementLes changements de positionnement sont fréquents dans les stariuagpelle
cela les «ivots» et nous en décrirons les caracteéristiques

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 Deldi d ® estratége etldes modeles économiques’z i | est toujours bao
recul

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

1 Des mo dnteinatignalisaion,| 6un des points c¢cl ®s pdwur gr
tique

1 Desaspectstechnologiquese t not amment , de | 6or gamsigque det i on
| 6appel aux ressources du. cloud pour d®pl oye
Desaspects financiersaudelads sour ces de financement de | €

9 Desaspects juridiquesqui ne concernent pas que la propriété intellectuelle.
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lls sontle plus souvenbrganisés en guestions a se poserdans la création de son entreprisa-Ce

taines réponses et grillesdelect e s on't

propos ®esé

mai s pas touj

Nous terminerons avec une longue liste des situations de crises que les startups rencaontrent typ

guement et de la maniere de les évitee qui est préférableo u

Composante humaine

Cést | e premier cri

t re

de |l es trait.er | o

de r ®ussit epat®parriae st a

Et aussi pour les ingéisseurs qui les sélectionnérela va de sgduisque tous les autres facteurs

de succ s d®coul ent
méme si cette derniere se provoque aussi

tEbeyg®a@Prabn ddes 6fgai per s

s oaug i tdlecaébralés tb départ unelream tean» de fondateurs, puis de continuer sur

la lancée en recrutaone belle équipenais aussi de saife accompagner par des personneg-exp

rimentées extérieures a la socidtéd al ¢ hi

mi

e humaine de | a startu

son bon démarrage mais également la suite de son histoire lorsque la croissance seravsugendez

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

Mais une fois | es

fonds
commencent. En effet, dans certains métiers, il wértablefoire d 6 e mpoi gne

l ev®s, i faut g®n®r &

pour t

bonnes compétences, en particulier dans le développement logiciel. Et ce, mérmeuvendes
débutantsA tous points de vue, le développement de la stastyne course contre la montre.

Dans cette

coussenatoertltemeaneamen®

se tro

est de corriger rapidement ses erreurs et de ne pas laisser pourrir les situations intenables.

Fondateurs

L équipedirigeante de la startupst généralement
constituée pases fondateurs, éventuellementreo
plétée par un ou deux profils complémentaires ¢
ceux des fondates. Un directeur techniqueour
une équipe commerciale, ou dimecteurcomme-
cial et/ou marketing pour des fondateursngé-
nieurs» ou «chercheurs.

Le recrutement de ce dirigeant complémentaire ¢
critiqgue et souvent source de déboires. Nombreus
sont les startupsréées par des ingénieugsi ont
ratéle recrutement de leur premier directeumeo
mer ci al Soit quoil no
] ob, soit que ses moii
gnées avec celles des fondatewssit enfin que
c Ga®bientrop tot dans le cycle de maturation d
la sociéete

L6int®gration dodéun nou
allocation des parts de la société qui permettra de
motiver a la réussite au méme titre que les &nd
teurs. Quand cela ne va pas, il faupidement

Monter sa boite avec des gopains »
Quid de la création de boite avec des copains

Cbest wun s c ®nadansiles soai&tés
crées par des jeunes fraichement diplémés ¢
montent leur entreprise avec une équipe ale ¢
pains constituée pendant les études.

Comment éviter les problemésEt quels po-

bléemes? | | sbagi't en g®
groupe. De mésententes sur le devenir du proj
sur la maniére de se partager les responsabilit
Et aussi parfois, sur des questions financiéres.

Il existe quelques regles vagues pour évitn n ® |
cela: bien se connaitre, se faire confiance, ava p b
testé la résistance au stress et aux difficult

dans des projets passé&Se dernier point est
particulierement apprécié des investisseurs.

mettre les choses au clair et éviter de faire perdurer

une situation

qgui

enveni

I est aussi critiqu:

déun des hembdé®qui pe. Ui er t
Et évidemment, avoirungpc t € dodact

doit bien prévoir le pire.

me | es relations dans

Les fondateurs sont souvent tentés de mettre en place une direction collégsitmependanpré-
férable de faire émerger rapident un leader qui deviendra de facto le CEO de la société, et sera au
passage celui qui aura la plus grande part du capital de la société parmi les fortatearsera

| a

soci ®t ®Ce seralsdueert tetur dessfandateurs qui est le plus osomuant et qui a
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les meilleures capacités en termes de conduite des affdiees. s i | devra auwssi m
duit de sa société car il en sera un des principaoxqgieurs, notamment dans léiverses oca-
sions de prise de parole (médias, cariéesinvestisseurs, clients, partenajres

Avec la croissance de la startup, les limites de compétehnee | 6 ®qui pe fonaatri
ni fester. Les investisseurs proposeront al or s
des fondateursedlaisser leur place a des dirigeantpégimentés. lls se verront ainsi mis enipos

tion de travailler pour un dirigeant externe, tout en ayant un réle dans leur nomination puisque pa
ticipantgéér al ement au conseil déoadministration de

Difficile a avaler, cette évolution est pourtantigent nécessaire, surtout si les fondateurs sont trés
j eunes. (! est bon do damd Secrelgiens aver des igvessturs éoutd 6 ® v
comme dans | e pacte &é&shuntchoir qunagié faien 200kparllea deaxo c i
fondateurs de Googevec | e recrutement d &&utdi & ten8 cehrdla d t
pendant dix ans. LO6un des fondateursd Larry P

Mais ce remplacement des fdateurs par des dgeants 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 bierrdeude dii-

geant au gré de la croissance de la sco#tsi 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 succés. Raresitsies dirigeants)dernes qui apportent cette passion pour le produit.

lls sont trop «gestionnaires et apportenplusdiff i ci | ement | e supplé@®ment
rence dans un march® encombr ®. Cel aeleroede do.l
«leader» et celui de smanageé d dune organisation. Le | eader

sait communiquer pour entrainer sa société. Le manager gere des moyens humains et autres pour
atteindre des objectifs précis. Si le réle de manaupplante celui de leader, la socpét facie-
ment perdre sa raison doé°tvissonnet sodéappauvrir d

Peuton créer une startup tout séul

Joai souvent | doccasion doé°tre cont acsél&®ton de r
des entrepreneurs fs-adilrsed quwbisl sl esuantp roeetelts C
guodil s nobonopératianselsdanals maps ont&eut au plus des investisseurs plus ou

moinsimpliquésdans le projet et émtuellement desalariésle plussouvent des stagiaires emba

ch®s © bon compt e. En g®n®ral, je nbéy vais pa
entrepreneurs que | eurs chances de r ®mdrgablé t e s
entreprise et de | ever des fonds. Et quo-ils f
ci ®s. La r ®act i o maislieane pelxypas lezpay®rs si gue est i

Tout dbébabord, pour quaoi C e p 1pr@j¢t qugd@masreravec lnessul ¢ h a
fondateur ? Cbest ~ | a fois | e r®sultat de 10

a desaspects pratiques tous simples

T LG ob s erlesantreprises higtech qui ont réussi ont été la plupanttémps créées par une
®qui pe de fondateurs, et pas par une seul e j
avait une dimension plus business que celle des autres et il a rapidement pris le leadership du
projet (Jobs vs Wozniak, Gatesvs Allénl | i son vs | es aut)ls«-f onda
ceptions sont rares et on pense immédiatement a Mark Zuckerberg, le jeune fondateer de Fac
book qui en est toujours alatéa i s i | n6o®t ait pas seul au df{
figure publigue de la société depuis son lancement.

2 sachant que les grandes réussites du secteur ont souvent été le fait de CEO fondateurs restés longtemps a leurepostentf cet
article de Ben Horovitz http://bhorowitzcom/2010/04/28/whyve-preferfoundingceos/
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1 La logique: pourquoi un entrepreneur seul ¢

plus de mal r ®us si |
signe quoil) a rata®
son projet gui C o0 nresi

personnes, amis ou relations professionnelles
prendre le risque avec lui sur son projet. Cela
le handcaper pour trouver des financements
Cela va le géner pour attirer des talentsn€o
plémentaires a son profil (qui est souventhtec
nique). Avec d e f fi eutét del @oule suivant :
pour attirer un calibre, comme dans la vente
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 centainvestisseurs
se font fort de vouws
Si ne s s ouemst feiptojst trds rintéressant
Cela peut aussi r eh-e
fiance en sa propre capacité de leadership.

1 La pratique pour créer une entreprise, il fau
menerun nombre incalculable de taches :htec
nigues, marketinget communicationcomme-
ciales juridiques financiéres, etc. Une personne
isolée est vite débordée. Elle peut certes se fa
accompagner par des ressources externes, n
pour certaines, il est ¢igque d 6 e@isposer en
interne de sa structure. Enfin, créer une eentr

Les «Family Business» donr

Il existe un cas particulier, celui des « famil Vv € n 1
busi ness é, 0% plusie¢ doalt
famille sont fondateurs de la startup. Ave
quel ques combinai sons
fr —r es pmaris<ei femmsespuis enfants
et leurs parents.

@T eant

£ 20
Le cas doéun couple e? co

général difficile de mener de frora sie privée
et professionnelle avec la méme persoriree.
mix de compétencdoit étre bien équilibréEst
ce qu'il est bien égal entre les deux parties |
couple ? Ou este que l'un des deux joue justt
un r6le administratif De plus, urcouple prend
beaucoup de risque a s'associer dans une-en
prise. Si elle capote, le couple est dans ul
difficulté plus grande que si seulement ['ui
d'entre eux entreprend, ou s'ils entreprenne
dars deux entreprises différentes.

prise, cobest cr®er ur ssil y aveetsus leufsniaeersissu C 0 €S

une ®qui pe, cOest au doune m° me cfoemitl Iper &#s c ap ac

dé6®coute, puis de éa VvVais signe que |le Gasg (¢

marre mieux |lorsque | d&ux personnes doume ; o,

. pl ®t ®es dbéun troi si

Les fondateurs peuvent se soutenirlesunset ge | a famille &, padeass

autres. On évite aussi le syndrome d investisseurs

I6enfer,mement dansnd || Lsest arrive deecl SO

nellestrop ancrées neurs qui noéavaiieetdités c
Pour noimporte quel i o e e e son resed” S S 2
sociéte decapitatrisque autre), la premiere qualitt | nqustriel . et la m r
déoune startup, cO0dstildsS® administratives. Si cela peut fonctionner dara N t
business plan, le produit et tout le reste. Car tout certains business (hotellerie, restaurationj-ag
succ s d®coulera de | g culue,éc), ce nodoest payj pe.
doéaut ant pl us VI oai que mandée dans le monde du numérique. s s o
fruit de changementwirefr ®guents dbéorientation
méme de produit.
Pour bien d®marrer un projet, il faut donc r a
rarement sur une seule personne. Avec lea tec
cherche, et |l e Busiompserdée al Taptarce t ®Sadex ®cut

technologie nécessite plusieurs compétences, entre la conception du produit et son industrialisation.

Coest wvrai dans | e mat®riel, dans |l e | ogiciel
Jecroisesouent des ®quipes dbéanciens ® ves des m°
(grandes ®coles doéoing®ni eur, de commerce, ou
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Leurs tétes sont bien faitesais elles sont
moins séduisards que des équipes bigarree:
avec des formations et parcours pluged.
Méme sien géné a | , l es ®qui
méme école ne sont jamais constituées !
compétences homogenes. Il y en a toujou
un ou unequi est plus tdmique et ufune
autre plus business.
cOest toujours cent
seul crateur de la startup.

Un entrepreneur en herbe est souvent moti
au départ par une idée. Mais avant méme
|l a creuser tr s en d
faire est de trouvenn oudes compagnons de
route. En fait, il faut trouver des personnes
méme@ sbdengager danrs
tup. Cela suppose de ne pas étre payée
dé°tre tr s peu 1 ®m
une année.

Il existe quelques cas de figure typiques €
mettant de cOté les serial entrepreneuss
gui savent déja comment créer ugeipe :

T Léentrepreneur est
r ®c emment i ssu de
rieur (ou pasé) .
ri sques <car il noa
familiales ( p aes unal
grande capacitl® cabd
classiquee s t de sobdassoc
jeunes dans le méme cas.

T L6éentr epramcieresuarl ae s €
entreprise, souvent cadre. Il peut dars ce
taines conditions bénéficier desdloca-
tions chdmageendant la création de sor
entreprisé Et encore plus selondecm-
ditions du départ de son entreprise. Il pel
aussi choisir de prendre un congé deacré
tion dbéentrepri s é-
grer son entreprise si son projet tourn
court En g®n®r al ,
aprés une transaction financiére qun€do
nera un peu de mou pour poursuivre |
projet. Le mieux a faire est de trouver de
colléegues ou relations professionnelles
qgui souhaitent
d®pendre de son fdan

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

cr®ation et |l a reprise

sbengager

Au fait, comment définir une startup ?

Il se créé en France environ 2000 sociétés dans-le

mérique tous lesnoiss el o n | autbeNtR(@-E

neurs compris. Pourtant, toutes ne sont pas pour au
des startup8

P

SelonWikipedia unestartup est «La startup est une
entreprise en construction qui ne s'est pas encare e

ma i
u

cée sur le marché commercial (ou seulement a til ns

expérimental). Elle est en phase plus ou moins long
de développement d'un produit, d'une idée, d'une étt
de maché, etc., et de recherche de partenaires [gofe
sionnels, techniques

Dans | es faits et surto

startup est une entreprise de forte croissancdeasus g

de | a moyenne des PME.

en général sur un biness «calable», et pas foré-
ment sur Internet. Il existe souvent un décalage entre
démarrage de la startup et celui des sources de revi |
Parce qudil faut du temg
des utilisateurs et clients. Cela induit une noté®

ri sque ®I| ev®, m° me S d
business dans des secteurs traditionnels présente ¢
pas mal de risques.

Le circuit de |l dinvesti s
également la structure des business models. La pluj
desinvestssement s sodatt @daviaber
de la société au bout de quelques années (via la revi

un industriel ou d e
pl us rar ement | 6i ntrodu
dbune startup est | i @sa
propri ® ® intellectuelle

écosysteme et a son équipe.

Vi

Les sociétés de service rentrent rarement dans c

ons

nt

épure. Sauf dans le cas ou il existe un levier descr¢¢ e r

sance «ion humairn. Les solutions en cloud reléven
ainsi du service, mais avec une scalabilité meilleu
que le business de société de service traditionnelle.

®gal ement dans

cien management 0.

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2015 Pagel3/ 36C

un
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Un mix des deux cas précédents est possible, et suppose que les réseaux personnels des uns et d
autres se croisent.

Les réseaux justement ! Les jeunes entrepreneurs en herbe doivent apprendre a rapidensent se con
tituer un r ®s e au maessornelldsdCelmpasse & la fois parl leantonde réa et
par le virtuel des réseaux sociaux.

Dans | e r ®el, i y a |l es conf®rences etecoll o
pri ses 0% | 0o nlexnassbcatiohs diggessCersainsasg st ausst aider par ledr m
l'ieu familial, mai s Si cela aide bien, cbest

on m ne souvent des projets aypend mesteveslansles®t u d
®col eg®uWidéur s ou de c pomer @eodstitdersgn&iepes deleuxd e n s

quatreper sonnes, en ®vitant |l es singletons. Les
sont de mauvais augure sur | a capacit® du por
Dans | e virtuel, on peut bien entendersodimassr

largement insuffisant. Le mieux est de se faire remarquer par des contributions : créer ué-blog th
matique, intervenir dans des forums ou contribuer a un projet (open source, par exemple). Ce sont

des mani res de s entefles chanees deergn@®ntresr (pradessionhéllasy g m

Le virtuel a ceci de surprenant que | 6on peut
surle marchédutravaC6est wune pratiqgue courante cltez | e
nom mment pour | es plus geeks doéoentre eux/elles
Revenons au suj et du fApourquoi sy prendre t
|l 6entreprise. Plus t*t vous impliquez dps ass
propriatonpal 6 ensembl e des associ ®s. On soutimnt pl
cevoir qu 0 uauit Enguites dnaarat mietxoptéparé pour chercher des financements. Et
on pourra parall ®liser des t Qcréeelsproduititrouvegqdes s d

clients, chercher des financements.

Vous pouvez considérer que vous pouvez créer votre petite entreprise a vous tout seul, sans collab
rateur . Cela sbappell e une entr epOnpatketresibien per s
en vivre, notamment sur Internet. Maisrted e s t 6 @ BpBcdiquede ce guide, qui eglutot

d 6 a i lwh#r une éntreprise qui créé des empébbiatteint une taille critique !

D6oY viennent ddsaupsé&?nt r epr eneur s
D6 e x p ®les ceéataurs de startups peuvent étre segmentés de sept maniéres Jeawieick

®t ant de panacher ces origines dans | 6®qui pe
1 Etudiants ddiliéres scientifiques:c 6 est | e cas |l e plus courant
pl us ddoéo®® c ovleess ,e@t@én partic@lirreex yui suivent des filieresptions, éle-
tifs ou majeureentrepreeuriauxe n f i n de cycl e. Soi l l eur mar

et marketing, celui qui est le mieuwxéquipéée des membr e s atiteasdur@ @q ui p e
vent ce role et est le mieux positionné pour étre le CEO.

1 Etudiants ddilieres business ils sont aussi nombreux et se lancent en priorité dans des activ
tés de service et/ou de commerce en ligne.djgeur o | e tssuvenyia® debrte composante
technol ogi que, sauf sb6ils se sont associ ®s
des d®vel oppeurs, quoils auront doa-drditdnesur s
du développement logiciel. lls ont généralemenntkilleures aptitudes en communication que
les étudiants issus des filiéres scientifiques.

1 Cadreddirigeantsd 6 e nt retop chefs de projetsi | y a de fortes chai
déoancintepreneue dans | eur s en tsmienpmensdesprogta s ®e s
vants plus ou moins bien soutenus par leur direction. Las des lenteurs de leur entreprise, ils se
l ancent " l eur compt e. l'1's profitent du r ®
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comme premiers clients et partenairesux de leurs anciens employeurs. Habitués a

| 6i nfrastructure des grandes entreprises, il
m° me. Mais ils ont de bonnes notions des cor
taines eneprises sont bienveillantes \asvis de ces projets qui peuvent parfois méme étne co
sidérés comme spioffs.

9 Salariésnon dirigeantsd 6 e n t r: eepcasi est ensins fréquent que le précédeats il est
courant chez les jeunes salariks ont raisoncar il est préférable de se lancer aussi jeune que
possible dans | 6entrepreunariat. Ce caes est
miere expérience dans le conseil.

1 Inventeurs: je mets ce cas un peu a part, qui est un-eagemble des précguts. Ils inventent
des produits ou des procédeés et aimeraient les transformer en business, sans perdre le contréle
I'l's ont une foi I n®branlable en | a valeur de
paranoiaque lls ont tendance aoublir queti Ohnm®c&ssiteinkem-en pl
tion, et que | a capacit® doéex ®cullsiootdoncle mpt e
soin de bien sbdébentourer plut®t que de partir

1 Chercheurs:| or squdéil s | e souhaitent, ils sont enc
recherche des laboratoires dont ils sont issus. Il leur manque en général des compétences bus
ness voire de groduct managememt lls auront impérativement besoin dempléter leur
équipe fondatrice avec des compétences complémenfaies SATT ( Soci ®t ®s
de Transfert Technologique) sont des établissements publics créés pour faciliter ce processus.

9 Serial entrepreneurs:i | s b6éagit doé e défarcréépunesonm@usieuss entyapiisesetn t
qgui retentent | 6daventure. l'l's ndéont pas for
appris de | 6 ®c hk quand ils ont céja bienméeissit ilé Nne.réussissent pas fo

cément deux fois dauge.

Leadership'

Léentrepreneur SupermareuubeeSupmbravomarnvisSionmaiee, stratége, manager,

|l eader, financier, mar ket eur , vendeur , empat h
complet dans toutes les dimensibdais cer t ai nes pratiques per met |
de bien mener sa barque. En voici quelquass sur la maniere de se différentier dans le leadership
débune startup.

A quoi ressemblen leader?

Un leader est nécessaire dans une équipe facelalirsera le promoteur en chef de la société a

prés des investisseurs puis des clients et partenaires, et enfin, des médias. Il veut changer le monde
changer son marché, changer la vie des clients. En mieux. Il doit &tre plutdt communiquant. Il se
détahe par le charisme, la vision, la capacité a entrainer les autres. Il entraine son équipe en créant
un réve peuétre un peu lointain mais enthousiasmania fois assertif et empathiqué aiffiche de

| 6 ambi t i toétre homable par rapport aux é&vé ment s et ° |l a n®eessi
manence.l | va sO6ilhmhvestir ° fond

Cela doit se voir dans la répartition du capital de la société. Il doit avoir des parts plus importantes
gue ses associés.Harcément énormément plus.

Il doit développer sa& a p a c i t ®@tsavéir@aserles lBonnes questions (quel est mon marché,

guel s sont | es besw@wiengude pmeas d¢cliserimp,  chede dt
Au d®but, i apporte aussi | es do®posendeglas.en Ma i
“Ce texte est ins pi r @ locs dallaxcenféremce lemmobile2r0ten noars 200%®a Parid.a ut e
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plus de (bonnes) questions, et obtenir les réponses des égigeson environnement extérieur
Sa curiositéloit étreinsatiable.

Le | eader a une histoire personnell e. lda est
vision doivent étre intéressantes pour la communicatiomotaimment les relations avec les médias
et toutes autr es. Cdlaopermet sle ciéri_n.f =

guel ques myt hes f ondla&sooyrtés
ling»delacréai on mmisel 6ent

Le leader doit étre la téte dans les étoiles ou les nuages
pieds suterre et les mains dans le daouis. Tout du moins au

début. 1 | doi t not amment avoir e | 61
dépenses et sur la trésorerie. Il lui faut aussi @irenarmger. Sl Ul } 5\

Si ce nodest pas sa tasse d dr a ¢
manager | dudiantavoe ynrassacié qui joue ce rol

Il est accessible pour ses équipes. Il créé un climat ou
équipes peuvent dire sans crainte la vérité de ce qui se pa§

naires, etc. Il doit vérifier que les équipes ont bien compris :
et gqgue sa volont® dé°tre ag
les autres

bi en

Cboest un passionms®@adéspypro s
communiquer | a valeur, de Il es wutiliser, doi m
qualité, il véhicule les attentes des clients pour les faire évoluer tout en sachant canaliser et prioriser
leur évolution dans unereadmap» avec ses equipes.

! est capable de changer de direction si n®c
réussi ont dd changer plusieurs fois de business nfledebivot ») ! Le leader évalue en peran

nence de nobreux scénariosgalloue les priorités, sait tenir compte des opportunités, maia-ratio
nellement.

Le |l eader v®hicule | es valeurs de | 6entrepris
des affaires et du management. Respect des promesses, des délaig;tbemdlités, etc. Respect

des individus, des <clients, des fournisseurs
exemplaire.

Doit-on se faireaccompagnedans tous les cas de figute
Les cr®ateurs dobéune st ar teruep acabropagner pdr des pepsondes me

doexp®rience, plus senior

Dans le milieu de la high e ¢ h , i néy a g®n®r al ement que un
et tous |l es d®cideurs que vous cherche@bestcol
vrai pour <certains mais faux pour dbéautres. T

Cela rassure des investisseurs potentiels que vous ayez pu vetdigrojet a des personnalités
qui ont investi du temps pour vous aider (dans un advisory boaragynseicscientifiguecomme
bushess angel, etc).

Préférezles business angels qui apportent leur réstame expertise. Pas seulement les business
angels qui ndbapportent gue | esmart morey a la tdumbPr ®f «
money» ou a la assive mone».

Entourezv ous do6un bpweeypas pabser vbtre mieavec les ¥Jatcher votre projet
aux mauvais VCdaMais le leveur ne fait pas les pitches a votre pldcaide a peaufinele discours,
le business plart a cibler les bons VCs. Wous accompagnaussidans lanégaiation des pactes
doacti opermetd 6 ® ¢ i reabivaisek suIprises apres coup.
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Chercheur et entrepreneur
Par Laurent Kott, président du Directoire dE-Translation

Depuisle milieu des années 90, les pouvoirs publics ont mené une pol
continue de soutien des activités de recherche que ce soit a travers des |
ddbaccompagnement ou des dotations
emblématiques on peut citee lancement du concours national de créa

déentreprises, l a cr®ation des i1

cheurs et enseignantsher c heur s, le cr®dit nd i s
ment, | e programme pour | es inves

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

Bien entendu, en cr®ant wun environnement favorable p Ve
un impact fort sur le développemerg douvelles activités économiques dans des secteurs jugés stratégiques, notamnvs
mati re de cr®ation doéemplois qualifi®s. Cependanto; 2J
vantes ne se d®cr t atnés ernqrepeneers poug codsirdire uneaaffre degproduitslou de services
réponde aux besoins de « futurs » clients.

Par mi ces candidats ° |l a cr®ation dbéentreprises, iick 1
(mais aussi privés) qui souhaite proposer des produits ou des services issus de leurs activités de recherche. lisisont
cus que |l eurs travaux peuvent se transformer en succ
lamseempoi nt et l a commercialisation du (des) produi t (eZ
«chercheure Nt r epr eneur s e, on peut regarder |l es chiffres- p

cherche a partir de®sultats des douze premieres éditions (entre 1999 et 20l@odnc our s nati onal r-ma
doent r epr i sCeschiffres montremtnqties Kur la période, il y a eu plus de 1&0afdats et 2394 lauréats dont V¢
1333 dans la catégorie «créatd®v e | o p p e nreednitrée (acvéeecstun proj et déentre
créées dont 80% sont toujours en activite. Parmi les lauréats de la catégorie-déatioppement,reviron la moitié (cela

dépend des années) est issue de laboratoires publics de recherche. Par conséquent, sans étre un phénomene de
peut que constater que | a cr®ation dbdéentr epser&oais par

Ces entreprises b®n®ficient alors dobéun environnement
R&D (statut JEI et sa variante JEU, |l e cr®dit doiump?
sans doute, le taux de survie de ces entrepiri€€86 - soit supérieur a la moyenne nationale. De plus, les premiers pas
ces entreprises peuvent étre accompagnes par des acteurs locaux, présents sur tout leiteulabeurs, pépinieres, tec r a p

nopoles,..ice qui contribue aussi " | 6am®lioration du taux
mai s, comme toute m®daille, il a son revers : | a gsrﬂiCheS,
deces entreprises. Ce constat a fait | 6o b-ausst nothlreuse®!mb ron
Sans que la liste soit exhaustive, on peut citer :

S e
T Cédest un ¢ mal fran-ais e t r op edditespneyenned @i sle taille intérenp
diaire.
f Un autre ¢ mal fran-ais & : |l e manque de fonds pro
d®vel oppent et | eur rendent difficile | dacc s au cr

T Lbabsence de ketngnet@®@dmenercdate dansn@s entreprises généralement dirigées par les cherct
entrepreneurs.

T Une vision trop ¢ techno push €& parf oi s -tdanrpiokdeaé 2. ® e
1 Les investisseurs sont frileuxles banquiers encore davantage.

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

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

su le marché.

Bien comprendre les motivations et les intéréts des acteurs du nouvel écosysteme dans lequel ils vont devoir vivre.

Accepter | 6i d®e qubune entreprise, surtout si el | e
etedonc © un ¢ principe déincertitude €.
T R®unir dans | 6entr epr i-Rie etdes savoite sontpimfimes Ies netibears gadaressu ssiés

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2015 Pagel7/ 36C



Rendez les édpes responsables de la qualité
des produits et services, de la relation client, ¢
respect des plannings, de la communicatiot
etc. Faites attention aux détails, montrez qt
vousnetadr ez pas |Faites cppe-u
dant de la qualité « intelligente, @&-dire,s
a un colt raisanable et compatible avdes
capacités de votre entreprise et de son mod
économique

Communiquez régulierement avec vos equipe
y compris pendant les situations difficiles ot
vous °tes sous | 60emu
munication interne démarrent avec a peine ul
dizaine de personnes dans une entreprise !

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

Recrutements

Une fois que | 6on a
se lancer, on se lance en géhélans les -

miers recrutementsOn passe alors du réle
déentr epr en eanagew, adewir |
sélectionner des collaborateurs, a leur défir
des objectifs, a les rémunérer, a organis
| 6ensembl e du travail

Comment créer unéquipe cohérente, naota
ment avec une bonne complémentarité ae pr
fils (commerciaux, marketing, ingénieurs; f
nanciersiau niveau des dirigean®s

Ce sont les hommes et les femmes qui fo
avant tout | e suCdge-s
vent un point faibleles équipes fondatrices.

Elles sont trop fréqguemment monoculture
deux jeunes do®col e-
génieurs sont les cas les plus courants. @n re
contre aussi des startups créées par innen-
teure i ssu dbébune grand
d 6 DG au profil trés commercial etbeau
parleur».

Mais estce la bonne combinaiséhCréer une
équipes fondatrice bien complémentaire- r
quiert en tout cas dureseautage audela de

Je veux entreprendre r

On entend souvent cela chez les jeunes entreprent

en herbel | s sont m¥%s par |
veul ent ®viter l e sal al
| 6i d®e qui fait clil. L
A premi re vue, | e mani

bon signe. Il vaut mieux en avoir une. Un créate
d 0 esprise est avant tout un visionnaire. Visio

naire sans i d®e nbdlest p
Trouver une id®e rel ve
ddéune vision critiaques c
fait dbébune situation poco

Les idées sérouvent souvent a partir de sa propr
expérience personnelle ou professionnelle. |

manque doéi d®e est sou’
déexp®rience professio
cherche aura petitt r e manqu® doe

soit dans une Junior Entreprisea divers stages. Un
stage doit déaill eurs
ses centres dobéint ®r ° tn:
nelle, les jeunes entrepreneurs ont trés souvent at
lancer dans des projets destinés aux étudiants
souvent dans le domainedglloisirs. Des marchés &
la fois encombrés, avec beaucoup dme<oo» et
pas de business models éprouveés.

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 questiet
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.

Enfai t , on a tous des id
pas nécessairement a des idées de business vial
Cbest ce filtre | gui

m®t hode dbdanalyse de | a
clé: il faut trouver des problémes qui omé¢ la \a-

|l eur pour des segmenms 3
mateurs identifiables.

hello |

Et si vous étes vraiment secs, vous pouvez al
piocher des idées sur Hellobiz.fr, un site quiéréf
rence des idées de nouvaux business dans tous
domaines.

son premier cercle (son école, son entreprise)

et une capacité a bierendre son projet. La recherche de financement pourra aussi servir a trouver

des cefondateurs.

Lor s de
ddéi nvesti

cette ®tape,
ssement fi

nanec.i

tombera facil
~lesedeux.Et par foi s,

on
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Fautil favoriser la diversité dans ses équifes

Oui, bienentenduEt pas seul ement parce que cbdbest soci
parce gqgque c 0 eadetbusinessses la craissardbns la Bitican Valley, la moitiées
startups 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 uneforte conposante teclologique.

1 Laf or mat i o n:tedhdiguedesignaoramerciale, financiere, autre.
Le parcours, | dil@diwersité des expences.

1 L 6rigine géographiquevoire méme ldangue parlée.Pense international dés le débusi un
des associés ou collaborateurs ne parle pas francais, tout le monde parlera anglais dans
I 6 e nt rUa pxcellestelus pour étre ouvert sur le mor@ela permet de mieux se préparer
vendre 7 | 6 ®dtrelamaketing darts les aute® anlfunese motamment-anglo
saxonnes. Cela aide aussi a mieux se mettre a la place de ses divers clients.

1 L érigine socialequi complete la préxiente et permet de mieux coller a la réalité de la société,
et ainsi donner lewrhance a ceux qui auront une véritable soif de réussite.

1 Leshandicaps physiquesles métiers du numérique étant particulierement ouverts de ce point
de vuela surtout sur les posteédentaires.

Ensuite, comment mener un entretien de recrutethérautil faire appel a des sites Internet de
recrutement, a un chasseur de teieplus simplement a de @optation? Comment sélectionner
les chasseurs de téte le cas éch@dabbmbien de temps dure un recrutenfeRautil recruter des
jeunes ou des personregoérimentée

Léexp®rience montre que |l es m®t hodes de recr
| 6entrepri se. ElI'les d®marrent de mani re arti
puis passe a des méthodes plus professiormed . Cdest particuli rement
de | 0 e il Diregqumr Techreque ou Directeur Commerdialorsque celuc | ndest p as
occup® par | 6un des fondateurs, mai s aue-si p o
cer pa le marketing produit. Le bon réflexe a avoir dans toutes les circonstances est de conserver le
ni veau dbéexigence |l e plus ®l ev®. Une erwuweur d

tant |l 6®viter

Les entretiens de recrutement ont lieu aprepremier tri de CV selon les profils recherchés pour

les postes a pourvoir. lls servent a valider la personnalité et sa compatibilité avec la fonction et aussi
avec |l a culture de | 6entrepri se, l es .@Geadgui s (
nier point est essentiel. Une startup est une entreprise en forte croissance et il est souhaitable que le:
premiers embauchés puissent évoluer en responsabilité rapidement. Celui ou celle que vous recrutez
comme «ontributeur individueb doit powoir a terme prendre plus de responsabilités. Tous ne

seront pas dans ce €as’ . Mai s i | est souhaitable qudédun no
Coest ddabord un ressort de motivation i mpor:
croissance. Ensuite, les évolutions internes couteront moins cher a la startup que le recrutement de
«managers experimentés © | 6ext ®ri eur, m°me si 7 un cert ;:

PME ndéy coupera gu re.

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

Cbest l e r®sultat déune i mmigration de gens bien form®s dan
do®tudi ants ®tr angemwulenECee rs on®@n ®reassl .g elness qpua ytuege liéeeascet priicle sontr e pr ®
| 61l nde, |l srazxl et | e Canada. Mais | a Chine &est aussi bien re
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La startup étant un bdlon de culture expér

Quel salaire pour les dirigeantsfondateurs ?

ment al pendant sa pha entre

de recrut ement est | Cbéest |l a grande queshi er |

points suivants treprgneur sans économieg qui démarre dans la
en créant sa propre entreprise.

1 Estc_e queAIe candidat accepte denepastc | | [ 5est pas absurdeid
savoir?C 0 e s t_ _ l e prop re geants danson business plalorsque cewsc i n
gue de ne pas maitriseutes les données du p a s onofi@scou de moyens pemselk. Dans le
probléme. Dans une startup, il faut parfoi cas dodanci eallscatians achomaggls a
passer plus de temps & bien définir le ou It M98 Pour cr f‘)aé (%Ok‘)“;aterdfg“:
prObl_émeS a réSOUdre que Ie_s SOIUtidI_B' est bon que ce salaire soit raisonnable.
candidat ne doit donc pas avoir trop deieert " . |
tudes mais plutdt savoir se poser les bonn DeS salairescouants au démarrage de la startu

. Etidentifier | sthod sontcompris entreun et deuxSMIC.Cé e st |
guestions tlfentller es methodes pertReé | s entreprise commence
tant doy r ®pondre. a étreéquilibréeque les dirigeans pewert envisa-

. . \ er de sobaelagmenter au

1 Estce que le candidat connait les regles gA ) _ ?g N
accepte-il de ne pas les suivre@d e s t Iao ar rAunve@nssemlentts en capHasquepermet
trait . de  personride importanE de cié(?[é disspoojeud(gJ gl]ues r(]:Ie meoryemsu " c g:g_t
'6i nnovateur. Loant avecle recrutemerte collaborateursqui devront ' N ®
est un trait de caractére inté&ant acreuser. étrepayés a un prix de marché. Aprés une levée
C | did h h lUSi fonds chez ded/Cs, le salaire du dirigeant peul

1 stce que le candi at recherc e plusieu sg@l ever ° 3 ° 5 SMIC,
solutions pour résoudre un problemd fie une part de variable.

S 9 agilt pas de R r®sod u Peuton sepayer avec les dividendesEh général, t_ h's
_|— oouver t ure ,d O €S pPr 1 pasavant cing ans. La perspective est aksez | € N
identifier le probleme a résoudre, ses f taine pour les startups en forte croissance. Les diy
cettes, et a imaginer plusieurssfes. Puis a  dendesconcernent surtoues PME oules grosses
identifier les critéres de sélection de ce entreprises profiables qui font peu de croissance
pistes Coest dar]Er_(Lorsqu)une entreprise fz—,nnt :
) ; . . quoadaloli & se d®velopper

fois posees ces fameuses que_StlonS €a-ap q ulke énvestissepour la financer et cela mordém
rence absurdes dans des sociétés telles ¢ caniquement sur des dividendes éventuels dans
Google ou dans certains grands du conse compte doéexploitation.
stratégiqué. Genre: « combien il ya-t-il de ~ Marge reelle des entreprises est trés souvent t

. . inférieure a ce qui figure dans les business plans
stations a essences aux UBA. La bonne S —
r®ponse noest pas € . diri g nai s
la discussion sur la ou des méthodes perme - € 3 lrigeants de star

~ hel | salaire et ensuite en revendant leucsé lors de la

tant déapproc er € Aisortieo. Sachant que

! Estce quéoil accepte d concr@tiser, et elle ag o,

- . . de vue statistique.

Ce qui est une manieme reconnaitre que

| 6on ne peut pas tout savoir, gue | don sai
faire appel aux autres pour recherQherqgu ®wer
qui chercheran 6uti |l i ser que son intelligence et s:
une startup que celui qui saura faire appel aux autres.

T Estce qudil a de | Plaambsittairotnu pe tn ddeensb aru°cvheas p a s
tant, mais quel qudun qui fera corps avec el
adeschanes quodi | |l a repr ®sente aussi “ | rext ®r
tup ndébest pas une position salari®e classigq

dans les grandes entreprises. La motivation doit donc étre forte suwodeipet le marché et

sur la volonté de ¢hanger le monde.

6 Cf http://content.jobat.be/fr/articles/k2§-questiondesplusfolles-poseespardesrecruteurs

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2015 Page20/ 36C


http://content.jobat.be/fr/articles/les-20-questions-les-plus-folles-posees-par-des-recruteurs

1 Estce qgpuoduirlra facilemémdt®gedpet @yreer | aZbudeol A e
| 6i nt ®r ° t de | ui faire rencontrer sesquifutur
commence parfois les entretiens de recrutement pas les collegues potentiels avant la-futur m
nager. Et dans une startup, il est préférable que le CEO rencontre toutes les futures recrues.

Quel usage intelligent peilt étre fait de stagiairesu de pojets menés par des étudiants de
| 6enseignemMment sup®rieur

La question se pose ®galement de | 6appel T de
pratiqgue courante dans les startups, notamment pour initialiser des développements logieiels ou |
lancement marketing. On privilégie les stages de longue durée (6 mois et plus) permettant aux
jeunes de produire une véritable valeur ajoutée a la startup, et lui donnant aussi le temps de se
mettre en position de recruter définitivement le stagiairefoisede nouveaux financements ebt

nus. Attention en tout cas a ne pas considérer les stagiaires comme des commodités de passage. A |
cr®ation de | 0entreprise, ils y joueront un 1
autant les bicharer!

Une autre forme de recrutement a envisades VIE (Volontaires Internationaux en Entrepri$es

On | eur <confie g®n®r al ement des missions do®
dans | es pays 0% doit denrenEurope. Les \dEeson gerésBar i o n ,
siness Francegui consolide les offres et les demandes de VIE et assure leur gestion administrative

pour |l e compte de | d0entreprise. Dans l eur p
|l 6Ambassadeé de spoaeaé¢ e@oéune protection soci al
HT par an & la start(p

Comment se faire aid@our les recrutements ?

| existe des cabinets de chasseurs de t°te s
sur degechniques diverses et variées, les réseaux sociaux jouant un role de plus en plus fort dans
les recrutementd.e cabinet de recrutementdtaide trouve ainsi 60% de ses recrues dansées r
seaux, LinkedIn et Viadeo en premier.

Recruter dansune startupcné s si t e une v®ritable pr®paration
a pas tant que cela de gens de qualit® qui a c
mais pas forcément comme salariés de startups ! Il faut donc créer unadibagenp | oyssur i
sante.

La startup doit savoir pr®ciser | es profils ¢
souvent au pourcentage du salaire de collaborateurs recrutés. Il est recommandé de ne payer ce:s
recruteur s qunpettacomhpgtex e et avec

A noter quobil f ROle Empfoipourrp@uvoln ensuiteaatrnter nrcégranger qui aura
besoin ddébune carte de s® our

Les VC peuvent aussi aider a mener certains recrutements clés de la startup. Leur réseaa-est geneér
lementa sez dense dans | 6industrie et il l epr per
tup. Cependant, comme pour toute forme de recommandation, il faut étre prudent. La personne i
diquée devra passer par tous les entretiens normalement prdauseéiliter les amis» que le VC

Tou qui g u e -chercheraa ptacedpoua nertdne service.

" Voir http://www.ubifrance.fr/vie/volontarisinternationalentreprise.asp

8Selon la r®gion 0% est i mpl ant ®e | dentreprise une partie d
http://www.ubifrance.fr/Galeri€iles/Divers/CARTE_financement_VIE 12102010.JPG
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A partir de quand fadit recruter un DRH? Et au passage, comment gérer la faye

! est recommand® de commence’i? partiembdduoher
personnes pour gérer la logistique et la finance de la startup et dégager les équipes des taches qu
font perdre temps et efficacité.

En matiere de RH, on commencé&ger», on sougraite un maximum. Un DRH sera envisageable
apartir débune cinquantaine de coll aboratseur s,
ponsable des op®rations couvrant | es aspects

Rémunération

Comment batir son plan de compensation, notamment des dirigeants et des comrheuialle
part pour le variable Comment f avor i s?eComnlerd rérhunéaev la mdrketiéhg® ® q u |
Comment g®rer | 0®v albaattlancendepdesceos$ U s danicl@? @ bu a

Tout ceci se mettra en place progressivement avec la croissaricedel r epr i se.i- Mai s
sion devra étre pensée avec un minimum de remitains plans de compensation trop individual

L6ADN de | 6i nnovateur

Publié en décembre 2009 pdgann Le Bewqui était alors au Consulat de France a Boston, reproduit
avec son autorisation sachant que son artitleaéi t une reprise doéoun art
thel nn o v at &andfait mMaihténant partie ddoovlee

«On reconnait les créateurs a leur capakigggnérer des innovations de rupture,
avance sur leur temps. Longtemps considérée comme du génie pur et inné, iee
tude a l'innovation résulterait en fait d'une série de cing facteurs comporteme
La bonne nouvelle, c'est que chacun d'entrigsrest en mesure d'améliorer ces c
compétences.

Ce sont les conclusions de la sérieuse Harvard Business Review qui contie
étude conduite par des professeurs de I'école de commerce de la méme ur
(dont le célébre prof. Clayton Christensetg, 'INSEAD et de Brigham Young Wn
versity. Elle a porté sur plus de 3.000 cadres et 500 entrepreneurs, dont des el
avec les fondateurs d'’Amazon (Jeff Bezos) et de Dell Computeur (Michael Dell)

L'étude démontre en effet que les "grantsovateurs" se démarquent du reste des personnes sondées. En
cing "compétences de découverte" distingueraient ces visionnaires du commun des mortels : l'associati
guestionnement, l'observation, I'expérimentation et le réseautage.

Les innovaturs ont en effet en commun cette forte capacité a corréler de nombreuses idées et des inforn
venant de domaines différents, créant des combinaisons que personne n‘aurait imaginées auparavant. Ce
gue les auteurs de I'étude décrivent comassdciativité, ameéne les innovateurs a disposer d'un schéma de pe
et d'actions qui sort du lot ("outside the box").

Par ailleurs, les chercheurs ajoutent que le mode de pensée de ces grands innovateurs est en fait alimen
maniére dont ils agiest. Ainsi, tels des anthropologues, ce sont tout d'abord de grands observateurs. Ensuite
ces grands innovateurs parlent a de nombreuses personnes d'horizons extrémement variés, qui les pous:
remettre constamment en question, a "mettre aill l#&f idées regues. lls sont également animés par une fol
tendance a questionner constamment leur environnement : "Pourquoi ceci-tribdeheette maniére ?" ; "pou
quoi ne ferait t'on pas autrement ?". lls ont également, un peu a la maniére dhin lamvie d'expérimenter
l'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'enseignementéhiculé par ce papier est que la capacité d'innovation de tout individu réside dans sa facon «
chacun d'entre nous étant capable de devenir un meilleur innovateur. Certes I'étude ne dit pas que vous de
"Steve Jobs" en deux semaines, mais go@s pouvons tous étre capables de progressivement améliorer ni
"innovativité".

Cette étude est certainement l'une des plus aboutie que I'on connaisse sur le sujet. Elle établit une corrélal
positive entre la capacité d'innovation et égsnportements humains. L'innovation, tout comme l'art d'ailleur:
n'est pas seulement la combinaison d'une vision et d'un talent inné, c'est également le fruit d'un long apy
sage»
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S®s peuvent nuire au travail do®qui pe. A | 6el
selon les résultaissurtout cormerciauxi | i mi t era | dentrain de ces d:¢
°tre cr ®® et aussi ®v ol uer avec | a croissance

Pour ce qui est des dirigeants, la rémunération est réduite au minimum vital pour eux pendant les
phases initiales de kociété, voire méme nufle

Fautil prévoirdesstocko pt i ons pour | es coll aborateurs ou
de BSPCE) ainsi que des BSA (Bons de Sofscrip

Les jeunes recrues prééat souvent une rémunération enash» bien solide, mais pourtant, les
stockoptions restent un outil de motivation intéressant pour les collaboratduest préférable de
mettre en place des plans dbéatteubstdenl|l §entc
fonction de | eur responsabilit®. Les grilles
d®vel oppement °~ moyen [/ |l ong terme des <coll al
quelque peu leur fidélité peadt au moins cinqannées out du moi ns tant que
et qubdbune perspective de sortie se fera jour

Pour les salariégarticipation et l'intérssement sont des pistes intéressantes ils peuventétre
basé sur des critéres quantitatifs et/ou qualitagifdls supportent pede charges pour I'entreprise
et le salariéLa participationpeutétre percue immédiatement ou placée sur un Plan d'Epangne E
treprise (qui peuau passagdétenir des titres de la sociétec exonération d'impét sur les phlus
values au bout deing ans.Pour distribuer de la participation, il faut cependant faire dagfired

Pour les contributeurs externes, les attributions doivent idéalement correspondre a une véritable
valeur ajoutée, mesurable et suivie aagima une fois par an. Ceci doit étre prévu dans le pacte
déactionnaires.

Organisation

Les questions de | a sp®cialisation ou nmwn de:
vices, ainsi que du markeing et de la vente se posent rapidementeagédsarrage de la startup,
surtout |l orsqudell e commence ~ recruter

Fauti | d®l i mi ter <cl airement?Aartr geasandlfagtsentrer’dane s d a

cette démarch@

Méme au démarrage, il est bon de créer des descriptions de postedarifier les roles sachant
qguodi l sera ®videmment demand® beaucoup de sol
gue dans le temps consacré a la société.

Le scénario le plus classique intervient ensuigs roles se spécialisent. Les préms recrues@@
lyvalentes doivent se spécialiser, au risque de perdre une partie de leuaprég ® . Ce qui
toujours facile a accepter lorsque ces recrues ne prennent pas des responsabilités de management &
gr ® de | a cr oi sSiallescaraiertt des aspiratiorts deege #6tés e .aut ant q
aient été détectées, discutées et gérées avelctadte mei | | eur sc®nari o ®
premiers collaborateurscontributeurs individuels dans | 6opti que urdréle | eur
de management des équipes a recruter.

°Cf«kR®mun®rati on du :RMIESmicelwingo dudMernetesde Patricksamnedouche.

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 plusdewavec les stoetptions),

par | 6i mpact sur | a structure du capital de | a socdef@ite® (1| es
entrer des investisseurs au capital ke @lelparts) eepartles pepsonines eonceraéass € 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 corrémpeemdant au
de nombreux recrutements.
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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 cette séparation

Cbest une quest i onogici¢lsket pow wutes leePME Rrtbvantes gui ait bd e |
soin ddébavoir une activit® de service pour per
| 6entreprise int gre trop ®troitement sees act
de glisser i nexorabl ement ver s l e service el
| approche produi't qui g®n re des effets de

Tout ce qui en détourne la société la rapproche de la sociétéviie sen modéle 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 est tentée de répondre au coup par coup aux
demandes des (es) clients prospectés avec succes par les commerciaux. Pour satisfaiee ces pr
miers clients souvent exigeants et pas forcément bons payeurs, elle fera-ohesure. Cela élo

gnera la société de la capacité a créer un produit générique.

La séparatiomrapide entre R&D et servicie lorsque les capacités de recrutement le perméettent
per mettent dobéencl equiedtgusveltteuxsc®nari o sui vant

T Le ser vi c es dsentamdescspépifgquesdes clieldsR&D du contenugénériquedu
produit et de lamaniere de le faire évoluer pour répondre aux demandes spécifiques

1 La R&D doit définir un mode de fonctionnement avec le senEtanotamment des interfaces
technique$ souvent logicielles séparant la partie générique de la partie spécifique dudbgic

T La formalisation de cette interface pr®pare
tiercespartiesou de développement de produits tierpagties Cela permet de transformer son
produit en «plateforme».

Méme question sur la venteletmarketing comment les associeu les dissocier ?

La nature de | dactivi:it® aprp@®pdres asanestpaditf fd@r e
un modele de vente/marketing direct vers des entreprises ou un modele grand public.

Dans le pren@r cas, on pourra maintenir une organisation associant étroitement la vente ret le ma
keting et ensuite les séparer. La pondération du mix marketing/vente est tres orientée vente.

Dans | e second, on aura doun c?!tmasse (gramdipublicmar k
TPE/ PME) et de | 6autre, de vente et/ ou parten
SSI'l, etc) ou doéinfluenceurs. La pond®rati on

Trés souvent cependant, la startigmarre avec une personne en charge de toutes les activités ma
keting et communication, et une équipe commerciale. Trés vite, la personne en charge du marketing
et de la communication devra étre dédoublée avec une persomream» en charge des ofér

tions marketing et communication génériques (relations presse, événements, publicité, etc) et une
autre en charge du marketing clients et partenaires. Et la spécialisation se poursuivra ainsi au gré de
la croissance. Le mode opératoire entre vente et magketd e vr a °tr e d®f i ni p a
Le lot commun sera un arbitrage de ressources a faire en fonction des objectifs de vente de
| 6entreprise et de ses ressources, toujours |

Fauti | encourager | es dO®vebnmpmead®r s ~ so6i mplique
Biensar Sachant qudil y a plusieurs sortes doi mj

1 Le «community managememtqui consiste a établir une liaison avec ses utilisateurs par le biais
de divers réseaux sociaux (page Facebook, compte Twitter, etc.
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Sept étapes pour trouver un bon développeur
Par Audrey Stewart de GeekL{sh 2012)

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

Délimitez votre cible

Suivant | 6avis de votre CTO ou dre
sonnel, déterminez les technologies adaptées au développementtederoduit
et soil e X i st e PpHon RubyeonRaits, Jevdsdrig. r.,) fixazt
vous sur | 6une dobéentre ell es.

Gardez en téte que la plupart des développeurs danmslieux 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 choix et laneezis dans la communauté correspondante

Rendezvous aux événements spécialisés

Identifiezles évéaements dans votre région liegs | 6gaeuvbus avez choisi et tout particulierement soet
group meetug |, cette rencontr e menE€easévkdmentsdant richescepgpreunitésd L
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 treés efficace pour se temmiformé des événements.

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 |lanimemttdesdforums, souvent des googlegroups tres fonctionnels et peu glamour mais quil-sont
tés pour étre gervés aux initiés et générent un trafic de grande qualité. Un article ou une annonce (attenti
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. représenteri b Sivier
dedéveloppeurs que voaevez infiltrer Vous pouvez doéembl ®e partici pe
sur | éintranet des ®col es, mai s Vv o uldonepdeyparenafats &tl
mélezvous a la pédagogie rgposezut oncour 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 |l es j obs b o ammdésre Bxteroes et &Excluslf i
RH 2010). Il existe également des sites plus récents et tres intéressamis Jobsspécialisé sur les métiers de
| i nformati que et sb6i mpose c o sundes teckhdbl®iesemodemesp o ur

Prenez le tournant du 2.0

Tout ddédabordogueopodetmaminerze cr ®di bl e s ur offitied » et @t .
vaincant sur TwitterGeeklist et LinkedIn (Facebdo ®v ent uel | ement , mai s ce
Utilisez tous les outils gratuits pour faire savoir que vous recrutez, un tweet suffit parfois

Organisez un événement

LO6i d®e est de les@é&dldppeunseen tes rendamtaadtits s problématiques. En fonction de

|l 6avancement de votre projet, VoOusS pouvez propo
dans une ®col e Hadkatmhoarpandr teios|APEou enagone uige conférence sur votre techn
logie avec des intervenants de qualii&.encore, les développelgsd i nt ®r essent ~ votre

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 technologies a La Cantine
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http://lyonrb.fr/
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https://plus.google.com/103781206198600111125/posts
http://remixjobs.com/
http://geekli.st/beta
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1 La contributiona des projets communautaires, tels que des projets Open Source. Dans ce cas, il
doit sbéagir doéune d®ci sion de IElessragénétaup et
ment utile pour faire connaitre la sociéte.

T La r®daction douar tliecsl esu jteetcsh ng wluielss smai tri s
magazines pour développeurs. Le summun étant de le faire en anglais et dans des isupports i
ternationaux.

La protection sociale des fondateurs
Par Michel Nizon, fondateur de la société Edularggligé en 2012

Si le modéle social de la France est (encore) envié dans tous les pays du mondes-Ii
tion socialede I'entrepreneur s'apparente plus a celle du modéle-sagghm, avec une @+
tection obligatoire a minima et des assurances privées facultatives, aux clauses ex
nombreuses et trés onéreuses.

Le statut social le plus protecteur en Francecebii du salarié en CDI dans une grar
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 castée chu

Si l'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 indemnitde chmage. Le principe étant que Il'entrepreneur, dirigeant et majoritaire en capite
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'emploisal@eiés qui eux cotiseront aux ASSEDIC et pourront bénéf
cier de I'assurance chémage en cas de disparition de leur emploi.

Le substitut a cette situation est le recours a des assurances privées. Dans ce cas, il faut pouvaoir justifier la
du temps pur la jeune entreprise, d'au moins deux ans d'existence, de bilans avec fonds propres et résulta
tifs sans parler de montants de cotisations qui font paraitre a c6té les cotisations Assedic comme bien légér

Ne pourrions nous pas mettre fin ateedituation d'exception et rendre obligatoires les cotisations ASSEDIC pc
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 suppk&ines dans les caisses de I'assurance ch6mage
en cas de pépin pour I'entrepreneur, de ne pas se retrouver avec le RMI comme seul espoir de revenu futur

Ce méme dirigeant majoritai(de SARL)non salarié devra cotiser au RSI, acronyme de Régimel Sesidnc-
pendants pour l'assurance maladi@ternité et retraite. Que celui qui a critiqué un jour 'TURSSAF (I'assuran
maladie des salariés) n'a jamais eu affaire au IR8ie simple recherche dans Google sur les mots « RSI » et
plainte » nous donne31 000 résultats fin janvier 201RIDLR: cf cet articlede janvier 2014 qui fait le point de
la situation). Sont concernés tous les deants qui sont majoritaires dans leur capital (y compris SAS ou SA)
dirigeants de sociétés de a des centaines de salafN®LR: Les associés de SA/SAS sont au régime génér.
Et a lI'expiration de son allocation chdmadéntrepreneneubénéficie pendanin an de la couverture du régime
général de fcurité sociale, méme si il ne se paie pas

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

Beaucoup dgérants de SARL ou président de SA/SAS majoritaires pensent pouvoir échapper a la loi ou
connaisse pas en cotisant aux ASSEDIC et a 'URSSAF dans la plus grande illégalité en s'assurant pai
paralléle un contrat de travail avec un lien bidensubordination avec un salarié non actionnaire de I'entrepris
En cas de liquidation de I'entreprise, les ASSEDIC préféreront reverser les cotisations injustement percu
verser des indemnités chémage et 'TURSSAF peut décider de suspendre éonéredsindemnités.

Ce que j'ai voulu décrire c'est la dure réalité de ce que découvre I'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 bgsmiaisjde ses créateurs
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 gérencon
entrepreneur sa vie professionnelle, qu'il soit salarié ou non et nous devons accompagner cette transition.
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Comment industrialiser les processus ¢
| 6entreprise 2aQue ce saitde
processus techniques ou les processus deda r
tion client.

La question se pose rapidement dans le dgvel
pement logiciel, souvent peu structuré au déb
de la croissance ainsi que dans les processus
vente et marketing. Mais aussi pour le commer:
en ligne et tous les modéles qui impliquent u
grand nombre de clients ou de partenaires. L
processus duent étre modélisés de maniéerce e
périmentale, définis par exemple sous forme ¢
graphes, et faciles @mmuniquer aux équipes
parties prenant e 4ratants.u

Soustraitance

Quelles fonctions de la startup fautsous
traiter?

Quand on démarre sa startup, on ne peut pas t
faire sotméme! M° me |l or sque
équipe de quelques fondateurs.

Les fonctions les plus classiquement stragées
dans la startup sootlles qui ne relevent pas du
ciur de m®tier de | 6el

1 L éide au recrutement c omme no
déja vu, pour des chasses de tétesqg u e
pourra supporter une fois une premiere leve
de fonds réalisée

1 Les fonctions juridiques : avocats
(pour l a cr®ation d
dupactedacti onnaire, mi ¢
blées générales, les contrats avec les clients
partenaires) et un spécialiste en propriéteé i
tellectuellel2 (dépbts de brevets, accords d
licences, litiges).

1 Les fonctions financiéres et comp-
tablesavec un expertomptdle, en plus
débun commi ssaire &ux
terne | 6entrepriise
dique de la startup en exige un).

T Certaines

sp®ci alit®s

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 deecrutement, départements

RH des SSiI, startups et entrepreneurs. Cepend
il faut bien comprendre que le recrutement de
développeurs est aussi pénible pour les entrepri:
que pour ces derniers, et les informaticiens peine
a trouver des issues profesmelles qui leur co-
viennent.

Les postes proposés par les grandes SSIl sant |
joritairement de la maintenance (plus de 70% d
missions de développement) ou de la gestion
projet en relation avec des développeurs outso!
cés, le plus souvent en AsiPeu de place donc
pour la découverte de nouvelles technologies,
construction de prototypes ou encore la R&D.

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

Enfin, il ne faut p ans
texte est celui de salaires trop bas (B8 e
moyenne dans le Web et Xl pour |
dipldmés) pour un temps de travail dépassant I
gement les 40h hebdomadaires, et que les dével
peurs sont sensidédléusso-
ditions de travail.

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

CoulIlpL es, LOU)J VUT S e
(au cas o% | a for me
m®t i ers quobuneaetermeet i t e

repr

j

L

dansla création graphique (notanment pour créer le logo et la charte denownication de

| 6 ent rdanp ledessge industriel (pour mener la réflexion sur la forme et les fonctionnal
tés du produit a créenlans leréférencementdans les mteurs de recherche (agence de SEO)
ou la gestion desrelations publiques

de | 06
sp®c

demand®

aupr s dodoun

2Un prédiagnosticpropriété industrielldNPl gr at ui t
visibilit® et de n®gocier un

peut °tre
forfait

aupr s
avocat
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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 congoit des produits malkerinais 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 premiéres p
tites séries, surtout si le produit est ti@sovant. Pour les produits plus standards et/ou les pr
duits r®alis®s en volume (pl usi eur-gatamts énl i er
Asi e. Mai s ce noles®n ppesutun®wemtrue lflacmdret se
gui sont souvent des francais établidbls et notamment a Shenzhen en Chine. Le suivi de la
qualité est un point critique de la setuaitance
en Chind

1 L Bbébergementdes serveursd e | 6 ent
qui existe sous plusieurs formules (serveuss m
tualisés, édiés, cloud computing, etc).

Les pays de | 6of

Voici uneliste non exhaustive de pays olupe
vent étre réalisés des développements logicit
en offshore

On fait alors appel a des prestataires de ServiC q ykraine etRussie. on y trouv

spécialisés ou a des intervenants a temps partiel. développeurs mais ils ne sont pas faciles

. . S manager et ils parlent rarement le frangais.
Le choix des prestataires ne doit évidemment p faut donc une solidetrsicture de manasg

étre fait a la l1égeére. Il faut lancer des consultatior ment sur place pour les encadrer et étre ca
faire un choix pani plusieurs, et ne pas juste pre sur ce qui est atter
dre le premier venu envoye par une relation. Il fa ¢ Roumanie: on y trouve des développeur:
aussi savoir leur donner des objectifs précis quar francophones. On en trouve aussviada-
tatifs comme qualitatifs, documentés et avec d gascar

livrables clairs et des délais.  Inde : une solution rarement utilisée par le

Fautil soustraiter les développements logiciéls startups. Décalagdmraires, anglais difficile
a comprendre au téléphone, management |

Tout dépend du mélr de la startup et de sa valeu évident.

ajoutee! {1 Tunisie et Maroc : on y trouve des dévate
. I A 4
Pour un ®diteur d e | og peurs ble_n form_es et francophones. Des S\l S b e
d d . déb q . sp®ci ali s®es dans |
e sens, tout du moins aUX_ ebuts de son exister la-bas qui ciblent spécifiquement le march
Pour une soci ®t ® dont francais. aut ol
site web, cobest t outé- ¢ ) guoi g
. ) . Israél: on y trouve des développeursrfra
quent éns le domaine du commerce électronique cophones dobexcellent
|l orsque | a diff®rentia de codt est cependant moins grand avec | @ S

beaucoup plus métier que technologique. Mais a France que pour les autres pays de cette lis
tant les startups créées par des ingénieurs peuv....

manquer de compétences commerciales et enark

ting, autant elles qui sont créées par des profilbuginess>» manquent souvent de compétences
techniques et produits

Lorsque la sousraitance des développementsitigls a lieu, elle se fait généralement
1 Dans une&sSll ou agence de développement web locale.
1 Chezun ou plusieurgléveloppeurs indépadants (freelance).

M En offshore, dans une société de service avec ou sans une société intermédiaire établie en
France.

Dans tous les cas de figure, la stnastance se déroule mieux lorsque les développeurs ne sont pas
trop ® oi gn®s, | orsque | 6on parle convenabl en
et lorsque les équipes de la startup sont a méme de produire des spécifications détaillées et asse:
stables du logiciel a réaliser et que des procédures dleoqualité strictes sont mises en place
(avec documentation de | 6architecture, du cod
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Lasoust r aitance offshore du ciur du produit est
startups qui la tentent. Elle estiniskame nt moti v®e par des co¥%ts r®
aussi un moyen de faire face a la pénurie de développeurs dans certaines spécialités. Mais trés so
vent, des problemes de qualité ou de réactivité interviennent et au bout du compte, lalstartup
ensuite faire des pieds et des mains pour rapatrier en France ou chez elle les développements.

Dans toute soulaitance, il faut préserver le bon équilibre contdépendancenotivation: pou-

voir contr?tl er dimiteptdagsal tc® djeuse rl @sownl tsaotuss, s b as ¢
équipes de la sottsr ai t anc e, ne pas °tre trop d®pendant
soustraite, et enfin avoir une position de repli sur une autre solution en cas de problemei-La mot
vationdessouds r ai t ants ne sera | amai s !BRBruoffshare Ibtornne (q
over des ®quipes est assez ®l ev® et |l a qualit
| 6on gagne doéun c!t®, on | lafatgue retdes éétais imposés par n a t
les décalages horaires éventuels avec lestsaitasnts.

Les solutions bien ®quilibr®es consistent 7 ¢
web et de ne sottsaiter que des modules périphériquedes développements personnalisés pour
les grands clients

Celapew tre tel ou tel client pour un syst me d
module de conversion ou philg, etc. Cette souaitance concerne des modules de faible taille.
El'l e n®cessitera au passage | a document eati on
| oppeurs externes, une bonne discipline qui i
tiercesparties pour la startup.

Par ailleurs, en se débrouiltabien, une partie significative des développements réalisés en interne
peut étre subventionngar le Crédit Impdt Recherche voire par des appels a projets divers de

| 6 B% at

En tout ®tat de cause, i faut aneen dhoh®egpo-i pe d
duit » qui le définit et qui gére les relations avec les g4mitants qui le réalisent.

Fautil soustraiter la vente ou le marketiryy

Certaines startups trés technologiques sont tentées déraitersles fonctions marketing et/ou
commerciales pour vendre leur produit. Ce choix est généralement motivé par le manqueéde comp
tences internes dans ces domaines. Pl us rarem
engager dans le cycle de vente ou par leur nombre. Orpaeakemple avoir besoin de forces de

vente terrain pour pousser un produit dans la grande distribution. Méme les grandes entreprises du

secteur de | 0O®l ectr oni gu e -trditer lek forces commepcleswsesn t  °
ciées.

Maiscommepour | e d®vel oppement | ogiciel, i1iImest
p®t ences et dobéexpertise en inter neroduckmanag-ar t i c
ment»*%. La fonction marketing produit est clé dans la startup car el lastroisée des chemins
entre | e d®vel oppement (pour pr®parer | a road
| orsque | 6on se | ance, de ne pas °tre seul o
moins un aura la spécialité matke ng/ vent e. Les f onc ttiaite sosit desa r k e

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

Cr®dit I mp?tt Recherche. Cbest donc un crit re 7 prendre en c
14 Le «program maagement est la fonction, souvent assurée par le Directeur Technique, consistant & définir la roadmap produit et

Il es fonctionnalit®s des produits et services cr ®®stingeela | a s
techng u e . Le mi e u xcheaf detprodli® ayant unbackgnound;technique solide et une aptitude a bien comprendre les
besoins des clients, et © prendre du recul pour s ®pemener | e ¢
necessite ddavoir aussi un Tl sur |l a concurrence. namgs | es
ment. On peut aussi appeler cela marketing amon$ par opposition au marketing avab qui consiste a faire connaite produit

et " donner envie de | 6acheter “ des clients potentiels.
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spécialités smarcomé comme | es rel ations presse, |l a ges
publicit®, | e SEO. Mais pas | e ciur qui est |

De méme, les premieres ventes ne se-gaitent pag Ce sont les fondateurs qui assurent la vente
des premiersprojets L6éerreur c¢cl assiqgue dbébune startup cr
Steve Blank dans 4« steps to epiphany consiste a&ecruter une équipe commerciale avant méme
déavoir pu exp®rimenter | e mod | e de vente de
par | es fondateurs de | 6entreprise qui en son

Cbest seul ement u m®té épfouvé at semhiecrépétable et guek Teldiscouss a été
testé et formalisé que la startup peut embaucher ses EamiBmMerciaux qui vont exécuter ce
processus de vente formali s®. Le mieux ®tant
patrondes ventes.

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 familles commerciales et les ingéures.

Elles emploient des étudiants de leur école ou université afin de réaliser des missions a but pédag
gique.

Elles sonta but non lucratifmais elles ne sont pagatuites Les étudiants
employés sont rémunérés a la journée de travail, le prix joaraée facturée
d®pendant des structures et tour (|
particulierement compétitive avec les tarifs des cabinets de coabiilds a
accompagner des entrepreneurs, ce qui est intéressant pour les entrepri
phasede cr&t i on m° me s aucune aide pu / ndéest
financement particulier de cesssions de conseil. {

Les étudiants des Junior Entreprises sont sélectionnés selon les besoir

entreprises clients. Les missions réalisées vont dessételenarché, de

| 6®criture de Business Pl an, de plan deb-commu
desi gn, de r ®f ®rencement , do®t ude do6i ng®ni er |
chaque J.E.

Pourunestaitt p, | 6 i nuni®@enfreprisadaicaependant bien alela:

T L6Oge des personnes qui vont travaill-ar sur
web, estunréelavantage c6est | a g®n®r ation qui augrand
tils dujouretesau ciur du changement . Beaucoup de ¢
mission rien que pour cet aspeebir les choses sous un angle nouveau et avec la perspective
des jeunes.

T Cel a peut °tre |l doccasi on de tementsuu®au méma Vv i
titre que | 6appel ©~ des stagiaires.

1 La grande disponibilité des étudiahtses statu ps ndéont g®n®r al ement p
et encore moins un rythme de cabinet de conseil. Comment retrouver chez son conseliller, le
méme ryhme que le siefd La, 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 orErdgrepgse?ur quo i p &

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 é&@esponsable Slans 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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1 Il existe des JunieEntreprise partout en région, ce qui peut encore mieux répondre a l& probl
mat i que -dprégoreale sutvaularit éviter les déplacements vers Paris pour secfaire a
compagner.

Une petite mise en garde cependamtdm «JuniorEntreprise» est un label qui garantit la stru

ture mais pas la qualité du travall, il faut donc étre vigilant quant au choix de la J.E. travaillant sur
son projet. Il est préférable de travailler par recommandasowous avez euun écdob une bonn
J.E. en la matiére par une personne qui avait relativement le méme besoin que vous.

Pour ce qui concerne de gros projets comme |
sborienter vers des J. E. atteté anauelle afip deecapiakserdw u n
mieux sur leur expérience.

Dans |l es J.E. commerciales, |l a mission li-ka plu
ness Pl an. En effet, beaucoup dbéentr evpulestn e ur
monter, mais ont du mal a exprimer clairement leur business model. Pis encore, a le présenter de
mani re convaincante. L6int®r°t de |l a J. E. da
en I ui transmettant | aeridpgwearurbom®cBRussian eses
| 6organi sation du contenu comme | a r®alisati
| 6®criture du Business Pl an, |l es entrepeeneur
ment certaines parties,pal us fr ®quente ®tant bien s%ri-l 6®t 1

dation du marché cible, la stratégie marketing, le plan de communication, ou encore les prévisions
financieres.

La configuration fr®quente es toppeubsaa ond idEe &r&sN € Me
vague de | a mani re de mettre une invention s
de clients comme des personnes qui veul ent pr
Entreprise pour mettre au point plan de communication innovant sur leur projet déja bien ficelé.

Chaque client est différent, mais surtout chaque réponse aux problématiques du client est différente.

Voi ci pour terminer quelgues consei lusprépater | e s
avant dbéall:er voir une J. E.

1 Suisj e ™ un stade assez avanc® dans | 60®l abor at
appel a des conseils factufés/ne étude de marchéaeur voir» peut revenir cher, alors que ce
ndest pasdirerkd 6okt ®0Ut princiopal doune Junior

T Aij e une i d®e cl aire de ?EBusjegaliserup @laar des chdrges ar e
leur transmettr®@ (pas | a pei ne da@adeuxpages dufiisernt gégéeak n o n
ment)

1 Ai-je le budget suffisant pour faire travailler une J.E. sur mon g2dpstitentre Xa HT et !
Ka HT en g®n®ral, jusqubé”™ 8KUHT pour wun busi

Et enfin la plus importante de toutes

1 Ai-je réellement envie/leste que | oOfaacicreeptter,avdae | | er quel qud¢
projet? Les entrepreneurs sont souvent réticents a partager entierement leur business model,
leur vision, leurs preévisions, etc. alors que ce sont des conditions sine qua none au ben déroul
mentdelamissian En ef fet, comment conseill er ?sans

Et au moment de décider quelle Juriattreprise 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 intégrddéerde mon ergr

prise? e . En effet, on dit souvent gque dans une
i mportante que | e business model , et cdest un
aide extérieure savoir outrepassda distinction habituelle client/prestataire et former une réelle
équipe sur le projet.
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Communication interne

Comment equand mettre en place des outils de communication interne dans la 3tartup

Méme dans une startup, les dirigeants doivent géremtencmication interne avec leurs équipes et
favoriser une bonne fluidité des relations entre les équipas. questi on se pose d
| 6entreprise atteint Ektguedewunivéaex de eérachee se mettahtees  f
place

Les fondateurs doivent r®guli rement r®unir |
de la société roadmap produits, projets clients, plans de financement, etc. Mais cette coaymunic
tion verticale descendandd@undeoido ngguan iecnreetnito ns oh
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 dans leur entreprise.

Pris par le quotidien r ec her c h e deestisséurs.eles foadateuts peuvent dedaisser

aller ™ ne plus sb6éoccuper assez de | eurs ®qui
vers elles, notamment par le biais de la techniquerdanagement baladeurconsistant a renoe
trerinfr mel | ement | es ®qui pes pour sodéenqu®rir de
Comment pr ®serWwYer | 6esprit startup
Lébadaptation culturelle dbébune entreprise- est
server ce quobil y a de ée,onseamsnsdd aprsaduittu,p d:

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

Ces questions se posent ~ | ageaddod |auw ®F ®@®ma rrr adg
un systeme de valeur lisible pour les premiers collaborateurs, et ensuite le faire évolueregraduell
ment, ou plutdt vivre un peu plus spontanément et laisser les uns et les autres décoder le systéme de
val eur de? |l beéaxp®piresee montre quobil esto- bon
maine et de se batir rapidement un systéme de valeur entrepreneurial et managérial.

Gérer le feedback

Etre entrepreneur, cbest t ouj o aglensentEeyvappontunittsa f o
gue | es obstacl es, avec une dose doéinconscien
|l es obstacl es, on nbavance pas. Pour awud-ant,
back sur son plan, alafoispou se rassurer et pour?l 6am®liorer

Lorsque | 6entrepreneur va pr®senter son épl an,
di at sera plut®t encourageant . Déautres diron
collegues aigris de sa précédente entreprise ou des experts divers.

Lorsqgue quelqguéun vous donnera un feedback en
tagé entre le souhait de ne pas vous décourager, la peur (du ridicule) de se trompesser graia

ser une bonne idée et notamment une mythiquetire de marché |, et puis | 6denvi e
un échec flagrant.

Un cas de conscience, méme lorsque le nombre de variables a changer dans le projet semble trog
important pour le mettre sur ders rails : une équipe sedsnensionnée sans compter le cas de

| 6entrepreneur i sol ®, un produit gqui -tocequir ®p or
ndapportehmasse gr dmd®t at de | dart, une eowlaaci t
cessitant des moyens énormesdae | © de ce que | 6on peut trouve

un marché trop étroit, un business model impossible qui néglige des codts importants, 0u au co
traire basé sur une illusoire publicité en ligne, etc.

Ceuxqui vont @dan-ménegsouvantrdans o nas dedigure typiques :
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1 Dejeunes entrepreneurs en herbeleunes,
ce qui est une bonne chose pour laayn Les nombreuses facett
mi que doune ®Cc 0onom on insiste beaucoupus le besoin de proposer ur
déentreprendre est produit ou un service innovant pour créer une starty t
dans les écolesedcommerce et les écolec En France, |l es organism
doéi ng®ni eur Aut ant plus particulierement les innovations technologlquea nde
. . . . n notamment celles qui sont issues de la recherc
entreprise qui aftire moins du faiddi n  ;pique.
image sérieusement écorngee par Vér S s el nes L ogi c
. [ u i
table at .t I ra n ce pou sont cependant les startups réellement innovanE n tec
cas, nombre eregnes qui se Iancent§c doun point de vue purer
trop peu formés daiblement accompagnés plupart des cas, les technologies sont des commod
lIs maguent souvent i-d exploitées pour créer un produit ou un service. Un s
samment dense pour se faire aider. web va techniquement exploiter une base de donné
un serveur Web, des développements LAMP ou-€éq
M1 L e snvefteurso de t ous ©g valents. On se met maintenant au Rich InternetiApg
avoir une i d®e v al a caton alavidéo, a la communication a tout criy | | g n
que | a capacit® - | Mais point de nouveauté purement technologique. | ®me n
clé pour cette créer cetwvaleur. Ces inve Alors, ou peuf t r e si t u®%Eniganéral,r
teur s peuvent °tr e elle est dans la compréhension des besoins des cluj dune
. L L. et dans | a mani re doy
eC9Ute moyenne, ,eF ont du mal a b'_e innovation de processus, une innovation de eark
soe n_t O ur egent |e|p|l.J$.SC.)Lp'ent] ting, une innovation dans le modéle économiqu
la technique sur les autres disciplings n  Toutes choses pas forcément brevetables au wemr
cessaires - | a r ®u rant! Et ensuite, une qualit¢ et une rapidit Qu i
plus est, ils sont ausse® soucieux de pr ~d0€x®cution qui font so
| iqé ; fine facil p aux concurrents. Notamment, dans la capacité a cr
server eu“rl ce, ce C_!U' an In€ facl gmen un écosysteme de produits et services compiém
la paranoia. Paranoia qui va compliquer | tajres aceux de la startup.
t .©C he de rec h. er cl-e Mais une fois une startup lancée, elle peut se poset
naires et pour laecherche de financements 4y esti on de I|a consermna
. tielle par des biais technologiques. En identifiant l¢
Il Le.s anC|e_ns ,C?.dres (Ije grande; _ef‘*" d lacunes de son produit qui sont complexes a traiter
prises qui neégligent les caractéristiques qui pourraientfaie | 6obj et de p
clés d'une startup comme l'absence de-no! |aboratoires de recherche.
riété et les difficultés a percer dans les e
treprises (pour le btob) quamn part de &-
ro. Ces équipes vont plus pécher dans les aspects quantitatifs de leur business plan que dans
I'idée et la création de la solution. Ce cas est plus rare que les deux précédents.
Si on peut facilement se trrolmpaepp &tuern clea dvua | nee
i nnovation, cbest plus rare sur |l a capacsit® d
cernement, bas® sur | 0exp®rience acquise dans

Celui qui donne du feedbla doit en tout cas savoir convenablement étayer son intuition avec des
faits, des données, des analogies, des retours d'expérience et aussi des propositions pour remettre |
projet sur les bons rails. Le feedback est parfois difficile & décGeé&.arrve notamment lorsque

| e pr obl mkVotre pérsormalité, waire coute, votre mode de communication, votre
exp®rience, votre entourage peuveunefacpitéasvaus pr o
le dire brut de décoffrage...

Advisory board

Au-del ", et m°me avant de constituer une ®quip

consultants traditionnels spécialisés en stratégie ou dans différentes branches comme nous le ve
rons plus loin (recrutement, finance, juridique, nedirig), mais également de personnes référentes

du marché delastartup anci ens

chefs

déentrepri se, o]

u ch

clients potentiels, scientifiques de renom. lls pourront étre rencontrés ponctuellement pour confro
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ter le projet avec leur expérience, ou biem; e

core mieux, rassemblés dans un groupe ale t Combien de startups en France
vail. Ces personnes référentes seront utill La question est souvepbsée combien de startups a
dans pas mal de circonstances : tonen France So6il se cr ®® p

milliers de TPE en France chaque année, toutes

1 Elles donnent un avis éclairé sur le projet ¢ sont pas des startups. Sont des startups les TRE ir
son évolution, vantes qui se lancent avec un produit susceptible
générer une crassince tres rapide avec de fortes-éc

1 Elles valident le projet enat que tel ¢ nomi es do®chelle. Les s

Vissav i S de | 6ext ®r i e u faire appel a du financement pour créer leur produit
concquérir des marchés. Sans financement, leus-crc
T EI'l es rassureront d sanceestgénéralementtrés lente. eur s,
Ell es transmett enrn Il'y avait 4500 TPE laellisées deunes Entreprises f o
dateurs Innovantes> selon BpiFrance (en 2013) et en tou

10000 entreprises innovantes. Les flux sont impa

{ Elles les font profiter de leur réseau psefe tants avec chaque année de nombreux entrants,
sionnel sortants par le bas (fermeture), par le milieu (startu

qui deviennent deboites de services) ou par le hat
Ces personnalités seront de préférence mles (startups qui deviennent des PME ou sont acquis

dividus & forte peronnal i t ® n ¢ Ppardesgrandsgroupes).

langue dans leur pocte Et le numériqué Il représente au moins la moitié di
ces startups. On a donc en gros 5000 startups dan

Comment les trouve? numérique en France. Plus ou man® 0 0 é

La logique du réseau compte avant tout, mais

®gal ement , |l a prise de <contact directe. Coe:
| 6entrepreneur . duoéiflauy pedopnEitte pdae ®©ondedbicmagi n
prétes a aider les entrepreneurs. En effet, elles ont réudsis gamancierement, svent meédiat
guement , et peuvent avoir envie de tr amenmnettr
une fibre «patriotique» et veulent voir réussir les egtrises francaises, avec la conviction que les
jeunes entrepreneurs peuvent apporter beaucoup pour créer de la richesse en France.

On peut constituer | u:umCobsg Sciraifigue etgun Aduigory Board.e t r
Ce dernier est un comit® de gestion constituc
qui aide au montage et au démage de la société, tandis que le Comité Scientifique est constitué de

chercheurs, ac&mi ques et experts m®tier aidant l es ¢
scientifique de | 0entreprise. Dans | es deux
néont pas |l es responsabilit®s Qamsdilqude&sAdmiri

Tres souvent, les Advisory Boards de startups ne se réunissent jamais formellement et chacun de ses
membres est rencontré par les fondateurs et en fonction des besoins.

Un Advi s or yilpd cedondant awvéceirs Bodtd

Méme si leurs réles sont assez différents, on gagnera du temps en constituant un board qui jouera
aussi celui d6Advisory Board.

Cela dépendra bien entendu de leur composition.

Aux débuts dda startup, si son board est constitué de business angels spécialistes du métier de la

startup ou des expertises n®cessaires ~ sa cr
Apr s une ou plusieurs | ev ®ewenddemine pansksinvestie b o
seurs qui ne sont pas forc®ment des sp®cialis

utile dans ce cas de figure.
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De | 6i d®iéle &@anommque
Nombreux sont | es cr®ateurs qui bettdatrn-shonl
ness model. Que ce soit sur | 6aspect financi e

leur est parfois difficile de se démarquer de la culiiP®werpoint> ou méme &xcel». En effet,
un tableau de prévisiomse c ompt e défaitypaslurobiort basinéss model pour autant.

Une startup sdonne des objectifde croissance fortet de pr of i t Sabsiratégid, @é
sontlesggndes pistes permettant dobéatteindre ces o
le modele économique de la société (qui paye quoi et combien au regard du colt du produit ou du
service...) mais un tas doauistibetionetcsesiféredisbe at i o
fets de levier

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

Du probléme a la solution

Léenegmepnri at d®marre souvent avec une | d®e.

| observation du march® ou de son environnem
transformer | 6i d®e en projet. Edi gues cieb Ipg,0j ¢
soci al . En gros, qudéil fasse progresser | a so
Dans un tr s grand nombre de cas, |l es entrepl
produit l'i ® ° un besoin quodil s-mémeg ce bedoennspit f i ®

comme professionnels soit comme consommateurs. La tentation est grande de réaliser son produit,
puis de le tester sur le marché. La mode estlaancstartup> consistant a tester son produit dans

des phases aussi amont que possible potriger éventuellement le tir en fonction du feedback
cient!1| se trouve que | 6absence de besoin ®u ma
donc autant éviter le plus t6t possible ce genre de déboires

La méthode du tean startupetdu pi vot ne doit pas

emp°cher d
faire avant de se | ancer.! Histoire d

®viter d
e

0
Je vous proposei une petite approcheempiriquepermettant de réduire lecelte d | appr
du lean startup consistadtse poser les bonnes questions trés tot dans la création de la €atiété.

nda rien de miracul eux. Cobest juste du bon s
| 6on cherche 7 r &Gsaotuea se dancer bikezn téte ddansonktiuation tdes la
solution

La méthode, décrite dans le schémd@ s sou s, consiste 7 partéir du

soudre. A bien le décrire en détaill<e s entrepri ses perdent »det t em
a intégrer les solutionsxistantes du marché (insatisfaisantes pour telle ou telle raison, si possible
chiffrée en argent ou temps perdus).

Lesproblemes exprimésou latetse s cl i ent s sdéarti cdimemssions souven
' On pourr a utiliser cel ui qui figure en bonne pos
http://www.afic.asso.fr/Website/site/fra_rubrigues _espaceentrepreneurs businessplanplandedeveloppement.h@o mme | 6 AF I

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

¥42% des causes do®chec Nhyssaeup failcc@dng fo theirifogriddssdans Fortu@e ed raans2018§.
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1 Gagnemplus oudépenser moins pour lesfoyers comme pour les entrepris&.vous vendez
guelque chose aux entreprises et que vous ne pouvez pas chiffrer le bénéfice économique de
votre solution dans le langage du client, vous aurez des difficultés a Yendre

1 Gagner duempsou ne pasenperdgre pour | 6utiliser |7 o%®% il a
nomique ou émotionnel selon les cas.

1 Et surtout, vivre deémotions positivesavec des contenus, des relations interpersonnelles, des

produits design, des produits qui aident a rester en formeuet ai dent ° Al a r G
tout comme des produits qui apportent une forme de tranquilité (sécurit®@ ate)s | dent r e
| 6®motion attendue est | a tlranquilit®. Les ¢

Du probléme a la solution

Voici un exemple de raisonnement pour se lancer. On part de l'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 clients ont 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 ?

c
o
= Clients s Solutions
g concernes Probleme existantes
et
R’
—>
. Valeur du Volume du
Segmentation \ probleme X probleme
o=
o Contrainte
o — . » depnqu
5 Labos Solution prodult
©
w l Cahierdes
charges
fonctionnel
antramte de
Emmu pmd;" Prix et revenu Modéle de
e potentiel vente
o v i l‘
W g
3= Plan marketing et vente
el =
(cc) Olivier Ezratty, 2015
Un schéma qui explique comment travailler suvdleur de son offre a partir du probleme de ses clients.
Le détail? Vous le trouverezahscettevidéod 6 une i nt er vent i o neekdnel dd Roeuen marg2012.u St ar t

Une fois que | 6on a bien d®t owvate® pourde clemtcom-l  me
bi en do ailragne pas resowene de probleth€ombien de temp® Quelle valeur émotie
nelle de perduéce qui est plusdlifficile & évaluer) ?

Puison identifiele volume du probléme, a savoir le nombre de clients qui ont ce probleme. Et a
segmenter ensuite ces clients par taille, typologie depaou® b1  me s |, et c. Cbodest
gue tout ce raisonnement a étélrétas ® que | 6on peut commencer
tionnelles de son produit.

Le volume du probl me veaomeéreme tdtbr®e he d i @ e rptoiufv
dans la conception du produit. Plus le volume es@¢lplus on va gémi&iser son produit. Moins il

est élevé, plus il y aura de personnalisation. Plus le volume est élevé, plus le produit/service pourra
étre bas.
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Les choix technologiques doivent intervenir relativement tardivement dans ce processus. lls sont la
conséquence du cahier des
charges et and s
sionnement du prix et du colt dJ=al X014 NUT I Wi/ chay o emoee ok s
la solution, qui découle desap

ramétres seur et volume du Why Startups fail, according to
probléme. La valeur va pe their fOllIldGI'S

mettre de se faire une idée dt
prix de la solution. Il faut @
prendre a respecter les ration .

ertre prix et valeur du probléme. The top reason? They make products no one wants. B } W

En général, il est au minimum

deunadix. Par exempl e, si |l e probl me est dbéaugm
faut que 10 investit rapporte au moi nsvedtiOld de
doit correspondre au co(t total de votkigon, intégrant logiciel, matériel, formation, paramétrage,
maintenance, etc.

A

by Erin Griffith eringriffith SEPTEMBER 25, 2014, 3:0(

Quand on méne ce genre de réflexion, on se retrouve a congevoibasimess plan en méme

temps que son produit, et pagres. Trop souvent, le business plan et le plan marking sont congus
trés tardivement, apres les choix sur le produit, ses fonctionnalités et les choix technologiques. Le
message ici est de paralléliser ces taches de conception. Si vous vous étesposéseguestions
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 argumehtair€C 6 e s t -a de ¢
| 6efficacit® bulsiness de votre startup

Praposition de valeur

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

Vu du client, la valeur proviendra duretour sur investissemenf 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 cas, il est généralement possible de décrire lacaalearique -
duite par | 6o0offre de | a st arldlapréatiob tle valéuresto s s i

a peu pres synchrone avec la monétisation.

1 En modele btoc, le service pekite gratuit ou partiellement gratuit (en modéle fremium). Le
service est alors payé soitrades 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-
chrone avec sa monétisation. Dans les modeles freemiumt ilfeaun ef f et dbéabor d

doéutilisateurs de | a version gratuite avant
Dans | es deux cas de figure, |l a valeur g®n®r (
bénéfice et son co@global.lLe t out comparativement =~ | d8lexi st a

Ces deux composantes ont une part économique et chiffrable mais aussi immatérielle at émotio
nelle, surtout dans le cas des offres destinées au grand jwblic. c o ut ng dolotioraintegrd 6 u
not amment | e prix ° payer pour | a solution, |
induits en matériel ou services, et tousdafres couts indirects cach€s6 e st ce que | 6o
TCO en anglais, pourteta cost of ownership ou «cout total de possession

D s que | 6on cr ®® une soodeydué drectergentimongtaire poar sona | e
utilisateur potentiel, |l e di scours de pca®sposi
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des réseaux sociaux et des jeux. Passertiun ¢«emps> a une valeur sociale difficile a quantifier,

surtout si | O'dIP fmee séstl @amomrdantpar f oi s capabl e
sociale va augmenter dans le temps, neseggitu 6 avec | a croi ssance du r
service.

Cette partie du discours de | 6entrepreneur es

Avant méme de se poser la question de la monétisation, ils se demanderont quelle pssit#opro
de valeur de la solutiod Estce que les clients seront préts a la p&yArquel prix acceptabl2Et
audessus de ce que cela colte a créer et a veatiramont de la valeur de la solution se situe la
valeur du probleme. Combien cela cofittau client de ne pas traiter son probletne

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

table grace a sa mécanique des AdWords.

Ceci a été rendu possibpar des moyens financiers trés élevés en capital risque, pouvant aller
jusqubé”®™ des di z ai nRow und startupilntetnet, dargénératien del revienu-publs .
citaire passe par | a cr ®ati on doaginrepidemerd poarn c e
y arriver et pour g®n®rer du revenu publicita

Segmentation

Dans pas mal de projetis, notion de segmentatiast tres vaguement formulée. Tout comme le
dimensionnement associé oharché.

Tel projet Inten e t ®voque | e gigantesque march® de | &g
gudune niche dont | e potenti el et | es ressort
sément les segments clients visés, ou le Iptygfie du client.Tel autre confondra un marché (en

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

Il faut jouer avec le paradoxe suivant : comment valoriser un marché précis, bien segmenté, tout en

affichant un poteni e | de bon niveau ? Certains disent

march® qubune toute petit &goppoaqurentiple Ddaaitdass p
quaoi l est dangereux de se | ancer quibmteaalorslamar c
capacit® de cr®ati®n déune rupture de march®

On voit aujourddéhui trop de projets qui ci bl e
et surtout non prioritaires pour les clients visés. Il faut pouvoir non seulenentear | 6i nt ®
clients potentiels mais aussi avec une solution qui fera partie de leurs priorités. Sinon, on rentre
dans la grande catégorie desice to havee q u i tombent aux oubliettes
déentrainementugage g®@al ge®uuané oval eur | i mit®e

des services en ligne trés populaires et bien financés par leurs investisseurs tels que Foursquare.

En tout cas, on ne peut plase p awnes lmMne skgmentation de ses marchés ciblgmsEta-

| ement pour ensuite d®r oetdoreplan de@énérgiidnale leadsisa ct i O
aussi , pour peaufiner son produit ou son seryv
Nous verrons plus loin comment une bonne segatientpermet de créer whiscours de ventplus

percutant pour ses clients potentiels.

Une bonne segmentation permet aussi doéoidentif
est la plus pertinente et gwous prospecterez en premier. Idéalement, il faudra les cibler en premier
et si |l e cycle de vente soé6y d®roul e bi eqg, con

Le plus souvent, m°me | es ruptures de march® sO6®t ablusssent
musicaux. Marché créé par Sony a la fin des années 1970 avec somaWadt plusieurs fois transformé par ruptures depuis.
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Les basiques de la Lean Startup

Sébastien Sacardpnsultant en lean startygrésident déVe Do Product Management
I'association des Product Managers frangaisdigé en 2014

iLean Startupo fait r®f ®r ence ~ un n
tiseret reproduire ce qui fait |l e succ s
centrée sur la conception émergente du produit en fonction des retours des p 5
clients : il sbagit doéoappliquer en pa \

ting) et de Développement Produit Itératif (Technique).

Le AiLean Startupo a pour objectif doéarr°ter de g

gui ne rencontrerait pas son marnclg®.anldl ed 6 &@qi tc odn
vision |l ong terme du produit que | 6édon veut com- e
per cette vision en une succession débhypoth ses

Loexercice, f acsdomplexren praliqRe consiste amaeitrs entplace des expérimentatiens,
signer des résultats, et tirer des conclusions qui doivent se renforcer mutuellement et prouver un modele
donc cruci al de bien d®finsrghealso hfflpes hi sdsc ati-¢ u
ment ati on doéun taux de conversion) au milieu du

suite a une couverture presse).

Léavantage de cette appr oc hunpree de fagon étredtutée, caplesrexpénine
tations sont simples et peu colteuses a mettre en place lorsque le projet démarre (interviews clients, réalisi
il andi ng pageso, prototypage). Ces exp®uismemmt ata
ad®quation Produit/ March® (une version 1.0 pro
acc® ®rer afin déam®liorer | a viabilit® de | a

ntrairement aux i d®e s repees, sdppRreuertrli s
ad®quation Produit/ March® peut °tre | ong, car
uvai ses hypoth ses, la mise en place bOclts@eut d
av®rer °tre un gouffre financier, Ou au mieux,
ut d®concerter |l es esprits plus cr®atifs et mo
tao.

D DOYOCPO OO

avaentdaegcette m®t hode est de proposer de mesur e
ndateurs, | é6®quipe et | es investisseurs : | es

- Tow3z—0O »—

o O

ments clients adjacerits Les premiers clients doivent pouvoir servir & créee 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 ch®. On pourra sbappuyer
(souvent, gratuitemertur di vers sites doi nf or miNSEEpCH-, ou
DOC, et c) . |ditanventpinedans esaanexesndu guide.

Voici quelques critéres classiques de segmentationi | i sabl eise;:dans | 6entr ey

T Part ai ll e dboewmne epol 8tki-tele erbpriarite augs BP&E,d°PME cugrandes
entreprise®

1 Pargéographie: ciblezvous les entreprises de votre région, de plusieurs régions, de votre pays
(ici, la France), européennes, mondiadasgricaine® Dans quel ordre

Pars ect e ur :dfindrece santd, setvi@es, transports, constructior?, etc

1 Part y pe doé utlesicadreseen mabilités les sédentaires, les managers, les assistantes, les
cadres expatriés, etc.

1 Parfoncton( déutili sateur) : | es commerciaux, | e
Et pour ce qui est du grand public

20 Cette approche est documentée dans le céléBressing the chasmde Geoffrey Moore, cité dansBibliographie
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Le circuit de | édinnovation
Par Anne Ricaudde Market Solutions Consulting, rédigé en 2013

Comment réussir la « double transformation » de son innovation en solutionvcdien
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 teghmologjgeiesa pou
objectif de d®velopper un business re
celui doéun | aboratoire de R&D, m° me ns ”
ci res de R&D. Le travail sur | 6 o ftiufbuse

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 finalis®e Ileat
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

par ce q wdnaissanee limité éu ciccuit et encore plus des plaques verglacées (risques) sur ce circulit.

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

On constate souvent que la confrontation marché/clients potentiels intervient trop tardivement, en phase de
typage trés avancé voire aprés le lancement dar@rsedas ! Les étapes intermédiaires entre la R&D et la mis
sur le marché pour construire une offre vraiment compléte, vendable et rentable et pour préparer un lancel
une adoption initiale efficaces sont survol ®es p.

Quelques xemples 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 codtslairentabilité ou au contraire

avecunesousr ai t ance mal verrouill ® pour | e coeur ¢
lastatup ou | a rend trop d®pendante doéun partenair
T Lel ancement dbéun ¢ présenté tomaesue s slolut ooenéclient com
comme une solution finalis®e, déun produit nouv
“ | 6existant et © |l a concurrence) ou paGapportplamd 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 dbéacc®der au ma

1 Lavente opportuniste«ka®@ ux quodéon connait d® " €& sans prior
de tactiques marketing, qui doivent étre trés différentes selon les cibles et la maturité de marché.

Des startups me di sent par f oiausteraaprées@avec lésaetouredespeemiq!
clients é. Pour | es produits aux cycles de pl us
ressources de d®vel oppement sans validation marc

Pour certainsypes de produits aux cycles de développement courts, de quelques jours a quelques mois-et &
ti ssements | imit®s, cela parait effectivement te

1 Au niveau des ressources humaines et finaesieune démotivation des équipes qui ont parfois travaillé pol
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 développement) mis au mauvais endngilext 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 limite votre crédibilité professionnelle.

la circuit de | 6innovation au march® comporte ade
nagement, de marketing et de développement commercial.
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Pour en citer quelquams :

I Trouver des idées innovantes etles évaluer | es trouver ~ | daide de i-m
son R&D, a la veille, aux études, aux techniques de créativité etc. Les évaludes\etils de scoring et pas
seulement sur des critéres de faisabilité technique.

T Valider | es besoins clien®sudes| déppoportunhnt ®®d
les limites et nécessités des études de marché.),

9 Définir une solution compléte client et mesurer sa rentabilité au niveau technique, on dispose plus ¢
moins de use cases, dodéun cahier des charges te
management et marketing, on travaille sur des outils etiak décrivant les attentes marché/clients et limit
de solutions existantes (type SRD/MRBolution Requirement Document/Market Requirement Document
sur des oultils pour structurer son offre et son modéle économique.

1 Suivre le développement de sonffre : business case et revenue planning pour identifier les offres rente
ou non et le retour sur investissement anticipé. La roadmap pour suivre les étapes de développement
son planning et ses ressources.

1 Positionner son offre et la lancer #Hicacement: déployer une stratégie marketing solution : quelle offre pc
qui, pour répondre a quelles problématiques/besoins clients, vendue a quel prix, par quels circuits dt
avec quels partenaires, apportant quels bénéfices clients et difiimnconcurrentielle, etc. Avec des outils
pour décrire finement stratégie, positionnement et messages clés pour planifier le lancement et unapla
tionnel marketing couvrant les tactiques de marketing pédagogique pour faire connaitre un nouvee
déoffre, de d®vel oppement de notori ® ® pour f a
|l a demande, dbéactions conjointes avec des part

1 Développer les ventes initialesle solutions innovangeavec un plan opérationnel de ventes, une priorisat
des clients par <cible et tactiques commercial e
amont et de gestion optimale de son cycle de vente.

9 Evaluer des premiers résultats et adater les plans: avec des ®tudes dobacaeo
tours clients pour savoir si les produits sont installés ou non, utilisés et comment ? On a souvent des su
ce stade ! Puis, une analyse des blocages dans le cycle de venteattekche de solutions pour les leve

comme | a construction déune offre de test poar
|l yse d®taull ®e des affaires gagnh®es et p e mideula s
transformati on commerciale de | 6innovation.

1 Part r a n c h egendeét®tueture familiale : hommes, femmexlolescents, jeunes adultes,
jeunes parents, retraités, etc.

1 Parniveau de p uv oi r :dlasaecniogenhne/CSP, CSP+, grandes fortunes, habitant en
appartement ou pavillon individuel, etc.

Part y p e d Gapadsionvgame®, photographes amateurs, pécheurs, cuisine, etc.

1 Parpathologie dans le cas de la forme et de la éapersonnes en surpoids, diabétiquds; as
matiques, allergiques, etc.

1 Part ype d o6 ®qles uglisateersiqui ont une tablette, un appareil photo railexyia-
cintosh, un PC, etc.

La segmentation selon | 6un des axes pr ®g®dent
mentsassociésElle doit permettre de faire des chbix El | e doit aussi °tre
vue de la communication et du marketing.

Elle permetenfind 6i sol er t el ou tel segment doéoem:repr |
munication, relation publique et markegiqui sont a votre disposition.

La stratégiedek 6 Oc ®an Bl e u

Le concepdela«St r at ®gi e d»ea été oré2e®200b pd WeQlnan Kim et Renée-Ma
borgne de | 61l NSEAD apr s une di z aiBlueeOcah®3tn n ® e
tegy Insttutee au sein de | 61l NSEAD ~ Ftéget ai nebl eau pc
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Comme de nombreuses th®ories e, C €
sObappuie sur | 0o bX@éetudea deicaside succe e
comme do®chetrerda)ngd 6dadssunies et ~ ®riod
120 ansLe livre Blue Ocean Strateggéma r e ai nsii A R T e ! de
cas du Cirque du Soléil

La formulation © haut niveau ®gi e
au premier abordelle casiste a ne pas se battre nez a nez avec

concurrents établis, que ce soit en innovation incrémentatiaos la

bai sse des co%ts (Il 6oc®an rou de se¢
soO®tripent), mai s ~ aborder nde T e mar c h
dant a une demande latente des clients, a créer une nouvelle demESSElES SR

un nouveau marche.

Vu de loin, celaressaml e fort ~ un mod I e e on d

al l er | - 0 ¥ ncpre, rclsangar faedonne) edistribuer les

cartes du marché, rendre obsolétes les acteurs existant. Sans pour autant que cela soit une ruptur
technologique, méme si la plupart deptures ont une ou y@ieurs composantes technologiques
sousjacentes.

De pr s, |l e mod | e de | doc®an bleu sbébacwompag
vent ~ dbdautres m®t hodes existantescurrent®@©w ut er
tout du moins, ce que font les clients avec les 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 ouvragge Clayton Christensen) limiter le colt des nouvelles-fon
tionnalités, etc.

Pl us prosapuquement, |l a strat ®gi e denetbodom-®an b
sistant a faire la méme chose ou marginalement mieux que des sociétés €&tdbkes.t duU bon

A

Notons que le modéleLean startupn 6 est pas contradictoire avec
augmenter ses chances de r®ussite ddeanSBtastr at
tup»,ceddaut ant plus que |l es deux mod | es sbdappui

Sources de revenu

Rien que dans le web, il existe une grande variété de sources de monétisation dont on peut
s 0 i n gapec enweart, la source principale de regnu

Exemples Publicité Transaction Souscription Licence
de modeles économiques du weh
Moteur de recherche Liens X (en entreprise)| X (en entreprise)
Google,Yahoo!, Bing, Exalead sponsorises
(Dassault Systemes) Paid inclusion
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, banpnappte
cations mobiles
Agrégateurs de contenus Banniéres, Affiliation X Freemiumdans
Flipboard, Zite Google News AdSense, certains cas
lecteurs RSS Sponsoring
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Réseaux sociaux Banniéres, Affiliation X (Viadeo, Certains réseau
LinkedIn, FacebooKT witter, Vi- AdSense, LinkedIn) sociaux en
adeo, Copainsdavant Sponsoring marque blanche
Services payants X (complément) | X (tirages plo- X (Meetic, jeux X (cloud)
Bourseen ligne tiragesphotos, tos, vente de en ligne)
stockage, rencontrggux en ligne, biens virtuels
logiciels en SaaServices en ligne dans les jeux)
pour mobiles
Commerce en ligne X (complément) X (marge
Amazon,Rueducommerce, Vet commerciale)
Privee, Fnac.congtc.
Services en marque blanche | X (complément) X X X
Recommandation, modération d¢
contenus, fi§ de contenus, oo
merce en ligne, comparatepvente
de données marketing, identité
numeérique
Intermédiation commerciale Bannieres, Affiliation
Enchéres, comparateurs, boutiqu AdSense, Vente directe &
virtuelles, social shopping, cash| ~ Sponsoring, BFR négatif
back, recherche de servicesffrets| Partenariats (coffrets @-
cadeaux deaux)
Moyens de paiement Commission X X
PayPal GoogleWallet, Square
Facebook Credits
Intermédiation publicitaire Marge

ValueClick, RealMedia, HiMedia

Donations
Wikipedia, MIT, certains logiels
open source

Donations poo-
tuelles

Contrats pluria-
nuels (Google
avecla fondation
Mozilla)

Les sources de revemaonstituent une composante clé du modele économique de la société. Mais
attenti on, c el Lennibeek Bcormmraigue éstala cenebindisen de ces sources et de la
structure de cout de la société. La différence doit étre posifiiren, a quoi b générer du chiffre
doaffaire si coes2ACoOdeasur Iperqdurbea ndervdoamgemt |
magie du logiciel Il faut savoir démontrer comment elles générent de la valeur.

Quelgues regles de bon sens peuvent étre appligaéseda définition de son modele, en particulier

dans | e domaine de | 0l nternet
1 Aligner le produit et le modéle économique cela va de la placeéservée aukons formats
publ i citair e stlisdteundu site dvébnatlee aoristauctien ducpars utilisateur
(pour | 6orienter vers | 6achat ou | a pu#alicit
teur pour faciliter un bon ciblage pubtire.
T So6i | y iea détrire demodeleb
publicitaire dans le business plan e . PP
comment la publicité est contextualisé: Tarification de la pUbIICIte
dans le site web, comment -&die « Affiliation
commercialisée (via quelle régie, etc) . CPA
Quel est le modele de revenu de la p . CPL .
blicité : CPM (colt au mille, dans les
banniéreg CPC ¢olt au clck égaé- * CPC
ment dans les bannieje<CPA o0t a « CPM .
| 6acti on, )oouAfftiaticnat Potamarcs
Risque coté annonceur ou site \
Guide des Startups Highech en Fre  Volume vs valeur
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(commissionnement sur les ventegrées comme sur Amazon). Quels sont les effets de seuil

qui accéléreront la profitabilité du modéle économi@e Dans | eodéedeemiiid,un m
guelle est la limite entre versionatyiite et version payante du service ou du logigi€lomment
pourraitelle éwluer? Quels sont les taux de transformation du gratuit au p&y@nitils été
expérimentés ou existdl une référence dmarché en la matiére

1 Décrirelesc 0 %t s d o0 ac qui, sipassible déja @égérimdntésedans ls 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@teehabituellérerst infdri@urs au chiffre

déoaffaire que |l es utilisateurs g®n renud- 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

vol ume dbéaffaires. Dans |l es C 0 ¥eadsgnedatioa»c q U i S

(Il 6identification des pr o stiprede tasiemandg) est seuvetta n s
sousestimée, parfois méme oubliée. Il faut donc se poser Igiguales ratios combien 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 gémgesit 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 payamtle pa-
sage de la publicité clas que ° I 6affiliati on odeélgseybrigess h @
(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 profitalfdsn exemple ®vi t er doéi mi ter
Twitter si celuic i néa pas encore trouv® de mod | e ®c

1 Faites deghoix! Rien de pire quodédun business vpiluan 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,

cdbest une des questions | es plus d®dssancatliees p
pratiques du march® consi d®r ®, des concurrent
1 faut savoir dans quelle partie du bodgept 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 licenceésSontellesnd e x ®es au nombre doutilisateur
fonction de la valeur générée chez le cliei@uelratio appliquer un uplift sur les codts, un % en
dessous de la contcenceou une part de la valeur crége

2L En général, le CPM augmente avec le dépasseteerertains seuils de trafic pour un site web. Lorsque-cehiteint environ les
3 millions de visiteurs uniques par mois et: quki), pieuteappre
grandes régies et agences de mitélien ligne. Cela mécaniquement augmente la valeur publicitaire du site.

22 Ratios entre clientsintéressés, clients «prospects et clients @cquis ».
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Curieusement , il néée st sate pabs beascapep dé& dit
sur les praticiens du secteur. Et aussils&rs pr ati ques courantes de |
habitudes des services achats de vos grands clients.

Fautil définir son prix uniguement en fonction des objectifs de croissance de la Société
On peut prendre en compte plusieurs autres facteurs
V Lavaleur créée pour le client. Le prix gposé devra étre une petite part de cedtew, en n-

t ®gr ant | 0 e n sduitspdr wtreds@usiorSe partekempld, vous avez une solution

qgui per met ddbaugmenter | e gas\geera selgtioncalte plass ¢
gudenviron 7% ° 15% du montant de ces vent es
V La concurrence ! est bon doé°tre comp®titif,ntout
currenceEn r epr enantédehntdexemnl e nr ®c

toute solution quun do

. . . ., Vendre des données utilisateurs ou statistiques
client btob doit permettre de réduire ce col

des ventes pour le client en question. Il fat - P

A ~ . tion de données statistiques ou de comporteme
donc etre. gabl e doesti ”mE d 6 usateéuls dans leur modéle de revenu et le
ventes extant! Par exemple, un lead g8n  pusiness plan. Des données a usage marketing, |
r ® par un servi evm tant sur les usages et profils utilisateurs collectés |
co%t er moi ns ¢ hearunqg leursite web. Cela peut relever par exemple de dc

simple achat de mot clé dans un moteur ¢ " ®€s portant sur loaffi
reCherChé consommateurs et certaines marques ou prOdU

Dans certains cas, les données sont géolocalisée
V.La marge de manfuvr per mettent doidentifieggqg
. Lo avec un bon potentiel commercial.

des ventes indirectes Il faut prévoir de P
«lacher» au moins 30% de marge a de Ces €léments du business plan sont toujours t

partenaires tout en restant profitable sorte de «adeau Bonux complétant les sources de
' revenus traditionnelles. lls sont toujours pris ave

V Le prix de revient de votre offe car il ne des pincettes par les investisseurs. En effet, ces d
faut évidemment pas vendre a perte. Si vol nées statistiques sont rarement trés critiques pour

iy . Lo . marques qui disposent déja de panels et aut
crééez une solution matérielle, il faudra e sources iahosirnd compoeement et le

général que son prix public soit au moin  profiling de leurs consommateurs.

trois fois sugr i eur "’ son ) - :

doéun ¢ o driali ilt faudr artir Les données statistiques peuvent avoir de Ia_ valt_eu
. P RN amem elles portent sur des informations vraiment inédite

son colt de R&D de amiére a devenir e quobelles concernent une

table avant la fin de sa ts@me année correspondant & un problémieusiness clé des

De nombreuses startups intégrent la commeraialis

ddactivit®. marques, sont fréquemment mises a jour et s¢
faciles a transformer en actions marketing an<o
1 Mode de tarification des services merciales. Les meilleures données restent celles

. . permettent de mieux cibler ses activités marketing
Dans le cas des services, quel taux hora@e P ¢ ommer ci al es ett. doéen r G

tiquer pour ses ingénieurs selon les métiers et :

durée des prestatiof?sFautil travailler au fa- En tout cas, bien rares sont |es startups du web
Wee . P = L ] ont réussi a générer des revenus avec la vente

fait ou a la regi€? Peuton intégrer le prix du  données statistiques marge de leur businesom

service dans | 20upécipp-x  del principal !

quement?

La encore, il faut se positionner par rapport aux

reperes du marché. Dans le servicest préférable de travailler au forfait, surtots s o6 a-gi t d
vice outill ®. Si on travaille en r®gi e, on nbo
société de service.

Pour ce qui est de | 0 asméEm@bleade vermdre dwsservioe dansleqeet |
du | ogici el est mis en Tuvre pour am®limrer
tegre du service, la structure de co(t des projets peut facilement devenir incontrélable.
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Apres, tout dépend da nature du business

! 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 vers le bas lorsquled of f re de services va soO0o®l argir @

do°tre cal® au prix | e plus bas du march® gen
dévaloriser votre valeur ajoutée et votre spécificité.

Structure de marge

Quob-est qui g®n re de | a mar ge o {eRguiadlafaire viveel?l e p
Estce bien rentable ? Ese que la rentabilité va augmenter avec le temps et la taille de
| 6 ent r eqequessa valeur #ostée est bien diffééenpour maximiser cette marge ?-Est

gue | 6entreprise pourra r®ell ement DAEnN®f i ci er
Il faut aussi se demander quels sont |l es rep
plans de la société. @econcerne les différents ordres de grandeur de la société hi f f r e d o
ARPU (chiffre doéaffaire par wutilisateur), pro
Dans | 6l nternet, l es effets do®chencélparlapuint pa
cité, plus son trafic augmentera, meilleurs seront ses revenus publicitaires rapportés au trafic ou aux
visiteurs uniques, par | e biais doeffets de s

Par contre, dans certains cas, les colts pourront évoluer encore plus rapideeatrquenus,

not amment | orsquoil sbagit de r®seaux soOocCi au>
croitre exponentiellement avec le nombre de visiteurs. Ces éléments doivent étre anticipés dans la
cr®ation de son compte doexploitation.

Thetmom tre de | 6ARPU

Lecalculdeg | 6 Aver age R douraihun eepém ateressbstear ragport aux sociétés
exi stantes doébun secteur dbéactivit®. Et en par
Le tableayage suivanteassemble gelquesuns de ceARPU pour des éditeurs de logls, sooé-
tésinternet, médias et opérateurs télécoms.

L6OARPpetétrec al cul ® ° partir du chiffre doéaféfaire
r ®e, divi s® par | e nroembe et ddalitti lurs at earisc «Ceu
pour | e web, soit un nombre dbéabonn®s moyen p

L ARPU varie beaucoupgelonle modele économiquet le type de solutionrOn constate quées
modélesinternet financés par la publié sont compris entre moins de un Euro et une quinzaine

doEuros par an et par util i s atarepsmodestes setARPU E't
esti nf ®r i eur ° un Euro ! La mani re dbébaugment el
duservicei surt out soéil est payant serviees estgeatuil. Bt plisu b | i c

publicit® sera c¢ont e xDepuis uelgues anmées, llek madéles Breemiam | 6
ont pris |l e dessus sur PUdEpendrémodemene du tapxudée transtoi t a i
mation des clients gratuits en clients payants.

Notons que | 6 ARPU de GaSeébpak utilisateur et
continue de grandir dobéann®e oelai des sitesRle GoodleoCet e |
dernier g®n re environ 350 par utilisateur et

Mix produit et services

On trouve cette réflexion classique dans le monde du logiciel. Ainsi, un logiciel destiné &dx entr
prises estl souvent incomplet et nécessite aEs/eloppements spécifiques pour étre déployé chez
un client. Le ¢ime to markeb et le manque de moyens poussent la startup a vendre sous forme de
service ce qui ne peut pas étre intégré dans le logiciel.
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Au point que le modéle rencontre rapidementidesmi t es pour | 6i ndustri a
[

tamment , |l e d®vel oppement ~ | 6internatimnal d
patible avec un modéle « produit » voire de distribution indirecte.
= L
- La startup décide de lancer une
stratégie partenaire et de
; déléguer a des partenaires la
S creation de solutions sur mesure
o La SSII développe ses
= propres outils pour )
5 améliorer la productivité Lébapproche produit mo %’tgr
0 2 de ses développements limites et |1 0®quipe ged |
-8 spécifiques (framework, répondre aux besoins des clients v S
© = toolbox) avec du code spécifique g k=
Y— 4 Q «C
- é = §
o . . . . S E
59 Service Service outillé Produit © A
a4 ﬁ o3
5 9 3 o
® ﬁ Solution client réalisée  Solution client réalisée avec  Solution client réalisée % 3
o 8 avec du sur-mesure et du sur-mesure et une boite a avec le produit de 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

Il est normal pour une startup de démarr son activit® avec un fort
souvent pas encoresece et | a startup ne dispose paw dobéur
rer la part de services nécessaire a son déploiement chez les clients.

Partant de 13, la stapdogicielle doit cependant faire son possible pour progressivement diminuer
la part des services dans son activité, surtout si elle vise un marché dont le volume est important.
Les effets de levier partenaires seront indispensables pour mener a biendéatieche

déexternalisation des services.
El'l e doit aussi apprendre © r®sister aux dema
exercice doé®quilibrisme si on en est trop dOo®f

tion sera mdieure si un maximum de ses fonctionnalités est intégré dans le produit, qui sera mieux
testé sur le terrain et plus pérenne.

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

C 60 e sulement aprés un premier projet réussi que le partenaire services va vouloir amortir
| 6i nvesti ssement temps et comp®tences r®alis®
participer a la génération de demande chez ses propres clients.

Dals | e m°me temps, | 6activit® services intern
eéquipe a part qui joue le réle du premier partenaire service pour la R&D de la startup. Cela pousse a
bien organiser la R&D, a définir des APIs pour délimitegai reléve du produit ou des extensions
réalisées pour les clients. Une roadmap doit étre gérée par une personne qui définit ce qui est dans
le produit et hors du produit et limite les pressions commerciales pour faire évoluer de nmaniere i
cessante le pduit. La discipline de gestion de la roadmap consiste aussi a identifier les éléments
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génériques des nouvelles demandes clients pour les intégrer dans le produit soit sous fortre de fon
tionnalit®s soit sous forme dbéoutils de param

Léact i va pew aussejougrilecrdle de la formation des partenaires et des clients. Dans un
monde idéal, cette activité se focalise sur les projets sur les 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
qgui vont °tre assign®s “ | 6activit® serwaices
diction, en gardant en téte que la startup séepole mieux avec un écosystéme aussi dense que
possible, augmentant la capillarité de contact avec les clients.

Une bonne pratique consiste aussi a provoquer des rotations entre les équipes en charge du produi
et celles qui sont en charge du servicelaGenforce la connaissance du client pour les premiers et
| 6empat hie et | 6exp®rience de tous.

Plus généralement, les startups ont donc besoin de faire des choix dans leur approche stratégique dt
client. Estce que la valeur ajoutée du produit est breximisée dans le mix produit/service pvep

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 pgtdominant poume t t r e @nrprojét uhez ua clierdt que

ce service est réalisé par lastatupon a af faire = sewieeogtilléé»> Agon ap
Voir que la startup est avant tout un prestataire de service qui apporte une skdgiomain a ses
clients, et gui sbappuie sur des briqgues tec
doassembler et mettre en Tuvre chez |l e client
Le service outill ® nbéest pas tr s appr®no-i ® de
ciers a leurs investissements.

En effet, C Gmin b e+ e o

déactivit@ | Conseil

tement, qui dépend
beaucoup des receit

ments, qui se déploie
difficilement a une

grande échelle géoay

phigue. Un investisseur
sera donc rassuré si la Code spécifique Paramétrage

startup qui démarre au

stade du service outk

[é» a un bon plan pour AP

en sortir et devenir une

entreprise «produit» qui W

ne dépend plus autant de Outils de parametrage
ses services pour éd .

ployer sa solution chez Produit

les clients. Ce plan met

g®n ®r al ement en Tuvr e

une évolution de la solution pour la dea plus gnérique et une stratégie de partenariamedtant

de sbébappuyer sur des tiers pour r®aliser |l a p

Formation

Services

Produit

BCe noest pas sp®cifique ~ 1 6®dition de logiciels ¢daasdi ti on
Il 6i ng®ni erie traditionnell e.

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2015 Page48/ 36C



Vendre du matériel

Un guide gratuit sur les objets connectés

Dans 1 o0®l ectronique Début 2015 a été publighe 10T Book” un ebook de > € s
environnements professionnels, se lancer da s de 120 pages qui expliguemment créer, fima
la canception et la distribution de matérial-n  cer, fabriquer, vendre un objet conned®0 e s t
merique®t ai t jusquo- i |  sorte de Guide des Startups dédié au secteurtsess
considéré comme casseu par les invesi jets gonngctés. II.exposmtamment les variantes de
seurs potentiels. modeles économiques du secteur (hardware ag-a
vice, hardware as a platform, hardware et big da
En effet, les business models associés prési €) ainsi que I es mar cch@
tent des risques conséquenta difficulté de €S
produire a coltraisonnable en petite quantité
au démarrage, tout en préservant des marg
corrected®, le besoinsignificatif de fonds de
roulement (BFR), la concurrence des granc e
acteurs du secteur de¢ o0 s
la difficult® dobagad®
distribution, connus pour leur dureté en affaire
Quelques acteurs francais ont atteint ces d
dernieres années la taille critique dans ae se
teur, rotammentParrot avec ses mnes . Ci
surtout le cas des nouveaux acteurs (
 uni ver s codneés amméit
things et Netatmo.
Dans | es of fres ddent Les contributeurssont.Dimitri Carbonnelle (Livs'rl S S| c
| e cAmevia el de ses serveurs de streamin phere), Geoffray Syhima (Aruco), Barbara BeIV|5|__
Lo - A P (Elephant Ventures), Emmanuel Fraysse - (ii
vidéo ou deDoremi, une société americaine Financements), Vincent Macé (Digilian) et Oliviel
créée par des frandibbanais qui propose des Desbiey (CNIL) Il comprend aussiek témoignages
serveurs de stockage et ddfuiion vidéo et dG?éLl:)?rC;VgéLrerT(;O?QO(nS)iQEQO:)h;esde;gtetsr(&\l:t?tgo
aUdIO. pour le Cmema, numenq_m ?S:[ Ieade_r Stéghane Bohbot (CEd Extznso / Lick) ’
mondial de son miahé Doremi a été acquis
par Ddby en 2014Dans cesleux derniersas, Cet_ ebook_ esltélécharqegble gratuitementapres
le matériel est a base de technologie PC ~ 2VOIr fourni ses coordonnées.
| 6essenti el de | a @®al eur ajout®e provient de
giciels proprétaires qui tournent sur une version de Linux.
La vente de mat ®ri el permet de proposer des s

outil de valorisatiori et méme de protectiondes logiciels et/ou services en ligne qui peuvent étre
intégrés au matéridbrs de leur vente aux entreprises.

On retrouve cette association dans le marché grand pWititings associe ses objets connectés a
des logiciels pour tablettes et smartphones et un service de stockage dans le cloud.

Se |l ancer dans | e domaine pr ®sent e Jlueigte da® mes
| 6offre, valeur ajout ®e ppriydesignetergomomgepxmarket e ur

ting pour toucher les clients.

Les modéles dits de subsidzing » sont intéressants, ou comme dans les mobiles et kspset
boxes, |l e co%t du mat ®ri el est financ® par | .
souvent les opérateurs télécoms et de contenus qui pratiqguent ces modeles. lls sontisessparu

de nombreuses startups et il y a tr s peu doé®

2411 faut que le co(it de fabrication soit maximumde la moitié & sonprix de vente par latartup.
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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 pour obtenir un bon desggrmlénar-

rer la production en sottgitance. Les investisseurs potentiels seront attentifs a la maitrise de la
production industrielle comme °~ cel | eDegus mar
2011, le financement participatifi type KickStarter apporte une solution nouvelle a ce besde
financement du BFRelle est couvertplus loindans ce Guide)

Une astuce a connaitreelle consiste a faire acheter le matériel par ses clients (btob) directement a
un constructeur et a ne vendre derriere que la solution logicielle / SaaS qui va avec. Cela permet
do®viter de se cr®er un fonds de roul ement et
poseévidemmentjue le client qui peut étre un retaileraccepte de prendre ce risque.

Barri res ° | 6entr ®e

Grand classigue des questions posées par les investisseurs potentiels aux siaetlgpsst votre
barri r &Cimmendyerdpondr® 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 Mdtre. En théorie.

Maislalarri re ° |1 6entr ®e peut reve°tir dobéautres |
tout ddédabord si mpl ement bfuaferontladéfé&renePlus tapideraentq u a |

une base installée sera constituée, plus difficile seéche du concurrent, surtout si il est difficile

de changer de solutiorC6 e st particuli rement val abl e S i

sbaccompagne de | a (gt®amusatd omt didaavecdelvebunk dka ¢

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

Derniére barrieral 6 e nguwi®eest aussi | i ®e ~ |l a rapiadit®
jets dbébune cat®gorie 7 | ev er -ridgaesirs. Unerfails queilemp o r
principaux projets sont financés, les VCs passent généralement & autre chaskneitedbscapa-

citésde financement des projets «-o® ».

Quelle que soit Il a forme de |l a barri rea’ 1| b6e
lité de la solution, financement, écosysteme, délgra étre clairement énonces-a-vis de vos
investisseurs potentiels.

Quid du copycat ?2ddun succ s ®tranger

Dans | 6l nternet, cdbest un sc®nar i-oongepiis assezf ai t
tot un succes émergent, surtout américain, pour le transposer en Francepuazantlgb a m®r i ¢ a
sy d®veloppe. Le concept peut fructifioer en
p®enne. Au bout dbébun certain stade, | 6am®rica

ce «copycat» francais ou européen.

Ce scéario fonctionne mieux lorsque le service déployé en France a une composante «
centrée» dépendante du pays, ét 4 néy a pas trop de staOnups
peut citer | e cas de Meeti c deMagh.com, crdéded 1995 e n
aux USAAu point déaller plus |l oin que | e mod | e
activités européennes de Match.com, et non le contraire
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Les trois lois des starfups robotiques francgaises
par Catherine Simord 6 | n n aérligében 2015

En 10 ans, |l e paysage robotique fran-ais sbéest p
avant 2007, date de la création du GDR Robotique qui regroupe les quelques 60 laboratoires robotiques fsan
entreprises robotiques pionniéres comme Robosoft créée en 1985 par Vincent Dupourqué, Gostar pi
Christophe Baillie, Robopolis par Jérdbme Damelincourt ou Wany Robotics de Erwan Lavarec, essayaientede :
|l opper en comptantermriien®ingaleggmemteusuralled®@re | 6®qu

Depuis 2007, quelques entrepreneurs francgais visionnaires et médiatiques, notamment Bruno Maisonnier (Al
Robotics) et Bruno Bonnell (Robopolis, Awabot), ainsi que PhilRjskaud, alors Président du GDR Robotique, o
contribu® ° | 6®mergence doéun ®cosyst me dobdaffair:
guelques grands groupes et PIREIl, des structures de soutien opérationnel et finantiesenédia : Création de
Cap robotique, une division de Cap Digital en 2008, de Syrobo, syndicat de la robotique de service el
dél nnor obo, premier ®v nement f®d®rateur do®di ®

par Arnau Montebourg en 2013, le fonds Robolution Capital, en 2014, les Challenges DGE fin 2014, etc.

Cet écosystéme continue de grandir et de se structurer, avec notamment les plans robotiques régionaux qui
|l e plan national. Qre des roéglia, soomid poyr B istaptl Partnening eabatic® au véa un
soutien de structures institutionnell es c eumimégrée &
| 6®cosyst me robotique fr an- airsonjpneestisseus, oa papanaire techrml
gique ou son premier client. Ainsi le CRIIF a trouvé son investisseur et partenaire a Innorobo et cette renc
donné lieu a la création du premier accélérateur dédié a la robotique, leLRbbaa premiérdoi de la starup

robotique est bien de ne pas rester isol ®e et dbi

Par ailleurs, les plus belles réussites en terme dewstars r oboti ques fran-ai ses

I 6i nt er siadt Etaty @nis,, trésfen amont, dans leur plan de développement. Ainsi, Aldebaran Ro
Medtech (robotique m®dical e) et Withings (sur | €
r®putation mondi al e d oné constainrheatrirougé les moysns @enleuradé@veloppeme
vitesse rapide. Nombreuses sont nos -stpst robotiques qui restent en mode « afgg » avec une toute petite

structur e, qui a alors du mal " p &@OB Bechnology crééa par Rieer
Seguin ndéba initi® que trop tard son d®pl oi ement

®ducatif, néa pas r ®USSi : croitre suffi sama®mle
avec des partenaires pour la diffusion/commercialisation et méme plus en amont dacsnstretion du produit
oOou service robotique per met, en cas de succ s, -d
up robotiquéf r an- ai se est, sel on moi , son ouverture ° |

premiére commercialisation.

Enfin, les starups robotiques francaises sont souvent créées par des technologues passionnés. lIs leurs r
rapdement les compétences de business développement et de marketing pour étre visible sur leur marc
Pire, |l a prouesse technologigue est souvent mi s e
souvent « cette technologie esillante, mais pour quel marché ? ». Une approche marché et usages, de satis
“ un besoin ou en ciblant un mar ch @psaobitiguesdrantaisgsa r

Rest e, la | oi zZ®r o. C dreesptr ecneelulre edne Flraa nrc®s ielsite nucne .
a | 6esprit entrepreneuri al -apssuolestechaotogias sobotiquds.uAkrs, gue
force entrepreneuriale soit avec nous !

I néy a pas depyyoatt,e sSurctre@®etr am | 6am®l i or ant

nature incr®mentl@®@ at dt sd6appui et sopycat s
votre aura meédiatique sera meilleure si votre innovation est la plus radicalelpbse € un e

succes atteirt

Effets de levier commerciaux et marketing

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

e
f o

s0O®t onnera que son produit ne soit qu&ds | aah ent

b®&n®f i ci ® ddéune couverture pr esse:ledlent ésosh

merg® doéoffres et doit en permanence f aiufe
tés du marché est souvent tres floue, pksage du rice to have> au «must have» est affaire de

temps.
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Débune mani r e
bons effets de levier pour démultiplier eéic
cement les efforts de génération de notorié
de | 6entreprise, de

Ces efets de levier sont particulieremerd-r
cherchés par les investisseurs dans les- bu
ness plans car ils conditionnent la rapidité c
la croissance de la sociéteé.

! ne suffit pas do
dans un tableau Excel. Il faut définir uneastr
ttgede vente ou doinf

marketing éventuellement viral (dans le ibus
ness to consumer ), etu

des partenariats pour améliorer a la foisita v
sibilité et la distribution de son offre. Et reer

ter des partenaires ne sera ffarcément plus

simple que | 6dacqui si

créer un discours bien étudié a leur attentic
pour guodun investiss
société en valille la peinmur eux

Ecosystéeme gtlateforme extensible

Dans le monde de la highch que ce soit
pour du | ogiciel, de
l a notion dbé®cosyst
doit rapidement créer une offre qui attire de
sociétés tierces qui vont y ajouter de la valeL
Pour ce faire, il faut que les produits soier
extengbles et architecturés pour. Il est don
impératif de bien aligner les exigences ibus
ness dodéun ®cosyst me
| 6architecture techn
| 6accompagnement mar
pour entretenir cet écosysteme.

Dans | 6uni de | 6i

en trois catégories

vers

g®n®r g

Quel niveau de différenciation?

Dans | es technologies d

ailleurs, les mémes idées germent dans les espritn t e .

paralléle partout dans le monde. Dans chaque secti
des dizaines de sociétés se créent simultanément
séquentiellemat avec le méme objectif.

Se pose alors la délicate question de la difféeenc
tion. Ou plut*t du nive
entreprise nouvellement créée. Le plus souvemt, s

tout dans le web 2.0, on constate que la difféeenc @ U X

tion des projets eshsuffisante pour créer un sériew
impact sur le marché. n

On croise souvent des startups qui se lancent dans

projet «me-too» en mettant en exergue une ou deln C €

fonctionnalités qui manquent a une solution leader
mar ch® bien ®t ab buffisant podrd
faire la différencée

Leader établi avec écosystéme de t
produits tiers trés développé

Leader établi avec forte part de marcheé
Nombre de concurrents élevé

Time to market des concurrents

Besoin de différentiation

Faible nombre de concurrents

La diff®rentiation s tue f
sieurs dimensions les fonctionnalités, le prix, la
rapidit® de mise en Tuv
la relation client tout comme la rapidité de pénétratic

dumarché. It

A

nnovation, | oali

r

1t ®r
trtup

faud

tendance

1 Lesfeature companies: ce sont les sociétés, en général petites, qui proposent un produit basé

sur une fonctionnalité unique et trés simple et qui souvent compléete un produit ou ene plat
forme existante. lls profitent ainsi de la diffusion de la plateforme-jgmeste. Il est rare que

ces soci ® ®s ai ent une gr an-dnspotrdes dgrdnds logicls y
du marché comme Photoshop ou Outlook, les éditeurs de shareware tout comme la myriade de
petits ®diteurs doampeadupoardaceboak. Dansledsstartupsdntemet,u r
cela peut concerner les sociétés qui se lancent avec une idée tres précise (étroite) de scénario ut

lisateur, comme par exemplesj e vai s permettre aux wutilisa
prennent>. G est typiquement wune fonction qui m®er i
|l arge de partage de photo. Si el l e peut ctr
faut recréer de toutes pieces un produit ou une plateformgasmmgs a ladnction, cela va

couter bien trop cheBref, en général, la place flmature compann 6 e s t pas tr s &€

est bon de passer aux étapes suivantes des que possible.
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1 Lesproduct companies: ces sont les sociétés qui proposent des produits quifsestui eux
m° mes et ne d®pendent p aenddad «progietgre» apowe pas r me |
voir étre utilisés. Mais il existera toujours une certaine forme de dépendean8egway a &
soin de trottoirs et de prise électrique pour étohaechés, deux éléments assez standards. Un
casque hifi a b gaskosur nn agpareilrélectrgnigue,saessi tréis standard. Les
jeux de Zynga tournent sur toutes les plateformes et se suffisentnaéenss. Groupon est une
solution qui certesl ®pend des marchands mais qui ndéa p
complete.

1 Lesplatform companies: ce sont les sociétés qui proposent des produits extensildent la
valeur augmente avec la richesse de ces solutions tierces. Parfois m&maeleler est nulle
sans ces extensions. Cbobest | e cas des mi
d 6 e x pl etdetcestdernters qui dépendent de fantef e u i dppli@tionsdDes produits
deviennent des plateformes lorsque la société dééidexiposer des i nterfac
des soci ® ®s tierces de |l es compl ®t er . Ce n
mai s avec | a cr®ation de | 6appstor e, | e s ma
plateforme qui est enga devenue crosdevices en supportant a la fois des smartphones, des
tablettes et | 6univers t ® ®v Amazon bt eRapsordauy Ap p |
S i des plateformes, | e premier | 6ayalarteur®t ® |
boutique, et évidemment avec leur plateforme de Sa@Ssociétés qui maitrisent une plat
forme sont en généraldesmd uds d 6 ® e capaplesde capter sine forte part de la valeur
de | eur i ndustrie. Cbest @emed®P®Isugs i daneneh
ddédactivit®.

facebook. a N\ 1(‘\‘ = - Produit extensible par d'autres acteurs
« Permet de créer une économie de réseau
an330I5 - Approche marketing écosystéme forte

o~ - . 7 . 5 Py :
. Z @ 10 ' « Fortes barriéres a I'entrée
\@/ WORDPRESS 18] D amazon Platform « Peu délus

<~ y ffo « Produit qui vit par lui méme
e ; N « Marché plus large
GROPPON \:”/2/ =) + Produit extensible par effet de gamme
Product ' « Faible dépendance du produit souche (systéme)

Produit substituable et barriéres a I'entrée

moyennes
MzZynga
> + Fonction complétant un produit existant du marché
Utilitaires logiciels : add-on de Facebook, d’Outlook, ; e + Marché limité et peu extensible

Photoshop, etc Produit difficile & valoriser (dans le logiciel)

Fonctions sociales trés étroite (noter des photos, etc) Feature ‘ + Forte dépendance vis a vis du produit souche
Beaucoup trop de startups + Faibles barriéres a I'entrée

(cc) Olivier Ezratty

Cette formalisation de |l a structure dbéune off
nue. Dans | 6uni v e rweb sdndgcesl, dsdftwdrecas a setviceet faurestAPIsl e ¢
les stammps ont bien compris | 6int®r-°t de se pos

comme produit.

Résultat cd6est une !fTauesles startGps prgposenyleues API et cherchentu recr
ter des services tiers. En général, on recrute facileceeqii est plus petit que sét pour les gros,
il faut plus ou moins faire le boulot spiéme. Un équilibreélicat!
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. Produits et
Hébergeur . .
services tiers

Fournisseurs de

: Canal revente
services

Fournisseurs de

: Canal services
technologies

Laboratoires de

Influenceurs
recherche

Plateformes

, Médias
supportées

Par 0% commencer et c¢omment?Corinyentpar exenple i@itialiserr s q |
une «approche développeussetattirer des contributeuiscommerciaux ou bénévolésautour de
son offre?

! va donc falloir identifier doébabord | es pr
valeur de votre offre. Faire une cartographie de ces acteurs. Identifiequieseront faciles a @it

rer dans votre giron et ceux pour lesquels un effort particulier sera nécessaire. Il faudra bien arch
tecturer son logiciel ou service web pour permettre son extension par ces tiers.

Dans |l es ¢ slides daea,illpeutétraiyile de crded unrsehéma pr@&ssntantt a |
| 6articul ation de son ®cosyst me. Et en fai sa
comprend | es partenaires et fournisseurs qui
aval » qui permet de toucher les clients et de diffuser son offre de maniére directe (vente, services)
ou indirecte (influence, notoriété).

Prospective et veille concurrentielle

Ell e est souvent correcte chez nrheatpourcsav@imapare ur s
exemple ce qui se trame chez doearlystage.deréfloxei ®t ®
classique des entrepreneurs est de -sstimer leur concurrence pour se rassurer, et aussi, de

| 6envi sager de mamif orenati op ®&stoidtee.pllus brou
souvent ®mis par | es concurrents, surtout dan
ne respectent pas leurs obligations de publication de camptes

Loébentr epr en e uagé eatetle désio de bienrpositignreer son offre dans un univers co
currentiel dense, au point de rendre cela illisible avec un quadrant style Gaprteuffy et celui

de se considérer comme unique, et sans concurrence. Dans les faits, il yra towgotoncurrence,

qgui va de ceux qui ont eu |l a m°me i d®e quel qu
clients potentiels ou leur simple passivité.

25 Une société enregistrée se doit de publier ses comptes de maniére annuelle. On peut les consulter souvent de masiére payante
des sites spécialisés comitep://www.societe.comLa plupart des startupe e font pas et ne respectent ainsi pas la réglementation.
Elles | e font |l orsqudell es devilennye nds tc oit ®eacn teonu rbnoaubrl see., Maairs
service achat doune ent r e pdtéidssecietticanmeur vdiea qaoevotre soniétd ressemhblee Altentiod e r
aux signaux fai I s -waip iftoaltissatdieorf,ai pd teists ec H{ isfofurse dodaffaire,

dun
bl e
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Noboubliez pas que |l e fait dbéavoir un qgewand no
lide pas le marché pouutaa nt . En eff et , -éteepas escoratrotiva lews pomtd o n t
do®quil i bre ni |l a mani re dbébaborder avkc succ

Léentrepreneur op re ainlsdi rdfammrsmautni ommo nedset i snocue
inexistante sur ce que font les concurrents.

Les concurrents les plus dangereu
sont parfois dans des activités adj Il y a toujours de la concurrence...
centes et non identiques a celles ¢
la statup. Dans | 01l nt e
les sites qui @rennat» du temps
aux utilisateurs, dans les entreprise
ce sont les sociétés qui fontnco

Vous : avec votre nouveau produit
Eux : les clients et leur résistance
naturelle au changement, sans avoir
forcément d'inertie liée a la base
installée

L’inaction

sommer au client un budget donné Base installée Vous : le « Software as a service »
. . .. . Eux : les logiciels classiques déja

Etc. Il vaut mieux avoir une vision de votre client utilisés et leurs données associées
large de la notion de concurrence.

R R . Ceux qui consomment le méme Voiis s REtvaan stewdb
Chest déaill eur s budget « argent » ou « temps » Eux : tous les autres sites web qui

A H H i consomment du temps des utilisateurs
do®viter de ebieestf L
tout aussi valable pour les grande grsrrmE NI Vous: Foude développerment magique
entreprises.On peut ainsi prendre JCEEILETASIETERT AR Eik" loé solishis Ha sericaiat iatre
en compte de maniére |arge las o solution outils habituels, le développement

offshore

ganisations que la nouvelle offre ve X , _

. Ceux qui font la méme Vous : le site web de partage de photos
gener, notamment en cas de rcha chose que vous Eux : d'autres sites de partage de photos
gement de chaine de valeur, d& d
sintermédiation ou de réinterméasi
tion.
llestsinondi f fi ci |l e do adeéferdnede startup®.d s rédedu ettlaecennaissance

des VCs du marché doivent aider a connaitre la réputation et lesdat@ues des projets comeu
rents Il estaussi critiqued 6 e f f e ¢t u @din oulnoeg ivgeuiel |"e |t s d@enlente mo
| 6 ®c helM®emef rsain-laa sset artup ndaborde pour comr

Si le marché décolle, un concurrentbyee r peut tr s bien sébémp|l ant e
sementlesacter s | ocaux. Déautant plus que | es achet
acteurs étrangers, surtout na@mhéricains, au détriment des acteurs francais, jugés trop fragiles.
Cbest particuli rement vrai dans les |l ogiciel

Au-delade la veille concurrentielle se pose la question de la prospective. Il y a certes quaiques ¢
binets de conseil spécialisés danslomainelaet doéautres qui surveillen

Cbest aussi l e rtl e des madsesgée Franse, esdes neissions-€éci q u e
nomiques, rattachéesBusiness FranceElles publient des rapports qui peuvent étreras®ants.
Business Francgropose des missions de veille personnalisée aux entreprises.

Le point cl ® doun etermonmaseseuleneentlles ggnaensprovedaat de I®t e ¢
cherchesci enti fique ou des d®p!ts de brevet s, ma i
législatifs et sociétaux. Certaines tendances sont faciles a prévoir, comme le renchérissement du
colt dedransports, la question alimentaire et les contraintes environnementales.

Du c!'t® soci ®t al , evolutiopsodasrmogeedanaganiefircalles slileom- a u X
portement des jeunes ou dansgestiquesdansl 6 ensei gne ment

%6 Cf cet article «e business des bases de données de statuggaru @ avril 2010, sur mon blog
http://www.oezratty.net/wordpress/2010/businbdd startups Ai nsi qudune | i safaéindddoeument ai res de
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Et évidemment, on surveillera aussi ¢
domainelégislatif et réglementaire. Tout
dépend de votre business !

Du coété des outils, on pourra commence
par utiliser un lecteur de flux R8Sen
sélectionnant les blogs et sites pertinen
par rapport & son activité, complétés d
flux RSS générés par des reothes sur
mots clés dans des agrégateurs comr
Google News ou Wikio.

Modéle de 4. ean Startup

Le modele de {ean startup> a été créé
par Eric Ries, co-fondateur et CTOde
IMVU, puisde la société de conseillke
Lean Startup> et auteur du blog Startup
Lessons Learned | | sbagi o-
dologie de démarrage de startup qu
sbappui e sur l e te
ses concepts et de ses produits aupres (
clients associé a la méthode de dépe
pement agile (Agile Developmentiglle
apparentée a la méthode Customer
Development» de Steve BlarfX.

Le modele part du principe que les princ
paux échecs de startups proviennent pli
de la difficulté a trouver des clients ént
ressés par leur offrgue par la cradtion du
produit ou du service. Les startups gt
réussissent seraient celles qui adaptent
plus rapidement leur offre aux besoins d
clients réels.

La méthode rappelle que chez les startuf
le risquese situeau niveau du marché
a v a ntte tedhaologique.

La méthodologie requiert donc un contac
permanent avec ses premiers clients; pe
mettant déobtenir
sur | usage qubil s
enbetatesS6ensuit une
du produit pour bien réponelaux besoins
des clientset aussi un affinage de lagse
mentation clierff.

Pour | e choix déun

Faut-il avoir peur des grands?

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

Beaucoup ont entéte 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.
dépensenpl us do6®nergi e ° prot
(leurs «wwvaches alai@ dans | e jargon
en créer de nouveaux avec des moyens substantiels.

Les grandes organisations innovent généralement [
lentement que les petites. Celles quidwent le plus sont
souvent organisées pour acquerir rapidement des startuf
intégrer leur activité dans leur portefeuille de produit
Deux exemples sont éloquent€isco pour les réseaux et
Googl e pour |l 6l nternet da
provi ent ddacquisitions et I
(Android, Picasa, Analytics, Apps, Earth et YouTube so
tous issus dobéacquisitions)

Donc, pour une startup réellement innovante capal
déoex®cuter rapidement son
trouver en concurrence frontale avec un grand acteur
l ogi ci el ou de | 6l nternet
dédautres startups du m° me
une acquisition potentielle par un grand groupe. Dans
cas | 7, il $€6lapusbelled 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 acteup les
favorise trés souvent au détriment des startups, mém
leur offre est techniquement et/ou commercialemerd-in
rieure. Dans le grand public, ces considérations entrent ~
contre moins en jeu et le marchést plus ouvert.

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

| e chitge/Mww.oRZBa8yY, net/wardpness/2088/batws sedpur-dedeetsussrasi.

2 Traés bien déite dans cette présentationhttp://www.slideshare.net/venturehacks/custed®relopmenmethodology

presentation

2 Tous les clients ne se valent pas en e@éhttp://www.theatlantic.com/business/archive/2012/aftkatway-to-kil |-your-startup

listento-all-your-customers/253629/
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On vy retrouve des principes de &eo
frey Moore dans «Crossing the
Chasm» qui date de 1997. aBhant

gue le processus demande uneaciap
té a faire de véritables produits gén

Customer Development is as important
as Product Development

Product Development

riqgues et a répliquer son modéle de Concept/ Product || Alpha/Beta Launch/
ven t e ’ sans S 6 en f Bus. Plan Dev. Test 1st Ship
de «servicee 0 Y%, forc

clients (entreprises), on ne fait que de
projets sur mesure. Il faut donc une
véritable compétence de program

managemens, déja décrite dans ce

document . 1 doi t
une Vv®ritable vis
bonne comp#hension des attentes d
marché et ne pas relever simplement

Customer Development

Customer

h — [ Customer
Discovery

Customer g—/ Company
Validation

Creation Building

Customer Development in the High-Tech Enterprise September 2008

de | 6i nnovation incr®mental e.
La m®t hode s 6 ap mataformes lagicklles open saurcedbe de SaalS (software as a
service) dites de gommoditée , et gui pr ®sentent | 6avant age

mettre en Tuvre. Mais ° |la | imite, cetleams p e ct
Startup», quelle que soit la technologie employée, et pas seulement dans le domaine du logiciel.

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

Listen to customer

Cloud hosting Rapid hypothesis

RESOURCES
Google ( search

marketing) Service platform:

Open Source
(LAMP)

User Generated
Content

Zrovider (;égé testing Minimum Viable collaboration tools Early adopters/
mazon EC2, y
RightScale) KEY Product (MVP) DISTRIBUTION lead-users

Continous cycle of
customer interaction

Social Media

CHANNELS
SEM/SEQO

Continous
deployment

Key Metrics
(e.g. AARRR)

COST STRUCTURE

Low burn, customer pays for
development

REVENUE STREAMS
Repeatable sales model

Revenue goals from day one

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

Le pivot

La métaphore dpivot est couramment évoquee pour les startups depuis 2010pilet« est un
d 6chamgemettda positiormemerd.r r e s pond a

®v ®nement de | a vi e
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Soit que | 6on applique |e produit ° des march
change le produit ou sonmodéle économiquéoit, parfois, tout & la fois

En voici quelques exemplés

1 Les pivots concernant fgroduit peuvent consister a le simplifier pour le focaliser sur une-fon
tionnalit® cl ® et de sbOappuyer sur |l es pr oc
spectre fonctionnel du produit pour se différentier paralgu t ® de | 6i nt ®gr at
choisir de transformer son produit en opl ate
duit générique. On peut enfin changer de technologiejacasate sans changer les fonctiomnnal
tés du produit. Cela peutrée r endu n®cessaire pour des r ai
de support multplateforme, ou encore pour satisfaire les demandes de segments clients.

1 Les pivotsmarchés consistent a changer de segment client visé apres avoir constaté que les
segmerg vi s®s initialement ne mordent pas ~ |0
de clients adjacents qui peuvent étre plus innovants, mieux financés, ou avoir un meilleur acces
au marché. lls peuvent aussi tout simplement avoir plus besoin deolatiers

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

1 Les pivots de modéles diistribution entre modeéles directs et indiredExemple avec Deezer
et son partenariat avec Orange qui Il ui a per
clients avec une structure de revenu récurrente.

Le pivotn 6 e s tine necette miracle aux difficultés des startups a trouver leur @ladeur me
ché. Cela ne fonctionne évidemment pas atouslestdups pi vot est | dapproc
m®t hode du Customer Development | orsque é cel

Quelgues exemples connus ou Moins corml@ugivots:

1 Criteo: créé en 2005, la startup créée par aptiste 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 marché de la vidéo a la demande était encore trop fad#éeaépoque la.
La mode était & la recommandation, poussée notamment par le concours lancé par Netflix pour
améliorer son propre algorithme de recommandation de films de fonds de catalogue. En 2008, la
société a completement changé de positionnement,emais s appuyant shar | e
nol ogique de base. E | rdtaegettin@ mulslicitaire guiRconsistd aps ®e d
senter aux internautes des publicités tenant compte de leur parcours précédent sur les sites web
et notamment les sitespenaires de commerce en ligne. Résultdtis de 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 européenne et au Japon

T Nextavait fait un rgracheté ppriAppteten 19 avait abahdohné son
activit® de constructeur pour se concentrer
néda pas ®t ® une r®ussite commerciale pour at

T IBM, <ce nodest mpisaun grosmpaguebdieaanstructeur est devenu wsoiété de
servicegdans les années 19906 u n d e spivagtsl udse glrdohsi st opour@ene@ u nur
treprise qui f &00 perdoninetait desteRque & 28@00 pui® Eemontée a
plus de431 000 @ébut2014). Dans les faits, IBM est a la fois un constructeur, un éditeur-de |

®_.a notion de pivot sodapplique “ chaque individu daneutla ges
avoir plusieurs vies professionnelles distinctes avec des changementuphoins radicaux entre chague phase. Cependant, il est

bon déavoir un point commun entre chaque phase, dbéo%% | dappel
SlExempl es i nspi r ®shtpdveww.foles.comisites/neartirewilling/20h1£09/16/4bPpwaysentrepreneurpivot-

aleanstartup/
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T

Joai cr®® Lokad en 2008 avec la visiol
pr®vision statistiqgue des vent es, dobasaulp
trés tot sur le cloud, et cela nous permet théoriguement de servir des petites entrepi
pratique, nous bloquions systématiguement sur la phase de récupération des dor
| 6entrepri se. Les PMEs sont lepdeuéaliseuuné tell
extraction par leur propre moyen.

giciels, une société de financement, une boite de conseieeESII Mais le service représente

environY% de son chalfdrre gwaiflf a®tr @i. ta sen@ndegourca |

de revenu est le logiciel avec 26% du CA. La part du matériel continue de baisser avec la vente

d®but 2014 de | 6activit® serveur " Lenovo

Amazon est un contr@xemple: la société a bien commencé par vendreligess, puis tout et

néi mporte quoi, puis est dee&dansiBesernvicesalelond ac e

(AWS, S3, EC2, etckt enfin dans la VOD et les liseuses et tablefies.c e c i pr s

fois, il sbagissait doéun nouveau business

en tirant part.i etdesinfrasteustype®déjaemptace acqui s e

L6ohi stoire doéun pi v otvgsooécosgsementogiodl L
Par Joannés Vermorel, fondateur de Lokaatligé en2015.

Sur 2009 et 2010, je tente de résoudre le probléme via une approche purement « business ». Si une &#ME
sit pas a nous envoyer ses données, alors’péut € qu 6 un | réso®eregptodeme, etgacturaer en
conséquence. Sur le papier cela semble logique, mais le choc avec la réalité est brutal : comme Lokad ¢
simple a mettre en place que nos concurrents, nous ne sommes pas compétitifs du point de vue dessjntéc
qui eux privilégient- au contraire- une solide complexité garante de revenus importants dans le temps f
|l 6i nt ®gr at eur .

Entre |l e d®but 2011 et jusquébé”™ Il a fin 2013, | oda
pour Lokad. Nos a¢nts sont acquis en direct de maniére trés traditionnelle, et nous nous facturerons- des
sions déint®gration comme | e ferait une SSI|I. L e

de ces missions est faible.

Courant ROI1IBL,ejwneenouvell e ¢ race € do®diteurs
(Multichannel Order Management Software). Pour diverses raisons, les distributeurs de toute taille bas
partout dans le monde sur des « MOMs ». A date, lesstissements de VCs neathéricains ont déja inondé ce
marché émergeant. Les MOMs se livrent un concurrence féroce : des équipes de talent, bien financées, c
tent sur le marché des produits de qualité trés supérieure a ceux des acteurs histanglessgrox plus faibles.
Les MOMs euxmémes ont besoin de pivots pour ne pas simplement se « commaoditiser » trop vites les ui
autres.

Fin 2013, Lokad d®marre puis acc® re son pivot
problene doéi nt ®gr ati on, nous trouvons une solution
MOMs, et batir tous les automatismes qui permettent une intégratianick . Le MOM le mieux financé du
march®, ~ | 6affut dtersapogition de leadey, découyeolokad, yavoit un €lémedt diffi
rentiant, et se met a nous pousser agressivement aupres de sa base client avant méme que Lokad ait
finalisé son « apjification ». Les autres MOMs répliquent en nous proposant elgls dimilaires quelques mois

plus tard.
Pour Lokad, |l es changements sont profonds. Un c
presque 100% de notre R&D dans de | 6anal yse -upst a

web et tous les éléments afférents. Un changement de vision business ensuite : tout doit fonctionseickn «
» littéralement’ comme une app iPhone ; ce qui nous pousse paradoxalement a explorer des outils statis
plus puissants, et plus automasisé

La ol nous mettions deux semaiiiegu mieuxi pour démarrer un client, nous mettons 15min ; et en quelqu
mois nous faisons un 4x sur | e nombre de PME s
logiciel naturel de Lokad. Début 2015, 9@ notre segment PME est poussé par les MOMs, et la tendance
toujours a la hausse.
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Dans la pratique, chaque entrepreneur qui a réussi ou échoué est capable de vous raconter plusieur
hi stoires de pivots. (Qob6eesptoilnet |Icolt®ousosssrdesigh adveosi r
bienpenséddse d®part pour | imiter | es changements

nécessaret au bon moment. Soit!¢ avant quobi l ne so

Il faut cependant éviter de pivoter trop frequemment sans laisser le temps a son offre de radrir. Cel
prend du temps doéinstaller un nouveau produi't
de moyens financiers peut faire rater une belle opportunité. Il faut donc du discernemens-pour di
tinguer les situations difficiles qui demandent de la peénsice de celles ou il faut changer son
fusil do®paul e.

La possibilit® de faire un ou plusieur "ddoémivwo't
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 oubbhePausBif l@®mb@euxp o u r

grands succes qui se sont batis sans grand pivot aurdgmgGoogle, Facebook, Oracle, Price
Minister, Meetic).

Marketing et vente

Avec le financement, le marketirgg la ventesont le carburateur de la cre@gce. Et aussi un gros
point faible 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 servaisidaphiyer 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 |l e fait doéavoir un tr s bon produit
communicatiof?.

Dans tous les cas, il faut faire preuve de bon sens. Définir son marché cible, sa segmentation, son
offre, sa «business value (leshénéies de | 6of fre), la diff®rent.
et la tarification. Les analyses et ®tud-es de
tout valables pour les innovations incrémentales. Les innovations de rupture sonhtdaeiiee

ment évaluables avec des outils traditionnels.

Le marketing nbébest pas une science exacte et

accepter | 6incertitude, et en m°me temps rati
avec | 6offre ad®quate.

Du c¢c!*!t® des ventes, | 6objectif "’ terme est d
do®chel |l e. Cela ne fonctionne pas toujours a

stabilisée. Les premieres ventes sont expérimentales et gérdes fondateurs. 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 c6té générique de son produit et donne trop dans le service pour
le personnadier en fonction des besoins de chaque client).

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

#2Contrairement ~ ce qui peut °tre affirm® par FsesedquioMiuhson a
mauvais produit On a toujours besoin 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 certainementirdier les couts

marketing.

33 Ce processus est trés bien expliqué fttp:/steveblank.com/2010/09/13/joiles-thatcansink-your-startup/
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Vendre la valeur

Avant méme toute strdgie de vente et de marketing, il faudra peaufiner son discours, st «

de ventee . Le tester, | e tester ° nouveau et sans
Bien entendu, il faut une ou plusieurs présentations de type Powefmihicomme une brochure
synt h®tique de | 6offre (hors business pur 1| nt

Plusieurs manierepermettentde structurer son discours de vente. En approche client directe, ce
taines méthodes consistent a mettre en évidence un manque ou des difficuliétesxides pertes
de chiffre dbéaffaire ou des surco¥%ts dans | 6e

Discours marketing Discours commercial

Personnalisation du discours par rapport
discours par rapport a un el

Personnalisation du
segment de clients

@ © 1 @
>
O
S
()
o
Le apra Ol Leapre
. N e apres par p e apres par
Ce que fait Le aprés par rappgrt ap 5 rapp‘c))rt a P
le produit rapport a P P 21% P .
- s t QlF gk yid L2d t Ql gk yiu L3 dzN
USSR t QIS le segment = le client
Q
©
>
>
920l GA2y RS f QSEA&GL y
des clients, et de se]
inconvénients et col
Evocation des besoin: 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 Eiéassuite, on
plante le décor avec son offre. Etcalle devr a met wnmcdté enmen@iveicldieune e d

val eur aussi chiffrable que possi bl e, et de |
Le schéma edessis montre visuell ement l es b®n®fices
entre | 6existant 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 plus fr®quent quobi l

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

¥%Ccette t ec HendSpiruSelling&taapte documentée par un certain Neil Rackham.himir/www.amazon.com/SPIN
Selling-Neil-Rackham/dp/0070511136
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91 Dans le cas 3), le discours sur la situation existante et sur la solution est plus spécifigue car pe
sonnali s® pour chaque segment <client vVvis®.
dans les discours marketing (communiqué de presse, brochure, site web, séminaire).

T Le dernier cas 4) est <cel ui de I|Lleampyxnafaieche c
consiste a faire parler son client avant de vendre son offre. Et de le questionner sur sa situation
existante, ses difficultés, ses besoins. Ensuite, le discours sur la solution peut étre personnalisé.
Cbest dans ce céapercgeles laplas fosteadares compter ja oonfiance qui est
générée par un contact humain direct.

La perception du client devra étre comme sur cette ba(arcentre: la valeur économique de la
solution devra étre de loin plus importante que st global, ce qui integre le délai de mise en
Tuvr e, |l e changement induit chez |l e client, I
risques. Le point le plus difficile a traiter étant sGrement le risque de choisir une startup.i-On min
misece risque percu avec un bon financement, de bonnes références clients, et une capacité pour le
client ° substituer | 6o0ffre par une autre.

Trés souvent, le risque est minimisé chez
P (

l e client par | api- mi se en .
lote » qui testera les capacitées ded o f f r €. —

Colt solution

£ Délai
Dans ce cas, il faudra prendre gare a étrt Valeur Changement
aussi  proche que possible  de’ Raduction des Intégration
| 6op®r ati onnel et S ohistiers ' € S d Risque t,

sinon, le pilote va se fondre dans la masse

et ne pas déboucher sur une vente. - - ,
De plus, |I_ faut aussi tout _falre pour = .

vendre le pilte. Les grands clients fia

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 iddrg#fiéas clients, et qui
emp°che quel qudun 39 vodsecamez une bedlebtécienoladjie a propasen mais
un probleme a résoudre pas bien défini, il faudra revoir votre topie

Cycle de vente

Un cycle de vente integre les tactiques marketiogsmmerciales et de services qui permettent de
faire avancer | e client ®tape par ®tape de |0
achat et son renouvellement.

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

1 Notoriété: cbest | a pr enxploitezles ouitld d@ poenmumikation wousspetme
tant de vous faire connaitre. Si vous proposez une innovation de rupture, il faudra lourdement
investir i ci pour f a-mf me d®tfooibgiece dt0i dshe@vaobd
sages en tir croisé» via plusieurs supports différents et avec une forte répétition et rémanence
dans | e temps pour qubéau bout dobéun <cerit ain
taires aient mémorisé neserefq ue votre existence et |l a nat.
utiliser des relations presse et influenceur, un moyen trés abordable pour se faire connaitre. On
combinera ses propres sites Internet (celui de la startup et son blog) et un bon SEOg@ur se f
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 étapes suivantes du cycle de
vente.Hors Internet, cette étape peut aussi comprehdiei nt er venti on dans
séminaires comme la présence dans des salons professi@antlant que ces tactiques jouent
aussi un réle dans les autres étapes du cycle de vente. La présence dans un salon professionne
sert ainsie afusds®@l| idsGaotuitoinl odu doupselling.
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1 Considération: ce sont les tactiques qui permettent de prendre le client par la main pour lui
faire d®couvrir votre offre de plus pr s et
son usage et/ou son acquisitiod ans | e cas 0% | 6offre est pa
en Tuvre tout es | avesunkite wahbien stdueturdes viaéos de démngn
tration et diverses formes de documentatimarketingfacile & consulter et/ou téléchardetr-
tout en btob).

1 Evaluaton: tout <ce qui va faciliter Verseeh dé®Y

gratuite pour un logiciel, inscription rapide pour un service en ligne, téléchargement gratuit
d dune vlight>spouw une gpplicatiomo bi | e, et autres tutoria
faut prendre | OutDbnsatdeunomhretunrn ®mmarwikices
d®r ation et de | 6®valuation sont g®r ®es si ml
paspareque VvVoOusS poussez quelqubdbun 7 sobéingcrire
couvrir les facettes intéressantes pour lui.

1 Sélection: c 6 ectosingd ,e ¢ savoir | 6usage (dans un se
offre payante). La simplitd 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
|l e client voire avec son service acflaet, sigr

Cycle de vente

Presse, blogs
Publicité, SEO > Notoriété
Evénements )
Vidéos

Visite site Considération
Démonstration ?

Test
Freemium

Evaluation

Usage
Souscription

Sélection

Bonne expérience produit
Augmenter 'usage
Support et roadmap

Satisfaction

Avis dans réseaux sociaux
Citation presse

Abonnement
Up-sell, cross-sell

; %
Référence

> %
— Fidélisation

1 Satisfaction: |l a vente ne sodéarr°te pas | " .lll@itest
gue votre client obtienne une expérience utilisateur positive de votre produit ou service. Il faut
en d®vel opper | 06us acgoent elhnt er @saesa ud Gsaovcoiiarl dnees
se pr®occupe ainsi du temps pass® par jour
®t ape que | 6on identifie |l es in®vitables I a
alors nettre en place le support technique adéquat et injecter dans la roadmap les attentes clients.
Et communiquer sur les évolutions de son offre de maniére réguliere.

1 Référenceeune fois que | 6on a des utili sacaeser s s
de r®sonnance pour recruter ddéautres client:
et de viralit® telle que celle qui est souv

amis doéoun r ®seau donnéBeau. Endidb, celn prend la ormd plas 8  u n
ditionnelle de la «éférence client communicabeque vous utilisez dans vos supports de pr
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sentation voire sur votre site web avec des études de cas documentées. Elles inspireront co
fiance et vont créerunfefet doéentr ai nement . La confiagurat.i
chi ne s 6 e mb a&actew nucléaineraetoalimentde début du cycle de ventéela se

mesure avec la proportion de clients nouveaux qui entrent dans les premieres étapesdiu cycl
vente gr©ce ~° <cette viralit®,. Si el l e d®pas
plus, la structure de cout du cycle de vente sera sérieusement dilmGelaexplique pourquoi

i faut faire tr s at tadsfadtionoSeule’celidi va®réax pnefortp r ® ¢
effet dbébentrainement

1 Fidélisation: elle intervient avec toutes les attentions et tactiques qui vont vous permettre non
seulement de conserver votre client dans la durée mais aussi de lui vendre plus. La formule de
| 6abonnement reconduit automat i qrierevenno.Mais 0 a p ¢
vous pouvez ensuite chercher ° vendre des 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 de clients a chaque étape (prospection, démarchage, démonstration, pilote, projet, signature,
etc) et les taux de transformation entre chaque étdpe ¢clétma suivantgue | 6on cher cl
entendu & optimiser & moindres cdtts

L6O®Vvolution de ce taux dans | e temps sera une
la société. Le colt du cycle de vente permettra aussi de mettre en regard ledodiac qui si t |
clients, |l e mod | e de vente et | a str-laqueur e
| 6on se r dmd bcsoampatdei dddet ® ddéun mod | e de distri
On doit <calcul er | a n ots damsmousdes cas dedigure,dyG@@npre Bur s i |
InternetAt t enti on © ne pas confondre | e co%t dobac
vente (comme | e cout doéun cl i «clksé»et cqui achetdZer d s )
coltesten@®@n ®r al l a somme de | 6ensemble des ainves
riables divis®s par | e nombre de <clients ¢l o0s:¢
moins quelques mois.

Quelles sont |l es condi?tions de | a viralit® dbo
La viralit® dbébun service se d®vel oppe au mieu

1 Le produit est ddbonne qualité et répond a un besoin clair. Son usage devient rapidement a
dictif pour ses premiers utilisateurs.

Lavaleurduprodutaugment e avec | e no«hdred fcedwutdiel ir Rsted

1 Les utilisateurs sont encouragésuiter leurs amis a utiliser le produit. lls y ont intérét en
raison du point pr ®c ®dent . Mai s | 6invistati o
sible. On voit bien trop de sites smax qui génerent des invitations plus ou moins automatiques
sans expliquer a quoi ils serveérilles sont pergues comme du spam par la plupart desultilis
teurs.

1 Le service est bierelié aux réseaux sociauxet notamment Facebook et Twitter. 8O (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 régulierest bienespacée dans le temps. Histaleegénéreune visbilité dans les médias
gui ne se résume pas a deux articles dans TechCrunch et équivalents au moment du lancement.

®Voir © ce suj etionld®bavededlures Starteps rpetriGsgoe girdtes t
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Nécessités et limites des études de marché
Par Anne Ricaudde Market Solutions Consulting, rédigé en 2011

Les étudesle marchénitiales sont essentielles -esi elles sont bien faites la startup doit
étre en mesurgrace a elles

f Devalider |1 06int®r°t de sa nouvelle o

identifiées

1T Do®val uer son potenti el business en

bon zoom marché), la demande potentielle client et les leviers/freink 6 i nv e 4
associés

Dbadapter | e contenu et | a fsonmoueleé@@onsgoen of fre d
D6identifier ses cibles client | es prioritaires

cartographie deon écosysteme amont et aval et de ses acteurs concurrents et partenaires.potentiels

1 De savoir positionner son offre de maniéere différéapiar rapport a son marché, ses clients et la concurren
directe et indirecte

M Déidenti fier Ites deisrsfalgieesn cee pcriirccruiit ai r es
On |l e voit, il sbagit de bien plus quodun kGraogdce
type do®tude, la startup sait o% elle doit alientse r

tout en se différenciant et en étant rentable.

Mai s ces ®t udes initiales men®e s en cour s dee
teur/prototypage ou plus en amont en phase de spécifications) ne suffisent pas a concrétiser mmopesjeet a
maximiser ses chances de réussite sur le marché.

Il faut pouvoir transformece projet innovant en solution compléte, finalisée et vendatbette nouvelle offre
produit/service en un business concret

La finalisat i on tishteonsurdeobréhé mquierént nséthode ai autils spécifiques, notamme
ceux du product management/marketing produit et du business développement (développement commer
nouvelles activités).

Parmi les questions a se poser (dont nensumt évoquéedans ce guide)que mettrei ou pas- dans le po-
duit/service par rapport aux besoins clients et aux offres exista@@srment en faire une solution compléte pour
répondre au besoin et pas un « bout de solutio€erment délimiter I@roduitet leserviceassocié, notamment
de personnalisatio Que faire en interne ou externeC®d mme n t structurer hoinm die? r
Que faire en gratuit ou payantCbmment évaluer la rentabilité de la solutio@@mment suivre son développ
ment ?Commnent définir la stratégie et les actions marketing et commes@dlmmment planifier le lancement ?
Comment mettre en place des partenariats commerciaux efficdesPnme nt d®vel opper | ¢
et les ventes initiales ?

Au final :

9 Une étude initialeest clépour une startupet elle doit permettre de al i der | 6i nt ®r °t
| 6opportunda®f boer nkeescont enu ladpsesiticneer dedacon diftérereibntee
et dedéfinir une stratégie et des actions marketing et commerciales pour accéder efficacement au marck

développer.

T Une bonne ®tude ne suffit pas pour r®ussir. L a
méthode et outils spécifigg notammentcelles du product management/maikgtet du business develo
ment.

On mesure la viralité avec le rapport entre le nombre de nouveaux utilisateurs mensuels et le
nombre total d 6 ut i lourcersageesiable.ou € erbissanckoQnia mésure aussu n
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 &xenaslds illustratifei-

dessls).

Et cela ne fonctionne pas a tous les cdupa peut étre induit en erreur par un démarrage rapide du
service enclenché par les premiers retours presse et par le testqearlgsadopters habituels de
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|l 6l nternet vont r ®aliser. I' En g§néral,nls passeatméguéar on 5
me nt "’ autre chose. Le temps disponible des
| 6 i hQela enidevientn matiere premiére la plus rare sur Intetnet

Communication

Comment choisir le nom de sa soci@té

Combien de fois tombeon sur des noms de sociétés compliqués et pour lesquels leur site web est
introuvable via une simple recherche sur Go@ygle

Un nomde société doit avoir plusieurs caractéristiqties

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 canaes
1

Non générique au sens, ne pas étre une combinaison de mots communs, nreesgratpour
étre facile a Googleizer.

1 Pasdéjautilise ce que | 6on v®rifie notammento” | 6I
ciétés existants. Par exemple, soyeadpnt si vous utilisez book, oogle, windows et autres
crunch dans votre noim

1 International: ~ savoir, u tCeld sigsifee ddna éviter lés @g®domnanoeg &op .
francaises sauf dans les secteurs ou celagimifustifie comme dans le fasn. Il faut aussi
veri fier que | e nom nbéa pas une signifi-i cati

gions, mondiales.
1 Associé a uhogo simpleetmémoisable !

Comment construire un plan marketing qui créé notoriété et génération de dentemmleompté®
Comment provoquer efficacement du buzz markeginde la viralité ? A quel co@ Avec quel

impact sur les ventésQuels leviers privilégie? Esic e que | a construction
blog®’ suffit ? Comment fonctionne le marketinyal®® ? Comment bien référencer son site Web

sur les moteurs de recherch€omment bien gérer ses relations pr@&s€emment sélectionner ses
agences de marketing et de communicatiom ? Ce
niére de créerascarte de visitgé

La premi re erreur 7 ®viter est de consi d®r e
plan marketing grace aux miracles du marketing viral. beizze peut ef fecti veme
pour limiter les investissements markef®, mai s il noé®conomi se pas ¢

basiques des 4P (produit, prix, placement, promotion).

De plus, il est adapté a certains types de sites web, notamment les réseaux sociaux, mais pas &
toutes les activités du secteur des TICs.

% 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

SAu sujet de la cr®at i dezcetadtioenhttpy/Ivewgcondedsearketing foreférenament2@lesdow |
de-yanngourvennegourtenirun-blog-dentreprise

% Voir une piste dans %he Inside Word on Wordf-Mouth Marketing> publié par Guy Kawasaki sur:
http://blog.guykawasaki.com/2008/06/tmsideword.html

39 Voir ce post de Guy Kaveakisur« & ar t d»e http:#lblog.guykéwesaki.com/2008/05/thg-of-the.html

40Voir « Mythes et limites du marketing viralsurhttp://www.oezratty.net/wordpress/2007/mytietdimites-du-marketingviral/.
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En btoh les basiques restent les relations presse, la participation 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 teaficizz
(relations presse, blogs, fons), le référencement naturel dans les moteurs de recherch&Y8EO
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 éplaypurinte-
net).

Comment construire son site web

Une activit® en |ligne est support®e par uun si
p®rer (brochures, d®monstrations, v i3 ® com-, 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).

Lesréférences clientst lespartenaires éventués.

Lesoutisde priseenmaind u service ou du produmade sdid ¢ rap
tutoriels, vidéos.

1 Lesressources techniquesnotamment pour les développeurs tiergadies, mais aussi une
FAQ, une base de connaissance des problésnesntrés.

1 L actualité, gui doit faire vivre | a page dbaccue
clients, les nouveaux partenariats.

1 Une rubrique poudécouvrir et contacterl 6 e nt r. sopéquipe de fondateurs et ses aran

gers, son financement ses coordonn®es exactes. Evu-t ez |
sement souvent et qui ®manent dbéentremfeneu
nent ou bien quéils sont seuls ou |l e fait gt

1 Unerevue de prese avec pointeurs sur les articles en ligne le cas échéant. Dans le eas de r
production ou doéint®gration doéarticles de p
m®di a concern®. Bonne occasion doentrer en

Le site doit étre optimisé pour le&férencementdans les moteurs de recherche et bien entendu,
surtout sur Googfé. Les pages doivent notamment contenir les bons métat@gdes mots clés

sur |l 6activit® de | dentrepri se. poide suf eeluiade e n

| 6 ent roemmencepar le'blog de ses créateurs. Le SEO est un véritable gaweiqui ré-
cessite souvent de faire appel © des so0éi ®t ®s
chera de remunérer a la performance.

Attention cependant a un élémentclé du SEOc 6 est une discipline en j
des modi fications op®r ®es par Google sur son
du PageRankt son évolution dénommédPanda» lancée en 210 ! nbest pas rar

automatique (ou pe®), Google déréférence un site web et réduise de ce fait son trafic de maniére
radicale, surtout si la part du trafic qui vient des moteurs de recherche dépasse les 50% au niveau
des visiteurs uniquee

“1Voici un petit guide sur le SEChttp://www.work.com/learningsearchengineoptimization1053/s ac hant qudi | en ex
Internet.

42

Voir cet article de Guy Kawasaki qui rappel e | es
http://blogs.openforum.com/2008/12/31 Atmy-thingseverysmalktbusinessownershoulddo-in-2009/

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 réalisés\&eedpress http://yoast.com/articles/wordpresso/#relatedblogsSans compter
les nombreux livres parus sur le sujet, surtout en américain.
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I 1 est donc bon dbéavoir un SEO qui tienne | 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 des0% des moteurs de recherche.

Au passage, on | i mi tHMashaa ul 6sutsraigcet dnel nd onmapng s aentt
d @neintroduction entierement réalisée en Fladre ur eus ement , gr ©ce 0% °
est maintenant passé de molliidaut arriver directement sur les rubriques du site des la premiere
visite!ll f aut aussi sobébassurer que son site f:oncti
Internet Explorer, Firefox, Chrome, Safari. Et sur Windows, Macintosh comme Linux.

Si vous ciblez le marché des entreprises, il faut que votre site fonctionne sur les anciennes versions
dél nternet Explorer. Pour | e march® grand pub

Il faut évidemment intégrer le suppoestablettes et smartphones, voire mémeneggateurs des

TV connectées et ceux des consoles de. jBoxr bien les cibler, il sera préférable de développer
son site en HTMLS5 et responsive design pour ¢
ponsive design noi nmplddaiuret @garse rn &coeusts as are meint e

dans | aquelle il faudra naviguer pour trouver
menu ~ | 6ancienne pour faciliter | a d®cmuvert
finitescrollé est r ®serv® aux sites de teasing | orsgq
juste un prototype.

Au passage, signalons que legosd e | 6 e nt r eépe fxilesa tralei et &lédharger,
qguecesi t sur | e issdupa und chdrobeesurtGoaglp en tapant « nom de société

logo ». La conception du logo doit permettre son intégration aisée dans des présentations, ce qui
milite pour un logoassez dépouillé etur fond blancet si possible disponible a la fois €éPEE et

en PNG avec transparente top étant de proposer également des formats vectoriels (SV@-de pr
férence) et des formats hautssolution.

Les |l ogos sur fonds de couleur g®n rent aun ma
tion car ilssont généralement intégrés dans leur rectangle de couleur, différente de celle du fond du
transparentEt c e n 0 e s tFacebadok espdans ceedaggwiei | f d Ort peut dussimi t e
proposer une version du | @mmnoieaou sombrd faut dogcua S Oi
fournir au format JPEG et en PNG avec transparesi@assien haute résolution. Comme cela, les
meédias et consultants qui vous citeront dans leurs support le feront avec un logo de qualité. Cela
compte aussi pour avaine bonne image

! est aussi bon doé®viter dbdébaccueillir un vis
méme pour un service en ligne freemidV ANT ddéavoir plus expOni quer
voit encore cela bien trop souvent avées sites qui comptent plus sur la viralité que sur

| 6explication pour faire ad!dpautéout dd neéme domerurnv i c e
peu envie au visiteur de tester leditserdace de d®couvrlir de quoi i S

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 aussi pour valoriser | 6expe

Le blog de | dent r dfferegsoisiactifs mpreetiff: donc avoir

T Montrer que | e projet vit bien et informer
portant en phase de béta test pour un site web ou un logiciel.

1 Créer un canal d'écoute de ses utilisateurs et de son mardééentrant une capacité a pre
dre en compte les feedbacks des utilisatdies.commentaires doivent donc étre ouverts sur le
bl og. Sinon, de nbébest pas un bl og

“Cf«Why startups need t o b»deMarkSasterdsunfbcacrunch.o t al k about é)
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1T Faire | e point sur | 6actualit® du mar eh ® da
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.

T Publier des |ivres blancs sur votre domaine
Il faut éviter le bloganonymede la startup, signer les posts, et éventuellement impliquer plusieurs
contributeurs de | a soci®t ® sur son bl og afi
coordonnée.

Le cas extr°me du bl og de eh200 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, et force vidéo, et pour cause, lad ®0 ®t ai t al ors au
Seesmic (qui sbest depuis refocalis® sur | 6ag
pas reproduklttible © [ 0infini

Apres, on peut pousser le bouchon un peu plus loin en utiligétier et en esp@nt 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 éacént une liste de diffusion d'informations no
velles versions du produit, etc) a ceux de vos utilisateurs qui s'y sont inscriten@mes.

On peut compl ®t er | e dispositif par | dusage
nature de sonesvice. Si on est dans le visueldemmerce, photo, etc), on peut par exempledév
lopper une présence dans les services duRygerest

Comment gérer ses relations pre8se
Les journalisteset bloggeurssont inondésquotidiennementde communiqués a dpresse et

déinvitations ~ des conf ®rences de presse. Qu
startups. Alors, comment les intéres8e3urtout dans la mesure ou ils sont en général frileux pour
parler de startups sauf dans quelgues médiaspécialiséd. 6 a i un beau b°tiser

ce point de vuda.
D6o% | es recommandat i esbons basigues dgumarkeing g u i rel v

1 Expliquez son offre en quelques mots qui la positionnent bien, et décrivent son caractére inn
vantet comment elle peut changer la vie des clients.

1 Situez | ddfre dans une tendance du momgut pourra devenir un angle» intéressant pour le
bloggeur, comme pour le journaliste. Cetui est souvent plus int®re
tendance quegpr | a publicati on dou@aapbuHtreureendamae un e
sociétale (godts de jeunes, etc) ou économique (réduction de tels coltsa éodance peut
étre illustrée par des données de marché ou des études. Attention ceperdaad abuser des
études athoc qui peuvent paraitre bidon.

1 Soyezpertinents, compréhensibles et évitez les termes creux et vagues, les citations po
peuses tout comme les superlatifs non justifies

91 Développezun discours trés différentiant. Au passagegonnaissez votreoncurrencesur le
bout des doigtet positionnexotre offre posément sans dévaloriser les autres qui son&preut

des référents dans la téte des journalisses. vous | 6®duquez suétre votr
plus int®dess®sdéa®orsrgqguobi l néaurait pas ®cr

1 Fournissezdes visuelp er met t ant doéil |l ustrer: unomirds cd @&®
vidéos logos de la sociét@uis, un acces awethastrations en lignejampted 6 e s 6 ai s 0 a g
doun service Internet
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9 Fournissezdes chiffres: sur les bénéfices clients
de votre solution, sur laitesse de croissance la
société, sur laaille de son marché sur les Be-
ments de trafidespremiers clients, etc.

1 Ciblez vos enwis et vos messages. Evitez de tire
au tromblon

1 Ne mentez pasn indiquant que vous lisez 1ég
lierement le site du média et en démarrant av
une proposition en contradiction compléte avec !
ligne éditoriale.

1 Ne quémandez pasouvertement un article, en
interview, une citation ou un retweet. Vous rfou
nissez une information. Votre destinataire ne vol
est redevable de rien du tdut

1 Si vous envoyez des communiqués de presse
email, fournissez dedans tian URL sur le caon-
muniqué permettant de le retteir! Je recois régr
lierement des communiqués avec des piéces join
mais sans rappel Internet, ce qui rend difficile let
propagatioréventuelle !

votre soci ®t ®
d®but de notori ®t ®égulies o
remat avec un panachage
évolutions de votre offre (deux a trois fois par an
les aanoncesde partenariats importanginsi que
sur les levées deffids.

Du c!'t® des formats diéi
tables communiqués de presselest rendez/ous 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 r e wtur @6 umre®woyez s
« kit de presse sacile a télécharger(fichier ZIP)

comprenant tous l es ®I (
société etnotamment lex opi es do6é®cr
produitsel ogos de | dentrepri

Comment approcher lddoggeurs?

Qui dit buzz dit approche debtoggeurs influents
pour tenter de les faire parler de votre startup.

Léapproche est souvent
Elle nécessite une certaine pratique et quelqués ¢
cautions dous ag acerlevmail ane
pas faire

Utiliser Twitter dans son marketing

Avec plus de 241millio ns doéut
actifs dans le monde (fin 2013) et environ
millions en France (novembre 201 Z)witter
est un véritable phénomene des réseau:
SoCi aux. Les wusagae@-s
s®s et compri s. On
des utilisateurs de Witter le considérent
comme un simple média de broadca:

pui squdil s né®mett e
| 6autre extr°me duw
tout consi d®r ® ¢ 0 mme

de dialogue. A vrai dire, toute forme de
communication est possible avéwitter, ce

qui  expligue la grande richesse
déapplications quiu-
tour.

S

Lbusage de Twitter p
plan marketingest souventine extension du
blog de la startugt un moyen de dialoguer
en temps réel avec ses utilisateursvitter
est notamment un endroit ou un contact \y
pouvoir étre établi avec une audience fidél
et avec des influenceurs du marché.

Il faut commencer par créer une audience,
s O0appuy asnsignatareidk 6 esma i |
sites web et bl ogs
peut °tre sui vi sur
correspondant.

Twitter peut alors donner lieu & toute:
formes doi ntierdabd tnifoor,
envoi de quegns sur un nouveau @duit |
ou une tendance pour sonder son audien:
offres promotionnelles pertinentes et bie
ciblées. En théorie, il vaut mieux casse
| 6asym®trie gui pet
entre émetteurs et récepteurs, en suivant
maximum de « suiveurs » de votre qum
Twitter. Et surtout, éviter de spammer so
audience.

Ensuite, on peut b
grande panopl tpartie aod o
tamment ddanal yse. de
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Bonjour,

Nous souhaiterions vous faire part d'un communiqué 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 d e nombreux articles qualitatifs et sérieux 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 reettes?

T

Identifiez les bloggeursr ®e | | ement i nfluents dans votre s
divers classements disponibles en ligne, ou reprérer les bloggeurs qui ont beaucoup de followers
sur Twitter,enprenantgare au fait que selasserents ne qualifient leur audience ni en qualité

ni en quantité Il est bon de compléter ce classement par quelques recherches et analyses

ddaudi ence.

Sélectionnez un nombre réduit de bloggeurgfluents et passez un peu de temps a lire leur

site pour comprendre | eurs centres doéiet ®r °{
ra | eur approche. Certains blogs traitent d
jour,notactme nt sur | es nouvelles offres des start
de sujets |l arges mais avec un rythme de pub
" des tendances g®n®rales qud” une soci ®t ® ¢
Contactezles paremalavec un message personnalis® pour
votre projet. La meill eure mani re doéexprim
sur votre projetmais sans insister trop lourdement car un bloggeur commeuun jpa l i st e

pas le temps de tester tous les nouveaux produits et services du momdnh i ndi quez |
vous appr®ciez | e blog en question toug en

tement pas dans sa ligne éditoriale

Evitez de mettréd es pi eds dans | e plat en demandant

projet, a fortiorien le payahit Céest ®vi demment mal adroit m°n
«sur commande. Vous fournissez des informations, un acces au service, emaitez a la

di sposition de | éauteur a u Poua sn site Wwebioll il faub u h a
séinscrire, facilitez | 6®valuation du proj et
login/password associés.

Faites en sorte que ceitsles fondateurs de la startup qui émettent les mails en question, pas un
stagiaireou un community manageméme si ce dernier peut avoir préparé les mails et listes de
diffusion en amont de leur envoi.

Profitez des conférences et autres événementseptn@r en relation directe avec les bloggeurs

gue vous avez identifiés. lls mettront un ou des visages sur votre startup. Apres avoir qualifié
rapi dement | 6i nt ®r °t ou non du bl oggeur (ou
le/la «pitcher»r api dement sur | 6originalit® de votre

Ne spammez pas les bloggeurs avec des messages @ via Twitter. Cela les obligerait a vous
suivre sur Twitter pour dialoguer en Direct Messames vous répondre en mettant des milliers

de personnes en copieaitesvous cela avec votre mallAutantdoncpasser par I@on vieux

mail ! I nbest pas encore mort!contrairement

Vous pourrez également appliquer les conseils relatifsrelations presseSac hant quéi |
moins trois catégories de bloggeurs pertinents pour la startup
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1 Lesbloggeurs professionnelgjui sont finalement des médias relativement classiques. lls vivent
de la publicité sur leur site. lls écrivent a temps plein. lls ont ani@me une équip&t leur
audience est généralement assez importante en volDes s t |l e cas par
Presse Citron et de celui de Korben.

1 Lesbloggeurs a temps partielqui ont une activité professionnelle distincte. Le blog est soit
leur out | doexpression personnel sur des poassi

e X

o

tion de leur activité professionnelle. Un grand nombre de bloggeurs dans ce cas sont tles consu
tants indépendants comme votre servit€le s ont souvenrs. llslreegraitdnl og s

pas de noéi mporte quel sujet. Si vous | es s
themes voisins de votre activiide | eur demandelisspas doé°tre de:c
1 Lesvidéo-bloggeursqui publient essentiellement des intews vidéos, soit filmées sur site,
soit en visioconférence comme Jédithel Billaut. lls sont assez faciles a approcher, mais leur
calendrier de tournage peut étre facilement bien refdfptnezy vous ~ | dawance
haitez bénéficierde lapublica on doéune i nterview “ un moment
Quelles sont les différences entre un journaliste et un bloggaun s | é approche ? L
plus libre: i néa g®n®r al emenl!lt Iplasndde pasRdacad e ude
brage dans ses ®crits. Son audience est moi n
grands médias (presse quotidienne, radio, TV), mais elle peut étre plus spécialisée voire'qualifiée
En complément de la blogosphére, il fautauspises er | a question dbéune p
r®seaux de microblogging comme Twitter. 1 pe
pour informer en temps r ®el | es p etragssi pauré-s q u i
pondrea leurs sollicitations ou remarquéesgr andes marqgues so6y sont
Cola,AirFranceet c) tout comme | a grande majorit® des
Fautil remunérer les bloggeurs pour leur faire écrire des articles
Cbest iuqmee pocaudrante dans certaines industries
dans | e num®rique. Question ®t hique,-oncicetst un
pratique avait lieu dans le journalism@ns la presse grand public ? Cditj méme si un billet
«acheté doit étre mentionné comme étant sponsorisé par son auteur.
Les sites qui pratiquent cela ne sont en général plus de véritatllegsz mais des médias avec
plusieurs auteurs qui sont préts a tout pour monétiser leumaadiey a méme des blogs spédial
s®s qui font partie de | a poubelle de [ 061 nt

ndapportent pas beaucoup de valeur ajout ®e.
cbest dire

Evitez ces zozostaut prix!

45 Voir quelques conseils complémentaires chesmFrancois Ruiz
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Pourquoi et comment mesurer la réputation de sa startup
Par Michelle Chmielewski, Community Manager chez Synthesimé er2010

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 desti n®s “danfledanalytes. dc

1 Un tableau des indicateusissuivrecrééparJoél Chaudylansle Livre Blanc d'ERéputatiorpublié en mars
2010 (page 12)

1 Ce livre blanc comprendégalement une comparaison des outils graefifgsayantsréaliséeparlLaurent
Magoired @pinion Watch pages 17 & 21.

1 Cédric Giorgi de Seesmic a publié uneellente présentatisur les outils des médias sociaux.
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http://bit.ly/ifsC18
http://caddereputation.over-blog.com/pages/Tableau_comparatif_outils_de_veille-848203.html
http://caddereputation.over-blog.com/pages/Tableau_comparatif_outils_de_veille-848203.html
http://caddereputation.over-blog.com/article-mesurer-le-partage-d-un-lien-sur-twitter-en-9-outils-67820088.html
http://twitter.pbworks.com/w/page/1779726/Apps
http://jconseil.fr/
http://www.slideshare.net/jdeyaref/ereputation-le-livre-blanc
http://www.opinion-watch.com/
http://www.reputation.axiopole.info/2011/04/12/social-media-tools-cedric-giorgi/

Péchés et vertus dans la vente et le marketing

Les processus de vente, le marketing et la publicité exploitent tous abondamment les péchés capitaux. Lesivertus card
nales y sont bien plus rarement mises en pratique. Cela faé gas basiques des agences de communication et depuis

des décennies. Cette perspective peut intéresser les startups dans la conception de messages dans leur marketing
Comme les entreprises établies, elles seront amenées a jouer habilement des géshéstas dans leur marketing et

leurs processus de venteuA

tant savoir! dé~" -~~~ i ~mv

Les péchés _Impatience

La liste des sept péchés de |
chrétientéec o mpr en d,
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
général et en particulier dans | 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 paresse un mal de ['ame qui s'exprime par ennuli,

déune offre chez de daosubr lael??nenae tq]eé pheﬁ?ac{eéay?ngencg de la Iecture
nombreux services achates apg

erq §8s [ eélt efdjsrgl e2 Urse
vable de | 6i mptt ou de | &SI %'he gﬂﬂ t Grgcpmn}
sans parfois préter suffisamment gare a la nature deISemande. le comportement consommateur con5|stant a
investissements associés. ne regarder que |l es 2 eu 3 p
Offre : tout ce qui reléve de la communication sur Iesfhéghe sur Googlée él)acvalldatlon des mwtauoér;ssdsnls Iez 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
l es ventes priv®es (qui Hr tw%saregvxe]ttgr le c?ngeLPu dSS a{,ltresr Go“'(@vsgn d
rel vent aus s ilescompatatéunsrde prixe ic ef , dans

(Kelkoo) et dans les modeles freemium. Se retrouve aus$ffre : tout ce qui pet faire gagner du temps reléve 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 intéressées par les réductions fiscales que pads de question puisque tout est dedans (cela rentre aussi

| 6 éstissement proprement dit dans les startups. dans | 6avarice dansspriretcoupl

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 nication qui positionne

moyen et a tout prix (& ne pas confondre avec la Jalou3|e§loensloer: Sﬁ::t:\z:e r:jlzt(t):ge (igfgiﬂﬁnﬁheraulg zﬂmf’nm rgﬁ
On peut y associer la notion f#dousie. q p y
mo d e ®c ono misgrlagaressk alpsden y a

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 ou un serviceen moyenne sont réellement consommés par ceux a qui

l orsqudil s mmech@®&ntet gu e ul sils onbétécoffertrse nlt sD&Sd%W un mod | e ®c
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 éstbdamaple quelle gloutanr@fie®ceteen c e
clients dans le marketing destiné aux entrepriBems  derniée 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
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http://fr.wikipedia.org/wiki/P%C3%A9ch%C3%A9_capital

Demande pas que chez les enfants ! On la retrouve chez e me n s cilnpgseun pédhé 8 Peétre pace que

|l 6l nternaute qui accumul ecoman U®Rl ®ofawerayidampanmindespvlrtuss o u
moins licite plus de contenus dans son ordinateurquedeu peut se justifier. On y trr
tempsdisponible dans la vie pour en profiter ! enjolive son pipe commercial dans son pitch. Un procédé

offe: 1 60b@sit® de fonctiod Sl Bl ERAE (e R OB SR, | -
l es plus de 300000 appli Ctl%r%" o AFE N5 ppStore doApple.

les capacités de stockage numériques gargantuesques
dont nous disposons,Vdtdes Ledverluscardimlesdbheures de T
vidéo maintenant disponibles sur Internet ou la VOD, IesL 5

forfaits illimités (mobiles, ADSL, musique) tout comme omhle:xes tuo ! erlleed Se téchl’saca ri]tao Xm eog Colmaté ure
l e nombre de vos fAamiso ﬁ%ﬁ 3 m?n%r%‘t r.@sﬂeaat%rxepsvgecrl tau%sxec alrad
longue traine et des inventaires infinis des sites de vente . , . o q .

?chretlennes mais issues deshi | osophes de |

en ligne comme Amazon. o . .
9 grecque) complétées de diverses vecarslinales.

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, | 6humisl i t ®,
mon achat, aje obtenu le meilleur prix (qui reléve autant sont clairement moins utilisées comme ressorts autant
de | 6or gueick)?@uge uncclent b aet gt a dans la publicité ou le 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 | davar i céee)desconamurd, des jeux

et des classements : les concours de startups, les pri i ff@®rentes for mes doas
endorce 1" dMePs sThehil Mdfe's

qui peut Susciter ou réduire la peur. Cela se

Ve

S

Lauprudencg: cbest avec | a udlagesse
Ul roe’| : L
e dans le"'marketing et la publicité, notamment dans les

-

débentrepreneur de I(“)ann®eamo$%10utC
bloggeurs de Wikio ! Bref, ce qui permet de se pensel‘j . ~
retr aussi dans | usage
¢ ®v
a

audessus de la mélée. Beaucoup de mécanismes liés aux” . eg veah ominveaw@é oo
réseaux soi aux et ) lo@mul at | (r)ég C uq nee d nqsole0 frﬁ\arke‘fi rttégaoljz'ltv sti dans |a
nombre doéami s, de retweet%, qgs %ayon?s Q)gao LRSS OAE Rar e

q]
: L ; : oti on er s
etc. Il y a aussi ce qui traite certains clients avec ded

e’ v n- dobéessal gr
®gards particuliers : k-e qowrgelrufal ' e FPW”'S%GWI plgtgntleh %O'r% |§aVG?F Frds ®V !
ments, les coupfle, le traitement spéciaréservé aux pondre aux exigences de prqdenc_e,de S€S C'ef‘,ts: I doit
journalistes voire a certains bloggeurs ou les bétas diteS=urer le prospect sur la pérennité de sa sociéte (avec

Apriv®eso ! Bref, tout ce 86 _[{e,fierenf:els glanftsedeﬁ P r&gnagatsra\ée% gergéandas
P . g 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.

ans

Le courage : peu utilisé. On suggere rarement a un client
Demande par extasion, le gout du luxe etlavolonté de d 6adopt er une posture de cour

s®duire ceux ou cell es qu eontraidepam vadt@isfaire mour lui montrer que son choix
] R . : ndest as courageux, pas. r.i.s
Offe: | ousage qui est fait JFgs . {8 Mlese dfteou bmnbdl oL/ ¢ 1 ¢

ou dans le marketing opérationnel. La luxure est peu A . .
utilisée dans la ventegcla;)si ue, notamment chez Ilespst courage est plutt une posture de certains clients, les

€ classique, 1 %Finnovateurso qui ont des res
tups, saf pour ce qui reléve des sites de rencontre.

une approche long terme. Ceux qui prennent le risque
La colere : courte folie entrainant parfois des actesr ddadopt er de nouvelles techn
grettables. procédés. Il est bon deslesélectionner et de les cibler

. guand on peut le faire dans sa prospection lors dedanc
Demande on peut changer de fournisseur car on est ®lhent dbune startu b ou doun no

coere conte e ourisser exlant un Sment elolh g ut aussi Sire wne forme dc
P : aopte-iilsstamscmmrrtageux ? Pas touj

politique. leur métier, leur statut ou leur temps disponibles leur
Offre : peu utilisée dans le marketing, sauf pétwe pour per mettent parfois de tester

| 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 doéapeledé s faigg ui sont | e r®ceptacle na

la colere des consommateurs. La tempérancequi assurda maitrise de la volonté sur

On notera que lesiensonges 6 e n  f ont p as lepisstincty.Tees peC gtiliseu $urtout dans la publicite
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.

der i ncontest® du mar ch® Ldrsqte flei ntessage est simgl® lagogbécité. peucfon s 6 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
Lajustice : pasutilisée, ou indirectment, combinée avec neau que | 6on péactonnels 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 echariye | norceuts restlé ne gpasrirgp bilowller les messages. lls
business On |l a retrouve dans sontrseuvept &ropttentés de eouldir faiRecpasses trop ee

solidaire avec des sites web destinés au financement deessages dans leurs publicités.
P s forme de dosn:ticl)réab oan liatsbabfelgocr)r)mgn 906 s ag%e! | d°e%s® Ml n @Y Mai'1 % %
y : les pratiques commerciales et avec une dynamigue m

peut élargir le principe a ce qui va bénéficier aux autresdul ®e s tapeodans le @y®le de vente, histoire de

et dans une certaine mesure a ce qui releve des approcr]gaer avec toutes les fibres des pulsions humaines. Par

collaboratives.
exemple :

La mOdeSt'e: pas ut|I|seeA. UneA: marque_d0|t_ toujours Notoriété: on joue syr un géand nombre_de tableaux :
faire prewvdedadduer tpi vi t ® stT. _Ce€ nhoOEes d: ar,fiogance

. . |"'6avarice, | o6envie’ a’  paress
pour faire passer son message. &g avoir de
| 6i mpact en ®tant tr s moCossgdération?n jQue bepaueaup ud 6P berwi av et
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 ouverth?nt ses qeua®|i.t®s dc“)(t@coute (
. . . . chat: on ou vi demmen sur |
clients, et si cela se transforme réellement en actions—— J

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 génériqu = 6qociation. Comme ces fameuses négociations de prix
notamment dans le marketing qui fait appel a la raison et 9 ' rands de gl i s P L
9Teq M %35 x p®c%®g. tCc“)eg%'

; o Ve l.es
au rationnel plus quob6aux ISLor}.s
g Jo .. Sombre reputation.
cas des publicités qui décrivent platement un produit,
celles qui insistent plus sur les foretnalités 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 relevdntode lee o bscuu-e d o6 a
coup moins, et avec une gradation qui néest pas binai
nbappuyer que sur | es vertus et sur | 6intel]l

geomc e hum
n

i
muni guer avec ® ®gance et pourquoi pas avec u peu doh
e

La recherche doefficacit® doit en tout cas s faire en
voir. Dans ce cas, Vvotre c o-8imemporitéasdr leovertusrtamainest Mais gn tasitd 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 spécifigleepetée entreprise, et il faut
viser | d6efficacit®. Les grandes entreprises y sont qua

Cette rubrique est un condens® dbéune s®r i e Ofgionsdlibresxendéuriei 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 delients 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 dernomercer 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 dévpfement rapide de la société et pour lui permettre de dase
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 car les gros sont assez diffes 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 projets clie, et ensuite fo
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 motivareli€@marge 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 revendguplas ou 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 @amdue. 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 méme 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,eavec un chi ff rldspderdntfemdunface ume plusrgande pérennité.

D6o% |l e militantisme des entrepreneurs 8t VCs
taurerait un % minimum de commande publique vers des fournisseursEMtbmbreuses ass

ciations comme | O6lE Club ou I 6AFIC se sont f
| 6i nstant aux r®gulations ®conomiques d® 1| a

nNoi mpaat @i mp que leserelatianeandes grands comptes du secteubly pas du
privé!

4 En 2008, un MinE ma | | Busi ness Act ®t ai t introdui t etigparmet de anettkecen de N
place une discrimmt i on positive en faveurs des PMEs " hauteur de 15%
ndest pas ®vsobitdresprobamJuee ncdea it ggsatmai s entendu parler doéun i mpact
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Loaide attenduwe
tionnement en réseau pour entre Comment présenter son gipe » commercial

en contactwec les bons intextu- Face ~ des investisseurs pote
teurs chez les clients cibles, esau dans le capital risque, vous serez amenés a présenter votre
si un décryptage des modalités commercial avec vodients prospects, en signature, voire déployé
déachat de ces Tout du moins dans le cas ou votre business a une composante

pourra aller juELa tentation est grande do6emt
spécialisées telles celles de Sof prospects chauds des clients a peine rencontrés une fois. Mieux

. s | 6 t®rwsurtout lorsque vous ne savez pas qui vous avez en fac
ware Continuity’’, une sciété g pas g

. . . vous, comme dans un comit® ¢
francaisequi propose une asdi- monde du numérique étant trés petit, il est tout a fait possible
rance «pérennité» aux éditeurs de tous les clients que vous citiez soient connus par vos ioteelors.
|Og|C|e|S pour l_eurs ratlons avec Intérét Prospect  Evaluation Maquettage Signature Déploie-
leurs grands clients. ment

N Logo L
Vendre a un grand compte estiso .~ Glen Clent Logo
N len
vent un processus complegetrés Logo  Logo togo  Logo  cioh
~ . Client Client Client Client
long. | | faut dobéail
prix de trop d S G ww
. . N . len
prospect car il pouait trés facie- M
ment couler votre startuf! _— Client
Il faut identifier les protagonistes .., Lwe Lo Loao
chez le client qui pourraient imte
venir. On cherche souvent auto - . .
her le «décideurs. celui aui & Une mani re do®viter l es mal
c ! aq - clients de votre pipe en les positionnant dans votre cycle de vt
gnera en bout de course lechéqut ( qui peut varier dbéun type -d

Mai s ce derni er dessus en est un simple exemple. Il peut &msntuellement ao-
sousl i nfl uence d pl® ® dbéun tableau avec un c
collaborateurs @rescripteurs et Bien entendu, vous devez vous assurer du respect de la coafide

«chefs de projets. Il faut donc lité de vos interlocuteurs.

aussi les courtisérLe bon sens

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

r b-es f o
0y retro

Quel s sont | es moyens de sdbappuyer s
soft, Oracle, IBM, etcP Quelles sont les limites de ce modéle Co mme n t
organisation souvent tres cplaxe et mouvant@

u
S

47 SoftwareContinuity propose pour 2% du coit du logiciel ou 10% du co(t de sa maintenance une assurance technique garantissant
la p®rennit® du code source et de ses cor r-@wehdrad adispapitret8 | es ¢
offre est commercialisée par le biais des éditeurs de logiciels. Software Continuity se charge de la prise en mairatsdac®nn

du code source de | 6®diteur en proc®dant " sa maintenance co

“Vorcet excellent article de Patrick Hannedouche et | es comm
comptes http://www.businessangetfrance.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 francaises. Cela a concerné successiveematdgClear avec Renault et Crédit MutuelrA
kéa (affaire résolue depumar un accomodement entre les partidgjpGratuites et TectocTV avec la Caisse des
D®plts. Les t®moignages publi ®s sur <certains sit
entrainé une réaction de certaines de ces grandes esg#eepar le biais de leurs avocats, avec mise en demeur
supprimer les articles concernant ces affaires, arguant de la diffamation de leur client. Les blogs concemnés
tempéré car ils ne sont pas aussi bien protégés que les médias.

De quoi tils?éesgénaris était le méme dans ces trois cas. Les startups avaient été amenées a rencc
grandes entreprises pour pr®senter | eur acvente®c
pas donné suite, et aprés quelkluemoi s, ces grandes entreprises sort
véhiculé par ces startups. Il est toujours difficile de faire la part des choses dans ces histoires car évidemmen
doit avoir une version différente dece giest pas s ®.

Comment éviter que cela se produfse

En France et en Europe, lbasiness idease font pas partie du champ de protection de la propriété intellectt
contrairement aux USA. I est di f f i c iclssionglawec le€ gande:
entreprises. Sauf dans le cas obuainess ideast étroitement liée a un procédé techniquen@me brevetable.

Une premiére solution consiste a consolider la relation avec la grande entreprise au plus haut niveau de
possible, et avec plusieurs contacts. Il est important de savoir bien communiquer avec les grandes entrepri
cas de doutes de se faire aider par des coachs/ m

décision et décoder lgseux de pouvoir qgui |l 6ani ment . Ce sont
| 6entreprise. Votre r®seau personnel sera tr s ut
travail dans telle ou telle grande entreprisd. e st not amment utile doéident

succeptibles de vouloir créer un équivalent inerne de votre solution. Le syndrome de la récupérationogtirdu «
vented here est en effet assez courant.

Une autre solution consiste se renseigner auprés de son conseil juridique avant toute rencontre avec une
entreprise, surtout si la sollicitation provient de cette derniere et notamment de groupes en charge de la vell
|l i nnovati on. Av ant préférance canteactui@lser la relation avec la fjrandedenti@prisk @ve
accord de confidentialité détaillé portant surbdesinessidead e | a soci ®t ®. M° me si
construit sur un modéle de la grande entreprise. Il faudralbilire et éventuellement proposer des modifications.
protection est un peu illusoire, mais elle permet de sédimenter les choses en cas de recours. Il en va ainsi ¢
servation de toutes les traces des échanges avec la société.

La derniere soliton est de retarder | 6®ch®ance de telles
possible dans | a mise en Tuvre de son propre seryv

Comment séy prend?e | orsque cela arrive

Lorsqudune telle situatiso® Isees psoldwtiitonset” alpéami
| 6entreprise tierce, gui peut doéaill eurs tr s bie
de Commerce dont vous dépendez et pour concurrence déloyale. |l faulesviteibunaux de Grande Instance ¢
déinvoquer toute forme de propri® ® intellectuell

Il peut aussi étre utile de donner un écho médiatique a votre affaire, qui mettra la partie adverse sur la défel
faisant attentionaneaps t omber sous | e coup de Il a diffamatio
provenir des m®dias traditionnels qui sont mieuwx
-ai s qui sdexpr i me mtéseau socialtou leur hdog.rVeus pooved ausdi daimesen sorte que
médias soient présents lors des audiences au Tribunal de Commerce sur votre affaire. Un relai dans lesmméc
gers, et notamment américains qui sont encore mieux protégés detcdepoilela, est aussi 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 Vv i r amhotardnzent sur Tweter ? i éBtsfaziitéuskle coropteiest anvnyneet
|l 6entreprise qui se sentira diffam®e pourra diff
USA, qui sbappuiera sur | e pr ebneixeprr easmse mdne meMati sq ui
Twittosphére est bien limitée en impact par rapport aux grands médias.

1 sbagit ici de cas ®videmment extr°mes mais il
encore sbébamed i drlerf asut FBrua t out gue | es grandes er
int®r°t ° respecter |l es startups car cbest | a cor

pays.
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Chacun de ses groupes a sa propmganistion et une capacité plus ou moins déployée de

sbappuyer sur des partenaires. Etre dans | 6®
aide marketing et de commgna t i o n, et plus rarement, |l a cap
Régle aavoirentéte ces grands acteurs soOéint®ressgnt ~
ter une nouvelle de | eurs technol cablee Sivoud do
°tes | 6une des milliers deownco®t @®saqglue, omd a tu

de leur éditeur.
Voici quel ques as ptenariatavesup @and ddiiegqrues doéun pa

1 Il y a programmes et personnes les programmes partenaires des grandted@d sont des
«machines marketing p e r me titua maximandde ydenaires gérés par un minimum

depgsonnes chez | 6®di teur. Pour dispemmeguée. dout
Soit parce que vous avez atteint le niveau de partenariat qui le permet de maniére systématique,
soit parce ge votre solution Il nt ®ressera vrai men
| 6®di teur. Commencez par rencontrer | es ®qui

proposez leur de lesmeontrer ou de vous aider a trouver le bon contact chez eu

1 Vous souhaitez entre en contact avecdeses filiales: les relations intefiliales sont assez
informelles chez ces ¢gr apartbsaireanondiedu rdse. A0 ®nda it re
qui est rare pour une startup. Commencez par utiliseidéefifrancaise pour identifier les bons
contacts dans les filiales des pays qui vous intéressent, et allez ensuite a la chas&enesus
Et si possible, en ayant déja un pied a terre dans leur pays.

1 Approcher les grands comptes avecdes mme r c i @aditeur est en alitré Graal. Cela sera
possible si vous avez déja de bons contacts avec les équipes partenaires / évangélistes et avec |

mar keting client et produit. Aller voir un
vous all ezommlaiirdelré6tin adte ses objectifs comme
ou t el produit qui est dans ses objectifs,
supportant.

1 Toucher IaR&D requiert un bon appui de la filiale car la R&D est saounalleurs, surtout aux
USA. Il faut avoir un objectif clair. Cela peétre de se faire connaitre pour préparer une sortie
(acquisition). Cela petétre aussi pour récupérer des informations techniques tres pointues.
Loai de et | e r ® dpesatechnigues de darfiliele kera@geux®Nptamment,
grace aux francais qui travaillent dans les équipes de R&D de ces groupes.

Développement international

Les questions courantes somuand fawd | se |l ancer ° | &iPartguepaysat i or
commencef Le RoyauméJ n i et | 6AI Il emagne av?@ommenPAguel S A,
colt? Quel délai pour un retour sur investissenfeAvec une filiale, un représentant, un comme

cial itinérant? Quel investissement est nécessaimment ®ussir ses recrutem
Estce que le marketing peut étre centralidéstc e que | d6on peut sbdbean pas
tégie de vente sur Internet

Cesquesti ons p e uvfauniltétabdirilal secrété auy BSAWPOUT démar? Fautil y
chercher des financemerft#\vec quels relais locauk®

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

49De nombreuses réponses a ces questions peuvent étre trouvéel daascement a linternationalde Marc Devillard, sur
http://www.aezos.com/marketing/90ternational.html

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2015 Page80/ 36C


http://www.aezos.com/marketing/90-international.html

Exemple: |l es | ogi cure éns
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 a ud naarché frant¢ais
de | 6informatique d
dynamique enc ompar ai son ¢
pays occidentaux les cycles de vente sont
plus longs, les DSI prennent moins d
ri sques (l e risque r
culture francaise en général) et les dend
tions de paiement sont mauvaises (3 moi
etc). Donc,ilesbon dbéal |l er v
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
uss r ; | 6®chell e moi
francaise du secteur qui veut devenir uam le
der mondi al néa en
soit devenir américaine, soit devenir francc
ameéricaind Comme la France est un havre
pour la R&D, a la fois du fait de la quiadlide
ses ingénieurs et cherchellrset aussi des
aides fiscales, autant en profiter.

On ne peut en tout cas que regretter que tr
peu de startups fori
| 6®t ranger et r ®ussi

En btoc, et notamment dans lenuoerce
®l ectroni que, cobest
services, notamment sur Internet, ont ur
composante linguistique, sociale et culturell
assez locale. Et le marché francais est pl
perméable aux nouveautés que le marché
|l 6entrepri se.

En tout étatle cause, une startup doit valide
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 cancu

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

utilisé pour entrer sur le territoire américain pour u
s® our touristiqgque ou dbo
nécessite de remplir Idormulaire ESTA au moins

quinze jours avant son voyage. |l coute $14 et ast

| able deux ans. LOESTA at
qui rempl ace | e formul ai
les avions avant de % r l e contr?t]|
Léoexemption de visa est

qui veulent explorer le marché américain en passant
exemple quelgues semaines ou moins de trois mois d
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 que le visa ne permet pas-de
vailler aux USA notamment pour payer ses études.

Visa J1: pour les étuidnts et chercheurs dans le cadr €
de programmes d o ®gidiresmprofe-s
sionnels dont les VIE (Volontaires Internationaux €S
Entreprise)

Visa J2: pour les conjoints et enfants des porteurs |
visa J1.

Visa H-1B : pour les professionnels,a c han't (
étre au moins BAC+4 et sponsorisé par son employe
potentiel. Les entreprises de la Silicon Valley sd-ple
gnent régulierement aux élus du congrés du noml
insuffisant de visas MB qui sont attribués chaqua-a t

née !Ce type de visa semouramment utilisé pour lesn d i a |

francais qui travaillent dans des entreprises américail
ou dans des filiales de sociétés francaises sur le sol

USA. Plus de 40% des visasB sont attribués a desl’ t @ i

professionneld de | 6info

Visa H4 : pour le conpint et les enfants des profegsio
nels dotl®Bs doéun H

Green card : sorte de carte de résident permanent ¢
sbobtient de plusieurs n
employeur américain potentiglar sa famille si on en a
aux USA (mais en ligne directgdar | e b i et ¢
rie annuelle (50000 cartes pour des millions de iean
dats) ou par | e mari age

| 6anti chambre .de | a natu

rence nodoest pas as s e zawdmarches lssipliisicaeurrentiels, lastartupcse n f
solidifiera et se préparera a un fort développement. Cela ne concernera évidemment pas les startups
qui se sont baties sur un modélm&tooe doéun succ s am®ricain ou
ce casla différentiation sera faible et ne permettra pas de mettre un pied aux USA.

50| faut cependant relativiser. Pour voir la partie pleine du verre, on ressasse souvent cette caractéristique du neaschdgranc
ingénieurs et nos scientifiques. Avra di r e, cbest de moins en moins une diff ®r ent
On trouve aussi de trés bons scientifiques et ingénieurs et dans un tas de pays, surtout dans le secteur informatiépessjte ne

pas doi nf rrdes (au dela dedaméesecttooique). Et au demeurant... pour moins ther

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2015 Page81/ 36C


https://esta.cbp.dhs.gov/esta/

Créer un produit internationalisable

Un produit, surtout logiciel, doit étre bien pensé dés le départ pour étre facile a adapter- aux pl

sieurs march®s que | 6on visera ensuite.

I faut dbéembl ®e penser son produit pour |-l e r €
turelles, macr®c onomi ques, soci ® ales et g®opolitique
globalisation du code qui permet de prendre en comptelés paramétres 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 um 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 les messages destinés au
utilisateurs, récupérer le texte dans le code Javascript, dans lesibakemeées, etdl. faut aussi

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
données de traduction des message® et® me nt s  dlidateartEkerfdnciianmee aved de
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 ihfarmatibns équivalentes pour Microsoft .NET déns

crosoft .NET Internationalization

Un bon parti pris consiste a démarrer directement son développement en anglais pour aborder
déembl ®e un march® mondi al .| &ar shiitle cntéuernel dvéeu
| 6i nternationalisation.

S6®t ablir aux USA

Pour wune startup logicielle ou Internetyr | a t
ché intérieur y est non seulement le plus important du monde, mais il d&fiaiithes 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 terrain et vendre directement aux clients.

On peut soO6®tablir aux USA de pl us:vigunréseaurdeni r
revendeurs ou partenaires, par | e biais doéune
une filiale,ete y i nstallant son si ge, | 6activit® f|

déménageant toute la sociétéblis.Dans quelquepagesest présentén modéle émergentcelui
du «subsidiary as a servieequi consiste a initialiser progressivernsa présence aux USA par le

biais ddébune soci ® ® de services. Cdbest une arg
|l es moyens et que | 06on est bien accompagn®, i
USA.

Voici quelques conseilsr at i ques pour ce qui est dobéune i nsi

1 Aborder le marché américain en en comprenant les spécificités. Cela commence paele mark
ting qui doit étre résolumemtrienté solution et bénéfices clientCela ne veut pas dire que la
technologee compte pas mais quodoelle est | " npour
der. La technologie est un moyen, pas uné finl faut déail |l ecoutsau ®v i t
Suisse» du produit qui fait trop de choses et en devient illisldleproduits e doi t doé°tr
a appréhendérLe produit doit aussi étre réalisé ou traduit en américain. Et attention, pas en
anglais britanniquéDe nombreuses différences existent entre les deux.
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1 Savoir étreslr de soiet assertif ma i s . . . S a n& una gymmagjique intalectugliedee
une posture pouvant sembler curieuse aax fr:
tional es. D6autant plus que |l es fran-ais on
ndest pas do wefiakligt.rllfaat domc smprésenterecomme étant les meilleurs du
monde avec tous les superlatifs, survendre un peu son offre aux clients, mais le substantiver
avec des preuves concr tes sur son praoaduit,
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 porter une vision de la ou-va le ma
ch® et | °© 0% vous voul ez | 0 eounoeniaeter vos dientsst Ut |
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 fortioripour les grands comptes. Il est important de se déguiser en entreprise ameéricaine
dbune mani re ou dbébune autre. A |l a foi& par
tés locales par convenance pratique, et aussi par chauvinisme classiques MémE 6 oo i g i n
graphique des créateurs importe peu, au vu du nombre de startups créées dans la Silicon Valley
par des chinois et des indiens. Il est méme préférable de créer le siege aux USA, et de faire de la
base francaise une filiale de R&D.

1 Recruterdeséquipes localeset 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 detedrsrdalasocétées 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, tnsnent pour le capitaisque et une fiscalité plug-a
trayante que celle de la Californie et enfin, des tribunaux compétents en matiere de pmpriété i

tellequelle’. Les revenus de | 6Etat proviennent des
$125 a $00K selon leur capitaDn peut tr s bien sdédinscrire d
et soO®tablir ensuite en Californie (| eacas |

da (plus rareetpour payer moins de taxes)

1 Installer ses bureauxads laSilicon 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
S i gue NetVibes sO6®tait install ® © Sanc-Fr an«
teur s, cela peut val oir :dareslexmédigt pdbticitéetdaifin st a l
nance.

1 Apprendre etespecter lebonnes 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, répidiegnent aux
sollicitations des uns et des 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 t ulikeeou kagcountabilitgpele mensomge @ajure) s a b
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 blameparls autres et que | 6bn se comporte bien

51 Source : Frangois Laugier, avocat chez RMKB dans la Silicon Valley

2voir ddautres con sktplventueidieat.coth/20d1/10/85Megalihecklisteverystartupshouldread/

%3 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, seriakntrepreneur établi aux USA et auteur
de «Entreprendre aux USA, rédigé en 2012.

Vous hésitez a partir aux Etdthis pour entreprendrgpus pesez le pour et le contre de vos
arguments mais saviemus 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 msasi, a titre d'exemple, vous vendez un produit, un service i&am
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

Pourcr ®er une adresse de domiciliation, vous n'avez b
société. En attendant une présence formelle, vous pouvez parfaitement et en quelques heures, vous procurer une i
de domiciliation via urbureau virtuel qui se charge de réexpédier votre courrier en France, de répondre a votre téléf
et de prendre vos messages. On trouve typiquement des services de domiciliation auprées des leaders mondiaux dt
avec des adresses assez prestigiegsesce soit a New York, a San Francisco ou a Los Angeles, 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, vaus permett
d'avoir un numéro dans tous les Etats avec les appels téléphoniques arrivant sur votre ordinateur oU que Voois Soye
dulo le décalage horaire). Une ligne téléphonique aux USA, avec un abonnement téléphonique illimité vers les US#
de l'ordre de $par mois.

Pour incorporer la société, c'est pareil. Vous pouvez donner pouvoir a un avocat ou passer par une société spéciali
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 falicréer ? Et dans quel Etat failtncorporer 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 asseza@eentre les deux pays; les structures les plus courantes en France sont l'entrepris
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 tédhiLiability Corporation et la €orporation. 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, typiguemeéntaine, que les dirigeants et les entrepreneurs vont
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 pourrapse fai@rculation des résolutions entre leoass
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 paréaisike lau encore le voisin de

palier pour 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 gegialineenorale.
Enfin, une autre diff ®r ence f on dCarpogation a'd pas bpsaim de commipsaine
aux comptes. Elle peut faire auditer ses comptes ou non, par décision de direction et surtout en fonction deela dem:
des tiers. En pratique, c'est lors d'un financement externe que la société pourrait avoir besoin de comptes aidités s
mande des investisseurs. Je vous laisse calculer les économies faites a la fois sur les honoraires directs du commi:
aux compte et sur celles indirectes du comptable au démarrage 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 contr@gneen France et, par conséquent, moins codteux. Si
on comprend bien | es diff®rents choix de | a for me d
peut créer une société a distance dans I'Etat de Delaware, par exemplepipswen$200 frais de formalités compris. Si
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 répaiégend de plusieurs facteurs et il n'y a pas de regle précise. Bien év
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 nmssationdiscaes |=&Etatsue Deldwace etelu Nevadaesarter
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 mpltts et taxes y sont tr s f alioppousielpas dire une toncersence, éxgte |
entre | es Etats pour attirer | es entrepreneurs avec
faibles.

1 Comprendre les spécificités anarché du travail, qui est trés volatile. On pewtcruter des
collaborateurs temporaires, qui sont payés a la quinzaine et ensuite les embaucher. Mais une
embauche ndest pas un CDI . Le coll abpm-at eur
tamment en Californie 0% audedendrecdricurrgnaesdanp ans s i
contrat de travail Il faut donc le fidéliser !
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Puisque I'on parle de la TVA, je souhaite apporter une analyse du syfséégais et observer une anomalie. En Franc
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 l'activité de la société. Pour une société qui vend aux consommateecss tall VA auprés de ses clients
et la reverse ° | '"Etat, il néy a aucun commentaire

Ce nbdbest pas |l a m°me chose pour une soci ® ® qui ac
montant total de sa TVA anniles du total de la TVA encaissée et, le cas échéant, paie ou se fait rembourser le so
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 daudtre, alourdissent I'écriture de leur factures, alourdissent leurs reléves bancaire:
leur comptabilité, déclarent leur TVA ou la réclament aupres de lI'administration fiscale, etc., POUR RIEN ! Quan
est plongé dans le systeme francais, bien qpart on peut étre géné par la logique (ou plutdt le manque de logiqt
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 productigité.&rler des colts directs et indirects des fonctionnail
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. Il n'y a donc pas deufV&Afacture, pas de TVA a collecter et,
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 sontexEvipie qui
simplifie énormément de choses.

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 villespéatmtant entre 6 et 9%, ce
qui crée des 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 avaithetéréux
internet un produit d'un marchand d'un autre Etat
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 choix de I'Etat ; certains Etats, comme la Californie, ont une taxe d'Etat appel
Franchise Tax comparable a notre IFA (imp6t forfaitaire annuel) ou a notre taxe professionnelle (je note qu'on a
ras du choix ds taxes en France), qui est payable dés qu'on a "une activité" en Californie et, quelque soit le béné
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 Califomidoit payer cette taxe. Le Texas posséde une réglementation 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 favofegi@ement comme le Delaware ou le Nevada. Si, a l'au
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 sie@gektanslans lequel la fiscalité estdav
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 américaind garpremier bureau
voire doun deuxi me bureau, alors il est pr ®f ®r abl
deux adresses car, dans tous les cas, vous ne pourrez pas faire I'économie de la Franchise Taxe lgédetefdrma
claration dans I'Etat ou vous avez votre activité. En d'autres termes, si vous savez que vous allez ouvrir un bure:
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 sieége "facile" et "rapide” comme les formalistes vous le proposeront, a Delaware ou au

Une fois les formalités de création effectuées, en une semaine ou dix jours, vous allez recevoir une "Federal Ta
EIN" qui estl'équivalent de votre SIREN en un peu plus fort (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 ? Messgal'esice qui va faire que j'aurai besoin 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 égalemesiéramces a des
contenus tiers sur les sites web. Lors des discussions syradesariatotentiels, prenez
garde a bien faire signer un accord de confidentidlii#4 : Non Disclosure Agreement) etrsu
tout de ne fournir g updbw wousmiotagermNienpaschésitend venirma t
avec son avocat dans ces rencontres, ce qui ne sera pas percu comme une agression mais comrmn
une forme de s®rieux et de professionnalisn
votre société Evitez de sy ner des contrats dbéexclusivit®,
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 coemptre de
du d®p!r!t de brevets aux USA. LOUSPTO &esst en
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 utiora
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 traiter du pointgréc
dent mais ausside touscomrat et doéune agence de presse bie
ainsi quobdoavec |l es analystes de votre secteur

1 Bien exploiter tous lesutils de communicationnumériques dans son marketingn bon site
web, blog, Twitter, LinkedIn, page Facelbo&kype, visieconférenceet autres web meetings
permettant de sodéaffranchir des distances et
étre extrémement réactif.

Un exempl e doéi mp:lcaun de€iitéo em 20E0u apres\ LB aées passées en
France, la startup a installé une filiale de 50 personfed@Alto (ci-dessu} | 6un d-es mo
contournabl es pour ne pasCGestt eau quid unn pged Yy dn
té de se rapprocher des leaders monditugon écosysténfe Mais elle conserve ses développeurs

en France, une centaine au printemps 2@Li étaient plusieurs centaines début 2QEbsociété

qui esten tres forte croissancea pr obabl ement d®passer L@ mill
nba donc pas fini dpwein t ethadgte gug dierdidsepin@rg u e
(passage de la recommandation de films au reciblage publicitaire en ligine) fois la branche
américaine bien installée et staffée, JBaptiste Ruddé, le fondateur de Criteo, est revenu en
FrancePour couronner le tout, la société a été introduite au Nasdaq en 2013.

En 20009, la startupirtuoz a également fait le grand saut vers les ESpour étre finalementca
gui se par Nuarcetou®comroeBlueKiwi, dont |l e fondateur, C
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 Delaour qui propose une solution en cloud de business intelligence. Elle a créé en 2013 une
filiale a KansaCity. Elle a enbauchéun VP US américain etne équipe de venteméricair. Elle

ne partait pas ~ | 6 avaepgd laecréaiiadeBIdH. Poarquoiterka-ai s s a
sas? Parce que celaate moins cher que la Silicon Valleyt q u e  cdiigus pour bouveirn p
tous les USAquisontamo i ns de 2dhé3e0s td O6&alvli ena@s ta u s sdes fe@®n ®f |
ral es et I instaletdans le padra de pgrammes deitalisation de nombreuses-r

gions hors de la Silicon ValleAu passage, c6®t ai t plansseogle kiber mo y
deKasasCityy Cet t e expansion aux USA a ®t® p=zA-mi se
ven Capital.

54 Cf quelques autres exemples de francais installés dans la Silicon Valleyldans« Fr an-ais de | a Silicon
des startups ou entrepreneurs Frangaigle Cédric Giorgi, paru dans TechCrunch France en juillet 2010.
http://fr.techcrunch.com/?p=11009

% Cf cette longue interview de Pascal LéBwrboua par Roxanne Varza dans TechCrunch.fr
http://fr.techcrunch.com/2010/08/06/entret@vecpascallevy-garbouade-virtuoz-ou-commenireussirdansla-silicon-valley.
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Jonathan Benassaya, créateur de Deérsigllait sa nouvelle startuplizy, a New York, tout en
ayant son équipe de développement logiciel & Parls encore, pour étre proche du plus grand
marché et des plus grands influenceurs deaehéDepuis, la startup a pivoté

Déautres entrepreneurs ont choi si de so6i mpl
| 6embl ®mat i qu e SdesmicnstaléearBanu-ranciace éepuis 2007 méme si ses dév
loppements logicielgtaientr ®al i s®s en gr and e etpuesd socei® &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 Fancisco et ont levé $10m sur pladeEt
puis | 6®di tYseopa cekéesa filialgaméricank & Dallas et son fondateur, Jean Rau
cher sbéy est install ®e en 2012.

En 2013, la startup francaiStaralikee st p ar t ia®ostdnapressy aiafditisan premier
tour de f i nance me nrie plateforn® @edgedtian, d€ Gadagd et de Mmeidtage
photosetvidéos

Autre exemple, celui ddlinde avec son application i Phone pos
mobil e. Léappkl opp®Penea ®u®t d®emai nes. Son fo
cherch® ° se faire financer en France et a bi
2 mu En allant aux USA, i a doéabord coimmenc:
plus 1 mportante, 3 mu. Puis dans | a Silicon Ve
4, 75mua Net net, i sbest install ® ° Sam Fr an
ver cette installationdugud O@arat!| aldoeadlpoi it s atuii
|l evier qui sont motivants qubéune simple affai

Adaptation culturelle ]

Léadaptation des fran-ais ~ un qui d
fondament al e pour | .esCedinrbiegse a npl mernits e
une gquestion de concurrence 1in 1l e s
celle dOune confrontation de c |l e f
handicaps. Ne pas connaitre ses forces et s#edss est dangereux.

Autant donclever les méconnaissances. Je recommande a ce Suje 4

l ecture dbébun excellent oulodage PASCAL BAUDRY yar P
rive»®, qui explique doéo% provi en| FRANCAISET ;¢ ¢ @,
comportements entre francais et américains, et par extersiea les 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 uniquement en F._______ s

S6O®t ablir en Europe et en Asi e

On peut surtout signal er &Guwopéensne redtedragmentecutu®e i nt
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: la plupart des pays sont a moins de deux hedi@sa vi on et
situés dans le méme fuseau horaire, & une heure pres.

56 Cf son interview dans le Journal du Nétttp://www.journaldunet.com/ebusinessiet/jonatharbenassayfonathanbenassaya
plizy.shtml

57 Cf http://fr.techcrunch.com/2011/06/15/tefansla-silicon-valley-petitesvisites chezdotcloudet-elive!.

%8 Voir http://www.pbaudry.com/cyberlivrel e livre est téléchargeabigatuitement.
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Autres choses ~ savigedaoxUsdur so6®t

Informations fournies paMarie Landell or s ddéun s®mi naire NET
Issy les Moulineaux. Elle est expecemptable établie aux USepuis 20 anst aussiCon-
seillerau CommerceExtérieur.

Ce texte rassemble quelque®@he nt s do6éi nf or mati ons f ourmn
vention lors de ce séminaire

1 LesUSA ne sont pas un paradis fiscalL 6i mp*t sur | e revenu y est p
existe au niveau Fédéral et des Etats, et parfoisaueau de | a vill e comme é-
tés fédéral est de 35%. La taxe sur les dividendes est de 15%. L-ealpks (capital gains) sont taxées a 15%
Indexi ste pas dbéaide fiscale du t y peuhatent mEtire®d place
des aides type CIR pour relancer leur économie a forte valeur ajoutée.

T LaTVAdite ¢ Sales Tax €& varie ddédun ®tat ~ | dawtr
sachussetts et de 0% en Californie. Lataxeeou | e souvent une taxe au niywv
de la ville ou du comté.

1 Si on embauche quel qubdéun aux USA, il faut y cr®
S i | 6on avait une ent i at@ntign @ biendsépgrer éa MmaiHP @mare®(en. Frarice)
| 6®t abl i ssememd duwe apgqurnel ismirtagrt | 6i mpact de | 6

de management fees et de transfert de prix entre maison mére en France aiXiliBfaCela doit étre validé
par les deux administrations fiscales.

I Lesstatutsd 61 ncor por ated ou de Corporation sont vois
avoir un seul actionnaire. Une LLC est un statut adapté aux filialeestjgans imposition au niveau deda s
ci ® ® mai s uni quement au niveau de ses partenai

T Let emps de cr ®ateisdn ddé&wnve rfoinl ideluex moi s. |1 faut
Identity Number) appelé aussi TIN (Tax Identification Number) indispensable pour démarrer un busines:
USA, qui est un peu | 6®qui valent débun SI RET en

USA, |l 6EI'N ou | e TI N estsation féd@lale des i®pos.dne soluiidn ReBiporaine T@
siste a obtenir un SSN (Social Security Number) au niveau de la personne physique créatrice de la filiale
cai ne, utilis® en tant gubdempl oy eur . uxkéliterflea batx de

longue durée), ouvrir une ligne téléphonique, mettre en place le traitement des salairedrétesoasez des
spécialistes).

9 Lescharges socialesont de 20 a 25% du salaire net. Il faut en général financer une couverture soniale
plémentaire et un plan de retraite par capitalisation dit « 401K ». La situation est meilleure pour un fi@ncai

bli aux USA avec un s tnatewds colisereax rpgare deiretraite foancais. On  p
f Dans | e cas du d®part dbébun salari ®, | 6empl oyeu
faute professionnemtmeosansdittest| ipaenuisi @.6d ethéters
n re de ch!meurs pour raisons ®conomiques, plsus

sant de limiter le nombre de faux chémeurs et de diminuer les licenciements abusifs.

I n dasxe lsgiqee de stagmtégré auxétudes aux USA. Mais le travail pendant les études est coura
vec une | ogiqgue de r®mun®r ation nor mal e. 1 n e
0

|
a
d6®t ® dans votre filiale sur un Vvisa touriste.
L

esVIE sont adaptés aux grandesntreprisesfrancaises. Il faut en effet respecter un ratio entre nombre ¢
VIE et employ®s US, ce qui rend cela inaccessib

1 La monnaie unique: | Euro facilite | es transactions
une grande partie de | 6Europe continentale.

1 Le marché unique: il permet une libre circulation non seulement deschandises et desrse
vi ces, mai s aussi de |Ia main déiuvre. (! es
dans | es pays de | 6Union Europ®enne 0% Vvol
sb6installer dans noéEmpompt®e ngeelsamayavoeée rl dEr
guelconque titre de séjour. Il peut y exercer librement une activité professionnelle.
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Nous avons quelques cas a citer comme Kelkoo (avant son rachat par! ¥ah2@04) et Meetic
qui se sont développés en Bype par |l e biais dbébacquisitions
dobautres pays Europ®ens.

LOAsi e est un autre march® i nt®ressant 0% so0i
Typiquement, si la startup edtans | e business des composants
prenne pied en Asie dans un ou plusieurs des poles industriels que sont la Corée du Sud, Taiwan,
Shenzhen et le Japon.

Pour le Japon, faites vous aider par exemple par la Mission Econothigluel 6 Ambassade ¢
a Tokyo. lls ont une équipe de six personnes spécialisées dans le numérique et qui pourront vous
aider " entrer en contact avec des <clients e
vous aider ensuite a vous implenDes soci ®t ®s sp®ci ali s®es dans:s
sont bien implantées.

Dans la mobilité également, les relations avec des constructeurs coréens comme Samsung et LG
El ectronics, ont pu aider quefhirgenensde ®EM.eur s ~

Séinstaller © SingapouEstpour <co

Arnaud BonzomAssistant Director, Career Development CentEntrepreneurship,
SMEs, Technology & Social pact at INSEADrédige en 2014
Singapour, cbest | d6opportunit® de b®nd
monde permettant ° la fois | dacc s ~ ¢

marché en plein développement que repréderiteA S H@& N

Cette zone comprend la Birmanie, Brunei, Cambodge, Indonésie, Laos, Malaisie, Philippines, Singa
Thailande, Timor Oriental et le Vietnam avec une population totale de 531,5 millions de personnes es-une
sance allant de 1,3% po8ingapour en 2012 & 10% pderTimor Oriental avec une moyenne de 5,8% pour I
région ASEAN10.

La cité-état a peine plus grande que la région parisienne Ki#0& 5,4 mi | | i o n)sest dodiverst décritea
comme ®t ant | e p o nddu8usBstrHle alliégu ceta e norabreuxlatbuisstal quadé-
leur_environnemenp o u r faire des affaires et I 6 un e leduells aume

mondel, mais aussi une stabilité politique rassurante. Singapour est avant tout un espaoenpktdif qui serit
ra de vitrine a vos praits pour le SuéEst Asiatique.

Les nombreuses agences gouvernementaled s IDé (lrdocomb Development Authority), IMDA (Media
Development Authority) eBPRING (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 doac c o mpastratégidaGuivieddul2bl5.Ma st er pan

Enregistrer votre@ntreprise sur Singapour est une formalité rapide et simple. Les démarches sont a faire sur
d e AQCRBA (Accounting & Corporate Regulatory Authority). Podrps d 6 i nf o r mBaréprise@ne |
explique les différentes étapes.

Le cout de | a vie parfois ® ev® est contrebal an
(17%) et les particigrs (0 a 20%).

Le recrutement ainsi que | a r®tention des talent
®t at jouit ddédun taux de ch!mage des plus bas dep
Cependantliexiste de hombreux visa pour les étrangers, la liste compléte étant disponible sur leMsdidu
(Ministry of Manpower). [ eonttde plus an pltseeastrictifss Ene hltersative
pour |l es entreprises est | e recours ~ un VIE q-ui
ger puisque ce dernier est sous contrat avec Ubifrance.

Murex (2002), Esker (2005), Ubisoft@8), Synthesio (2012), Criteo (2018¢présentent quelques success st
ries fran-aises doéi mplantations ces derni res an
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Comme | 6indique Arnaud Bonzom dans | 0encadr®
i nt ®ressante pour couvrir commercial ement | es

Marketing en ligne et internationalisatig%

Léacc s anxemaath®eaux nbdest pas uniguement r
sedent des budgets marketing impressionnants et disposent de larges ressources financiéres pou
mettre en place des campagnes sur tous les canaux médiatiques lors de leurs dgoarobes

per une place sur un nouveau marché. Les entrepreneurs débutants qui disposent de mmoyens fina

ciers limités, mais sont préts rel ever | e d®f i de | 6i nt er ne
|l 6environnement virtuel et |l es outils mis 7 |
M° me s votre march® dbéorigine vous ass@are ur
maiscesse ° chercher, trouver et exploiter de nolt
a de nouveaux marchéSependantavant de vous lancer dans tout projet ambitieux, il vous faut

bien ®tudier | e march® ci bl e wuWansuapeospeetivecsd 6 u n

cioculturelle.Prenez en compte les principaux secteurs économiques, le produit interne brut du pays,
le revenu moyen des habitants, ou si la demande pour vos produits ou service existe déja faites une

recheche relative a la comerence Ai n s i par exempl e, en Eumepe,
portantp o ur | & AleslPays 8cgniraves, la Suisse, les Pays Bas et la Belgique. &n cons
guence, ces pays peuvent offrir un enegtican-o nn e m
pl ®mentaire ° | 6exportation.

De méme, soyez attentifs aux particularités culturelles du public cible et développez votre stratégie
de marketing et communication en tenant compte de ces spécificités culturelles pour quesrotre me
sage soit bien reget compris par celegi.

Si |l 6environnement du pays vous est favorabl e
mar c h®. Voil "™ quelques ®tapes ~ suivre pour

1 Lamise en place du siteveb:  clé mus guissant outil de vente a votre disposititirfaut le
rendre visible sur | 6l nternet | o cgezle sertun f aci
moteur local.

1 Un design web adapté aux particularités culturelles les couleurs de votre site sontple-
mi er ® ®ment avec | equel | Gutili sateur sera
lui une réaction au niveau de son inconscient. Cette réaction peut étre décisive pour la-continu
tion de sa visitete, ®vent uel | aneeommhandee e gheixsdssaulpwesn d 6 st p a s
anodin car ellesnt des connotatiordifférentesselon les cultures.

1 L éptimisation : analysez le comportement de recherche des prospects sur le marché local,
identifiez les termes clés les plus pertinents surdle local, insérefes dans le contenu de votre
site.Sui vez, "’ | 6ai de doéoutils de r eodiieollehe de
changements darass comportemestle recherche et adaptez votre site.

1 Lavisibilité : construisez des liensoumdtez votre site dans des annuaires professionrels, e
sayez do dendsarmésisitesdpersnents. lls sentiles pour le succes de votre sérat
gie de référencement. De méme, démarrezaepagnes de paiemgudr-clic a budget réduit,
avec les rots clés les plus utdiés par les internautes locaux.

Ces démarches de SEO (optimisation pour les moteurs de recherche) donneront des résultats et,
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

®Cette partie sur |l e mar ket i ngonthutiord de Paneldescu ded ingn24eunenagende den a | i
traduction originaire du Royaume Uni, qui t o u cshde marketingenr d 6 h u i
ligne.

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2015 Page90/ 36C



mer des relations commercial es. Pour ce faire
supports disponibles en ligne. Le premier pas a faire estetteenen place un blog attaché au site

de | 0entreprise. Traitez de sujets actawmdis de
bien des prospects a la recherche de la meilleure offre pour satisfaire leurs besoins que des autres
entreprene r s . Soyez actif, postez de billets r®gu
déinformations, soyez ouvert aux suggestions.

Impliqguezvous dans les communautés des entrepreneurs et dans les réseaux professionnels en ligne
Participez aux disce®ons et soyez ouvert pour partager vos expériences professionnelles. En outre,
les réseaux sociaux comme Facebook peuvent étre exploités pour vous faire connaitre, échanger des
idées et parler directement avec vos prospects. Méme si Facebook et lesoéssaavec le plus

grand nombre doéutilisateurs, i ndbest pas pou
Japon, 80% des internautes sociaux aigistil y a quelques temp®lix i . j p, al ors qut
premier est Orkufde chez GoogleEt la situation change trés vite, notamment au niveau d& Fac

book qui devient de plus en plus popul aiure da

tions de communication comme Line et autres SnapChat.

Il faut absolument parler la langue de gesspects pour gagner leur confiance. Si personne de

| 6entreprise ne parle pas | eur |l angue, & ors
tenu pur le site doit étre traduit, 5 o u t i | r ®el | ement perforamnt po
encore ®t® invent®, il vous faudra donc absol
cible, bas® dans | e pays qui pourra sb6ocdcuper

gie de marketing et communication en ligne In@se en place attirera les prospects vers votre site

qui finiront par devenir de fideles clientsne bonne partie de votore su
vateur de | 0entrepreneur et de sa capacit® ~
march® ci bl e. Comme | e disait Peter Drucker

champs de d®finitions. Léent r e snéassites pow Bitier u n e
desc hangement s, rqgouuavle tckh eqzdusp €l ud odnd itndi v i

Modéle SubsidianasaService®®

cPar nature | es patrons fran-ais sont fril eux
Kramer, Avocat ons ei | associ ® dans |l a firme Phillips
ont été paralysés par 6i d®e que | eurs produits ®taient t
dobacheter des droits de | icences, de compl ®t e
ou une nouvelle gamme, doéoi mpl ant er nvesssemants i t ® s
aux EtatsUnis». Les «conseillers» Francais ont en effet tendance a recommander une trés grande
prudence : cCommencez par vendre votre produi
| opper sur | e rest eintdroationad»r ri t oire et a fortio

Si cette démarche dénote du bon sens lorsque vous étes en phase de test ou de développement initi
elle peut colter trés cher a votre entreprise innovante si cette derniére a pour ambition de conquérir
ses marchés les plus porteurs.Arance, de par la faible taille de son marché intérieur et une ce

taine r®sistance ~ | O6innovation est en effet
nature dont vous avez besoin pour valider votre technologie. Mieux vaut venir coteugaiché
am®ricain avant que | 6un de vos concurrents,

«votre» marché Francais et mettre & mal vos chances de succés dans le futur. Reste que vous ave
eu vent des déboires de sociétés qui ont fééifioser le bilan suite a une tentative mal géeréesde d
veloppement aux USA et que vous ne voulez pas subir le méme sort.

80 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 e xrtDjersaiditeeleshanthadSafardaM t i c | e
gazine France Amérique : « Les facilitateutsé ai | e am®r i cai ne des entreprises fran-ai :
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Alors que les Etattinis sont toujours frappés par la crise économique, ce pays séduit encore et
toujours les entreprises francaisesowventes. Le marché américain est toujours aussi attractif et

| 6effet Obama | eur donne envie de participer
pouce pour se donner des ailes.

La Subsidiaryasa-Service (SaaS), une méthode moins risquémdquérir le marché US

De |l a simple ®tude de march® ~ | 6h®ber ge-ment
nant recours ° des ¢facilitateurse, quobéils re
soci ® ®s souhailt@@dttr ssmMgenp |l dentreeg pas tropn-i nve
gagement a long terme et apportent ainsi beaucoup de flexibilité. Leur colt est aussi bien adapté au

budget doéune startup qui vient de s oenployes s on
et/ ou de plus de 3 ans r®alisant un million o
Ce mode doi mplantation per met de | ouer aux U

commerciaux a la carte. Vous pouvez faire appel a une structure de type SaaS qidievawdaas

les démarches préalables & votre implantation aux-Btiss votre représentation commerciale ou

| 6h®ber gement/ gestion de votre filiale. Votr e
déautres | es «co%ts rices®R pourfaird das éconagnies deingmbreusess a u
ciétés souhaitent en effet maintenant partager les mémes locaux.

Ce SaaSs est basé sur un modéle de rémunération progressif surnomiagyguegrow». Ce de

nier, indexé sur les résultats financiers deevagence commerciale ou filiale, vous permet @leng

ger votre trésorerie en fonction des progres réalisés et de minimiser ainsi votre risque financier. 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 traditionnelle, mais ils sont en général proportionnels au chiffre
doaffaires suppl ®ment ai r eplotattoa $ont enkeffed raduits Butrict L e s
minimum, car les sociétés proposant ce type de services ont pour ambition de se rémunérer en
grande partie sur | e chiffre doéaffaires qubel

Quels sont les événements pour seefaonnaitre aux USAR

Une startup dbéorigine fran-aise peut concour.i
du secteur. Il y a notammebtmoqui a lieu deux fois par an (mais coute plus de $12K), diverses
conférences organisées par Techchurdont le TechCrunch Disrupt (San Francisco) la
Web2Expo et le Web2Summit (San Francisco), la conféren&XSW a Austin (Texas)la ou

Twitt er s b6est f aillyaaussilessalonspefessionnels@pgdalisés tels @ESe

de Las Vegagjanvier), le NAB aussi a La Vegas pour la vidéo broadcéatril), le SIGGRAPH

(aol), pour | es m®t i er suFidnevate (@vrilmSgnelose, septampne &8 News e
York, novembre a Singapour et février a Londréais les services financigpeur ne citer que
guelques exemples dans la sphére numérique.

Il faut faire la distinction entre deux objectifse faire connaitre et levér des fonds. On peut aller a
ces ®v®nements pour se faire connai uneévéeedeut e
fonds, i vaut mieux pr®oit de sobdéinstaller a
une filiale, ou son siége).

Produit et technologie

Ce sujet est tr s important au regar dhoiddae | 6 o
platef or me qui vont conditionner ses co0%tsn-de R
fiance des capitaursqueurs. Les choix technologiques vont également déterminer la capacité de
croissance rapide de la startup.

Les mots clés dans cadidifférents domaines sontle cloud computing et le SaaS pour
| 6h®ber gement de ssdadéwloppemenivigibeet ledrsevariante®polr taidee
évoluer rapidement son logiciel avec des boucles de feedback client (lié & la ndteandgtartup
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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 feaherch

gue | 6on a besoin doéint®grer dlesstattupspeuveniébeyi e s
aussi créées par les chercheurs-m@mes, aidés notamment par les entités de valorisation de leur
®t abli ssement de recherche doorigine.

Comment gérneses relations avec la recher¢he

Les relations entre startups et recherche se produisent généralement de deux nsuiicdes
chercheurs sont ° | 6origine du projet et wvont
une entreprise. Soides 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 e
MM
Méthode#1 on part de recherche on identif
entreprise. En gros, on partde la solut|on et on cherche le probléme a resoudre. Les chercheurs so
| origine de | a cr®ation de | dentreprise.

Recherch :
SO(: ete b o?rocg s Pa;\tleella}g c
d
Produit différentiation HeEierEie
Méthode#2 on part doune i d®e et dbébun projet dobe
de recherche permettant doéy int®grer une dif
cherche la solution ou une composante de la solution pour le résoudre. Des entrepreneurs créent
| 6entreprise et sbOassocient ensuite " des ch
Soluti Recherche .
Probléeme ° l‘|+ - techné:)elogies Pa;\tleer::algat
Société différentiation recherche
Méthode#3:vari ante de | a seconde, on part doéun 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®qui pe cr ®atri ce laduernat rpeepur ediee UC O 13
mensions vente et marketing. ElI'l e aura besoin
soit sous forme de recrutements. Léapproche i
pour identifier un problemé r ®s oudr e, un domaine dbéapplicat

voire colteuse. La confrontation au marché est critique.

Danslesecondcas une ®qui pe doéentrepreneurs sSi r-possi
ché a adresser et de la solutérconstruire. Il leur manque des briques technologiques pour soit
rendre le service imaginé, soit simplement, pour créer une différentiation clé et une barriere a
|l 6entr ®e . Cette approche n®cessite paoegsantsl es
Dans | e domaine des TI C, |l e point de pas-sage
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blie |l es travaux de recherche. LO®t abli ssemen
et Orsay), a Sophie Antipolis, a Rennes, Bordealancy 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 dont les ressources sont @sse
tiellementsituées a Grenoble.

Le troisieme casest un «est practicé de | 6i nnovati on. ! consi st
beaucoup de temps ~ d®finir | e probl me 7 r ®s
| a sour ce de artap ne co®eapond pas a dndprobleene sien identifié pour ges se
ments clients qui peuvent étre bien détourés. Résultat classigaedifficulté a trouver a la fois un

modele économique et un modele de commercialisation. En se focalisant sur un pebldéeme
soudre et des segments clients, on peut plus aisément identifier la valeur économique générée.

Dans les deux cas de figure, il faut évidemmeblinder» les aspects de propriété intellectuelle.

Méme dans le premier cas, il yauraun accomdelssusa vec | 6entreprise cr ®®c«
Existeti | doéautres motivations et iméitations =~ o
Comme nous | 6avons vu | e partenariat peut dor
oubienplustarddaisa vi e de |l a startup. Si | e -feieouh ai t
une technologie en est souvent | e moteur, il

M L6obtention de sources de financements tr s

Dessubventionsd 6 i nc ub adtei omombr eux i ncubateurs propos
variable selon | es r®gions et |Dasscestains cagluinree s
des conditions © | 6obtention dedeovaoisatoru(buwya nt i ¢
mi ni ma, dour ®yed oppementdP doédune technol ogi e
| 6i ncubateur. On comprend que ces subvention

création.

Dessubventions ou avances remuipsableour la réalisation de projets collaboratifs : les projets
coll aboratifs (il peut sbéagir de projet natio
PCRD, etc..) ou bien encore loc8Ipffrance régions) sont devenus des outils majeurfirdece-

ment des jeunes pousses européennes qui poursuivent des activités de R&D apres leur création.
Léobtention de ces aides est cependant deventu
| 6augment ati on r ®gul i r elesdassiers mendompeenadt as danslési d ¢
partenaires proposeés de laboratoire pubéit si possible de référeneent encore plus de diffitu

tés a passer avec succes les étapes sélections. Le montant de ces financements peut varier entt
100KuU etl usn dpeun pmi I I i on dbéeuros, ce qui l es r

leConcours National de Cr ®at i on,spgedfifue & ta&nancea, s e
qui attribue aux startups des subventions comprises entre plusieurs dizaines (catégorie émergence)
etd usi eurs centaines (cat®gorie cr®ation) de
des laboratoires publics sont trés appréciés par les jurys dans les sélections.

T L6utilisation doéune r ®f ®rence comme argument
Les instituts de recherche ont en g®n®r al wune
prises © ¢ garantir €& |l a cr®dibilit® dbéune ar
investisseurs potentiels. Une startup qui utilise par exemplaevet « du CNRS » bénéficie aut

mati quement de | 6i mage de margque de | d6instit
fonds, commercialisation de produit s, revent e
publications scienif ues des chercheurs ° | 6origine de

51 Ce qui suit concernant les liens avec la recherche est une contribution -dRhiliggre Arié de la société InnovaGeek, auwstsie
dans les prestataires de servicefirede document
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méme, les startups utilisent ces partenariats comme base a des communiqués de presse qui peuver
les mettre en valeur (parfois méme en bénéficiant de frais partagés avec le iabpudiat). Enfin,

|l a startup a ®galement parfois |l a possibilit®
ce qui peut étre un avantage indéniable. Il est a noter dans ce court paragraphe dédié ada «comm
nication» que depuis quelques aan les brevets déposés peuvent étre listés par les cherclaeurs ac
d®mi ques dans | eur rapport doé®valuation tout

a cette nouveauté les partenariats peuvent dorénavant étre ggagreent pour les chereurs.

T L6utilisatfiaadm ede us adWaiprparei |l |l ages rares dan
plus que compétitifs

Les universit®s ou instituts de recherche per
technologies (ou méme deromissances) 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 intellectuelle sur les résultats esitardiszgla 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 doabord il e X1 st e ispositiomdesrentre@risex. Pay exemple;pr | o ¢
tiguement toutes les universités (du monde) ont sur leur site internet de longues listes de-technol
gies disponibles dont l a plupart ont d®) © f a
chaque régions de une structure publique, |l es Ager
ont pour mission déinformer sur | es saveir fa
ponibles. Au niveau nationd pi f r ance ( ~ etledéSsawClUEent codkoes 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
appel pour identifier des partenaineso u r des projets coll aboratif
Network (EEN) dont la mission est la promotion des technologies européennes.

EEN est sans doute une des expériences les plus avancées de sourcing de technologies dans |
monde pui s quneux Istiuctunées adee gnviron 600 interlocuteurs locaux chargés

déidentifier |l es innovations dans chaque r ®qgi
conclu des accords avec dobéautres intedeteéd-nant s
nol ogies (par exemples avec | 6European $pace

tute (RTI) aux EtatdJnis).
En plus de ces initiatives académiques, de nombreux projets privés ont généré des réseaux de pr

motion de technologies. Dansl@mant i que de | 6i nnovation ouver
interm®di aires en innovation €& sp®cialis®s da
innovation).

Quelles sont les principales difficultés rencontrées dans ces partendolats ptartup ?

Pass®e | 6®t ape doéidentification du | aboratoir
jours | 6obstacle majeur et ce, mal gr ® | a mi s e
toutes les universités du territoik@es 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

qgui souhaitent publier rapidement Iledasrésultats®s ul
puisque bien souvent, en France, les laboratoires ont des sources de financements mixtes (par
exemple, il existe des | aboratoires dont | a r

| 61 NSERM, un bouttddéenpwveyjsiti®neérnat boomal é&) .

Il est donc parfois tres complexe de négocier avec un interlocuteur unique (méme si, actuellement,
certaines universités travaillent a la simplification de ces démarches et que les réformes des unive
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sités sont en cours). Legldis de négociations sont donc douloureusement longs pour une startup
en attente doéun accord, |7 0% un ilndustri el p

Gérer sa roadmap

La bonne gestion de | a roadmap d@&gqueincentomr t up
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 dans le domaine

1 Bienprioriser les évolutionsdeson 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, ¢
|l a peut °tre tous |l es trois “ siXx moastpe- Pour
f®r abl e " un saupoudrage de | 6i nt®grate-on de
ra inapercu pour votre marché.

1 Avoir une roadmap avec au moins an de visibilité permet de hiérarchiser les prioritéshec
nigues et marketingdelastau p. La communi cation dobéune part
treprise) est aussi un bon gage-ci@kurgpb@pirsn ni t ¢

T L6O®qui pe fondatrice or gan ifeedbacksalespreraietsmtligs en t
teus( " relativiser so6ils ne sont pas suffisam
ses clients de maniere plus large, de la concurrence et de ses objectifs de croissance. Elle tient
compte aussi des codts et des délais. Elle consiste &sgéneriorités 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 versions du ou des produits permet de cadencechkenntarketing 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). Le cycle classique qui
sO0®t al e s ur: beh test éventuelie, iascemerd e nouvelle version (annonce, buzz,
etc), annonce de partenariats divers, annonce de références clients (en btob, ou de distribution
pour ce qui est du btoc), et doé®ventuell es &

1 Laroadmap est revue régulierement c haque cy c Luneutipde glatining dya- C 06 e <
migue. Mais il faut veiller a ne pas la changer trop souvent entre chaque cycle, pour stabiliser le
fonctionnement des équipes de développement. En particulsgukore développement est
soustraité, a fortiori en offshore.

Industrialser le développement logiciel

On ne sO0i mpr ovi s e nippérateu®e setvieas interddefaut noetiré eniplace
des m®t hodes de t developperinent, deédtasts, gua somt soa hégligeabled. u

Joai |l i st ® -dessous led différents Blémerasua prendre en compte dans sonaerganis
tion technique. Ces points peuvent étre audités aussi bien lorsque la startup réalise une levée de
fondsaupr s de soci ®t ®s de c a pitd @lcette analygeuserai€yu 6 a u
demment bien plus fouill ®eé et exigeant e.

Domain Topic

Organization | 1 Technical teams org chart, Roles and responsibilities, Skills and curriculum for each tean
ber, Developer stars identification, Hiring and staffing process, attrition history, Manag
style, Performance evaluation and compensation

Product 1 Roadmap overview, Roadmap timing and workload estimates, Planning respect track rec
roadmap
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Architecture M Overall software architecture, Client and mobile side architecture, Server side archit
Openness and multiplatform support, Integration with customer infrastructure, Softwang-g
erations internationalization

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

Quality 1 Testing methods (manual, automatic, customer-testis), Debugging methodologies (ident
cation, fixes), Bug trackingnethodologies and tools (logs, attributions, roles)

Operations 1 Datacenter operations, Server infrastructure, Scalability support, Fault tolerance, Dathb
ministration, Diagnosis tools, alerts management, auBitgdacenter backup site, Technig
Suppat organization and process

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

Dependencies| § Subcontractors, Key providers, Contracts, Partnerships

Internal IT 1 Networking, VPN, Security, Intranet and groupware, Management systems (SFA, C&N\
counting)

Design etcréation graphique

Le design industriel da création graphique ont deux di sci plines i mpor
produits, y compr i s atdrelries sthrteps frangaides péthent sews/entddans | 6
ces aspects car leurs équipescharge degroduitsne comprennent généralement que des dpvelo

peurs. Il faut donc ne pas hésiter a intégrer dans les équipes ou a faire appel a des spécialistes dt
despn, de | a cr®ation graphique et de | 6ergonor

Notons deux types do®tablissements dbéenseigne

91 Dans ledesign industriel: | ENSCI(prés de la Bastille a Parjsg Strate Collegéa Sévres, en
banlieue susbuest de Paris)] 6 Ecol e de Detsibgmstdet NmnEasop®e
Toulon

71 Dans lacréation graphiquefixe ou animée: Les Gobelins (pr s de |
|l 6l nstitut de Cr®ation et dOoAni mati onomNumar
munication Visuelle (Nantes, Bordeaux, Aéx-Provence, Paris), Ecole Supérieur Estienne et la
FEMI'S (ancienne | DHEC, | 6®cole du cin®ma).

Comme pour |l es ®coles doéinformatiqgue, ce son
sour ce (droetsgde stapiaire et de nouvelles recrues voire de cofondateurs de startups

Cr®ation dbéinventaire

Dans de nombreux cas de | 6i mmat ®ri el , |l a val e
proposé aux clients, notamment dans le grand public. b i t e ddédagr ®gation nb
aggr ge une masse critique doéoffres et de con

Un site permettant de rechercher des restaur e
pour avoir de la valeur. Il en va ainsi de tous les senditescSOLOMO » (social + local + ro-
bile).
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Pourquoi les startups doiventelles porter attention au design
JeanLoui s Fr®chin, cr®ateur de | 6ag:¢

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 de création de valeur dans de nombreukgagpuvelle
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 des offres et les modes de conception, de,ptedlistril-
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 ?

Qubest ce que | e design

Le design est une actigitde création et de conception innovante dont le but est de d'aménager, projeter, ehde p
ter les multiples facettes des objets, des services et des systemes numériques de facon globale, sensiblezt oi
dessein et a dessin. Il constitue unpesi nci paux facteurs déhumani sati on
®gal ement , un moteur essentiel d'"originalit®, de
rels et sociaux.

Le design ne sbatdtaxheu pausx s$samnti acaax @bf" la fou
ddéapplication du design est |l arge et proteifor me
| 6i ng®ni eri e. 1 est aujourdoth@&i”™ ulnd @mnh elul emaij retuer n

succes des produits Apple, Dell, Microsoft, aux politiques engagé en Korée, au Rdyay@e Finlande ou grace a

| 6apport ddagences comme St aums, BergDem fnglgtarre, NElacandescence, |
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 des représentations des nouvelles
numériqies mais surtout le facteur clés des services numériques, la création de relation avec les Humains.

A quoi sert le design

t

«Que faire» en amont et «comment» le réaliser en aval. desi gn p en son ose
a

orte
duits/services originaux] U i am®liore | a vie. Ldbapproche du des
|l 6ensembl e des acteurs du projet technol ogi que,
giner et & configurer de "nouvelles propositions"'sicr i t es dans | ' ®c onomi e ou d
|l " homme et son environnement . Cette d®marche sbapegp

Ce que le Design apportera &a sart up

La démarche de design est primordiale et utile pour une startup.iAinl 6 ®qui page ¢i nnova

technol ogi e et Desi gn couvr e |l es besoins cstratd
|l 6entrepreneur dans |l a consolidation de s anproduietenn
entrepri se. Le bon design est ai nsi |l e garant de
| 6approche du Design |l orsquébelle est bien condui't
pr ets jusqubda son ex®cution et sa formalisation

gue | "on per-oit et | a mani re dont on | 'utilisee

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 design. La compréhension et I'habitvddleleavec des sta

tups est un crit re de choix i mportant. Les object
et les modes opératoires requis pour le projet : vision produit/usage, Innovation non technologiquenquasigion
chitecture dbéusage, modal it® doéinteraction, et gu
produit/ service, |l e Design doéinterface, |l e design
résultanted | a demarche de design. Ell es peuvent °tre G

service urbains, expertise BtoB, expertise grand public.

Les modes doéinterventions doivent °t rerefonetidnadp tyg® sle pa u
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 prototyper (produire le plus vite possjhleece | 6 o |
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'interventions sont variables et a définirentfonon de | 6 ambi ti on due- |
|l ance, salari ®s. Ces choix sont d®terminants pour
Il existe diff® rentes typologies dbéacteurs

f Des agences sp®ciali s®es dan#gsnduéecaur.novation, | e |
f Des agences centr®es sur | a conduite du changemi

91 Des agences de WebDesign. Des agences de design graphique.

Le choix conditionne | a rapidit® de d®Nestlingprgar dediant
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 design devient valorisateur de®vations des centres de recherche, porteur de valeur pot
du
transformateur agile des projets en produits pour

mar keting strat®gique, et repr ®sentant

« Design mags what is complex feel simpler, and makes what is simpler feel sichain Maeda

futur

Dans le SOLOMO, il faut pouvoir créer un inventaire de masse critique partout ou le service sera

utilisable. Un inventaire globalé c omme cel ui dpuodsgi te demveadi
Coin, Price Minist re, eBay) est -logl ecommefcalw i | e
déun site de vente de pr oda proxsnités (@omome SupetMar m®d i
mitte ou |l es selroadeersdado®@azmkinge Idiebmpes) .- La r
| ocal devra atteindre | a masse critique partoao

gl obal sera valable pour | 0ensembl

les services de SOLOMO sont difficiles a faire monter en puissance.

e

dsquellesr ® g i

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. : TR
Produit 2 Clients région 2
Produit 3 . Clients région 3
Agrégateur
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 région 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 & 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
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Les entrepreneurs sont ainsi S 0 uV eas tvidenbagrf r ont
soudre : pour attirer des visiteurs, il faut un inventaire et pour créer catineei r e ( d6of fr
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 utili sa
epl oi tent ainsi des annuaires existants doent
leur inventaire de départ. Leserapping> de contenus sur Internet est une autre méthode, mais le
respect de la propriété intellectuelle doit étre vérifié

Se pose ensuite | a quest:cent datd étre eonsfa®meatmena t ® d
vell ® comme dans | es sites -tilevepletemps@smeadansle n c e
cas de certains conten@s

Les investisseurs serone$ sensibles a ce poilRensez a expliguer comment, a quel codt et a
guell e vitesse vous allez cr®er | O0inventaire

Hébergement et cloud computing

Le choix déun h®ber ge une actvidétwebkpurp pla®em@réseau sbeiah s | e
stedeec ommer ce, site de partage de cont ecomne, Si |
pour cel ui goun sneeavvitvih® quishnhbestddpas act
sei ce, dbébun fabricant, etc).

Dans le casl pure player wely, le choixd u mo d e d 6 be®lstearéegjgearet infaudra

0 u
prendre gare a bien prévoir les étapes de montée en charge et éviter de se faire surprendre par ur
h®ber geur quis ab fite danseun eas dle dépaésaement de bande passante autorisée.
Codest d ®@pur des startups @nprudentes de ce -tAtédMaintenant que les solutions
doh®bergement en c¢cloud sont pl uslestaussriraportde s |, c
de bien comprendre comment est constitu®e | a
dans son compte doexploitation.

Plusieurs types de déploiement de vos solutions web sont maintenant possibles

1 L Bébergement privé soit chez vous soit ez vos clients. Dans ce dernier cas, on parle de
«SaaS on premises Cela veut dire que votre logiciel doit étre suffisamment bien packagé
pour pouvoir °tre install ® chez vos clo-ent s.
duire lorsque le lent souhaite gérer ses données en interne, par exemple pour des raisons de
confidentialité. Cela peut vous étre demandé si vos cliemtan t  pndustties tees skrdsibles,
comme dans le militaire, le renseigneméatsécuritév oi r e | 0 a @is aussippartois,a | e ,
dans les télécoms

1 L bBbébergementclassique ¥2 | 6 on acc de °~ des serveurs d®d
ses | ogiciels, par foi s, jusqubau syst rme dbo
veur s) . Coepue llee cpplsushisawwent prati qu® depl
|l i eu des ann®es 1990. Dans ce <cas, | 6h®ber g
uni que chez un h®bergeur. Et vous assumez u
provisionning (gestion de capacitd).6 of fre est tr s |l arge en Fr

OVH, Gandi.net, Online.net, o2switch ou 1&1.
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T LOh®ber gement dnfrastrootuck eas & beovicedd que est une variante de

| 6h®ber gement classique, mai s avec une pl us
cloud. Celuici peut notamment répartir la charge sur plusieurs datacenterssepeonettre de

monter en puissance avec | daugmentation de \
vos clients au cas 0% vous vous d®vel oppez

mai ne est chez Amaz o ncaten) et 83 (EafaRité destockaged.ur s d 0 ¢

T L6h®ber gement Patformnas a servicel quilest ungsousnsemble du cas @r
cédent et ou le fournisseur vous propose une offre intégrée comprenant le systeme
déoexpl oitation, | a dbdalseew adree ddodnenx®gec uetti otno udte |v
induit évidemment un choix technologique lié a votre fournisseur. Les trois solutions de PaaS
les plus connues sont Google App Engine (avec développement Python et Java), Force.com (de
SalesForce.com, aveespropres outils de développement AppForce) et Microsoft Azure, qui

est une mise en Tuvre en mode PaaS de | 6ense
T La derni re option ne c ®@GaaSermreo mrueemevmots epcd ri lea
| busage de |l ogiciels qui tournent sur I nterr

ne se soucie aucunement du déploiement et des infrastructures applicatives. Les utilisateurs e
ploitent les applications & partir de leur navigateurtdrdication de vos applications peut se
faire aussi bien “ | 6us agV¥ougpowez étre noomémaue de |
|l i sateurs doapplications en mode SaaS pour v

Innovation Ouverte

Lé6i nnovation ouverte (ou open innovati on)cona&ise pan
des applicatifs ou plateformes mutuali s®s dobi nnc
phases dans | i nnovation ouverte : | e ¢ Want e (

Find»{ a recherche de technologie et de partenaire
(suivre les partenariats). A chacune de ces phases sont associés des intermédiaires ou facilitateurs par ex

avocats, cabinets de propriétés iel | ect uel | es, pl at ef or meCecdest bismdar ¢
ment ® d a nGettingdi@pg witld @penclnnovation publiée par le Center for Technololflanagement de
| 61 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 :

9 Des plateformes pour la R&D qui exposent des problemes et éeshelurs proposent leurs solutions @in
Sigma, Innocentive et Presans étant les plus importants) ;

1 Le pendant « industriel » existe également (Corporate Initiatives) : les plus grosses compagnies de la
créées actuellement des applications permettax possesseurs de technologies de les leur soumettreo-De
mit®s internes d®cideront ensuite de | 06int®r-°t
BMW, Fiateée) ;

Des sites spécialisés sur la vente de brevets (Yet2.com, PatentAoan, br evet avendr e,
1T Des plateformes qui sont des annuaires doéinnov

secteur (par exemple en pharma Pharmalicensing ou Innocentive).
Les modéles économiques sont assez variés chez ces®rdeima i r e s . Certains fact
mi ses en relation, dbédautres vendent des prest aiti
tés. InnovaGeek se démarque avec un modele gratuit sans intervention (a lakjaceboo
L6®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
physiguesoude sociétes | es bases de publications scientifi.:
bases de brevets existantes (Wl PO, Espacenet, DI

et pertinentes mais encore fauétre familiarisé da lecture des brevets (bruts) et en imaginer les applicatis
potentielled

Il 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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A un moment donné, voire aux débuts me s
devoir |
prise en charge par un prestataire, sous controle de la direction technique de la staramsfeZe t

|l a star

t up

vV a

de |
©cher I

star
a

a

ma i

tup,
n

| 6®qui pe
-dieaélred e x p |

de responsabilité implique un découpage précis des taches et une fois encore un grand paiefessionn

lisme dans la gestion de la sdusitance.l |

faut

agreement) du fournisseur, de ses capacités a rggidement tout incident, a assurer une sauv

d

Les gr a
panne plusie r

gar de

es

nds
s h

donn®es

ser vi
eur es,

h®ber g®es, sur
ces tels que |e
bl oguant | 6acc

not amme n» (servidedeset ur er

tout cel es d
cl oud Amazon
s votre ser

vous imposer de changer en tres peu de temps de serveur, déportant sur vous la charge du transfer
des données qui peut prendre plusieurs heures voire plusiewsGela peut amener a préférer un

h®ber ge

On-Premise
Applications
Data
Security &

Integration

Databases

Virtualization

Vous ggrez tout !

Server HW

Storage

|
|
|
l
\ Op. System
|
|
\
|

Networking

ur

1

Vous gérez...

J
J
J
) -
)
)
)
)
J

en France comme OVH qui sera plus
américain qui fait passer toute la relation client par des formulaires en ligne.
Cloud computing
pDeele  (niesiuelure (Pl SOWare
Managed as a Service as a Service as a Service
— Hosti ng qN) Votre client utilise...
\ Applications J [ Applications J g l Applications J ‘ Applications J
: w0
\ Data J gN._> [ Data J § Data J ‘ Data J
R
\ Security & J ‘?- l Security & J l Security 8 J ” l Security & J g
Integration 8 Integration Integration o Integration c
(=g w
\ Databases J = l Databases J \ Databases J ® ] Databases J @
= < o <
///?///? / s l Op. System ] _9_:» \ Op. System ] g ‘ Op. System J 3
= (0] L& 6“
@ = > — 0 =
Virtualizati o Virtualization ] ® Virtualization J 3
%//////// g \ irtualization J g \ 2 ‘ g
//////;////% @ \ Server HW J - \ Server HW J % ‘ Server HW J §
/ «Q @ 0O -
@ [ b~ (%]
I Storage J = \ Storage J 3_ \ Storage ] g_ ] Storage ]
(e} )
-
I Networking J @® \ Networking J % \ Networking J l Networking J
3 c
o
°tre aussi pl us criti

Le packaging d logiciel serveurde la startpv a

P

qu

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 dersioning» rigoureux et étre capabbe

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 exemple) comme le fait frequemmeno@e.

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 poegpondre a une véritable logique technologique et économiquee. Il r

leve aussi des compétences acquises pendant les études pour les jeunes entrepreneurs. Ce cho
m®rite doé°tre creus®, not ammédamnte, desrclieftovisgdeéla on d
charge de développement et des besoins de maintenance du logiciel. Il dépend aussi&es comp

tences

di s

poni bl

€es

sur

| e

march® de
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Comment choisir sa platerme technologiqu@

Il peut étre nécessaire, comme dans la mobilité, de viseeahediogie multplateforme, perme
tant de cibler | es diff®rents appareils du ma
smartphones a sérieusement mis un terme, au moins temporaire, a cet idéal.

Les développements logiciels sont de phasplus 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 les grandes plateformes mobiles (en

Objecti ve C pour | 6i Phone, en Java pour Amdroid
si faire | e pari de noy d®velopper quben mode
caudines deg application storee mo bi | es, v oi ouéllsde deagioppenyeat mobdeu r d
ou multiécrans crosplatform comme le SDK de Joshfire.

Un nombre trés restreint de startups développent des logiciels en roloelet fourde . Cdest | e
dans certaines applications industrielles ou pour celles quitgéeegros volumes de données,
comme dans | e traitement mag e .

Linux, Macintosh) et c6té
serveur (Linux, Java, Wi
dows Server). Parfois, le <—_

On peut aussi coupler ot
découpler les choix co6té HTML
poste de travail (Windows (

() Java

choix de la platdorme ‘ @ @
cible peutse faire indéps Microsoft php N33

damment du choix de le nE't -
plateforme de developp @ ‘ @ @ (K@»
ment. Codest Mysal Windows — '
le choix féquent de Java phone

ou de technologies Web
(JavaScript, Flash), qui ne dépendent pas de la-foatee Windows.

Enfin, | 6aspect c o 3tde cempterCe quifaitisaleent préférdr lesesalutions g n
open source pour | es projets Internet. On so6
co¥uts | ogiciel aussi fixe que possible,i-et n

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 préférence indexeé sur les ressourqesrtegmaire que sur le nombre de serveurs
gérés.

Les nouveaux param tres de choix doéarchitectu
développer des applications web riches et animeées, et si possible bien portables. Voire méme de
développerdeappl i cati ons web qui fonctionnent en m
de Flexd 6 A d quibest maintenant géré par la Apache Foundagdwaerlight de Microsoft, et de
guelques solutions open source intéressarlzss depuis quelques annédes développeurs
soorientent dHETMpb5, dont leesappopslidless t v egd@ss RS paricipasx@av

gateurs welfixes et mobiles, malgré son état de Draf Standard W3C qui perdure depuis des années
et devrait se maintenir jusquobdoen 2014

Quel ge soit le choixde laplate or me | ogi ci el | e, il est en tou
de mani re " ce qubils montent bien en charge

Fautil prototyper ou développer directemént

Certaines startups initisent leurs développements en mode prototypage avec en téte de rgdévelo
per plus tard | 6ensemble du | ogici el dans une
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justifiepeut>t r e mai s cbest ~ O®viter. kon logiceeludés leddi e u x
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 parti®s 6adr esse surtout aux fondateurs mon te
guer avec les équipes techniques ou leurs-Baitants au cas ou le développement logiciel de la
solution ou du site web est externalisé. Il vise a vous orienter dagsaleds choix technologiques

de framewor ks et composant s, pour | 6essent i
déoapplications web et mobil es.

Cbest g®n®r al ement | e rtle du CTO de f aiete | e
loppemend e | a solution et pour son d®pl oi ement

|l 6ensembl e des parties prenantes de | a startu
Cette panopliel 6 o WBtviollsue sans cesse et i |Ichagugtéchnblagie. d 6 ®

Cela conditionne la vigueur de son écosysteme, la viabilité de la solution dans la durée et surtout
la disponibilité des compétences. Une technologie trop peu utilisée serétrpeavangardiste
mais tellement rare que vous allez trop dépendre du recrutement depgéues rares et chers.

Et ce sans tenir compte du fait que certains choix relevent de véritables guerres de religion entre
développeurs amourachés de leurs outils habitGels. dépasse de loin le débat propriétaire/open
source Il animeles différentesccommunautés open souret les fans de tel ou tel framework de
développement client ou serveur

M Bases de données relationnelles et outils associés

Sauf de rares exceptions, votre solution | ogi
les donnés de fonctionnement du service, organiser les contenus publiés et gérer les donhées spéc
figues a chaque utilisateur.

On distingue en général les bases de données relationnelles classiques genre MySQL et les bases d
données «won SQL» comme MongoDB quservent a gérer des données faiblement structurées, et
noutilisent pas | e |l angage de requ°tage SQL m

Ce choix est assez important, et dépend du type de service. Si vous traitez une tres large quantité de
données asse peutturées, 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 importante, comme
SalesForce.com, dirigemus sur des technologies classiques de base de dorlaéesmelles.

Outil Usage Compétences

MySQL MySQL est la base de données open source la plus courante. Elte ¢ Fkkokok
s tamment utilisée par le CMS Wordpress ainsi que par Facebook et T

R Dans les grands sites web, elle est systématiquement comglégelife-

= rents outilgels que memcackde hadoop, vitess (un projet open source

Cf
MHJ@L ginaire de Google).

Les fonctions de la base de données sont parfois limitées pour les re
complexes. A noter que MySQL est toujours open source mais esf
Oracle eépuis son acquisition par Sun Microsystems en 2008. Elle co
rence donc la base Oradle

%2 Elle intégre des contributions de Daniel Cotzamdi, Florent GrandouillerJeanrBaptiste Kempft et Amirdakhal.
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Postgr&QL Respecte mieux la norn@QL2003 La base est un peu plus lente car *kk
r®al i se des tests doéint®grit®elp
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. Denombraises fonctionnalitéont 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 utiie chez Google qui y aurait remplacé MySQL d *
certains domaines. Elle est tr g

Oracle Base de données relationnelle trés ancienne et couramment utilisée d rkkk
,lapplications de gest ies biendSaeersion £l
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 leurs sites. 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 ~ — R .

-~ SQLServer | trouve plutét danslesy st mes do6i nformation

‘ 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. @BPRla base de données relati
nelle la plus répandue dans les environnements mainframes.

Voici un indice de popularité des bases de données chez les développeurs selordile site
engines.comLe scoreest calculé en fonction des mentions des bases sur Internet (forunss 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 dobOr aadbeaucop@Qdéd Ser v
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 dod uecentréeisus lescévénethenfset®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. N#amoins, la maturité des outils étant bien moins grande que poup-les 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 vVemtvre
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 concept®sal solutionnotamment 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 sonDocumentStore Key Value 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 directement 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 quiimplemente 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 g par LinkedInElle est utilisée che
LinkedIn.

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2015 Pagel06/ 36C



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 techrielog base 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 @gleamStorequi 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,comme Redis, 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 fichiezs)Blob Storage et des tables non retatio

nelles pour stocker des données structurées avec Tables Stbegjenéanmoins possible avec

| 6environnement . Net de se connecter ~ B0 mpo
loppé des clients pour cbases.

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 estapide 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,chague langage, 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
dynamiqgues, ou kangages de scriptscomme Rubyu Pythonet 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 programmatiatynamique qui a connu ses beaux jours gra 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'utilisetetnent
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 estun langage de 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 damique, qui jouit d'une excellente communautg rkxk
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 tosijas flexible. Python eg
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 développement trés flexible. Github, Basecomp et Hulu
codés en Ruby, par exemple.
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C# C# est un langage qui ressemble fortement a Java, plus moderne epd Fkkkk
pé par Microsoft. C'est un langage rapide, qui fonctionne sur une mg
virtuelle, et est trés orienté vers les technologies MicroHgfeut servir 4
tout type de développement que ce soit web (avec ASP.Net), mobile,
lourd. On trouve aujourd'hide 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.

Java Java est un langage trés complet, qui est utilisé de I'embarqué (Androi Fkxk
grossesapplications d'entreprises, en passant par les Applets Java
menus interactifs des BlRay. Java est compilé vers un langage inéer
diaire, qui est exécuté sur une machine virtuelle. Java est un des la
serveur les plus rapides, mais impose sotides cycles de développem
plus contraignant que d'autres. Ainsi, on le rencontre plus rarement da
startups et pl us fr®quemment
déentreprises.

Go Go est un langage assez nouveau, développé par Gaoogle,zele vent er *
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 permede gérer de nombreuses requétes en paralléle. Par ¢
I'écosystéme reste encore trés immature.

Erlang Langage originaire dO6Ericsson sé *

utilisé dans le développement des bases NoSQL Voldemort et SimpleD
Javascript Alors que le JavaScript est en général utilisé dans les navigateurs, N kk
(Node.js) permet de développer la partie serveur grace au méme langage, ce

intéressant quand les ressources sont limitées. Node.js, comme Go a
en poug dans les startups, malgré son écosystéme assez jeune.

Scala Scalaest un langage de programmatiars s o c drientation objeh et la *x
programmation statique traditi eI
soins Il est compilable pour étre exécuténs une JVM (Javdirtual Ma-
chine) ou en . NET. I a ®t ® cr ®G

i Outils et frameworks serveurs

Pour chaque langage de programmation, il existe de tres nombreux frameworks, mais certains sont
pl us popul aires que rdcehdauwst rnd sv eeatu xt rdadvaaisltirerctt i "o

La plupart des frameworks comportent une abstraction aux bases de données, appeléd-ORM (O
jectr el at i onal mapping) et une s®paration entre
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
technologies de &tonte ( parti e cl i ent e dedeltedts pnjairds etauni o n
nombre i mportant de modul es. Une fois de plus
et performances.

La catégorie des frameworks complexes comprend Rails (Ruby), Django (Python), Symfony (PHP),
Spring (Java)Sails.js (node.js) qui proposent des technologies similaires pour des langages diff
rents.
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qui sépare bien la gestion des données de la couche de présentatian
teur.

Outil Usage Compétences
Ruby on Rails Framework de d®vel oppement déap *kk
Ruby qui me t en T uv r(rmodéelesvieescantrotelrs)

ZEND

Z=" ED
2 FRAMEWORK

Framework PHRR r i ent ® obj et et mett anbo-
deleVue-Contrbleur) séparant bien la logique applicative Idé i nt
utilisateur

k%

Symfony

Framevork .Net. Comme ASP.Net, MVC permet de gérer facilen
| 6aut hentification, |l es session
(mise en page commune). MVC donne aux développeurs un contrdle
du code généré sur leurs pages, ce qui est tréspatilr des sites avec d
cibles différentes (mobiles, web browser, tablettes). Md&@met deester
toutes les couches des applications. ASP.Net MVC béndffidiéd u n

support, par la communauté et par Microsoft. Le développement es
productif g© ¢ e I 6ut i | i s altecodepeutdere miituadisg
entre les différentes applications et plateformes (web, mobile, desktop)

Framework PHRIu m° me type que ZEND eat el
ting de pages web (développement a partir de modeles)

@ Symfony

ASP.NET / MVC | ASP.Net MVC est un Framework trés completque pos e s ur ekkk

One ASP.Net

Framework de développement web de la plateforme .Net. Poss
déutil i ser tdchnaslogiesiddi Fr@mewanki & savoir ASP.I
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 NETC 6 e s t une i nt e ek sec

veursweb .Net et les applications Web.

*%*

ServiceStack

Framework .Net permettant de créer rapidement des services web de
sortes. Contient également un client pour Redis, des outils de sérialis
un ORM léger.

*kk

Node.js

nede

Librariede d®vel oppement déapplicat
|l angage JavaScript, per mettant
serveur et clientCette librairie est trés couramment utilisée dans les sta
méme si son écosystéme reste encore ujqume.

*kk

Meteor.js

Cbdest un framework JavaScriopt q
développer une application web cliesgrveur dont la partie client peut ét
facilement déplacée c6té serveur et réciproquement.

**

Knockout.js

C'est undibrairie de développement web utilisant le langage JavaScript
base sur le pattern modélae ce qui permet de séparer les composant
mettre en place du templating ainsi que la gestion des dépendences.

**

Entity Framework

ORM (mapping objeteldionnel) opersource faisant parti dirrame-
work .Net. Permet de faire le lien entre la base de données et les oije
tiers qui seront manipul ®s dans

a la base de données.

*kkk

CodeFluent Emt
ties

Produit permettant aux développeurs de géresrscripts de base derdd
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 doéun mod

**

CodeFluent Rn-
time Client

Biblioth que déutilita

forme .NET.

gratuite

*%

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2015 Pagel09/ 36




Flask Flaske s t un framewor k de cr ®a Pythomet *
est basé sur le KiVSGl et le getionnaire de templatedinja2.ll est en I
cence BSD.

1 Autres composantes serveur

Ouitil Usage Compétences
Hadoop Framework Java open source qui permet de développer des applig *x
. fortement distribuées sur plusieurs serveurs.
'&@'hadamp
Apache Spark Solution open source pour | e d® *x
perf or mant des@pplicidiand soat péveloppées en Python,
ou Scala.
Haystack Solution de gestion de photos. *
Windows Azuref Coest | a v eldasdomRermé deufaire dedaeBig Data dans *
HDInsight cloud, possibilit® dé®volutivitg
Windows Azure| Service de cache sur la plateforme Azure. ok
Cache
Windows Azure| Service de notification de la platefordez ur e. Per met @ *
Notification Hubs | cations de toutes formes a tous objets pouvant les recevoir.

9 Outils et frameworks web client

La grande majorit® des outils de d®vel oppemen
est supporté partoussle navi gat eur s. Il s sbéappuient eaussi
loppement web, notamment avec la notion desponsive desigm qui permet de développer fac

| ement des applications qui sb6adapt emmentswt oma

smartphones et tablettes.

Une tendance récente pour les applications webs complexes consiste a utiliser des framaeworks J
vaScript complets qui utilisent les API du serveur pour construire intégralement les pages webs, du
coté client. Cela permeée faire un client web de la méme fagon qu'un client mobile.

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'indexatiar Boogle
de votre site est autrement plus compliquée qu'avec du HTML classique.

Nombre des frameworks créés autour de JavaScript sont apparus autour-d6@)@mmme une

grande majorit® des outils de d®vel oppement m
Outil Usage Compétences
HTML 5, CSS3 HTML et CSS sont | a base pour | Fkkokok
web aujourddédhui . Le d®clinaison
des applications modernes et d'avoir desponsive desigm qui permet 3§
uneapplication de bien sdadapter
dé®crans du march®, du mobile °
JavaScript Le JavaScript est | e seul | anga Fkkokok
les navigateurs, c6té client. En fonction des appbos, Il'utilisation du
JavaScript est plus ou moins intense.
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jQuery

Un framework qui permet sous JavaScript de facilement manipulebie
jets du DOM (Document Object Model), a savoir les tags HTML de la p

Il existe de nombreux framewodoncurrents a jQuery comme MooTo0
Protoype, ExtJs, Yui ou Dojo.

*kkkk

AJAX

Syst me dbéenvoi de requ°tes au
client. Per met déobtenir une r®
déen affi cherdaeshagpage. Pemet rtamm@rs del mod
|l e contenu dbune page sans avoir

*kkkk

JSON

Modéle de représentation des données structurées pour les échange
serveurs web et client web via HTTP. Utilisé en général conjoanieavec
AJAX.

*kkkk

Less

Outilopensour ce permettant doé®crire
la taille du code nécessaire. Permet notamment de définir des variab
qui facilite la maintenabilité.

K%k

Sass

Outil opensource permettart 6 ®cr i re pl us facil
la taille du code nécessaire. Permet notamment de définir des variab
qui facilite la maintenabilité.

*kk

Java

Langage utilisé dans des applications web pour exécuter agglettes>
quisontplusrices f onctionnell ement q uae
vaScriopt et not amment pour inte
syst me de gestion de fichiersr
tuell e Java sur | 6or di3oMa) e ast fréquer i
me nt mise © jour. Utilis® par e
fichiers supportant le glissetléplacer de dossiers entiers.

*kkk

JavaFX

Cbest | 6out il de cr®ation doint
parOracle.

Angular.js

QNGULA&J&

Framework JavaScript cr®® par Gq
créer de maniére déclarative des pages web ou les éléments interagig
maniére bidirectionnelle avec le serve@fest un un framework qui sed
clare ModelViewWhateverAngular permet de faire des applications t
compléetes, mais est parfois considéré comme un peu lourd.

*kk

Prototype.js

Bibliothéque open source écrite en JavaScript pour le développement
web qui supporte un modéle objet, AJAX,navigation dans le DOM de
page, etc.

*%

MooToolsjs

Cbest un autre framework Javasc
reprend des fonctionnalit®s que

Dojo.js

Un autre framework open source basé swmaSaript avec programmatia
événementielle, orientée objet, création de widgets, des animations, et

Ember.js

EmberJS est un framework qui veut faire autant que AngularJS, ma
étant plus fin dans ses personnalisations et plus léger. EmberJS piep
templates préparés qui doivent accélérer le développement. EmberJ
assez récent et manque de maturité.

BackBone.js
B4 BACKBONES

Backbone est aussi un framework assez ancien, avec une commuana
portante et utilisé notamment par Twitter, Foursquaténgedin. Backbone
est trés simple et propose un code trés léger a télécharger. Il est s
recommandé lorsqu'il n'y a qu'une page ou une partie du site qui utilig
technologies, mais moins souvent pour des applications complexes.

*%

TypeScript

Langage opersource créé par Microsoft pour simplifier la créat

déapplication web. Le code estm-
ment supporté par Visual Studio 2013, ce qui permet de bénéficier aes
tions de | 61 DE (viBenseji cati on du

*kk

ASP.Net SignalR

Librairie pour ASP.Net permettant de faire de la communication teégds
entre le serveur et les clients.

*%*
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Flask

1 CMS (Content Management Systems)

Outil Usage Compétences
Wordpress Logiciel serveur de gestion ddogs ou de sites médias le plus couramn Fkkkk
utilis® au monde. Di spose dbéune
@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 Rue88éveloppé aussi en PHP permet ok
) not amment de g®rer des sites doi
Q des commentaires.
Drupal
Joomla CMS®crit en PHP et sb6appuyant su kk

4

sites de contenus, de blogs,.etc

Joomlal

DotClear CMS do6or i gjassezpéurulisé- 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.

Outil

Usage

Compétences

PhoneGap

PhoneGap est un framework développé par Nitobi, racheté par Adobe,
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.

*kk

Xamarin

Xamarin est un ensemble de technologies qui permet de faire desaa

*%
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tions mobiles (et desktop) natives, tout en codant une seule fois, en (
code est ensuiteompilé nativement pour chaque pliteme. Le résultat es
souvent plus convaincant que PhoneGap, mais l'investissement enpelg
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 I'application).

Blend for Visual
Studio

Outil intégré a Visual Studio permettant de facilement concevoir visu
ment des applications Windows Store.

k%

SQLite Base de donnéesopenour ce qui s6bint gre d Fkxk
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
d6Ecl i pse, 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. *
SDK
Flinto Outil de prototypage mobile *
1T D®vel oppement autour doébobjets connect ®s
Outil Usage Compétences
.Net Micro Fr- | Framework .Net adapté aux applications embarquées b
mework
Gadgeteer Toolkit opensource pour prototyper des petits appareils électroni *x
avec Net Micro Framewor k. Per mg
sur une cartenere.
1 Sécurité
Outil Usage Compétences
HP Fortify Outil de détection des risques potentiels du code. *x

Spring Security

Librairie écrite en Java et qui permet de gérer les accés et sécurité d
applicationslava

*k*k

9 Ouitils serveur

Pour développer et faire tourner des applications, un nommpertants d'outils sont utiliséspn

tamment

0 Un gestionnaire de versionning de code, en général Git ou Subversion, pour coordonner
le développement. Des services hébergés comme GitHub, Bitbucket et Gitorious sont
couramment utilisées dans les start@ps.peut aussi utiliser Trello ainsi que Sourcetree

pour gérer ses sources en liaison avec un serviau@itercurial

0 Les serveurs sont vos propres serveurs statiques, chez un hébergeur traditionnel, soit en
utilisant des services&oud>» comme Amazon. dur déployer déploiement sur ces-se

veurs, on utilise des outils comme Chef, Puppet, ou des services comme Heroku.
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o Enfin, sur le serveur, I'applicationserveur wel», comme Apache (dominant, mais en
forte perte de vitesse) ou Nginx, enverra le contevaselients.

1 Déploiement

Outil Usage Compétences
Apache Le serveur http |l e plus r®pandu ko
Lightspeedhttd |C6est wun serveur http compati bl g i
IS Serveur web de la plateforme Windows, utilisé pour ASP.Net. il
Windows Azure |Cl oud Microsoft. Possibilit® dbé rhk
(consommé par des applis mobile) ou possibilité de créer ses proprs
chines virtuelles.

1 ALM (A pplication Lifecycle Management)

Outil Usage Compétences
Visual Studio Solution d&6ALM de Microsoft. Pe rkkk
TFS gestion projet, Il e contrtl e de (¢

gestion des bugs.

M Outils et Framework de Tests

Outil Usage Compétences

NUnit Framework permettant de faire des tests unitaires sur du code .Net kk
grable dans Visual Studio

Visual Studio Visual Studio integre des fonctionnalités de tests unitaires dans la v i
Professionnelle.

Moq Framework .Net de tests. Permet de créer des simulations pour tester *kk
rement des méthodes demandant une connexion extérieure (Web sery
ex).

Néotys Outil de tests de sites Internet et de montée en charge *x

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 *x
données d'entrées provenant d'autres services biensur pa@pplasations
Java.

DBUnit Librairie pour faire le test des bases de données dans des applications *x

Jira Gestionnaire de bugs. *x

1 Langages de programmatiohent

Outil Usage Compétences

Assembleur Encore utilisé pour les systémes embarquégsabas niveau et en pattic *
lier pour le développement de drivers. Attaque directement le
déinstruction du processeur .
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C Langage de programmationhistorique» notamment utilisé dans le d&v b
loppement de pilotes de périphériques.

C++ Langagehistoriquement trés utilisé mais de niveabas» et moins facile 3 ok
manipuler que des langages tels que C# ou Java. Nécessite de baomn
p®t ences pour | e mettre en Tuvr
généralement moins productif.

C# C# est un langage qui ressemble fortement a Java, plus moderne efpel¢ ko
pé par Microsoft. C'est un langage rapide, qui fonctionne sur une mg
virtuelle, et est trés orienté vers les technologies MicroHgfeut servir 4
tout type de développement que soit web (avec ASP.Net), mobile, clig
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.

Java Déja cité plushaut. foelelel

Co®t ai t |l a premi re ®dition de ce passage en
sera sans doute complétée dans les éditions suivantes du Guide.

Infrastructuranformatique

Il ne faut pas oublier cette composante internequido t i onnera | a capacit®
en charge, surtout si le nombre de ses clients est important. Il faut donc se préoccuper de
| 6®qui pement en syst me de facturation, de pa
deréseal oc al , de VPN et dbébacc s au r®seau de | 6
messagerie, de travail collaboratif, etc.

Et qui va sbdboccuper de towut cela au d®marrage
Certains font appel a un ingénieur systéme bon a tautfai pour d®mar r er a-cel a.
giaires do®col e dbéing®ni eur . Mai s dlans tous |

Outils de gestiof®

Une des questions i mportantes Qque SsSe pose une
elle doit se dter.

Trois criteres peuvent influencer ce choix

f Tous dobéabord, | es outils doivent permettre
processus cl ®, et notamment ceux qui ont v
Bien sdr, la liste des processus 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 sardatiom), la génération et la
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 loeghécessite de nombreuses rattions), la facturation (voir
le nombre de ventes a réaliser par an et le montant moyen decggllesrenouvellement de

contrats (en particulier soil est pr®vu que
que pour | es contrats de maintenance en B2B)
au nombre de clients utilisant le produit, normalement connu au niveau du business plan). Ra
pel ons simpl ement i ci gue cbesnal et Ps mdes s 06
mais | 6inverse et que codest |l a volum®trie o
qui d®t ermine |l e besoin dbéoutil

8 par Grégoire Michel, fondateur de Inficiences
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91 Ensuite, les outils choisis doivent étre évolutifs, tres flexibles et permettre de montes-en pui
sane au fur et ° mesure qitee I|lbee nptlruesp rci hseer gcrear
 Gout i | en | ui m° me, coO0est doboébavoir ~ en chai
tient plus la charge. Cette évolutivité doit étre rendue postaiesur le plan de la flexibilité
fonctionnelle que sur celle de la montée en charge en fonction du volume et du nombre
doutilisateurs. Nous parl ons i ci déoentrepri :
et quoi l faut bntenduandhciix edo6 cauwt iMosme dre m° me
natront les organisations et les processus. Donc il faut que le produit puisse étre reconfiguré ou
®t endu simpl ement et rapi dadiledmaut iClecquiestem:
pardéfaut, gére tous vos processus comme vous le souhaitez

1 Enfin, et non des moindres, les outils choisis ont également pour objectif de rassurersles inve

ti sseurs ©° venir sur | a visibilit® et ne co
donsdonc °~ <cet ®gard de privil ®gier | es solut
d®vel oppements internes ou | dautre sta+dtup
nutes et de facon fiable a des questions telles que le ratio prosfactsafagnées, le panier

moyen ou | 6ARPU par segment de march® ser a

prise de d®cisions strat®gigues au cours du
moment des « due diligences ».

Compte tenu des ctmintes de temps et de colt qui pésent sur les startups, les solutions SAAS ou

celles en open source, |l a condition express
di sponi bl e, seront | e pl us s ouiganuser geenetidesin s ¢ h
ser la charge financiére.

Cbest ®galement parce que | es co%ts dequecldange
colt des systemesenx®° mes quoi | convient de faire | es bc
viedeh soci ®t ®, d s que | e business commence °

les développements internes qui ont pour effet négatif de détourner les dirigeants de leur mission
premiere.

En revenant sur les processus évoquéessus,ilppar a”"t c¢cl air que |l a plu
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 emailing et pétite atermé 6 usage doéun outiet doba
ting. ! faudra pr°ter alors attention ° | 6
transferts doéoinformation co%teux et source ¢

1 La facturation se trouve a la croisée entre ktige des affaires (CRM) et la comptabilité. 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 SAS ou locatif une attention particuliére devra étre portée sur le lien entreda fact
ration, la gestion des clients et le renouvellement des contrats.

1 peut °tre tentant de se mettre en reesherch
sus,plus ceux de la comptabilité. Notons 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

L6or gani s attieanmqued sa qualiilépson prix, sont des éléments critiques de lacsatisfa
tion client, en particulier pour les éditeurs de logiciel.
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Comment gérer son équipe technique

Par Brian Fraval plus de 10 ans d'e¥pgence dans les startups avec une spé&a#on dans la
gestion de la relation client et les m@ssus de génération de revenus, actuellement chezikre
rédigé en 2011

La conceptiontechnique, une priorité ?

La conception technique de | a premi re s
Que ce soit par envie de faire vite (pour tous les profils) ou parce que les aspects technolog
sont pas maitrisés par les créateurs de la startup ¢fesuprofils business), mais aussi parce
| 6architecture technique interne n'est pa

Elle est souvent mise de c6té pendant la phase de création. L'envie de faire connaitre prend facilementde rdpgsrs o
l'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 plates briques qui deviendront les fondations de la société. Elles donneront une capacité d'adag
rapide sur | e court ter me, i ndi spensabl e en cas deh-f ¢
nigues ne sont cependansgas mémes au début de la création, dans la phase de stabilisation et dans la phase de mat
I'entreprise. Les orientations fournies aux équipes technigues sont souvent focalisées sur l'interface utilisateutiate la ¢
Il faut en fait surtout @er 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 un objectif a long termee artoujours eu une interface rudimentaire, mais la plateforme technic
(réseau, box, datacenter) est une priorité depuis le début de la société. leboncoin.fr a une interface épurée, naanda pl
technique permet de gérer toutes les "petites amsdmtune nation.

Manager l'incohérence eftre stabilité et adaptabilité

Léentrepreneur doit g®rer |l a contradiction entre lea
est une nécessité et la recherche de la stabilité goiepele mettre en place les fondations de la société. Pour la géi
I'équipe doit avancer au quotidien sur des phases courtes de réalisation, de préférence pilotée par une liste deleachi
partage en commun d' une Vv idssidibes Adile»lqu pegmettert d'ameliorer ladpmdactivité
des équipes dans le développement rapide d'application.

Mais l'innovation, I'adaptabilité ne sont pas innées. Ces facultés sont en permanence remises en cause par plusieurs f.

1 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 ainés. C'est un
base danscettepls e d' apprenti ssage que doé°tre 7 | " ®cout e.
ouvrir I'esprit des ingénieurs, managers et dirigeants, mais cette éducation n'est pas ouverte au plus grand nombi
reste tres conformiste. C'gsburtant I'ouverture qui permet de mettre en place l'adaptabilité et I'innovation dansnotre
ciété.

9 Le travail en équipe: la culture du travail en ®qui pe sbdbacqui e
souvent avec une visiondrarchique du travail. Dans la startup, la culture du partage et de la libre expression dan:
communauté est indispensable pour que chacun trouve sa place.

91 La spécialisation: les personnes qui obtiennent des postes de responsabilité sont souveucelfgégprogressé dans
leurs métiers en se spécialisant dans un domaine précis (développeur, administrateur systeme, administrateur rés
La spécialisation et la recherche de la perfection dans un domaine ne favorise pas I'ouverture d'efpsii@icpanpé-
hension des autres activités de I'entreprise. Les équipes techniques jouent un rdéle important dans la capacité d'in
d'une entreprise comme l'ouverture des autres services de I'entreprise vers les aspects techniques.

1 Les egos: les p@&sonnes qui ont un égo surdimensionné peuvent avoir un rble négatif dans la mise en pla
| 6adaptabilit® et |[.dlfaatardoverates moetire ehaeillsuse poue actepter e chargement et
prises de décisions 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®lirants. Ce n 0 startips bsktsouvenutese
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 technique, la réalisationfdessrgtta réalisation desrse
vices et des produits. Plus une équipe sera sous pression, plus le temps de réalisation des produits et servicefusera
une équipe sera sous pression et plus la résolution des bugs et des problémes techniqngeesdra temps et la liberté
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 en réorie
créations et en anétisant celles qui peuvent I'étre. Une bonne équipe de direction est une équipe visionnaire, qui n'a p:
de faire des erreurs dans ses prises de décision.



Doit-il étre payant ou gratuit, intégré dans le prix du produit ou du sevécguel 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 ssources dédiées, éventuellement intégrées dans une Division Services. Les
®qui pes de support pourront se voir affecter
de vos produits. Cr®er de t el | eostribueealaaroféesaien s st
naliser les développements.

Finances

Tr s t1t, l e financement de | 6entreprise emp
grande partie de son temps, notamment pendant les levées auprés de capitaux risqueurs. Mais de
nombreuses autres dimensions financi res sont
encore, il vaut mieux disposer des bonnes compétences ou se faire accompagner.

Et il néy a pas que | e f i nancentnepreneur st daitdeimaa f i
triser |l es notions de comptabilit® g®n®r al e.
do®col es doéing®ni eur . Sans | 6accompagnement d
découvrir les besoins de fondsdeo ul e ment |, |l es conditions de | 0

frais généraux. Evidemment, il faut aussi découvrir patiemment les joies des processus pour arriver
a se faire payer par les grands cliénts

Financementle la croissance

Comment financeles différentes étapes de croissance de la startup

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

bi ques dobai de des husiresstamgelyy des YiGs.ulls testent leurs idées. Et se font
éventuellement aidgrar dedeveurs de fonds.

Laquestonc| ® estl eedbbheniveau démomesti sté@gqut | ial
business angels et VCs est délicat et est conditionné par la capacité de la startup a générer des fond:
propres pour sa croissaneteaussi par la capacité de croissance générée par le businesdemdel

VCs ne s 0ismux@ociétéssacnissanppayenne». Les Business Angels soahcore
troprares en France et difficiles a débusquaais leur nombre est en forte progressibous repe

lerons plus en détailu financement dans le reste de ce document

Il existe une atre école celle qui consiste a éviter toute dilution de capital et tout financement e

terne. Dans certains cas, la mise de départ des associés fondateurs, des aides publiques et un bo
business plan peuvent per me tttséd@sante. La guestion &tant t u p
de savoir si ell e permet de cr ®er suffisammen

Il faut donc probablement mixer les deudémarrer avec un maximum de sources de financement
non dilutivesn ot a mme nt d 0e puis gresavoir préetsdniproduit et acquis ses premiers

clients, se lancer dans | a recherche déinvest
En tout ®tat de cause, | 6entr ®e au c a ssanca | do
de | 6entreprise et ce qui contribuera © augme

En conséquence de quoi, on peut y intégrer

T Dans | es Capex (capital expenses) | 6acqui s

64 Voici quelques leveurs opérant en Frandglios Finance, Chausson Finances, Acta Finance, Innovatys Consulting, LD&A,
Clipperton, Leonardo, Opticroissance, MGT, Multeam, GO4Ventures, Larguligamce, Arkeon et Tykya.
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91 Dans les Opex (opational expenses) : le financement de la R&D pour créer et industrialiser le
produi t, |l e marketing pour | a cr®ation de n
prospects, la vente, notamment pour les cycles de vente longs et enfin, le déwelupgé-
graphique.

Par contre, elle ne finance en général pas les activités de services, les Opex avec faibleseffet de |
vier, les ventes pour des cycles de vente courts out comme | 6augmer@tati o
munération des dirigeants

Peuton se passer des aides publig@es
Cette question tres débattue divise les entrepreneurs. Certains jugent que les aides piddliques

sent le marchdeurfont perdredutempsar | a bureaucratie qubell es
de leurs clients  Dx@sales jugent trés utiles pour le démarrage de leur entfémtisstamment

pour | imiter | 6appel " des f iHnteres dewe cettasns gr iV ¢
plaignent de | dabsurdit® apparente doéun isyst

tionn®s pdronldsa pp orptr edse ddori gine priv®e.
Vous trouverez des éléments de réponse a cette question dans le dédpiteaux financements et

aides publiques. Dbune mani re g®n®ral e, j e i
publicsgénériques tels que Ipsr °t s dodhonneur s, | es DBpifratheedes et a
exonérations de charges liéessatt at ut JEI et | e Cr®dit dbélamp?tt

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 Pbéles de Compétitivité, des Appels a Projets divers du gouvernemétaet du
dol nvest i ss eGQrmahBEmprdnd L&y pojeis 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 dpeassartasdusinessaangsls Celas 6 i
tient a ce quéa frontierepeutétreténue entre les montants qui peuvent étre levés aupresi-de pl

sieurs business angels et ceux que | 6on peut
déamor - age. se naiennanmeamesntl 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 | apagetsi odnd ad ¢ uds,@yela ta dé@sionad @ m

déi nvest i s smamuade compéterscesimétiers, absence de prise de tasdjyepasse.
Comme partout, on trouve des bons et des mauvais et il faut éviter les nhauvais

Peuton se passer des capitaisqueurs?

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 VCsgnais il ne faut pas en faire
des généralités.dix-ci restent incontournables pour financer les entreprises de croissancé-qui pr

SvoirledébatPeuton se passer des ai deparyenjpimd0flues dans | 6innovation
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sentent un fort décalage entre le timing des investissements (en géa&a&D) et la génération

de revenu amenant 7 | 0®qQudlidues dwut arotmpp se pdedue
ellesont un besoin de fonds de roulement négetif / ou g®n rent rapi.demen
Cbodest |l e cas dans c eudamsiles m&iersada service (fuiRes) dedneuram ® g
nNdi nt ®r ecawaplesVEgvsails d s |1 ors qubil y a iun gr

nancer et une mont ®e en charge progressive di
vente longs (btob) voire dans plan dedéveloppement international, les besoincapitaux @-
viennent importants et il faut faire appel aux VCs.

Certains entrepreneurs souhaitent éviter de faire appel aux business angels et aux VCsuear ils ve

l ent rester maitres ° bord dans | eupetitjpueurx epr |
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 significatifs. Autéed 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 cela prévoir plusieurs tours de finamicana fois confe

tables et raisonnaldeet augmenter la valorisation de son entreprise entre chaque tour de-financ
mentpar une roadmap produit et business development bien exé@utéevite ainsi de diluer a

plus de 30% le capital des fondateurs aqele tour. Les investisseurs qui vous proposent de vous
diluer a plus que cela dans un tour de financement sont généraianmaauvais conseils ou bien

ils souhaitent ®viter | O0entr®e de nouveaux 1in
perles capacités de croissance de la société.

La question se complique quand il sbagit de |
startups,maintenant via Bpifrancd.a pratique est relativement récente. Elle a démarré vers 2009
avecle Fond Str at ®gi que dol nv elatér 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 soOil s f i dsaanslesedteurgprvéet 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 |
fondateurs.Ellm 6 est pas forc®ment ®gale car | eur coni
On peut utiliser une péréquation basée

sur plusieurs paramétres | 6 or ] v

¥ ¥
| 6i d®e, | 6o0rigin j’j!!
| 6apport dodexpehr-
70 21

ni que, | 6 enmrsanreelg et e idea 21 c
risque pris et enfin, les responsabilit(Business Plan S 16 e °
Opérationne”es Domain Expertise 30 20 30 20
) Commitment & Risk 0 49 0 0
On peut y ajouter un intangible commn Responsibilities 0 36 0 0
le «leadership> et bien entendu, le _ , _ _
ise de fonds initiale. En pondéraim———— S R S N B
mise ) p % of Total 33.0%| 44.2% 16.5% 6.2%| 100.0%

ces différents facteurs et en lesi-es:
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mant doéun ¢ o0 mn@asAassoRIESC
ils pourront aboutir a une répartition ratio
nelle du capital\oir ci-dessous €Y).

! sera dbéaill eurss-p
sortir un | eader d e
Cette asyrétrie de responsabilité et de part:
dans le capital asire une stabilité dans la
direction de la société et est appréciée par |
investisseurs.

Et puis, la structure du capital évoluera au gi
des tours de financement. Certains créatet
ou investisseurs pourront sortir du capital,

Combien de transparents?

Combien de slides faiift pour présenter son projet a de:
investisseur®

Le modéle classique est en environ huit a dix slides
probléme, la solution (service, produit), le marché{se
mentation, taille)le modéle économique, tachnologie,

|l a concurrence, |l a strat
|l e compte doéexploitati on
cement.

Attention a éviter une erreur classigugour bien faire,
certains entrepreneurs insistenielment sur la ous-

nessvalue de | eur offre quédi
Il ne faut pas oublier de bien décrire son produisi

possible de le démontrer.

ddéautr es c oontdantsy rbntrdr.e u

A noter un point de fiscalité il est bon JeanLouis Gassée recommande lui de ne commencer

pr ®sentation gu 6:2@qupe solutom .

d, 0 ®V,', ter u n' seuil ade modele économique. lls doivent amener les questions
tion individuelle de créateur po que les | gauditoire et ensuite |
parts débassoci ® S présentés dynamiquement en fonction de la dynamic
|l i ntroducti on d a mns de la réunion. On appelle cela leslides de backup et
tages fiscaux en sortie. Gnpete Aavels fUhIami o ogre o
ne soient pr®sent ®s qubobel

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

Petit truc au sujet de |
CV des uns et des autreRlutdét que de dire que vous
avez travaillé chez un opérateur télécom, dites chez
exactement. Sauf cas exceptionnels, vous ne devriez
avoir a cacher par ou vous étes passeés !

Pitcher les investisseurs

Il estcritique demaitriser les trois «édias»
utilisés pour présenter un plah obtenir le
financement escompté

1 Laversion texte qui est généraleemt la

plus compléte et exprimelairement les o ) _
| est bon de prévoir dans sa présentation les cop

ran idé lan. version : :
gf&ft (.::eS\ de?s du pall Cettte ersion € do®cr an pedéarempetdénmmstratioth sans acct
ITMcille a creer pour les entrepreneurs, I nternet so6i | Osnd angdiets td § ua

|a_ fois parce que de | 6absence de! connectit s e
fait de plus en plu. . L. e i e e oo .- Ccobe:
| 6exercice l e pl us d®l i cat demandant | e

plus de précision.

 Laversion chiffrée, avec tableaux Exc¥l Elle permet de valider les grands principes du-bus
ness model L e ¢ o mgashftow debreetiemt deovalitea le plam de fieac d e
ment,der evenus et de co¥%uts. Cbest dans ce genr ¢
ont les pieds sur terrées chiffres doivent étre a la fois optimistes (pour motiver), réalistes
(pour inspirer confiance) et cohérents (pour montrer son professemaall 6 appr a-c he ¢
sigue consiste © montrer une situat idelaledo6®q.
projet sera véritablement trop risqué, en tout cas dans ladighDans lebiotechs des délais
Supérieurs peuvent cependant étre éens

1 Laversion présentationqui sert surtout a gitcher» les investisseur&lle doit étre tres gy
thétique et tenir en moins de douze transparentsirgumes, pas trop denses en tektea rat o r
toire doit appor t!dfautsadormesxspel nitgiueelr drua pci odnetmeennut
propose, son positionnement et son marché. Créer umage mentale du produit ou du se

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

57 0n pourra utiliser & cet effet les modéles Excel gratuitshttfe//www fisy.fr/teledarger/ créés par Pulsalys,la Société
d6éAcc®l ®ration et de Transfert de Technologies (SATT) de Lyo
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vice, montrer son unicité, son originalité, sa correspondance avec un véritable besoin sont plus

faci |l es 7 xécutere Dagsudés'comitéds densélextion de startups, on rencontre encore
trop souvent des startups dont, aprés une-thennie de présentation, on se demande encore ce
guodil s f onltfauepxoaucvtoed me nctcommencer par d®cduire |

genre: «nous [la société] sommes un [métier] qui propose [une solution] aux [segments clients
visés], leur apportant [un bénéfice unique et bien différeatie] E t doaj oNotreer e n
modele économique consiste a [mode de monétisation diwceseyui du produit]. Nous @f
voyons [ chi fahg avecdmn@salfattnef{oumarge brutdie x%».

Comment faire un pitch

Par Pierre Morsa, cefondateur de Ideas on Stage, une société spécialisée dans

présentations. lls proposent une fation dédiée aux entrepreneurs appelée « pitt

gagnant ». Parmi leurs clients on comperosoft Venturesyann ArthusBertrand et
HEC Paris, Royal Canirainsi que des startupRédigé en 2010.

Savezvous quand on sait qu'un entrepreneurdaipitch ?Ses lévres bougeht

Derriére cette vieille blague américaine, il y a une vérité : souvent les entreprt
mangent, boivent et respirent a travers leur startup. Mais cela a un inconvé
comme l'entrepreneur et la startup vivent cote a cote 24 hawred, ils finissent pa
oublier que ce n'est pas le cas des autres personnes.

Au bout d'uncertaintemps, il devient impossible de savoir ce que les autres savent ou ignorent de la startt
il devient de plus en plus difficile de quitter sa pdantrepreneur pour se mettre dans celle de son interlocute
pour structurer un pitch efficace.

Voici donc quelgues conseils issus de nos observations, des retours d'incubateurs et de venture capitalists
Attendez d'avoir établi la connexion

Vous étes clevous un samedi matin, aprés une dure semaine de travail. Le téléphone sonne. Vous décror
dites « Alld ? » A l'autre bout du fil vous entendez « Nous sommes ACME Finance, nous aidons les partic
a optimiser leurs revenus. Est que vous paydzeaucoup d'impdts ? » Ce genre d'appel a froid a l'art de cre
chez moi toutes les conditions pour un rejet immédiat.

C'est pourtant ce que font beaucoup d'entrepreneurs. Ainsi j'étais a un événement web lorsqu'un inconnu
bonjour. Poliment je ludis bonjour également. Avant d'avoir pu dire quoi que ce soit d'autre, il commence a
débiter son pitch pour sa société.

Je ne me souviens pas de son nom, ni de ce que faisait sa société. Tout ce dont je me souviens, c'est
extrémement désagrdabd'avoir & subir un pitch lorsque vous ne connaissez pas votre interlocuteur. C
comme si le type du Call Centre était juste en face de vous, sauf que le téléphone ne vous protége plus
haleine.

Avoir peu de temps pour faire un pitch ne signifés perdre ses bonnes manieres ou bafouer les regles€lén
taires. Il ne sert a rien de démartent g l'on n'a établi une connexion avec l'interlocuteur : quilestol
vientil, formidable interlocuteur des temps nouveaux ? Le mieux est d'attgaiireous donne la permission
de faire votre pitch a travers la question « que faites ? »

Quel est le probléme que vous avez résolu ?

En d'autres termes « que fait votre société ? ». Il existe plusieurs maniéres pour expliquer simplement ce ¢
votre société. La technique que je préfere est celle qui consiste a expliquer comment vous est venue 'i
votre startup. C'est redoutablement efficace, car cela raconte une histoire, la votre, et place l'auditoire c
contexte du momentid'idéeest née.

A chaque public son pitch

Une autre erreur fréquemment commise est d'imaginer qu'on peut utiliser le méme pitch avec tous les publ
un investisseur n'‘aura pas les mémes préoccupations qu'un partenaire potentiel, un prospect ou un att
presse.
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Savoir rebondir sur des points communs

Voici un exemple réel : un entrepreneur appelle le figaro pour parler de sa société de voyages en ligne. ,
bout du fil, I'interlocuteur lui explique que ce sujet ne l'intéresse pas car ilsrstmin de préparer un supplémer
sur le développement durable. Opportunité perdue ? Non, car I'entrepreneur a eu la bonne idée de parler
d'hotel écologique qu'ils préparaient. Immédiatement le ton de son interlocuteur a changé : « ah o@igpEest
tement différent ! Cela colle totalement avec le sujet de notre supplémené Esé vous pourriez nous en dir
plus é €& M°me startup, m° me produit, mais | "entr
a son pitch.

Connaitre son interlocuteur, c'est 50% de la victoire

Le mythe de l'elevator pitch, celui qu'on peut faire a n'importe qui dans I'ascenseur en deux minutes, a la
Lorsqu'on voit ces pitchs dans les films américains, il ne faut pas oublier la raison mumnogricfont qu'ils fon-
tionnent : les quelques mots utilisés sont ceux qui intéressent l'interlocuteur ('autre raison est que sinon le
du film tomberait par terre, mais c'est une autre histoire).

Ainsi, dans Wall Street lorsque le jeune laaparné par Charlie Sheen va voir le requin de la finance Gor
Gecko (Michael Douglas), il sait exactement ce qui l'intéresse : une information qui va lui permettre de

énormément d'argent. Et pour savoir ce qui intéresse l'interlocuteur, uncsen nil faut le connaitre avant de le
rencontrer : quels sont ses centres d'intérét ? Queegti I'empéche de dormir la nuit 2tA surinvesti ou au

contraire sousnvesti dans des startups technologiques ?

D'ailleurs la premiere chose que fait GamdGecko aprés avoir rencontré Charlie Sheen le prouve : il se rense
au maximum sur le jeune homme, et a la rencontre suivante, c'est lui qui maitrise les débats.

La passion est contagieuse

Boire du champagne sans bulles, c'est nul ; ca donne l'inpregse la bouteille été ouverte il y a plusieurs jou
et qu'on vous la ressert parce qu'il restait un fond.

Les pitchs d'entrepreneurs sans passion c'est pareil : c'est plat, c'est fade, et ca fait resservi apres la datt
est impossible de cna en une entreprise dans laquelle les fondateurs ne montrent pas qu'ils s'y sont eny
200%.

A l'inverse un enthousiasme contagieux peut compenser les petits défauts d'un pitch.
Quel est LE bénéfice que vous allez mettre en avant ?

En deux minutes, us n'aurez pas le temps d'expliquer beaucoup de choses. Il vaut mieux se focaliser &4 u
fice clé de votre produit que d'en donner plusieurs. C'est ce que fait Steve Jobs dans son introduction du |
Air : le bénéfice unique mis en avant est leefise de l'appareil, car la finesse plus que tout est synonyme
combrement réduit et donc de facilité de transport.

Vous préparer pour les questions déstabilisantes

En discutant avec des accompagnateurs de startups nous nous sommes rendus congpiestjoa i revient le
plus souvent apr s un pitch esté ¢ mais, vous f &
un financement sont proches de zéro, et les autres questions qui vous seront posées le seront probabl
politesse.

Mais dans les autres cas avoir préparé les réponses aux questions-@sepeutlus important pour faire la diff
rence.

Conclusions

Connexion, clarté, flexibilité son les ingrédients qui font un excellent pitch. Pas besoin d'une heure, en
I'investisseur sait inconsciemment au bout de deux ou trois minutes si la startup a une chance de décrc
fonds.

Recherche dbéaides publiques

Comme nous le verrons plus loin, les aides publigues aux entreprises innovantes sont trés diverses
et pas toujours facile a identifier et récupérer. En méme temps, elles sont devenues incontournables
cax, avec | es business angel s, elles sont | e m
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Ell es permettent not amment de financer l e d®
seul ement u ncapitaf immaterielg 3er@ aréé ageune équipe et un produit, méme a

| 6®t at de prototype, quoi l sera possible de f
capital de la société.

Donc, quelles aides privilégi€r Lesquelles apportent le meilleur rapport montant récupéré sur
tempsinvestt Quel | es ai des e?Quelsastamte somt bodsdaaobténir Gesunes i d
Entreprises Innovantes, ef)Quel point de contact unique peut éventuellement utiliser pour
trouver ces subventions et autres aiti@euton se passamntierement de toute aide publiqie

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

Au passage, on nooubliera pas deux professior
nanciereld exgempt abl e qui aide " la tenue des com
compt es, gui valide |l es comptes annuel sn-( comj

sable pour les sociétés cotées, les SA et SAS.

Compte dbéexploitation

Tout e soci ® ® en phase de cr ®ation va boOotir u
mi ni mum. Lbébaide doéinvestisseurs chevronn®s po

Quelles charges doiventles étre intégréeeas A quelle vitesse le rema vat-il couvrir les charge®
A quelle vitesse le recrutement pédluse faire pour déclencher les ventes et le reveQuel réshk
tat net est crédible dans un plan

Léexp®rience montre que | es compt estupddtdars@p | oi t
listes. Ills minimisent systématiquement les colts et présentent une croissance trop rapide. Souvent
par manque doOoexp®rience, mais aussi dans | d6op

prévisions attirantes de revenu et de ipabflite.

Les indices sont classiquean résultat net de plus de 20% en année 3, ou bien, un résultat net la
gement supérieur a ceux de leaders établis du marché. Sans une histoire crédible qui puisse le just
fier, ce niveau de résultatessty mpt omati que doOéune mauvaise ®val.

Cela provient génér
| ement d 6u Quelques oublis dans le compte d’exploitation
évaluation des codlts de
d®vel oppeme
logiciel, qui se termie-

ront souvent au double
de ce qui est prévu. Et
surtout dans la durée.

8
Data center, achats de contenus, logistique, marge

revendeur, gestion des retours

%0T

%0Z

Retards de développement, spécifications
évolutives, tests de compatibilité, tests de
fiabilit¢, maintenance évolutive

%0E

%ov

Certains en‘epreneurs . . . i

. . Durée du cycle de vente, besoins marketing « réel » vs
crolent que |e fmarE;‘ marketing viral, PR, relations partenaires, frais de
ment du déve|oppement déplacement, formation, relations et marketing partenaires
ndéintervi én
buts du projet et
gudensui t e,
nuent. Si cela peut fort
bien arriver dans
quelques cas partie
Il i er s, coes

%09  %0S

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
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Un logiciel colte presque systématiquement de plyguencher a faire évoluer et a maintenir avec
la croissance de la société, ne seraijue parce que la demande des clients évolue et que la base
installée grandit.

Enfin, on oublie souvent le colt du service client, notamment dans le commerce &eetrtnia
falloir gérer les réclamations, les défauts de paiement, etc.

Les colts marketing et vente sont eux aussi tres souventestimes. Le budget marketing
sOappui e trop souvent uni lpzee pee chéres.skEtile codt el ¢ o my

| 6acqui sition de cl i en t-estimétnotanenant pareergtiedes cydes tle ® g
vente sont plus longs que prévus et la productivité commerciale ou marketing moins boniae que pl
ni fi ®e. Sans compt er g utéevéritablenent stée avecnuh échantilloh e r

représentatif de clients potentiels.

Il vaut mieux donc étre raisonnable c6té résultat net et cibler une marge pas trop décalée par rapport
au secteur dobéactivit® dans |deameatée, gentaine astuces i t u
pour créer beaucoup de valeur avec tres peu de codts !

Par ailleurs, une trop grande marge stnlrait potentiellement une volonté de ne pas suifisa
ment investir pour accélérer la croissance de la société a partir desiegrte année.

Un projet ambitieux devant avoir pour but de créer une entreprise aussi grande que possible, cela

passera pas des investissements guasir manent s pendant l es di x pl
donc par un résultat net modéré en conséquenocei, r e quasi nul, ce dbéaut
de croissance nbéba g®n®r al ement pas pour objet
déoen augmenter | a valeur pour permettre i-une b
gataie pour ses actionnairés

Dans un compte doexploitation, | O0histoire con
hypothéses souvent baties pour faire réver des investisseurs potentiels. Il est bon de le commenter
en indi qguant helesla stecre desieversus et de® alts, quelles sont les astuces

permettant de dégager une bonne marge, etc.

Dans cette histoire, on va ainsi expliquer <co
bas & gauche du schémadessous), coment 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 vente, améliorer la satisfaction client, veiller & obtenir les meileudes

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
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Se faire payer par ses clients

Ce ndbest pas | e tout dbdébavoir des <client s i
ment pas de la tarte. On maximise ses obswde se faire payer é&gmps een heure en appliquant
bien | es processus dbéachat des entreprises cl
«due diligence> des PME clientes ayant de faire affaire avec elles.

Dans | es grandes e ntwvoieyn contsates honne ét due rime gour @He®r a b
ter une relation client/fournisseur. Et au minimum obtenir un bon de commande qui précise les co
ditions de réglemeret le processus assocleestutled 6avoir un contact pr G
téléphone)e la personne en charge de votre contrat dans la comptabilité fournisseur. Iufaut so
vent fournir un RIB de sa soci® ® " | a compt
directement fait. Dans certains cas, la comptabiburnisseur estosistraitéepar les grandesne

treprises. Mais le processus reste le méme.

Au bout du délai de paiement qui est limité Iégalement a deux mois, on est en droit de fare des r
lancesdu clientEn premi er | i eu, en demandaiertuibloguele nody
paiement (cela arrive souvent).

Il existe un cas particulier qui complique la donmhes marchés publidslls passent par des appels
d 6 o f fdeseus dewertains seuils. Il faut étre une startup solide pour en passér@arttas
b en subventionn®eé par des fonds publics

Structure simplifi®e du bil an et

Compte doexploitation
P&L, statementof operations

Bilan
Balance sheet

Actif Passif Produits Charges
Assets Liabilities & Revenue Ici, présentées en comptabilité analytique. La
shareholder equity ventilation est différente en comptabilité générale.
Actifimm obilisé Capitaux propres Revenu Codts des ventes/ costof 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
g A Autres A Réserves = A Abonnements A Frais de data centers (SaaS)
3 immobilisations A Résultat reporté / & A Royalties I S : — "
o) (matériel, retained earnings L5 Ventes et marketing / sales & marketing
E batiments) o A Salaires et charges (marketing,
% =] commerciaux), sous-traitance o (@]
T 3 Q A Budget marketing et communication % =)
S D o
S5 R&D 8 =
% A Salaires et charges (développement) a @
5 A Sous-traitance o @
o = A Fournitures X0
Actif circulant Dettes D
& >
A Créances / A ?ene_s . Autres charges 2
accqunls ournisseurs A Salaires et charges (DAF, RH, legal) / G&A » o
A rec,elvable A accounts payable Yy A Sous-traitance ®
Créances Emprunts a AFrais divers (loyers, ®l ectinicixt
c fiscales (CIR) rembourser / dui
2 A Pacements de debt Produits — lf  e—— - - e m =
a tré e/ cash A Compt financiers Charges exceptionnelles B
© résorerie/ cas! mptes A Intérats sur . e o
© Valeurs courants placements de Charges financiéres m | 8 @.
@ disponibles / associes trésorerie Alnt®r°ts et rembour semen|t ﬁ d 6 emp
m marketable A Revenu différé/ - Es 5
securities deferred revenue Impots / provisions for income taxes mir<Q =
A Comptes de A Comptes de Produits A Impats surles sociétés - CIR @ RS
régularisation régularisation exceptionnels 5‘ =
A Subventions e Résultatnet/ > g 5
ivide ur Net income =%
”””””” O
En italique, les appellations américaines courantes équivalentes aux termes francais. Mais attention, la présentation des Va dimincer @
comptes d®pend de normes comptables qui varient doéun pays I 6aut r JEEEIRCH les actis x
circulants Ee]
(cc) Olivier Ezratty, 2012 —

Fautil publier ses compte?

Normalement oui C0 e s t une obligation | ®g a(bilen edoempieu b | i
d 6 e x pl priotanamemt paur) les Sarl, SAS et SA. Le dépdt a liegratfe du Tribumal de
Commerce dont 6 e nt dépgnd. Maienombre de startups évitent de le faire, soit faute de
moyens et de temps, soit pour éviter de rendre ces informations visibles & leurs clients ou concu
rents. Il leur en coute uneangndeq U i peut abbD6én posqude dirigee
| 6entrepri se. El'l e est gagmu®rl aglueeme ncte nguiand sileefsa idhx
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est d®cl ench®e par | es Tribunaux de Comkerce
partir aétalleiediseneguealiques centaindeshdéf medididar $
vaut mieux publier ses comptesyulierement

Ce sch®ma positionne |l es principaux ® ®ments doéun bil a

éditons du guide avec des tableaux commentés utilisant notamment le plan de comptabilité générale applicable en
France, ainsi que les tableaux de suivi de trésorerie-{icash

Controle fiscal

Au bout de trois ann®es dauncdnirblefiscalire awmredest ar t
sement fiscalLe controleportera le plus souvent sur la validité du Crédit Impodt Rech&élen-
tuellement recouvré par la société ainsi que sur le paiement des charges sociales et/ou exonérations
associées.

Pour ®viter des d®boires |l ors du contr®le co
avant son d®cl enchement de ké&a waltadime®t ddi kpe
vi du temps passé dans les travaux donnant lieu av@lRle chapitre sur le CIR

Gérersonboarflcons ei | dédadministration pour SA/ SAS)

leboard doéune startup a plusieurs finalit®s.
décisions clés comme la rénawation 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
des grandes décisions stratégiques de la sodigérecrutementsnportants la roadmap produit,

les partenariats strat®giques, et c. Mai sé ce r
tail, méme si la tentation est grande pour les membres du board de se méler de tout, en particulier
| or squ6i | anémete ptodud @i fetservecelde la startup.

C 6 easssile lieu pour partager lesohnesetesma uv ai ses nouvedqudcesoitsaru f i
le business, les produites clients, les fournisseunsi leséquipesd e | 6 e rEt powr gema- s e .

der conse | |l e cas ®ch®ant . Le mieux ®tant pour <ch
" proposer et © discuter. Lébentrepreneur doit
m°me temps de soliditef Codsikepagant quoi |l sait t

Lors de chaque boardyle nt r eprésemtesoma bl eau de bord (scorecar
dont il d e | wr tchm@rigueRde ta sociét@vecles objectifsbusinesgtrafic, visiteurs

uni gques, Vent eastrerindicateuremétieesjavadabudged ste réalisé, mois par

moi s, et depuis |l e d®but de | 6ann®e fiscale.
ce qui reste comme nombre de mois avec le cash en trésorerie.

Un boarddure enviondeux heurest se tientauryrt hme mensuel ° trimestr
business.Les supports de présentation sont envoyés aux membré®aitd quelques joura

| avancelUn procésverbalest réalisé apres chaque board, le plus souvent pagdel®nt du board,

gui nobdest pas forc®ment | e CEO de |l a startup.

Stratégies de sortie

Quelles sont les bonnesexit strategyw? Estc e qu el | es se pr ®p72arent el

Un bon business plan destiné a des investisseurs externes (businessV@lg)el® peut faire
| 6®conomi e débune strat®gie de sortie.

% Depuis 2009 la nouvelle tendance est méme de contrdler systématiquement le CIR.

¥Tr "s bien documedtyp@ ofl @GEOsHmviod whert dealihgewithgboards paru sur le blog BeyondVC,
http://www.beyondvc.com/2010/04t#¢pesof-cecbehaviorwhendealingwith-boards.html
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En effet, cbest cette sortie qui |l eur pet met:t
sible un bon «nultiple ».

Les sorties sont généralement de trois natures
1 Une acquisitionndustrielle.
1 Une introduction en bourse.

f Lébacquisition de | a soci ® ® par une soci ®t ®
financé la startup.

Les premieres sont plus courantes que les dernieres. Le nombre de startups highteclesndéroduit

bourse se compte sur | es doigts doébune ~ deux
économique

Que faire si une soci ® ® propose | 6achat de v
valorisation encore trop faibkPart cul i rement soi l sbagit dobéune
de logiciel.

Cette situation plutét rare génere un dilemme pour le créateur et les investisseurs de laustartup

tien vauti | mi eux gue? dGCeluexs tt uu nled aguurdasgerspective gboréamtd i t i o
tup. Et aussi de calendrier de sortie pour | e

de la vie de la startup est utile pour la croissance du projet et du produit, voire méme une condition
de sa survie, la progition devra étre étudiée sérieusement. Si par contre, la startup a les moyens de

sa croissance, elle pourra certes ®tudier |00
Les acquisitions sont de nature différentechnologique (fréquentes ches kditeurs de logiciels

et |l es grands de | 6l nternet), g®ographique (c
dans des pays europ®ens) ou simplement de con
Digital). COestnilto®@ss ddee stoerltliees qoupep oppeewivent i n
entre les fondateurs et les investisseurs de la startup, ces derniers pouvant étre plus pressés de m
néd i ser |l eur investissement que | es f ounddwaa eur s

prévoir un tel cas.

Estce qudune sortie est int®ressant e?Passirdmont
startup qui se développe bien voit normalement sa valeur évoluer progressivement, y compris a

chaque tour de financementer@es, les fondateurs seront dilués a chaque tour, mais si la valeur de

| eurs actions ®volue favorabl ement | orseéde ch
rieure au moment déune sortie, | e ftarfug estchd av o

cours de trésorerie et que les levées de fonds suivantes vont se faire a une valorisation inférieure,
alors 1a, oui, vendre plus tot pedtre une meilleure affaire pour les créateurs.

Comment se vendre aux grands grodpesCommentppréhender la stratégie des grands acteurs
susceptibles de racheter des startgmme Cisco, Google, Microsoft, Oracle ou IEM

Les grandes entreprises font | 6acqui sition d
augmenter leur part de marclkéy bi en pour ®tendre | e spectre
per mettant ainsi de consolider | eur position

On peut ambitionner de se faire racheteu par
sieurs maieres:

T Par |l a qualit® du produit et de | 6exp®rience

0 voici quelques informations sur les méthodes de rachat employées par Microsofla@erpe blog de Don Dodge:
http://feeds.feedburner.com/TheNextBigThing?m=18dir également cet article dealrent Calixte sur les X0 régles pour se faire
racheter>: http://www.challenges.fr/higiech/20131004.CHAS Bistartupsles10-reglespoursefaire-racheterparapplegoogle
amazon.html
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T Par | a rapidit® dbéex®cution et dbdéacc s au m
augmentera | a valeur dbdéacquisition etracledat:t
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 bonne architecture produitotamment logiciellé avec une grande modularité ten
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 équipes et surtout des développeurs. Et au passage, par leur molalité géogr
phique, certains acteurs préférant rapatrier les
équipes des startups acquises dans leurs cen*~~
de R&D existants.

Eviter | a fermeture
f Par les processus qualitéests logiciels, dae réorientant vers les services
mentation, etc. La mortalité des entreprises du secteur du n

; . .. mérigue et particulierement du logiciel es
1 Par sa complémentarité par rapport aux activit 3ssez r®duite en Frar

principales de ces grands actelffie doit étre  de reconversion assez couramte nombreux
une r®sultante nater ©®diteurs de logicielstijon

ment concurrentiel de la startup se transforment en société de service ou
' conseil dans le domaine qui est le leur. C

{ Par la protection de la propriété intellectu¢lle ddoautant plus qudils

surtout immatériellei de la startup Nombre réaliser de telles activités de service ou ¢
) conseil dande cadre de la commercialisatior

déacq.uisit‘ions ndéont de leur solution et ¢ ®targ
pas franchievec succes. créer un écosysttme de partenaires dans
Comment este que cela se pasgeDe plusieurs ;aft s clionts. faute doune
maniéres possibles. La startup pétre directment ' _
approch®e par séduiivasbiualer | Ic?t S a.”slf or maEt”'IO”
directement au fait, soit évoquer un padriat pour . g 3 p ilr fqoelr n;pz eoc';él e s C%'
commencer . Dans ddautr detout repos. Sauf a exercer son activitt da | @ S
demande ° une banqgueé-d uneniche de marché avec une forte deman d e s
marches de prospection des entreprises. Et f[rs poc
tiels. tout la méme
Si un indust_riel intéressé smanifeste, le processus qulszc'eten Oée segv:m@oseesntt e P apsa s
de «due dilligence» va démarrer avec analysé-d gsune soci ®t ® orient
taill ®e de tout es :leema- liane. epris
ch®, l e produi t, |l 6outi i1 aye, l'da propt i1 wt® in
les clients, les partenaires, les équipes, la structure
ducapitale | es comptes financiers. Cel a peuts-dur et
sus en parall | e avec plusieurs cibles potent
S6en suit une n®gociation sur | e montant de |
dans | 6industri el me n a n étre payéaen papier £d quiiesi généOn a p

ment a éviter du fait des aléas de la bourse. Une partie du montant peut étre conditionnée par les
r®sul tats futurs de | & etabilite patt & marchg, walumes ddudiffh i f f
sion).

Enfin, |l es dirigeants peuvent devoir passer u
et de toucher t outacquisitioplaurrevenant. &tusalaniésmpeusentairad e | 0
se relocaliser chez | 6industriel acqu®r ant ,

|l occasi on.

Les sorties industrielles sont maintenant les principales sorties pour les investisseurs dans une sta
tup depuis que les introductions en beuss sont raréfiées. Elles concernent pour moitié des-entr
prises ®trang res. Et pour cause, |l es g& ands
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riqgue ne sont pas en tres bonne santé et le syndrome NIH (not invented here) touche garticuliér
mentlt 6ensembl e des grandes entreprises fran-ais

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

Sur I nternet, coleaimteneé eahtapreneur se dit
(«killer app») », sa startupesr a r achet ®e rapi dement par Googl
créeé des revenus, voire méme une audience.

Cette strat®gie est tr s risqu®e et fonctionn
racheté étant maigres, il vaut mieux priéve cas alternatif, et donc, générer rapidement du chiffre
doaffaire et viser |l a rentabilit® du business

Peuton se faire racheter par une autre stabtup

Qui , cOest possible et cel a parcequelestate néeveapgss e
bi en, néarrive pas ~ g®n®r er du chundéguipe, urd 6 a f |
produit et/ ou une base doéutilisateurs. Ell e s
pour un montant assez the@ st e . Mai s cela periméaniran dbaiptp!l I

Exemple récentle réseau social familial Viafamilia acquea aolt 201@arson concurrenidello-

tipi’. Dans dbdéautres cas de figur e, velepéangoduitt po
tiers ou compl ®mentaire ° votre platefor me. C
acquis Ping.fm début 2010.

Comment préparer une introduction en bo®rse

Une entreprise introduite en bourse présente généralement usaeacteéristiqueselle est prat

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

ment apporter. B¢nfin, elle a besoin de rendre monétisables les siptikns de ses salariés pour
fidéliser les premiers arrivés et en recruter de nouveaux. Une introduction en bourse se @répare g
n®r al ement avec une banque doéaffaire.

Quand faudl fermer la sociét®
C ést une autre sortie, par le bas.

La fermeture de la startup intervient généralement lorsque la société est a cours de liquidités et que
ses investisseurs ne veulent plus refinancer
l eur perceet ddbéa@virres actionnaires et de r ®cup®a

Cette situation intervient généralement parce que le revenu ne croit pas assez vite et que la structure

de co¥%ts continue de filer, m° me apde sl & RHDuen
déun v®ritable mod | e ®c onorhiiugproayit pedire ttop eni n a d ¢
avance par rapport au marché mai s aussi déune incapacét ® di

guences de périodes de crise économique.

Certainsentrepreneurs ont testé des formules originales comme des souscriptions publiques mais
cela fonctionne rarement car les fonds récoltés sont largement insuffisants pour faire fage aux 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 étre remboursés, et en particulier ceux qui sont liés au
fonctionnement courant de | 0 entes negpeuventples étfel e s

payes).

"Loéhistoire racont®e par Fr an- oi:$ittp:dwevw.iRlooe.fiyvéataniliarejainthellbtipi-la-f ond at
petite-histoire/
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Le redressement judiciaireest une procédure alors ouverte aux entrepreneurs qui passe par la
nation doéun mandataire judiciaire

nomi

qui v

rapport au juge du Tribunal de Corarce sur les possibilités de redressement de la société.
Avec comme objectifs principaux de

sauvegar

créanciers.
Le redressementlui-m® me q u i i ntervient par | iquimdati o
bour ser tout ou partie du passif et de faire

La cessiona un tiers qui permet de rembourser une partie des créanciers et de faire perdurer

| 6activit® dans une autre enti td@abanGeduToe 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 sauvegarde de tout ou partie des emplois. Cette procédure permet au r
preneur de récupérer a bon compte une clientele existanteees dctifsi y compris immaé-

riels- de la société.

Laliquidation judiciaire e st prononc®e | orsqgudaucune

act

fs Iliquidables sont r®alis®s et

€es

autr e
cr ®e

- Etati Organismes sociauix Entreprises Particuliers), et la société est ensuite ferméa-et r
diée du registre de commerce. A noter que le Crédit Imp6t Recherche di par le Trésor Public
peut étre récupéré lors de la liquidation.

Société a cours

de trésorerie
Recherche
] d’investisseurs
Investisseur
trouve Elle peut
Pas trouvé d’eC|der
d’entrer
directement en
Dilution du Cessationde liquidation
capital, poursuite paiement / dépot
de l'activité de bilan
Redressement
judiciaire
Cession/ Cession/ Liquidation
redressement liquidation judiciaire
Remboursement de Cession a un tiers, Réalisation des actifs,
tout ou partie du passif remboursé dans remboursement des
passif, recapitalisation l'ordre légal avec le créances dans [ordre
montant de la cession légal

Cléture et
radiation
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La liquidation peut parfai intervenir en sautant toutes les étapes lorsque les entrepreneurs et leurs

i nvestisseurs en d®cident ainsi déun commun a
pas devenir viable. Cela peut se faire alors que la société dispose encaiei deGau dernier tour

de financement, qui est alors remboursé aux investisseurs.

La question se pose de la protection chdmage des dirigeants et des salariés. Ces derniefs sont so
mis au régime général et donc peuvent bénéficier comme tous les aldres sies ASSEDIC, en
fonction du nombre doheures travaill ®es dans
est des dirigeants, ils peuvent bénéficier des ASSEDIC dans certaines conditions, essentiellement
avoir un contrat de travailavee ur entr epri se et ne pas °tre a:
dans | e cas doébune SARL car il ndbexisterait da
subordination existe par contr e dadnésamisttioec as d
ou de surveillance qui a pouvoir de nomination des dirigeants. Il existe aussi des régimes spéciaux
ddassurance cht®md’ge pour les dirigeants

A noter un changement i mportant intervenu en
parA eur Pellerin (Ministre D®l| ®g u ®dafimadufichageME ,

par la Banque de France des dirigeants ayant connuiquidation judiciairepar le biais de

| 6i ndicateur 040. Cet i i dendardtroieansi démpt ehart uhe
bancairgoour créer une nouvelle société. Cela les amenait a passer par des@rétes

Crises financiérest startups

Le sujet est sur toutes les lévres depuisrise des subprimes @H08 ayant provoqué par effet
boued® neige une r ®c e s sdatdont trois ars @l@sctardenbus ae spmMmaspast a i
encoresortisLa crise des dettes dO6Et at a pris |l e r
financiere.

Comme pour toutes les activités économiqlessstartupssont 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 dansdegortements de leurs clients
L6adapt albncdoen reisgueur , m a @stsunelcenstante dasmeles startups Guc O
bissent plus de hauts et de bas que les entreprises établies.

1 Financement des startups

Estce que la crise du crédit impacte le financement des startups ? Certainemengsvaesla
méme maniéere aux USA et en France.

Les montants investis par les VCs aux US# connu leur plus bas sur le premier trime20@ et

| dacti vit® s 02050tpour retrduves Is siv®a ded2605/260Bn France, le capital

risque a inesti de maniére stable aux débuts de la retaresterait sur une tendance haussiéae
tendance des VOsancaisestcependantle se focaliser plus sue$ seconds et troisiemes tours de
sociétés qui ont fait leurs preuves et beaucoup nbiasnamord dge. Codest aii-nsi q
sent | es f on d&antlaorddld csise durfihanckneent @ sn tout cas refroidi les VCs

qui financaient encore beaucoup trop de startups web 2.0 fonctionnant sur un modele publicitaire.
Les VCs privilégientmaintenant les modéles économiques capables de générer du reveau rapid
ment. La crise aboutit a quelque peassainir le marché !

En France, la loi TEPA a gonflé le financement de F@#uis 2008un véhicule privilégié pour
de nombreux VCs. Ce gaidaanéun peu de mou aux VCs pour investur 2009. Mais le ralerg-

2 Cf http://www.lyon.cci.fr/site/document/200605241755127 0/Choretatrigeantsd-entreprise.pdfde la CCl de Lyonqui
documente bien la protection@hage des dirigeants.

73CflesstatistiquesdeI‘&lVCA,I 6association des VC am®ricains.

“cf | 6i n dChauasoreRinance e
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sement des financements lié a la prudest@ussi aux évolutions de la réglementation financiére
manquera pas dobéarriver. Que ce soit avec | es

Les valorigtions des sociétés baissent sinon avant les tours de financement. Les entrepneneurs pe
vent sbdbattendre ° des n®gociations difficiles
! est bon dbéavoir une Vv gluedaurids fmancement. Maisielle toit mi t
°tre justifi®e par |l a cr®ation de valeur de |
produit et des clients déja captés. khwaitaussi moins de sorties (acquisitions et introductions en
bourse) pedantla crise. Ce qui pos#ges problemes pour cléturer les fonds des VCs.

I Gestion des colts

R®duire au maximum | es co%uts est | e mot dobéord
ont levés et réduire au maximum la voiluen période de crissurtout si elles ne générent pas e
core de revenu.

D6o%%» un gel des embauches voire des | iceéencien
con Valleyentrel 6 ®t @t 2000 Q&8 licenciementtaientsuivis par TechCrunch quvait créé

un Layoffs Trackeret en avait totalisé plus &0 000 fin 20® dans la higktech et particuliés-

ment dans la Silicon ValleyMai s ces | icenciements <stlessmont ¢
bauches ont depuigpris au point de générer une pénurie de (bons) développeurs.

1 Modéles économiques

Les modélepurement publicitaireu CPM ou CPC) sont trés affectés en temps de crise car ils ne
permettent pas do°tre r sgnificatith|eeescoré. Lanmodéles atid 6 a v 0
dus par les clients annonceurs sont de plus en plus basés sur la performance : le CPA/CPL (colt a
| 6acti on, au | ead). Il s d®pl acent | e risque
rendent prédictibles laavestissements publicitaires : un $ de pub génére x $ de revenu incrémental.
Encore fauil que la construction du site soit adaptée a ce besoin.

Lemodélecon cr ®® de | 6audience et on v»ehatauwssi gel us
I 6 ai | estpre€beedavenu un mythe lié au cas de Google qtodgursréver. Mais Google

est un cas particulier qui n 6 é s tes madels defrevenii | e me
publicitaire structurellement le meilleur du web : le search (quimstrde la publicité trés conte
tuellepui sque cbest | e client qui i) etdeivajume (urcoetil g u 6 i

pour tous utilisé tout le temps). La plupart des sites web 2.0 ne créent pas cette combinaison de co
textualité et de Mame. Seuls quelques réseaux socilx que Faceboalagnent leur vigrace au

volume, mais la contextualité de leur publicité est bien moins bonne que celle des motedrs de r
cherche Une startup qui prévoit de se financer par la publicité devra aweistuatégie tres affinée

de monétisation et la faire correspondre aux méthodes du marché (régies pubs, comportement des
annonceurs, modes de segmentation dans les pratiques marketings des entreprises). Le business pla
de I a startup qui pandiqueudDi samsemenr e i-pr ®c i
dement ! Méme dans les instances de financement issues du secteur public.

Les modéles deommerce électroniqusont plus sains mais peuvent aussi étre affectés par la baisse
de la consommatiodes ménages et des entreprises. Les modeles qui fonctionneront le aieux d
vront °tre en phase avec | 6®vol ution des mode

1 Clients et marchés

Les crises financiéres a répétition ont aussi un impact sur le comportegsgmiodpects et clients
des startups.

SEn dessous de 3 millions de visiteurs uniques par mois, diffieilgéthérer un revenu publicitaire permettant de faire vivre une
startup!
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Les cycles de vente sb6all ongent. La pri ue de
lierement en France qui ne brille pas par la culture du risque de ses grandes entreprisesset admini
trations.Les cades des grandes entreprises dowfours prudents,ils protégent leur place, et le
stress au travail augmente en conséquence.

Les budgets marketing sont souvent des @&ari ahb
gets publicitaire online étaiergd 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 USA. Et donc ailleurs.
lls se sont redressés depuis fin 2009.

Le poids de | 6Et at eiqué pourraitlavoiq ungbleicld chezxertaresistae p
tups, notamment dans les organisations telles que la Mairie de Paris qui souhaitent promouvoir
|l 6i nnovation. Les plans de relance, appel s °

peu doéoxy@erneai nes startups. Mai s a quiébigriele®s n, ¢

startups de la vraie vie et des vrais clients !
1 Recrutements

Qui dit licenciements dit o mp ®t ences di sponi bl es. L6badage Vv
gue de bns recrutements se fassent. Ou tout du moins, que des contacts utiles se nouent. En tout
cas, les startups qui obtiennent des financements (amorgage ou capital risque) pourrontgslus facil
ment mener leurs recrutements en temps de crise parmi les pergontresvaillent 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 fortemeratvec la crise, celpeutc r ® er un appel déair favoris

1 Quelques conseils

Le tableau est bien sombr e, et mal gr ® tmut , I
breux. Cbest rassurant car mentchez lesoaunes. Alord,\M®n e r
ci a leur intention quelques conseils basiques :

o Constituez une équipe tres solidendateursrecruespoard, advisory board.

o Créez un service ou produit avec des facteurs différentiateurs clairs et forts par rapport
auxs ol utions ®tablies. Evitez |l a solution
chez | e client | e sentiment pressant du 7

o Travaillez finement la monétisation detre offre. Ne la repoussez pais jour ou vous
f e r e zudiehee. Soyeaa la fois précis et souples dans votre modéle de monétisation.

o Trouvez des sources de financement diverses non dilutives pour créer le produit et attirer
les premiers clients / consommateurs. Puis faites appel a des business angelaph profi
de | 6effet Loi TEPA.

o Faites de la qualité : présentations, supports, produit/service, relations, fiabilité. Il y a
encore trop de meédiocrité, et la qualité, cela se remarque !

Sachant que ce sont les plus forts et les meilleurs qui survivent awsd! &tsaussi les moins sh
pendieux.

Juridique
D s |l a cr®ation de | 6entreprise, l e dirigeant
soit pour constituer la société, ses dirigednts pour en structurer |l e cafg

8 Qui sont responsables pénalement devant la justice. Ils risquent la prison en cas de gros délits financiers ou autresorMais b
risque aussi I a pr i snstanced, amotasnmenias volard. | déautres circ
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pouy prot®ger sa propri®  ® industrielle. 1 S 0 ¢
mais de bien se faire assister. En particulier autour des sujets suivants

Statuts de la société

Quel statut choisir pour la socié@é&SA? SAS? SARL?

Les startups avec des associés multiples et des salariés seront le plus souvent des SARL (sociétés .
responsabilité limitée) ou des SA (sociétés anonymes) ou des SAS (sociétés par action simplifiées).
Les statuts de ces trois régimes juridiques se digtimgessentiellement par

T Le nombre minimum dobéassoci ®s (1 pour une SA
quaoi l existe une variante des SAS ° un assa
SAS).

T Le montant minimum duucepBAabusadi pu(i3 ke
mum pour une SARL).

T La gouvernance de | 6entreprise (un conseil ¢
pour une SAS, et un ou plusieurs gérants pour une SARL). Les SA et SAS ont un censeur dont
le réle estd ®f i ni par -mé&ne dang sespstaiuts et pag tohtrat. Aussi membre du
Conseil d6oAdmi ni strati on, i sdbassure du re
Conseil et notamment de la bonne tenue et présentation des comptes.

1 Etladésynati on dodébun commi ssaire aux comptes (o
plus de 1mda de bilan, 2mu de chiffre doéaff ai

Le statut de SAS est le plus flexible et le plus courant pour les startups surtout depuis début 2009.
Silastartup a ®t ® cr ®®e sous forme de SARL, el |
des premiers business angels.

1 est pr ®f ®rabl e de se faire accompagner dobu
des affaires, voireparunn@ i re. LOAPCE pr o} Cartainesistartups réngm s u r
rent leur avocat en parts dans la société.

Il faut notamment Evoir ce qui se passe quanc
un associé va quitter la société. Les équipes
sbentendent p a d Lateacorg o
cbest |l e rtle du pact

Il est également bon de protéger son patrimoh%\
personnel en cas de difficultés de la société. C

Quelle domiciliation pour la socié@é

On privil ®giera | e add f ono
teurs car son adresse a des chaneS d r e &

stable que celle de la société, qui risque de<h
ger entre deux et trois fois pendant ses premie

ann®es dbéexi stence.

" \oir http://www.apce.com/index.php?rubrique_id=116&tpl_id=106&type page=I&type projet=1&param=0
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Caractéristique SARL SAS SA

Capital social A 10 A 10 depuis la Loi de A 37Ku
Modernisation de
| Economie de | 6® ® 2008

Nombred 6 as s o chi 2@400 APossible doéav
Al : coéest une HESMBU SAS
Direction A 1 gérant ou plus A Définie par les statuts,un A Consei |l 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 Conseil
dirigeants la majorité des parts ddAdmi 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

=
N
o
Cession de parts A Possible avec décisiondes A Selon statuts A Libre E
par les associés associés §
Commissaireau A Facultatif A Obligatoire au-dela de imia A Obligatoire )
compte de bilan, 2mu de CA ou 20 o
salariés 2
AG /AGE A Possible via A Possible via
vidéoconférence vidéoconférence

Création de la société

Quand faudl créer la société a partir de son prdjet

D s |l ors que | 0o nncemantsaxtemessde leevon des bonksale domnmade et
de facturer des clients

Un numéro de sociétBIRET/SIREN/RCyue | 6 on o b ttides statutsla tachembdewde 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), modul o | es d®&du
avoir obtenu le statut de Jeune Entreprisednaont e aupr s de I 6admini st

Depuis 2006, les Centres de Formalité des Entreftiseattachés aux CQl sont des points de

contact uniques pour la création des entreprises. Il transmet alors les informations aupres des autres
administrationconcernées, et notamment | 6 | NSEE, |l e Service doél mpo
les URSSAFE-Pd6le Emploiet le greffe du Tribunal de Commerce.

Propriété intellectuelle

Protéger et valoriser sa propriété intellectuelle est souvent stratégique pouartup® surtout si
son ciur de m®tier est de cr ®er une forte va
notion dans son business plan et anticiper de hombreux scénarios. Maitriser sa proprigt€ intelle

8 Avec une versiorn ligne qui se met en place depuis fin 20B#&p://www.cfenet.cci.fr/
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tuelle est clé dans de nombreuses étapes
la vie de la startup, notamment levée de
fonds aipres de sociétés de capitaque, _

P pitEq Peu apr s une demande dboé

la protection de sa croissance face a s | @HMI européen certains entrepreneurs regoivent ¢

concurrents et la sortie par _vaUiS?tior rieusementn courrierd e enireprisesCRPSLqui habille
Dans ce dernier cas, une situation claire ¢ habilement un courrier au nom de la société et demand

termes de propriété intellectuelfecilitera ~ pai ement ddeu npel wsso nuee 600 U

aussi une acquisition par un grand groupe. on peut facilemengu 6i | séagit dsonr

s dépbt de marque alors@u | sué abgnnémerd dune
La propriété intellectuelle concerde B Y Y i ey
nombreux aspects et pas seulement le déj probablement proche de la nullitéf la description é-

de brevets : taill ®e itipquildaeade favaiey 20%1.

Attention aux arnaques aux dépbts de marques

1 Lesmarques(signesverbaux figuratifs
et sonoreservant a désigner produits et services) se dépasenp r s dnarquesofra-N P | (
-aises) mal qOEBMI c 6 mmu n au tmarqueseirgeynatienales)l Wne® bbRnle  (
marque doit bien se lire, en francais, mais aussi dans les langues des pays dans lesquels
| 6entreprise envi s agde mikex étdn® dand le gegdightechae act
choisir une marque a consonarmeglaiseElle doit étre facile a etenir, tant visuellement
gudoralement, afin que | e puisseht ien®me rett pearlt a
Elle doit,ae titre, °tre en phase avec |l es pprodui
tinctive de ces derniefs

De méme, elle ne doit pas étre trompeuse, ni rien véhiculeégiifdansla culturefrancaise
mai s a u sastreculwra. hesmadde emsagée doit également étre disponible, eedire
guodaucun s idgntigueouwsimgdaire (maogties, homs de domaine, dénominati@ns s

cialesé) ne doit d®j " °tre utilis® pour d®si
lesterrito r es sur | esquels | 6entreprise entend de
Avant tout d®p't de marques, des recherches
soi l ndexi st e pp@aréexisthmsusseptiplmdedse ndgi esntdi rnec tuiubiocsr i s q u
avec | a margue envisag®e. La recherche doboan
de domaine la marque étant destinée a étre exploitée sur Internet et notamment permettre de
d®signer |l e site de | 6e npauxe@ns desdemaing cbnstitudstdu e s <

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 | 6 on t atplle est censtiuge stir err moteyr de)rechitrahe, il ne doit pas y
avoir trop de bruits autour de celie Cette condition est toutefois difficile a satisfaire compte

tenu du nombre exponentiel de pages référencées par les moteurs de recherches.ldJne fois
marque choisie et enregistrée, il ne doit pas étre oublié que si la marque confére des droits a son

titulaire (monopole dbéexploitation sur | e t¢
la marque a été enregistrée), elle lui conferealgsis o bl i gati ons, dont ce
En effet), |l e propri ®t aire dodébune marque qui
déoann®es (cing) est susceptda.ble doéo°tre d®cht
Enfin, comme la plupart des droits de pro@iéti nt el | ect uel | e, obtenu mono
sur |l a marque est | imit® dans | e temps et n(
de gestion de son portefeuille de marque, comme plus généralesrsad droits de propriété

intellectuele par | 6entreprise est fortement recomm
Une marque descriptive des produits et services .pour |l esquel
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Statut et charges sociales pour le fondateur majoritaire
une autre raison de préférer la SAS

Par Ronan Amicelentrepreneur (Focus.io et Weekenture) 5%
rédigé en 2012

Si l'un des fondateurs a vocation a &oéionnaire majoritaire | ; A ;:‘,,
(plus de 50% des parts), il est préférable de créer une SA!

de cotisations sociales des salariés.

A l'inverse, dans une SARL, un gérant majoritaire est consi .
comme un travailleur indépendant, et ses cotisations doi =
étre payées au RSI (régime social des indépendants)

Le RSI estune administration qui a causé souffrances et cauchemars a de nombreux entrepreneurs. Par e
il est bon de savoir que le R&us réclamera des cotisations forfaitaires, méme si vous ne vous versez pas el
de salaireDe méme, si vous envisagez d'ouvrir un jour le capital a des investisseurs extérieurs, ou si vous \
pouvoir intéresser les salariés via des stoygkonsou 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 de partir sur des statuts "standard".

1 Lesnoms dedomaine (adresse principale des sites webjh enregistrement extensif des noms
de domaine peut °tre r®alis®. Toutef oiss, co
tantes, sans compter des nouvelles extensions régulierement créées pour tembdetda
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 dd¢d
des atteintes portées aux marqueasoets de domiae sur Internet (fyosquatting, par exemple),

cela semble de plus en plus difficile et i ne
noms de domaine sous les principales extensioris et «.com>» principalement), la mise en

pl acepdbuheqgue de surveil |aséremteutechess effitacen® de
| 6i nstar des politiques de s wlessus,iddskuavallress de
des noms de domaine enregistr ®s pétrealertd sur °t r e
chaque enregistrement de nouvelle extension
afin qudelle puisse, S i cela sbdbav re n®cess

litigieuses. Il est a ce titre rappelé ges brganismes de gestion des noms de domaine ont mis
en place des procédures rapides, peu onéreuses et efficaces destinées a combattre les atteinte
portées aux margues par le biais des noms de domaine.

1 Le secret industriel applicable
notamment aux soluns Web et
« Software as a service Ca-
chées derriere un serveur, elle Propriété intellectuelle
ne peuvent pas étre facilemen
copiées par le client ou unrco
current et le b_esom de brevgts S —
est moins crucial. Le secrat-i Propriété littéraire et Propriété industrielle
dustri el noi wpl artistique
cecdur e sp®ci fNPIgt
ou autre. Il requiert une prate
tion pratique sécurité inforra- | Droit dauteur Dot ac

Les facettes de la propriété intellectuelle

. . p . : roducteurs de Marques Brevets
tigue renforcée, réduction au evto‘l’;::‘: b
minimum du nombre de pe données

sonnes (de confiance) inwpl
qgu®es d a n s clduses det condigemtiali® elans les contrats de travail, conclusion
déaccoonfdisdaeret ical it® avec | es pacrtenaires ext
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1 Les brevets sachant que les logiciels sont ul Une brochure CapinTech
pedu plus d IA f ficiles sur la propriété intellectuelle pe qu
USA, et quoi l est col aux U

On peut cependant facilement déposer des b -0association CaplnTe
unesorte de guide de la propriété intellectuell

vet s de ©pr oc®d®§_ t.ech_| pour les cr®at e starsps, (| UV T €
du logiciel pour peu que ces logiciels intemgi  notamment ceux qui proviennent du monde ¢

sent avec du matérf8l Un brevet doiten tout  larechercheJ 6avai s pu cont
casapporter une solution nouvelle par rapport @u s enigroupd de travail | 6or i g

| 8 ®t at de | dar t au mo guide de quelques pagéd® groupe rassemblait Ui n

sté déis . blic d . des sp®ci al i st e dssusd duh
ele deja communiqeeau public de maniere capital risq e , de | 6dUGBAERM «

écrite ou oral¥. On doit pouvoir constater de
|l "inventivit® et de | e le | 0]
au regard des spécialistes du métier et negas E

|l ever doéune simple i nol og
connue, Enfin, il caticnint

dustrielle du brevet soit possiblee colt du SR w—

déth de brevets peut représer_ﬂer plusieiJrsI “;*;*_éﬁ*wmimwk

zaines de milliers df¢ i i budg

leur entretien annuel Ce qui peut étre raped
ment couteux, surtout dans un cadre ueiqu
ment défensifCoté financement, les frais liés
aux dépots de brevet peuvent étre intégrés de
| 6 as s inmarit dreit ad &rédit Impot &
cherche.ll faut aussi signaler la création er
2010 de la sociétérance Brevets filiale de la
Caisse des Dépbts. Dotéledb un capi t
MG, " parit® €Nt I e guideesttéléchargeable icill propose une

dél nvesti ssement s dé A démarche de réflexion stratégique etsurlami d € S
pots, elle constitue un portefeuille de droits d enf u v pra&ique de la protection de saopr

propriété intellectuelle, issus de la recherct pri_été indust_rielle et intellectuellt_a. Et quelque:

publique et privée, aing u 6 i S snraprisese pointeurs utiles pour aller plus loin.

innovantes et les valorise en les réunissant ci.

grappes technologiques. Elle organise leur

commercialisation sous forme de licences auprés des entreprises. France Brevets supporte les
colts de la protection et de la commercialgati des brevets en ®cdhange
ties générées.

9 Utilisée le plus souvent eamontdu dépbt de brevetseliveloppe Soleapermet de prouver en

cas de l|litige | "ant®riorit® d' auteer coommedetlai o n
propri ® ® industrielle). Cbest une m®t hode |
néda aucune validit® °~ | 6®tranger. ! sbagit
intellectuelle dans une enveloppe en deutxemplaire répondant a différents criteres @pai

seur, taille, contenu). L6 NPl renvoiea" | 0c¢€
tation au | aser. Léautre est conserv®e 10 a
brevet, maislel e per met déobtenir | 6exploitation d
®lamajeurepari e des brevets logiciels doélBM ou de Microsoft ont ®

Brevets et la réeglementation associée sont assez souples. Ldotpldéi des procédés techniques logiciels sont associables a du
matériel dangeur description.

8llesAgences R®gionales dol nf or nyaifontpantie ®$ ChambregRégianaes detCommercehende | o 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.

L6 NPI pr edp oasgen owsnt ipcr & r atuit pour valider | 6inventivit® doéun
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déun brevet

d®pobk®epael appéei Bobkeau

elle présente toutefois un inconvénient important lié a sa taillel Gpa neepéut pas avoir

plus de 3 mil i

m tres

do®pai sseur EIl | re

tants, sauf a utiliser plusieurs enveloppes ou avoir recours a une reproduction en réduction. Il

existe toutefois

[k pexnuettantale préperver taPréu®esde sor antéreorité 'y

sur un logiciel. Il peut notamment étre procédé a un dépdbt des sources des logiciels auprés de

| 6Agence pour | a
autre méthodeefativement simple consiste

s 0 adr eméme par colis see@H
mandé avec accusé de réception le logicie
dans un paquet scellé, lequel sera conser
fermé.

Ledr oi t ddonarelévent par nature
les logiciels. lls sont, en effet, expressémel
visés par le Code de la propriété intelle

tuell e comme des é-u
geabl es par | e drcei
tion esti n h®r ent e | 61
sbacquiert au fur e

est créé, sous réserve que celsoit orig-

Protecti

on des

Quelle confidentialité pour votre projet ?

ndest pas r aentepredeers ensy n

cherche de financements qui prennent des précauti
inouies avant de décrire leur projet. Au point de demant

| a
doexposer
qubdon

signature doéun contr a’
sa nature m° me

d elueurvoilld ®e et gque

prise concurrente avec.

Rar es

sont | es i d®e s

dence, tout du moins dans le domaine du numeérique.

Pour quelques raisomgle voici : [

Progr ammes

daait e

N N ) f Les conditions de entipgegca
nal, cesadi re quodi l S 1 | i d®e, mais beaucoup p
port intellectuel. La protection du logiciel équipe de qualité et & exécuter correctement son pl
par | e droit d 6 aent e Les idées pullulent. Rares sont celles qui sont bin
plus simple et en principe plus sre que ¢  ©€xécutées.
protection par le droitles brevetsDe plus, f Du point de vue de | 6ex
par d®r ogati on au X est presque toujos la conséquence de facteursl-muy r j
| e l ogici el cr ®® o a tiples: une offre qui r_épond a un vrai Pesoin, unf{ o n
tions appartient & somployeur. Comme le Snobgnn(¢ieme o r‘:];rklet') t® de looffr
brevet,le droit d'auteurcorfére uncertain '
nombre de prérogatives auxutitires des T P%“Sre;:g‘:"aer dger?ori%l:;esse Sdfeﬁrri‘gggemer.‘t't "D:a“‘
0_"0”5 (dro!t de rep_roductlon_,_de represent_ Sant des business angels, deE)/ant des capitaix
tion), mais aussi aux utilisateurs (droi queurs. |l sera pratiquement impossible de faire sigr
déadaptati on, de co a eux tous un contrat de confidentialité. Et les gens, d
r®al i ser une copi e parlent dans |le milieu.yse
deA . tEcompilation en . VB_ de, go(r)moerta [m?a bortmtra roaigon dpeeﬂriftlar ﬁ:ﬁgi:gagf&rfi
| 6i nterop®rabilit®e VOUS.
Les dessins et modelesqui protegent 6 ¢ |Les idées de business ne sont pas protégeables
design en Europe et en France, et som:-int Europe selon le code de la propriété intellectuell
grés dans les brevets aux USA. Seuls les procédés techniques le sont.
Le choix des licenceslans le cas dudéy T La peur doun c ares investisseuts
| oppement d6un | 0g potentlel qui vol§r§|tc|

. . pas i mpossible, cbest t«
source, ou méme, simplement un tei _ . ’ .
commercial asd e S S U S d Gorme e Voir ce_temmgnagerelaye dans TechCrunch US qi4 i
lustre bien ce propos.

open source comme L _ ) .
faire racheter par Microsoft (ce qui est rare P2 cone, | et bon de se protéger pout ce i ot
on évitera de creer des logiciels sousAllcem Ea s les q F®v %lye rp trop tint,
GPL voire m°me soOy core progéaés par des brevets.
«viral » de cette licence faitpeu = | 6 ¢« . ¢ ¢ .
et cela a fait ®chouer plus dbéune tentmati ve
prisen France Dans ddéautres cas de figure, i f au

source auquel seraient adjointes des briques @lgisipropriétaires.
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La responsabilité civile du dirigeant de startup

Par Victoria Davidova, avocate spécialisée en droit des affaires et fondatrice du Cabi
Davidova Avocatrédigé en 2015.

La cr®ation doune startup Ilsmsele lewdmgeantase gt
souvent a corps perdu. Il est par conséquent essentiel de connaitre la responsabilité

|l i®e ° |l a qualit® de dirigeant dobéune &t
nement cette fonction. Laresmsabi | it ® du dirigeant es
civile et ddédautre part p®nale. Seule | s
Qu 06 eesque la responsabilité civiekL a r esponsabi |l it @ouraneperdorme de séparet uh
dommage subi par une autre personne ©~ |l a suite
responsabilit® se concr ®tise g®n®r al ement par | 06

personne lésée.

Envers quelles personnes le dirigeant edt responsable civilemen® Le dirigeant peut par ses agissements
engager sa responsabilité envers la société, les associés mais également a titre exceptionnel envers les
société.

Quelles sont les conditions de la mise en jeu de la responsabilité civile du dirige@mfin que la responsab
lité civile du dirigeant soit engagée, le droit civil exige la réunion de trois conditions cumulatives. Il faut qu
dirigeant ait commisinefaute ayantun lien de causalité direcavecle dommagesubi. Lafaute commise par le
dirigeant pendant son mandat peut avoir diff®rer
La faute peut r®s ul t er deflaugneedesaagitsements cpntrasras aux neeréts de

soci ®t ®, mai s ell e peut aussi r®sulter dbéune o0 mi
ou des statut s, el l e peut ®gal e means cerd@rseudag, lesrtribuhdux
appr ®ci eront | 6atti t ud ene garsonde raisormase n t a uptarre nre@ft ® r dei

prudent, diligent et avisé. Il sera précisé que la faute du dirigeant, en application du droit comméine péut
montr ®e par tous moyens @ommagdesh ensuiteesséntiede. pout ehgager $a te:
ponsabilité du dirigeant. La condamnation du dirigeant impose que la société, les associés ou les tiers aie

un dommage réparable. Cedomage peut °tre mat ®ri el (perte fatn
tioné). Par cons®quent, une faute du dirigeant
pas sa responsabilité.

Quelles sont les hypothéses desponsabilité?é | 6 ®gard de | a soci ® ® et
sable | orsqudil porte atteint e :ledngeadtigugumisomis une me
tion obligatoire dans les statuts ou aurait accompli irrégulieremerformalité constitutive celui qui refuserait
de communi quer l es documents sociaux ° un assoc

statuts (ex: nonr e spect des d®l ais de convocation delgelas
société et des associés en raison de ses fautes de gestion. Etant donné la prise de risque inhérente a la col

affaires, |l a caract®risation de |l a faute de gest
rémunératio est ainsi prise en compte pour apprécier plus sévérement la faute du dirigeant. Est égalemen
en compte | 6envergure de | a soci ® ® de sorte quce
de | a m° me mani ~ré& cajée en bouesé doet lesiphisesde désision sont analyséestet co
| ®es par di ff® rents organes. é | 6®gard des tiers

le cadre de ses fonctions, cetiliaura commis une faute dited@achable», ayant causé un préjudice a ces tiers
(ex.: le dirigeant qui a personnellement participé a des acte de contrefagcon de marque)

Comment le dirigeant peutil s 6 e xon®r er de 7?lae sr ecd ppaursseasb id bdietx® n ®r
prévues dns les statuts soeh principenulles. Toutefois le dirigeant peus 6 e x ode ®arresponsabilité dans
des cas particuliers tels que la force majeure (catastrophe naturalle,t doéun ti ers, uw®c
bliqueé Joul or squbi |l epeqtiedPdaat e [ tlidgiblg deix ded@amotiéEo nf or

Quel est le délai de prescriptior? Par exception a la prescription de droit commun de 5 ans, les actions-en |
ponsabilit® ~ | 6dencont r3eansdloutefdis, cettegoeescription sskallopgédbansr i
lorsque la faute peut étre qualifiée de crime ou lorsque le préjudice résulte soit du défaut de mentions oblig
dans | es statuts, soit de | 6omi ssi o presorite palirela condti ¢
tion de la société.

Comment le dirigeant peutil se protéger dece risque? Contrairement a la responsabilité pénale, la regpons

bilit® civile du dirigeant peut °tr e asrdepatrineine di e
dirigeant en prenant en charge totalement ou partiellement les condamnations pécuniaires résultant de la
Tfuvre de sa responsabilit® civile. Attention it o
nistresps en charge par | 6assureur .
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La responsabilité pénale du dirigeant de startup

Par Victoria Davidova, avocate spécialisée en droit des affaires et fondatrice du Cabinet Davidova Av
rédigé en 2015.

Comme expos® dans | 6 e respandabil@é cyile @ucd@igeannde start@pd la ®sponsalbilii
de tout dirigeant peut étre recherchée sur le plan civil, mais également sur le plan pénal.

Qu 0 eesque la responsabilitfpénale? La respasabilité pénale esbbligationpour une persorade répondre
ou de rendre comptde ses actes délictueabevant une juridiction pénale, a la condition que ces actes soie
constitutifs d'une infractioe t s u s c enp $sanctioh @éans led éonditions et les formes prescrites parla loi.
dirigegantd 6une soci ®t ®, en sa qualit® de chef dobéenctr
tionnement de | édentreprise et ce, m°me sobil noa

Qui est suscepti bl e dnsabilitkepénale éu diegeant? la/responshhdlité péaate mo
dirigeant peut étre engagée soit par le Procureda &publique dction publiqug soit parla victime @lainte
avec constitution de grtie civile).

Quelles sont les conditions de mise en jele la responsabilité pénale du dirigean?L 6 i nf r act i on
dirigeant doit étre prévue par la loi pour conduire a une condamnation pénale. Il ne saurait y avoir deacond
tion sans texte. Afin déenga genvientidanc dead&morden saaflexcdption,
un élément matérieét unélémentintentionnel. L6® ®ment mat ®ri el est car
dirigeant qui peut r®sulter doéuned®¢ ubn dde®dompbies
annuel sé) . L6®I ®ment intentionnel sbéentend, quan
québi l est contraire la | oi . Si | 6®1 ®ment int e
saufenpreence de fautes doéi mprudence ou de n®gl i gen
dence | 6exi stence dbébune contravention.

Qu el est |l e champ doapppénatedu dirigeant 2dEdet pewd étre misepen casse &
doubl e titre. D6un part, il peut °tre pour suicti

tions de direction (ex. abus de biens sociaux, fraude €&)i.schdax
part, il peut ®gal ement °tre poursuivi dans | e ¢
peut prendre deux formes, soit elle conduit a une condamnation du dirigeant sans que sa culpabilité ée sc
montrer (ex: infraction commise par un salarié au cours de son activité mais qui est imputée au dirigeant

qualit® de chef déentreprise), soit e | :Iseul lecsalarid est -
poursuivi et condamné, maislejugeet ° | a charge du dirigeant | e p
Quelles sont les hypothéses desponsabilité? Le spectre des causes de responsabilité pénale du dirigeant
|l arge puisqudi l touche “": tous | es domaines de | a
1 les délits de droit comum appliqués aux affaires (exescroquerieabus de confiang@otamment résultant de

|l Gutilisation du ch®quier ;de |l a soci ® ® ~ des f

1 les délits de droit des sociétés (eknfractiors relatives a la constitution de la société comesefaussesét
clarations dans les statutsotamment sur laépartition des parts sociale&nission de nouvelles actions en

| 6absence de | i b®r at iinfractions netai®es awx coeptes $ociaua, pdtammadnt ser

répartitiondesdii dendes, publication et pr®sentatipn de
1 les délits financiers et boursidex.d ® i t de bl anchi ment dbéargent é)
1l es infractions relatives aux ent;reprises en di

1 les infractions relatives au droit de la consommation et de la propriété intellectuelle (ex. pratiques-corr
ciales trompeuses, délits de contrefagon)

1 les délits fiscaux (ex. fraude fiscaleé¢) et | es d®lits douan

1 le droit pénal du travail (ex.travaild s si mul ®, harc | ement moral, ac
la sécurité sociale

1 les infractions en matiére environnementale.

Comment le dirigeant peutil s 6 ex on®r er de ?sCantraremen & fa sesponsabilité d@vile du

dir i geant , |l a d®l ®gati on de pouvoirs constitueEnun
effet, l a jurisprudence retient, sauf exceptian,
tion de | 6sdhdxamc®i oeom g¢peusa responsabilit® p®nal e
a une personne dottedea c o mp ®t enc e, de | 6 apotr faireiass@er ke respdcedes-nm:

sures réglementaires. Il convient toutefois de précjge si ces délégations de pouvoirs sont communes dans |
structures ayant une certaine envergure, elles sont plus rares dans les startups ou le dirigeant assume sou
|l 6i nt ®grali t® de ses fonctions.

Quel est le délai de prescriptiord e | 6 @écate? Sauf exceptions, lezimesse prescrivent pak0 ans les
délitspar3 anset lescontraventionsenl an
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1 La validation en amont et la négociation éventuelle gedariété intellectuelle de tiersutili-

sée dans vos propres produits et seeis . Cboest un suj et p af t i
maine de | 61 nt e rwekindexésyréfarendéessserapeso(redumemes) sur des

sitestersDéaut ant plus que | a | ®gi sl ation dans

LCEN, DADVSI, HADORPI, etc). Cette validation est particulierement critique si elle aun i
pact mat®riel sur | e compte dbéexploitation

de produit vendu il faut verser des royalties a des tiers, autant lerprganont

Une protection de |l a propri®t® intell ecuuel

C

sieurs finalités défensive visxvis de concurrents, monétaire si elle est valorisable sous forme de
licences, et aussi pour inspirer confiaaoges investisseurs potentiels. Tout dépend du buginess

u

Léaccompagnement doéun sp®cialiste de | a propr
Eventuel |l ement pamor §enitg atcihaemepagndmdnd das etartdpé.a ¢ C

Cbest souvent |l e cas des cellul es de val
comme le CEA.

I nclure |l a strat®gie juridique
du droit un atout concurrentiel !

Jérbme Giustiavocat,spécialiste en droit de la propriété intellectuelle,
et cofordateur del1.100.34. Avocats Associégdigé en 2012

Accompagner juridiqguement des startups, ce que fait notre cabinet quotidienn:
cbest convaincre au jour |l e jour 1€
| eur projet edoantsr d Praimpen.t . Et ¢

La plupart des cr®ateurs ddédentrepri
déappr ®hender | es di mensions commer
mais négligent bien souvent de réfléchir a une stratégie juridique.

Les questions | ®gales | eur apparaissent ~ tort

pour étre inquiétés. Au mieux, ils pensent que leur traitement pourrait étre reporté a plus tard, lorsgue le
blémes se poserontvregmt ou | orsqudils auront assez dobdargen
les ignorent superbement, réduisant le droit a une succession de formalités contraignantes, inutiles et inac
Certains lui substituent une autre norme. Noueend ons en ef f et beaucoup de

nous | eur exposons | e droit tel qudi l est, nomds
cor e, |l es plus gros acteurs du maentcphs®qutesccest réies, foni
comme cCi ou comme -a et eux sont toujours | 7 ! (
Al or s, oui , il faut voir un avocat ou un | urligés.t ¢

On ne peut pas faire autrement mais pour le reste, on se débrouille, on-eatiepiedes CGV et puis, général
ment , on sobéarr°te |°

Beaucoup de projets m®ritent pourtant beaucoug

grert dés le départ une forte problématique juridique, par exemple, du fait de leur déploiement sur un m

juridiquement contraint ou encor e, en raison dol
pas encore appréhendée. Le premiev @a | est déidenti fier pr ®ci s®m
déifuvrer ° la faisabilit® juridique du projeté-et
part, trouver des solutions.enlcloreestarencddr, e |téemps

« nez dans le guidon » et peut encore réfléchir sereinement a son projet. Et |a nait la stratégie juridique-: el

rit |l e commercial, l e financier et sdréorgansenkbien souvent
avec profit une fois que la stratégie juridique, associée aux autres, y est intégrée.

Le droit ndest d s lors plus une contrainte mai
tion applicable asonsecur dobéacti vit ®, avoir do®fini pr ®ci s®m
contratsc | i ent s, poss®der et ma“  triser ses propres c
projet, etc é cbdbest poss®eeser comeulomrgteur NddapVal
al ors qudeux, |l e sont encor e.

Cbest aussi poss®der face © des investisseur sm-po
patible ™ 100 % ! €&, pojgtest donner de |l a valeur
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Ces spécialistes aident a rédiger les revendications des brevets, a les déppsercah e | | e mo n.
anal yser | 6®t at de | 6art et |l a situation congc
ou différents avec des tiers.

Certaines aides publiques, notamment régionales, financent une partie des frais liés a la propriété

intellectuelle.Un fonds de 100nad pour | 6 a cdesoemtpepriges damseleut stratégie de
dépdbts et de conservation de leurs bregle¢esv ait ®gal ement °tre | anc®
avant | 0 a.Reste@aneondafrd |6 fonctionrerhexact pour en profitéf!

Contrats clients et fournisseurs

Comment créer de bons contrats qui protegent bien la société et limitent les risques juridiques et
financiers (pénalités de retard, propriété intellectuélle)

Un avocat do a ftile dangce cagre Baurrdas castsimmes, wes sites Internet prop
sent des contrats types payants. Mais attention a ne pas se tromper de adoteetele vouloir
minimiser les colt®t frais associésnotammenten phase de démarrage du pradjéit faut notam-
ment veiller a bien protégeed intéréts de I'entrepriseéfinition des obligations des parties, délais
ou encorgénalitégle retard.

Protection de la vie privée

Chest une question cruci alleregpextude la F&gentation ena r 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 derniére peut faides remarques sur les modalités opératoires de la collecte et

de | usage qui est fait de ces donn®es. La r
des utilisateurs not amment , ° | 6information et ~ | 6dacc

De plus, les mots de passe des utilisateurs doivent étre cryptés dans les bases de donmeées, 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 pays. Mais a priori,
quipeut e plus peut | e moins, |l a France et | 6Eurc
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& ahbix est r e
importantcas a fiabilit® conditionnera | e bon fonct
fonds. Cdest un conseil gui aidera ° n®gocier

Il est important de vérifier les références du cabinet que vous sélecipnBénotamment pouvoir
contacter une ou plusieurs startups qui y ont fait appel et dans un grand nombre des étapes de la vie
de |l a startup, de | a cr®atiosortigppusqudau d®velo

Certains cabinets diearncbage les appeaiswde prapriéta indusrielle.da e n
encore, il faut vérifier leurs références. Mais il est généralement préférable de faire appeha un co
seil spécialisé en propriété industrielle.

83 En attendant vous pouvez bénéficierduggre agnosti c gratuit de | 61 NPl pour un premi

84 En février 2011, la procédure était documentéengipr//www.cnil.fr/vosresponsabilites/declarerla-cnil/.

85 En voici guelquesauns: Fidal Innovation (Pierre Breesé&)pntetAlano, ValorlP, Marks & Clerk, Cabinet Beau de Loménie, Eab
net Netter et Jean Moulin.
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Anticipation des crises %

Se posdréquemmentaquest on de | danticipatd. i ses
l or squdel | eRaresssentlas istartnps quinrte sont pas passées :

des crises, y compris pour les plus grandes réussites du marché.

Certainedes crisesont totalement imprévisibles comme le &&d'un a-

socié, un incendie des locaux ou a un événement majeur. Promovaca
ainsi été vendu en catastrophe suite aux attentats du 11 septembre 25
de ses conséquences. D'autres crises pourraient étre anticipées mais |
de cette anticipatioest trop élevéomme une concurrence soudaine ma
néanmoins prémeéditée 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 : lesrigen, les faux problemegs nonsujets
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
cerner les vrais problemes a venitest 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 chall enge quo6i |.sSavairdear r 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 consideregpar se
teurs (numérique, biotechs) sont typiques et récurrentes. De fait, elldsesoaouvent anticipables.

C'est cela qui fait toute la valeur de I'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 gaidéja vécu une startup de l'intérieur en tant qu'exécutif a forte respiensabil

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 étre efficace et ne pafesegye 'anticig-

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 interminables de roadshows devargiess angels et VC,
sachant quoi |l ndest pas forc®ment n®cessair
nous le verronglus loin

Le produit qui ne sort pas a temps ou qui ne donne pas satisfaction aux pckentys

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 donnent pas satisfactio

1 Les distributeurs qui vous lachent.

T La cr®ation de filiale & | 06®tranger qui ne s
Il faut donc sobéy pr ®parer. D6un point de vue
grande partie de ses mpasteéatfigquseriuct sqedidli r
soci ®t ®. Un bon conseil juridiqgue permettra d

prévus et avec des clauses qui respectent les intéréts des fondateurs. Il faudra aussidkgpunement

8 Cette partie a été a la fois inspirée et grandement alimentée par Michel(Sladéoscidessus),  dTaahsiktion (INRIA et CDC
Entreprises)quicd i ri ge ®gal ement | e Track Entrepreneurship sur ce

u
des cultures dbéentreprise qui favorisent | 6innovation et | a

o w
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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 trava#iiééchir tant le stress est
important. Il faut plus de quatre mois pour freiner 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'agérable. Avec plus de mois de mou, cela commence a étre confortable et
au-dela de 12 mois on est a l'aise pour bien travailler.

lest donc gssuefs@rbadoih ée foids de roulement sur 12 mois, quelle que soit la

maniére (par le revenu,p&s | ev®es des fonds) et bien avan
°tre suffisamment conservateur dans ses pr ®vi
sans compter, suivre de maniére réguliére le cycle de vente avec les clients legppitenis. Il

faut aussi rvi ser r®guli re sa roadmap en te

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2015 Pagel46/ 36C



Quandtoutnesegpasse pas comme pr ®vué

Dans le tableau qui suit, vous trouverez un petit inventairevseeiments désagréables quiymntintervenir dans la viees stanps. Cela fait assez liste de
«mauvaises notelles> mais elles sont trés courantes. On peut aussilbs prévenir que les guérir, selon son niveau de préparation et aussi par fois s
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 alancement et a la gestion de sa starfitfpassurezzx ous, dans cet e todboo» Méme ceyx gui amtcconnueunerbéla réussite
ont eu " faire face ° certaines de ces di fgrdandoambre. ®ais la ntaeigre de ks surmontera alssh
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 chsseur 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 | é6daffaire
Ne pas embaucher de commeraal de directeur commercial aval ¢ Ne pas confondre inefficacit@
ddavoi r conclerequaldues ventes de maniére répétable aux 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
' baut onomi e pour r®soudre | es|q seséparer dgsersonneses moins mavées, performanes et évol-
1 Tracer dedimites claires et des regles explicites pour tous. tives sans trop tarder
1T S6assurer ddédun bon travail do
Baisse de motivation des équipg T Apprendre a communiquarson 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 sdi@oce en soi
Rester loin de I'équipe quand votre moral est mauvais.

1 Accepter d'étre respecté sans chercher a étre aimé ou admiré.
avoir peur de déplaire.
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T Avoir d®]j travaill ® sur dess- Trouver un médiateur qui fera la pédagogie a postestrin'est pag
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 plusieussnées. faire.
1 Avoir partagé les mémes référencestamment par la lecture d'o Se mettre dbdédaccordé ou se s®
vrages de référena®mme «Crossing the Chasm. ®viter de | aisser pourrir urme
Confitsd ans | 6®qui|T Algner les objectifs et les motivations de chacun avant la cré;  Vail dans la startup.
effective. Mieux vaut se disputer avant qu'apres. Reverir aux fondamentaux la startup eselle la e c her ch
f Pact e rhifead prévaities cas de conflits. réussite purement personnellelawolontéd 6 ac comp | i o-
T Avoir un | eader <clair dans | § jeteten equipe
repr®sentation ~ | 6ext®rieur,
dans | édactionnari at.
T Cr®ation dbébune ®qui p escanpdtencgsclg Les fondateurs acceptent de spécialiser leur réle (CTO, etc) dé
de la startup (techniques, business) nouvelle équipe de management.
1 Limiter la dilution du capital des fondateurs et des droits de vote 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'egdhen le complétant éventuethent par un
geant par les investisseurs signes déclencheurs say@néralement bien confides personnesce poste opérationnel (CFO, CTO déja évoqué....).
périmentées car la situation et fréquente.
1 Savoir que cette situation est possible, l'intégrer dans sa logiq
surtout ne pas communiquer a des tiers (familles, amis,...) comm
situation de CEO était Ad \am.
Produit
9 Chiffrer les codts et délais de développement en amont. Identifier et corriger la source du retard ¢ o mp ®t enc e g
| Savoir que c'est une situation presque systématique, prévoir 30 développement, spécifications incorrectes ou incomplétes, may
de plus en termes demps et de codts. Prévoir le BFR en gr]  architecture a revoir, qualité de la sdtatance
) _ quence. Revoir lespriorités entre ajout de fonctionnalités et mise au pq
Developpemerstqui prennentiu | ¢ Ggrer un rétroplaning (Gantt) sur 18 mois avec les détails et le f  Privilégier la sortie du minimum viable product 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 quit ser
possible dés le début pour avoir des indicatelalerte. Elle sert aus
a valider son CIR.
T Ne pas d®pendr etraitaot pourdésumissionseclgd. 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 dées le départ. 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
o = partenaires pourraient utiliser un jour.
leflcql t® d o1 n dust 1 Prévoir la «scalabitéé du produit d a nles sat
produit Gurtoutmatériel) vicesen ligng
9 Supervision par un expert externe (cher a I'heure) mais pou
d'heures.
1 Développements en mode Scrum
1 Bien architecturer le produit dés le départ. T Envi sager une r ®®critur e Eelageut
Logicielpaghetti éqUT D®vel opper une approche modul etre doul@c;ureux a f_alre,ds_urtout pour Ies;oediq_lwpes techniques,
crire entiérement pour le faire | q Embaucher au moins uréior qui aura notamment la charge de | 5 © &V ®rer 1 ndispensavale pour T
évoluer chitecture (vous ne confieriez pas votre maison a un architecte q
Il 'y a pas de commentaire dan 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 hommageatebles
correspondent a des regles écrites et tout doit étre en anglais.
1 Mettre en placelesprocédures de tests rigoureuses. 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 amélioragualité du po-
duit.
91 Ajouter une clause au contrat de travail de tout développeur lui i Faire une revue de code, si possible parspécialiste externe
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 etgiémenté (logiciel typdlack Ducksi be- Rempl acer les briques posant
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)
Changements de régle de la ptaf T Eviter . de _ tr op d®pe n dre dobéun Devenir multiplgteformeou creer une coucHeo g i. cielle
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 Preférer 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 mesures correctives
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 1 Beta test et prisen 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 produit e
per-ue et des moyensted®nctio®desta
tentes de clients bien ciblés.

Viralité qui ne fonctionne 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.

Fairedd a qualit® au niveau du pr
Ne pas tabler tout son plan marketing et communication suie
seaux sociaux et la viralité.

Travailler la capillarité de distributioet de la visibilitéavec des pa
tenaires.

Assurer un inventairde bon niveau (contenu, données, etc) pour
le produit ait de la valeur pour les utilisateurs dés son lancement.

Repenser le produit pour rendre sa diffusion plus virale (liens ave
réseaux sociaux, etc).
Créer une valeur produit qui augmente avc Inombr e d
(économie de réseau).

Trou de communication aprées le
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 or ad¢

Idem que pour le préventif.

Marché qui ne décolle pas sur u
innovation de rupture

Identifier des segmentslients innovants, fins et verticaux poué-d
marrer.

Se focaliser sur un nombre réduit de segments clients et de clier
BtoB) pour démarrer.

Evang®liser | e
sur votre produit.

magéreiq@e> et pas seliledner

Idem que pour I@réventif.
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
d 6taicon pour | 6am®liorer.

Modifications du moteur deer
cherche de Google qui font sai
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)an s i qudune strat®gie de pr
compter un plan 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 concurrent surtou
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 trop extrapoler le cycle de vente sur les premiers clien
reste du marchéugout si ceuxci étaient déja dans votre réseau
connaissances.

Moyens doacc®l ®r ¢oix deseliemtsy idehtificatid
des décideurs ayant lecarnet de chéque 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®l i orer |l 6offre et S 0 h nipeots
have» au «must have».

Dévdopper la communication sur les premiéeres références cl
pour g®n®rer un effet dbéentra

cycl e
peut s

Cout s
élevé

ddacqui si

Revoir le processus marketing et vente pour optimiser le rendemé
chaque étape (augmenter le % des clientsqeépast d 6 un
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 client et marchés cibles

Changement de |
chez vos grands clientsaltis-
sant a un déréférencement

Développer des relations avec vos clients clés qui soient résili
aux changements ddéorganisatiée
rarchie et doéinfluenceurs.

La relation commerciale avec les grands clients est gérdespfm-
dateurs avec un entretien régulier.

Diagnostiquer avec le client les raisons rationnelles du dérééér
ment et la différentiation du concurrent retenu.

Revoir la roadmap 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 le fonctionnement des services achat des.client

Implantation internationale qui n
décollepascomme prévu

= =4 -8 -4 —a -

= =4

Limiter le nombre de pays a cibler.
Voir lesbonnes pratiquggsour | 6i mpl ant ati on

Dans le cas des USA, envoyer un fondateur sur place pour |
| acti vit®, «lpcaux>s recruter des

Développer un marketing adapté a la culture locale.
Bien se faire accompagner avec des experts implantés localem

ayant un bon &ackrecordde dans | 6univers d

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. 1 Mieux cibler les financeursn fonction de la maturité du projet.
' Cibler les bonsnvestisseurs au bon moment.  Diversifier les sources de financement recherchémswdfunding,
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, ur
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 pourquoiles investisseurs ne suivent pggroposition 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\/téen?g:g:]l\;itfnsdesurs 1 Générer des sources de revenu dés que possible. ;ycles de \c/jente trop longs, etc. de | H
oo o tratégie du @ivot», repositionnement de la société, changen
toursde financement f Optimisez | o6appel aux avancesﬂd6®gquilfe elt)c 9
déorigine publique. T t ]
Scale back sur une adgtié de service pour rebondir.
i Cfencadré sur les FCPI 9 Cf ci-dessus.
Coup de | daccer 1 Constituer une équipe de fondatesotides.
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 de la 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 précis du temps passe sur R&D éligible. T Justifier de | daspect exp®rim
sur les charges sociales 1 Monter un partenariat avec un laboratoire de recleemiblic et/ou

une grande entreprise
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Les 10 piliers de ma proc

Par Rémy Taillefergonsultant indépetant en stratégie digitale,
créativité et projets innovants

Joai cr®® une SARL en 2005 qui fut | iqui
apres.

011.

Mon meilleur amd 6 e n fma dema&ndant ce que je voulais faire plus tard, je lui réppadaez

spontanément : chef d'entreprise ! Pourgyei n'en sais rien. Cela a véritablement éveillé en moi ce désir
déentreprendre et constitu® | e princiAmpée abimémadregdassder d o ur
tourisme, le conseiifnanci er | 6organi sati on spor tlongtempsen quéteade sersc her c
de cette vision en allant a tatons vers une activité de conseil indépendant dans un premier temps puis vers la création
déune entrepriea méimoaant ¢ oe mPuiethe sci ences coomgmmeiced.i ves,
Une dispersion qui illustre ma quéte de connaissances en sciences et techniques et business.

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 vision aussi belle et noble glégut n'a pas été assez matatelaire pour véritablement éclore. Mon entreprise a
correctement fonctionné mais a connu des passages difficiles notamment pour une trop forte dépendance aux aides a
| 6i nnovation que |jb6ai eeubladlfaprttG®dasgi i he ®t ®R&D®p e h 5 ®
pas assez rentables © court ter me. Enfin, courant 201:
mon manque de vision claire ont abouti a la liquidation de mon eis&egoici les lecons de ce parcours

Avoir une vraie vision de son projet et de son en=  Mon obsession de la « réussite » a engendré pas mal de
prise et ne pastre suiveur frustrations et tensions dans mon entourage. Le pire étant

s teg s . . .. . la perte de reperes a propos du temps et notamment des
J'ai été trés accompagné par mon laboratoire dorlglng,n niversaires | La question o

Inria pour lequel j'ai une grande reconnaissanceniNéa . i . .
P 4 J 9 trer ®g ul i rement revisit®e. Je

moins ma vision d'entreprise était trop floue. J'ai souven% : : e -
pris : b Tlot . hotographie de sa vie tous les 6 mois afin de revisiter ses
entendu que seuls les visionnaires réussissent et je cr

gue c'est vraiMa préoccupation a surtout été de généreré%damentaux : planlflcatllon. personnelle et professio

. . PO nelle avec mesure des objectifs et résultats a 5 ou 10 ans.
du chiffre au détriment de ma créativité indispensable
pour innover et pérenniser. Ce concept fondateur de toute pacte d'associés doiteposer sur le sens de sa vision
startup est indispensable a mes yeux pour transformer d?

N . . ai tenté de m'associer a plusieurs reprises au « feeling »
idées en concept puis en projet. P P g

en grillant les étapes nécessaires. Ca n'a jamais marché.
Avoir un e planification financiére personnelle claire et Pourquoi ? Par manque de vision claire de mon projet et
une épargne de sécurité de | 6associ ® i d®al .esdeston c hoi
Jo®chanage fr®quemment av enéar su ge%rs v%leur retéan'ew_( personnrfals/profe%sir?nnelsn t

: Y quem s ?st esséntrel avant tolit€ ddrsielation ec%non‘ﬂque. i e
rapidement assurer leur autonomie financiere. lls von

. S , . sert a rien de solliciter un avocat pour la préparation du
donc mettre toutes leurs économies jusqu'au dernier Euro mentations de

dans leur proes ans so6i nfor mer isurr)aite% et l?sé EH n 4

dique et fir?anjciére Une sage précaution est de consultgf>, 25364 flechi” €t Bien p(gn era garde'r & leadership

d ' ge p Lchant fue les aIIia}nces %‘\30/!}0 ne fonctionnent én gén "
r rscaftl utre €rreur’,

un notaire ou un conseillq noéa
N " .ral pas.
aucune liquidité au cas ou... J'ai frequemment été en crise
financi re nodayantde présareriep IS®payer cdrectemeltsee e jamais faire de refima
personnelle. Il est important de continuer & épargnerement personnel (hors recapitalisation programmée)
m° m i mm - 0 n I i . . » fin
e de petites so esn ¢ ueasntd Uh&e s t° dldfuf rgng’('l(ébcéalrse le | s

cier. Il faut également éviter de se porter « cautioir sol . i
sabh?r entre seﬁ 8omptes prpfesgonnel eé personnel, Je
oo.n . U,. al.r a

daire €& pour Il es pr°ts. Si_. P& , Ut gemen
Do l'ai souvent pratigué en"me disant que c'etait toxique, tou
a possibilittde mettre un terme au processus, ce que je

L . __€n recommencant et en me disant que « ¢a c'estépas g

recommande car en cas de liquidation. Vous aurema re _. . . X o

QI%| ! B I me t.egalement frechuemmant arrivé Be € o
bourser toute dette de pr 2, A NG Al oai€ment Ses Hab 9.4 (@ m

: m'oublier » loé du paiement des rémunérations, on ca

avec une garantiBpifrance . .
rément de prendre sur mes réserves personnelles pour
Penser a préserver sa vie personnelle et/ou familiale  régler les salaires, les charges sociales par manque de

P , R . .. liquidités. Cette gestion chaotique est usante. En tout cas
La réussite, s'il @ est, est @ mon sens le fruit d'uniéqu .

. ) . - P 6ai beaucoup appris HRads tri b
libre correct entre le Faire, I'Avoir et I'Etre. Cet é uilibre! . o0

o . €1 €qUIIDTE| 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 ) @6i dentifier une entreprise e

. )) . . . A . ' . . . .
famille » mais elle ne doit pas sabstituer a ses proches de demande d'ouverture de redressement judiciaire ou de
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liquidation impératvement dans les 45 jours qui suiventrecrutement d'une directrice commerciale externalisée a
la cessation de paiements est un élément clé. Mais a padui j'ai donné un pouvoir excessif, sans cbfe sufi-
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 pour y arriver. En tout dafsut 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. avec un portefeuille clientsonséquent, 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 avec une démotivation naterell
Je n'‘aeu que des collaborateurs talentueux ! Mais je ledu 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 faire rayonner sa
vision

n'hésiterai plus a effectuer plusis entretiens est de dégager des pitofs . Cbest | a iFespon
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
cher et peut avoir des conséquences désastreuses surie>cs colts fixes
moral des troupes. Parlailrs, je pensais « faire dusocialé une ®poque 0% | es affaaires
» en gardant des collaborateurs qui ne convenaient pas.ldment délégué des fonctions clé a des conssltdet
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 termes d'objectifs/résultalai 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. BH6autre
non tenus tant en production qu'en réception des rapporse n t j 6ai rap led anticiger plutde qué de
d'activité frequemment en retard ce qui doit donner lieu aoustraiter. En matiere de bureaux, nous avons démén
une convocation du collaborateur concerné sans délai. lp® t rop vite pour profiter d
réussite repse sur des regles précises a respecter. alors que le télétravail fonctionnait correctement jusque

. . . e . . la. Vigilance également sur les associations profassio
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
nelle continue. J 6 aeb rertrées pcharges dixes ampéchand unf dévelappement commercial
avec le chiffre d'affaires, le vrai ! Je l'ai souvent entendunaitrisé et constant.
chez certains dirigeants qui ont pris conscience des effelg:sn
pervers d'une gestion unique pour tous ces flux financier N
Le mieux est de porter ces montants sur des comptes
séparéstt de ne sben servir g WMebiligg traprsouter somme popet pour iésobdeelles | s ®
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 professionnels. Je sollicite beapate co-
tacts sur les réseaux sociaux : anciens collégues, amis ou
relations professionnelles qu
J'ai plusieurs fois tenté de « refiler la patate chaudie » Vvéritable plaisir que de constituer ce réseau relationnel.
travail commercial est difficile au sens ou il nécessite dellais autant le faire régulierement a chaque rencontre
qualités d'endurance et de régularité sans faille. Pensaquand cela estgssible 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®, j e | 0 ecartesd@®vis@egetie® eemandapt lles listeseda pasgticipangsp r i
facon plus ou mins heureuse pour quelques milliersdes 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

tretenir et créer du lien grace au personnal bra-

Le premier commercial de I'entreprise est son dir
geant principal

Conclusion

Crise oupas, prét a recommence€es différentes lecons m'ont enseigné que je pouvais assumer seul I'entiére respo
sabilit® de ce qu'est advenue mon entreprise. ¢ta nda
venait doéun maocs®gagge®netusqaiv nda jamais d®but ®. Bon
de r®aliser qudbéune liquidation -a nbdéarrive pas qubaux

|l i b®r atoire apr salafoiolé nez dars e guilonpet en méme temps damsune extréme inquiétude
notamment visa-vis des salariés, des créanciers.
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Les lecons de Yossi Vardi

Yossi Vardi est un intervenant régulier de la conférence LeV
Cobests dadm®di ti on 2012 quodi l
déentrepreneur et doi ¥osst\satdiest
le business angel le plus connu en Israél.

Voi ci donc ce quodi l a a frtupss
principalement en Israébur ces 80 sociétés, il a fak0 bonnes
sorties maiswussi 20 échecs. Les deux allant ensentdig.e s t
un bon palmarés

Tipl:l 6 ent r ehesoia deechance @lus que de talehia chancen 6 eas distribué équitablement. 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 ascenseue qui a
conduit a la vente de ICQ dans lequel il avait invé&tur 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 pati de la chancé

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
probléeme ne risque cependgnaes dobéarri ver ~ beaucoup de startuapg-s
vement modestes au regard de ce qui se pratique Atldrgique.

Tip3:quell e est |l a bonne taill e?Engrasr U ®n & ezpeeawplade d |
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 expérimentégjui prometteh aidiéyla
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 un tour des différentes steustur d 6 a ¢ ¢ 0 mpuatgutde me n t

financement des startups en France. Ce tour
dispositifs en placeEt de quelques schémas explicatifs comme celui gada suivantegui décrit

quel ques parcours types?. @as stiudturesomeereentaussi bied 6 u n e
| 6apport de financement ou doaides publ ioques,

nal. Les aides sont a la fois privééssurtout pour & financemeni 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. Il est fortd i f f i ci | everdpeurle@y r et

phyte. Aupointque6est ~ se demander par faodiésacscimp amghye m
notammat publiques, que de startups L6 or dre dans | equel sol i ci

€gakment important, ce que nous allons notamment étudier dans le schéma de la page suivante.

Loexp®rience montre que ce monde, commee-t ant
ment de r®seaux dits déinfluende. |IMeingreéer e®
assez étroitRéseau également car de nombreuses structures publiques se financent les unes les
autres. Bpifrancefinance en partie les poles de compétitivité et les collectivités locales, les colle
tivités locales financent lesembres du réseau InitiatiFeanceet ceux du Réseau Entreprendre,

etc.

Léoenjeu pour nombre doentrepreneurs est doi de
acc®der |l a plus efficacement ~ ses diff®rents

Plan Amorcgage Développement Croissance Expansion

Financement participatif
Business Angels VC - Capital Risque

Fonds d’entrepreneurs

Financements privés

« Love money » Fonds d’amorgage VC - Capital développement

Péle Emploi Fonds d’amorgage publics

Aides Européennes

8 9 Bpifrance / Statut JEI / PCE / PPA / Projets Collaboratifs des Pdles de compétitivité et du
s % Avances remboursables Plan d’'Investissement d’Avenir
o Q
RO
‘g 15 Crédit Impét Recherche
E 6
§ Concours National Jeune Entreprise Innovante
E Aides a I'export (Business France,
Accélérateurs et incubateurs Pépiniéres Coface, ...)

Collectivités locales et Chambres de Commerce et de I'Industrie

Autres

Préts d’honneur

Financoment Intel Capital, Google Venture, SFR, Bouygues Télécom Initiative...

Microsoft Ventures, Google, Facebook, Orange, Bouygues

Technique et marketin 2
4 g Telecom Initiative, SNCF, La Poste, ... Olivier Ezratty, Mars 2015

Aides privées

87 Le tableau astgalement disponible séparémantformat 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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