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Introduction

Ce guide est destiné aux entrepreneurs enftebé s ouhai tent se | aancer
treprise dans | e num®rique ou bien ° cewx qui
fum des bonnes pratiques et moyens de se faire aider.

Sacréationa étémotivée par le démarraga 2005de mon activité de conseil stratégiger inro-

vation, exerc®e aupr s de startups, .Uné activtéequd i S s €
] 6 e xdans te secteur des médias numéricqeiemn particulier le la télévision numériqued ®t ai t
aussi le fruit @ u wobonté de partage de connaissances dans ce secteur qui en a bien besoin.

Les entrepreneurs noéont jamai s aut angeondaatét pa
un poi nt d 6 o finr012 Ceart@d seademagdaient a cette casi on s o6 | ®
possible de réussir en FranteSi la France trainde nombrewboulets un peu lourds a tirer, elle
reste une terre 0% | 6entrepreneur iNotsawmsmene |
g u 6 i haveclineenvironnerant techniquet scientifiquede bon niveau et ménpas malde finan-
cementan® me s o6i | s s o n®Oncanstatepné€menedrégslipre augm@rgation de lav
lontédentreprendr?®e chez les jeunes

On se plaint souvent dé¢enFrancen Maistce sostiroutleseomig-6 e nt r
tences entrepreneuriales qui nous fentoredéfautpour transformenos atouts encroissance et
compétitivité Trop de startups somn effet bienfaibles dans les dimensiomsisiness, quand ce
nodest p apsocesbasEmel de la création de prodantsc une difficulté chronique a
sbattaquer 7 des pr &bl amsesiqguidaost | ée maaquel d

Face a ces difficultés, on peut soit baisser les bras kimenteg u 6 i lit pas bon éntaeprendre

en France, soit aller de | 6avant. Loobjsctif
sances et desompétences ur | 6 entqrueépreesnte u'r ilaat mesure de | a
entrepreneurial francais depwisn e d i z a i. il eonstitdeane ha®eed®cumentaire pour les

j eunes entrepreneurs souhaitant se | ancles dan
entrepreneurs expérimentés pourront aussi se mettre a jour, ou plus simplement, cpatrieues
retours doéoexp®rience ~ faire de ce document u

Y sont couvertekesquestions suivantes

1 Quek sont legrands thémesatraiterlors de la créatioetdela croissancel 6 ustagup dans
le numériqgue Dans butes les dimensionshumaines, organisationnelles, financieresi- jur
digues, technologiguespmmunicationet surtout business. Avepelques réponses clése
guide couvre la grande diversité des grilles de lecture et des modes de création de baisiness p

1 Commentse faire aiderpour créer sa startuign France& Quelles sont les structurpsivees et
publiques auxquelles gpelt faire appel? Sur lesaspect financies comme dans les autres-d

maines.Quel estle réle | 6 i mgt quelles sontes limitesdes diverses aides publiquets
comment en tirer le meilleur pafi

1 Quelle est la place pour @rtcompagnemenplus structuré destartugs, aussi bien pour définir
votre stratégie que pour les aspects opératior@lgel peutétre son busines model? Qui
sont les principaux acteurs de ce marghe

L Cf http://www.reussisaboite.fr/peuton-encoreentreprendrenfrance!

2Cf cette note doéanal yse du:htDMNBvwstategielgduefriconiert/pnireprereewenfiarcéna e n  Fr a
296-297.
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T

T

Comment so6y rjargon dudinaecement des startlpevées, term sheets, valor
sation, TRI, exit strategygelution, et tout le toutin? Un glossaire va vous aider a décrypter la
lingua entrepreneuriale.

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

Ceguidepeut se lire de maniere séquentielle ou non, en allant directemémrae qui vous igt
resse (marketing, financement, aides, €c)e nombre de pages vous fait peur, parcourez le rap
dement et consultdes themegn fonction de/os besoins.

Je mets a jour ce guidme adeuxfois par an, au gré de mes découventesontresavec des e
trepreneurs et struct ur deschahgements Egisiatfsgusselemeon t d e
apprentissage des diff®rentes facettes de | a
mon activité.

Depuis la créationuguide en 2006, pas mal de choses ont en effet évolué

T

Le secteur du numérique a conth@ nombreusesagues technologiquescertainestantpas-
sées de mode : les réseaux sociaux généralistes ou segmentés, la vidéo en ligne, lesrmondes vi

tuels, lecloudcomputing | 6 arri v®e de | 0i Ridésanarkefplaceseld 61 P a
TV connectée, les objets connectés, le REID, ¢ . Les entrepreneurs do
manence. Ce qui étaittendance> en 2006ou 2A0ne | 6 e st pl u ses dmeesc ®me
plus tard !

Les modéles économiquesnt sensiblement évolude gratuit a laissé la place au freemium

voire au payant tout coudtes modeles 100% publicitaires sont plus rares car difficiles a-rent
biliser sauf pour les leaderse commerceenligne se porte bien dans toutes les niches imag
nables De nombreux services sont proposés en marque blaneHegiciel se combine auan

tériel. Les applications mobiles se vendent dansnesg asi ns d.@@plpdorcad o odhe
blettes se développke logicielse transforme eservice avec le cloud computirigtc.

De nombreux industriels ont lancé 4eure pr ogr amme dbéaccompagnem
vague a démarré en 2005 avec Microsoft, suivi des opérateurs télécoms (Orange, SFR,
Bouygues Télécom),yss constructeurgNokia, Qualcomm,ntel, IBM), et la liste ne fait que
soall onger avec des oaGadageudessindustdelsplusqgtraditioniels c e b
comme la SNCHRFF,Schneideet mémeSeh

Lesfinancements publics se sont multiplig al 6 ® c h e | | ecomnmeadgioate il &t ea-
voir y faire son tri et aussi ne pas se perdre dans les méandres de la bureaucratie qui peut avoir
tendance a écarter certains entrepreneurs de leurs clients.

La fiscalité a encouragé lesnvestissementdansles PME innovantes, notamment via & f

meuse loi TEPA de 200F u i a eu un impact tr s positif
startupsMais ces incitations ont quelgue peu perdu de leur effet dégplisi de Finances 2011,

sans compter cellede20Gg3u 6i | faut savoir d®crypter dans

La crise financiere démarrée en 200®ut comme de nombreusésolutions réglementaires

ont eu un impact négatif sur le capital risquevoi re sur | édactivinr® co
tups certains segmentdients devenant plus frilewEn méme temps, comme toute crise, elle

est propice ° | 6®mergence dobéinnovations.
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T L&cosyst me dgagne enmaturationalesi conmpétences et expériences ieont
niant de s Gamtccloerm lesuehtrepreneurs que dasslest r uct ures &b acco

cette maturation se produit ~ | 6®chellr int.e
tenus sont disponibles en ligne pour en profitet. en r ®sul te une proldi
tout genre accélérateursnic ubat eur s, ®v®nement s, fonds doc
faresontriCeci explique en grande partie | 6embomj
édition.

Ce document étant vivant et régulierement mis a jour, je vous encourageantaeer pour me
faire part de toute exp®rience v &cfuen ddoe ng U easi
fiter tous ses lecteutsvous pouvez méme témoigner dans un encadré intégréedgnisie

En sept ans, le volume du Guide des Startu@te multiplié par dix de 32 a 38 pages. Celpou-
rait vous inquiétemai s coO6est pl ut icette tailedémbigne deda densificaticn dd e

| 6®cosyst me de | 6innovation num@mrei que en Fr a
Vous pouriez aussi prendrgeur de ne pasavoir tout bon» dans votre projet. Soyez rassuré; pe

sonne nbéa tout bon, m° me! lld catséussigrice & la gualinéede leus g U
®qui pe, de | a wvaleur de | 6i kU écoutteet de da qualitec | ®t
doex®cuti on. 'l s ont aussi eu pgermatcbam@eetet
erreurs, ilvousdonmad es rep r es. Mais | e slucc s, cobdest

Je remerci@u passage ceux qui ont déja contribué indirectement a enrichir ce dadennelte

non exhaustivdigurant a la fin dudocument ainsi que lesontributeurs directs suivants qui y

font certegarfoisla pronotion de leur activité, mais apportetés® | ® me nt s dquiivous or ma
serontutiles:

1 Dan Aldulescu sur lemarketing en ligne e T Grégoire Michel au sujet desutils de gestion de I
|l 6internationalisation startup

1 Ronan Amicel au sujet du choix dat at ut f Pierre Morsa sucomment faire un pitch
startp et les charges sociales

9 Michel Nizon sur lgprotection sociale des fondateur:

9 JeanPhilippe Arié au sujet des relations entséa-

tups et milieux de la recherche 1 Margaux Pelen avec sqarcours pour le jeune eatr

preneur

1 Christian Pineau sur lenodéle de subsidiary as
9 JeanrChristophe Capelli par ses précisions sur service

financement participatif . . . .
B B f Anne Ricaud surle i r cui t de | 6

 Michelle Chmielewski sur lamesure de la -e et sur lecontenu et leBmites des études de marché
réputationde la stanp.

Yann Le Beux, au sujetde6 ADN de | 6i

Kevi n S mappdl &desJunior Bntéeprises

1 Brian Fraval, sur lefonctionnement des équipe
techniguesd e | a st aintérnatpnalésdtion
du logiciel

JeanLouis Fréchin sur leble du design

Audrey Stewart sur les % étapes pour trouver umon
développeuws et «Une pénurie de développeurs ou

bons projet$».

91 Anne Stutzmann sur les différentes facettes deda
Adrien Geille sur la définition de la R&D et de priété intellectuelle

mécanismes dGrédit Impot Recherche . L . .
B T Mi chel S anficpatisn dsserises| 6

1 Rémy Taillefer avecLes 10 piliers de ma prochair
Laurent Kott sur le theenduchercheur entrepreneu vie dbébentrepreneur

1 Jérdme Giusti sur lgtratégie juridique de la startup

1 Marie Landel au sujet deslétails pratigues d¢  Sylvain Theveniaud qui a aidé a enrichir le tableau

| 6i mpl antation aux USA | 6®cosyst me des startu
T J®r * me Masur el sur | e 9 Cécile Tilloy sur lesagences en marketing et lesrst

lespépiniéres, incubateurs, accélérateurs et le ane tups

rat

9 Pierre Martinisur< 6 Own e-Out>Bu y
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Cettedix-septiémeédition du Guide des Startup est assqob@nmecelles deseptembre 2011 et
avril 2012 a deux médiaq u i sO0i nt ®ressent de LpENtst etpr i 6 e
Frenchweb.fr

Depuis la fin 2011L 6 En t r puplie chagae
semainesur son sitaveb un extraidu Guide des

Startupc e qu i per met doée. T
et de partager l es r LENTREPRISE
|l ectorat di ver,snotammet ad
dela du secteur du numérique auquel ce g

état initialement destiné

Frenchweb est quant a lui le support du web
plus consult® sur | @©¢
ticles doOpinions Le-t ‘\

ment, la encore, pour améliorer leur diffusic OFRENCHWEBFR
Frenchweb relaie réguliérement la parution
nouvelles éditions du Guide des Startups.

En vous souhaitant une bonnelectere s ur t out , |l e cas ®ch®an!t , un

Olivier Ezratty olivier@oezratty.net
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Parcours pour le jeune entrepreneur

Par Margaux Pelerentrepreneure,¢cb ondat ri ce du Mash

D®couvrir | 6entrepreneuriat par
trouverez une compilation trés riclleé i nf or mat i ons,
doéoutils qui vous feront gagner
vous envisagez de devenir, cbes
vous appr°tez 7 d®couvrir des mio
et approfondir, aussi | a-t-dlleede vousrae

raitre peu djeste la premiere fois.

Pour naviguer plus aisément dans le guide et engager la lecture aussi fluidement que possi
un parcours de découverte dugune entrepreneur.Celuici est une sélection de quinze grani
guestions que vous serez naturellement amené a vous poser ainsi que quelgques ressources
aider a démarrer.

Les grandes questions que vousourrez poser

1 Peuton créer seu? (pagell)

1 Fauti | l'imiter | es rtl es dan%(padekrrors Boakmarkurmpt e
defined)

Comment obtenir du feedbaekle géref? (page32)

Comment constituer un boaPdpage33)

Comment déterminer sa stratégigpage35)

Comment cr ®er unpadgesd)r ri re ~ | dentr ®e
Comment identifier la concurren@dpageb3)

Qu obd-est qu 6 u rarup?(pagesd) St

Comment faire connaitre son produit (cycle de ventgage60)

Comment construire le site web de la staR({page65)

Comment gérer sa roadmagpage91)

Fautil prototyper ou développét(page99)

Comment pitche? (pagel06)

Quel statut choisir et quand créer la struc®feagel18)

Quel incubateur ou pépiniéere rejoindre pour développer mon gr(gagel39)
Comment financer sa structu?¢pagel39)

Y% trouver é

€ d astices pour se lanceg(page271)

€ d @osnées pour son étude de mareh@age279

€ Isymthese des aides disponibfepage283)

€ d solsitions pour anticiper les problemessaestartuf® (pagel26)

S R RO

>

guel s ®v®nements r®guliers se rendreé

T € pour :dedStamtuptWeekendi vous avez 54h, $&Mash Upsi vous avez une soirés

gue vous étes étudiant

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

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

ter a des créateurs européens

Pour rendre ce parcours plus efficaoemmencez aussi vous familiariser avec tous les termes qu
VOUS pourrez croiser et qui ralentiront votre lecemparcourantapidemente glossairgpage290).
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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
Cc®l ®r er | e processus .entkoatsnombreux comme noubs deaverors,nep a g |
particulier pour les starps créées par deunesétudiantsfraichement issus des grandes écoles
déi ng®ni eur ouautdes insttutiomséerfarneation supérieatdaboratoires deer

cherche

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

font pas toujours de bemarketeursi de bon communicants

La premiere partie de ce document@dstcun inventaire & la Préverb des disciplingssujetset
gquestonque | 6entr epr en e ugelance et uiésessiteippsousemun adcamp-s q U 0 |
gnementCette liste est basée sur ma propre expériencephv@eurscentaing de startups rence
tréesdepuis2005.Le tri estquelquepeu ar bi traire et n § ackammepta s  f
par rapport la dimension temp€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 | 6entreprise dans un athptable anepsrmangéga np winse ns es t
cer dans |l es aspects op®rationnel s. Léordre
sites doéinformation destin®s aux entrepreneur
not amment damestddfiba®oereatl o n n

! ne faut en tout cas jamais oublier qgxe | 0e€
pri m®s ou | atents. Et que cela pasgdeadebkurs une
attentes si cela ne co(te pesptcher, histoire de créer la surprise et la différence. Une bomre str

t ®gi e ne donnera rien sliLeseasdqdeétil laquaité duGservic® tau t i
réactivité, le soin apporté a la création de son site web (vitrine ou pasest outils marketing,

| 6i nfrastructure informatique, tous ces ®I ®me
startup autant si ce ndbest pPpeum°mee Lepefsnaat
i mmuabl e. Léietnt Ttepe enhelua fdoi s d®t ermin® et fo

une donne qui peut changer rapidement pour son entrepeisechangements de positionnement
sont fréquents dans les startups. On appelle celage®ts» et nous en décrironsdecaractés-
tiques

Dans ce qui sui t, n o u sdesassept pointdéssdivamtsc: t r ai t er da
1 De lacomposante humainele | 6 entreprise, qui compte avan
1 De lastratégie et des modeles économiquesilestb uj our s bon ddbéavoir urt

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

1 Des mo dnteinaienalishtion, | 6un des plus gros tabons d
logiques.

1 Desaspectsdechnologiqueset not amment, de | 6organisation

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

9 Desaspects juridiquesqui ne concernent pas que la propriété intellectuelle.

lls sontle plus souveinorganisés en guestions a se poserdans la création de son entreprisa-Ce
taines r®ponses et grilles de | ecture sont pr
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Nous terminerons avec une longue liste des situations de crises que les startups rencaontrent typ
guementt de la maniére de les évitece qui est préférableou de | es trait.er | o

Composante humaine

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

| | séoaugi tdidcaébraés te départ unelream teany de fondateurs, puis dergouer sur

la lancée en recrutanne belle équipenais aussi de se faire accompagner par des personrées exp
rimentées extérieures alasocidtéd al chi mi e humaine de | a startu
son bon démarrage mais également la suite daistmire lorsque la croissance sera au renaes.

Le secondGraal de la startupst souvent le financement de son démarr@géa prend du temps.
Mais une fois | es fonds | ev®s, i faut g®n®r &
commencent. En effet, dans certains métiers, il yédatablef oi re ddédempoi gne po
bonnes compétences, en patrticulier dans le développement logiciel. Et ce, mérnmeuyveudes
débutantsA tous points de vue, le développement de la stastyme course contre la montre.

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

Fondateurs

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

de ceux des fondateurs. Utirecteur technique

pour une équipe commerciale, ou uwlrecteur Monter sa boite avec des gopains »
cqmme_rmal et/ou marketing pour des fondateu Quid de la création de boite avec des copains
«ingenieurs»> ou «che,rcheuris. Le recrutement .. o L n s c ®n danslas soaidés
de ce dirigeant cgmplementalre est critique e SC  ¢rges par des jeunes fraichement diplomés
vent source de déboires. Nombreuses sont les S  montent leur entreprise avec une équipe ale c
tups qui ont aisi «raté» le recrutement de leur pains constituée pendanslétudes.
premier di recteur €OmMM comment éviter les problémesE? quels po- no®t
dimensionné pour le job, soit que ses ivations bléemes? |1 sdagit en g®
nd®t ai ent pas bi en aal i groupe. De mésententes sur le devenirduproj d e s
teurs soit enfin q u e c le®trop 6t dans le  SY la maniere de se partager les responsabilit

. " ~ Et aussi parfois, sur des questions financieres.

cycle de maturadn de la société L Oi nt

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

p . ~ . | fond _ testé la résistance au stress et aux difficult
reussite au meme titre q_ue es fondateurs. Que dans des projets passéf est aussi critique
cela ne va pas, il faut rapidement mettre leschos gdsavoir un | eadership
au clair et évitede faire perdurer une situationqu | 6 ®qui pe.

envenime | es relations gtevidemmepavoirunmct e dodact.

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

place une direction collégiald.estcependanpré-

férable de faire émerger rapidement un leader qui

deviendra de facto le CECeda société, et sera au passage celui qui aura la plus grande @art du c

pital de la société parmi les fondateursl i ncarner a | aCesearacsou®ent®elui | 6
des fondateurs qui est le plus communiquant et qui a les meilleures capatg@sesnde conduite
des affairesMai s i | devra aussi mai triser | 6ofFkre pi

paux promoteurs, notamment dans les médias.
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Avec la croissance de la startup, les limites de compé&tenee | 6 ®qui pe rtsemadat r i «
ni fester. Les investisseurs proposeront al or s
des fondateurs de laisser leur place a des dirigeants expérimentés. lls se verront ainsi mis en pos
tion de travailler pour un dirigeant externe, teatayant un réle dans leur nomination puisque pa
ticipant g®n®r al ement au conseil dobéadministra

Difficile a avaler, cette évolution est pourtant souvent nécessaire, surtout si les fondateurs sont tres
j eunes. 1 est nben dd ®sda®ihdesmelani@ns avec des igvestisseurs tout

comme dans | e pacte C€oesti omnahnesx deil a BRI
fondateurs de Googevec | e recrutement dOEric Schmidt ¢

Mais ce remplacement ddendateurs par des dirigeants externe8e st pas i n®l uct al
été convenablement constituée des le départ avec des personnalités complémentaires (technique
vente/marketing, fiance, etg)si les leaders de la société apprennent vite et bien leur rolei-de dir
geant au gré de la croissance de la sob#tsi la relation de confiance est préservée avec les-inve
tisseurs Un dirigeant fondateur qui vit passionnément son projet, son produetrehunique bien

reste un facteur clé de succes. Rares sont les dirigeants externes qui apportent cette passion pour I

produit. lls sont trop gestionnaires et apportenplusd i f f i ci | ement | e suppl
la difference dans un marché endom ® . Cela vient doune confusic
réle de deader» et celuide enanagee do6une organisati on. Le | eadc
qguaoi l sait communiguer pour entrainer s& SOCI
pour atteindre des objectifs précis. Si le rdle de manager supplante celui de leader, |peaiciété
facil ement perdre sa raison dgiohtre et sobdappau
Peuton créer une startup tout séul

Jbébai souvent |tdce, de ransdnteenou detecroiser dans divers comités de sélection
des entrepreneur s is-adilrsed qubisl s esuan tp roegtelts C
gubi |l s ndonopéraianselsdanzals mopds ont&iaut au plus desvastisseurs plus ou

moins investis dans le projet et éventuellementsdéariésle plussouvent des stagiaires eraba

ch®s © bon compte. En g®n®ral, je nbdy vais pa
entrepreneurs que leurschancesder®u t e sont plut!t faibles so6il
entreprise et de |l ever des fonds. Et quoil s f
ci ®s. La r ®act i omaisljene gelxypas legsdaywrs si que est :
Tout rddgabpoour quoi ce pr® ug® sur |l es chances
fondateur ? Cbest ~ |l a fois | e r®sultat de 10

a des aspects pratiques tous simples.

T L6 obs erlesantraprises higlech qui ont réussi ont été la plupart du temps créées par une
®qui pe de fondateurs, et pas par une seul e |
avait une dimension plus business que celle des autres et il a rapigemade leadership du
projet (Jobs vs Wozniak, Gates vs Allen, et®&s exceptions sont rares et on pense immgdiat
ment a Mark Zuckerberg, le jeune fondateur de Facebook qui en est toujours aN&iteie.
né®t ait pas seul estéladedlp figure publiqué deda seciété depuis son r

lancement.
1 Lalogique: pour quoi un entrepreneur seul a plus
qgudéil) a rat® | e premier acte de vVveupewrsoanegyg e s

amis ou relations professionnelles, a prendre le risque avec lui sur son projet. Cela va le hand
caper pour trouver des financements. Cela va le géner pour attirer des talents complémentaires a
son profil (qui e st stoudvd detpoule sudvanh:rpougaitieej un  Av
calibre, comme dans la vente et le marketing, il faut pouvoir le payer, mais pour le payer il faut

% sachant que les grandes réussites du secteur ont souvent été le fait de CEO fondateurs restés longtemps a leureposterntf ce
article de Ben Horovitz http://bhorowitz.com/2010/04/28/whye-preferfoundingceos/
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avoir du financement. Et pour avoir du financement, il vaut mieux avoir une équipe en place.
Méme si certainsnivesti sseurs se font fort de veus pr
vent le projet trés intéressant.

1 La pratique pour créer une entreprise, il faut mener un nombre incalculable de tachies : tec
nigues, marketingt commuication, commercialesjuridiques financiéres, etc. Une personne
isolée est vite débordée. Elle peut certes se faire
accompagner par des ressources externes, m=ic

pour certaines, il est critique 6 elisposer en Les «Family Business»

mteme de sa StrUPt“re- Enfin, creer uméres Il existe un cas particulier, celui des « famil n
prise, cbest cr ®er U business &, o% plusi¢COes
une ®qui pe, coOest a u famille sont fondateurs ed la startup. Avec C a p a C
dé®cout e, puis de @&a quelgques combinaisonsa d
marre mieux l or sque | fr res ,wars e fermmespuis enfants ¢ | o  t

et leurs parents.

Les fondateurs peuvent se soutenir les uns et
autres. On éwtt aussi le syndrome de

| 6enf er mement dansn-d rso
nellestrop ancrées

Pour néi mporte quel ir 2ss a
société decapitatrisque autre), la premiére qualité
doune startup, coOest i-s ant |
ness plan, lenpduit et tout le reste. Car tout lecsu
c s d®coulera de 1l a c¢ pe. C
déaut ant plus vrai gue < ) : 'S s ool
fruit de changements f Le cas doéun couple etion.
méme de produit. général difficile de mener de frort sie privée

) ) ) et professionnelle avec kwéme personne.e
Pour bien dérna”er un projet, il faut donc rasse  mix de compétencedoit &tre bien équilibréEst
bler d s | e d®but des ce quiil est bien égal entre les deux parties ) o Nt
rarement sur une seule personne. Avec la teohnc couple ? OU este que I'un des deux joue just
g i e doun clt®, ®ventue un réle adm|n|s_trat|f ’l?e plus, L_m:ouple prend rec

. ~ beaucoup de risque a s'associer dans utre-en
et I e b uls I ness de l'dau prise. Si elle capote, le couple est dans u I a c
doex®cution et ddor gan (dificulté plus grande que si seulement lu€ C h no
nécessite plusieurs compétences, entre la @anc dentre eux entreprend, ou s'ils entreprenne
ti on du produit et s o r dars deux entreprises différentes. 1. Co
dans le matériel, dans le logiciel comme dans| sé6i | y aaveetsus lesufendateers issu
services en ligne. doune m° me cfoaqaé dubpema s
. vais signe que |l e catc _

Je Croil se souvent des de ux personnes d 6 u me ® | V €
m° me s ®t abl i ssemesugéseur « pl ® ®es doéun troisi n
(grandes ®coles doéing® de la famille e, pades gy
versités).Méme si leurs tétes sont bien faites, elle Mvestisseurs
sont moinsséduisares que des équipes bigarrée: | | mdéest ar r ijeur@s edteepr c
avec des formations et parcours plugedi. Méme ”C%n‘in:esassc?dlés' o :as?c?azs% J'('eeéetgf]“ttfess
sten g ®_n ®r a | / les ,® qéudie p ingénieur qui fait profiter le fils de son résea me
ne sont jamais constituées de compétencesohor | nqustriel . et la m r
génes. Il y en a toujours usu unequi est plus  administratives. Si cela peut fonctionnéans
technique etugneautr e p | us bu certains business (hotellerie, restaurationj-ag
pas id®al, mais coest culture, etc), ce md; mje
déavoir un seul cr ®at e mandée dans le monde du numeérique.
Un entreprengr en herbe est souvent motivé au
d®part par une i d®e. Mai s avant m°me de | a cr
trouverunoudes compagnons de rout e. En fait, i f a
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dans une créationdésar t up. Cel a

au moins une année.

suppose de ne pas

Il existe quelques cas de figure typiques en mettant de cotéstsl entrepreneussqui savent

déja comment créer une équipe :

T Léentrepreneur est
r ®c emment i ssu deée-
rieur (ou pasé) .es
ri sques car il noa
familiales (pae und ¢
grande capaci t ® cdsd
classique est de s

jeunes dans le méme cas.

Lébentr epraaceesal agdt®
entreprise, souvent cad Il peut dans ce

taines conditions bénéficier des ASSEDI(
pendant la création de son entrepridet

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

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

Les réseaux jusment ! Les jeunes entrepr
neurs en herbe doivent apprendre a rapideme
se constituer un ra®s
tions professionnelles. Cela passe a la fois g
le monde réel et par le virtuel des réseamx s
ciaux.

Dans le réel, il y a les conférencstscolloques,
|l es sal ons, l es r ®un
entreprises 0% | 000
ciations diverses. Certains se font aussi aid
par leur milieu familial, mais si cela aide bien
cbest l oi n dé°tre

| 6 ensent gupéeeur, on mene souven
des projets pendanu
jours pour que mes éléves a Centrale ¢ons.

4 Voir les dispositifs ACCRE et NACRE.

4 R . _

ou

Au fait, comment définir une startup ?

Il se créé en France environ 2000 sociétés en irdorn
tique tous les mois e | o n | abitbeNt®Eeheurs |

compris. Pourtant, toutes ne sont pas pour autant
startups?

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

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

Le circuit de s¢lles startups isnpacte
également la structure des business models. La pluj
des investissement sélevéat
de la société au bout de quelques années (via reven
un industriel ou des

ductionenbar se) . La valeur dls
vitesse de croissance, a sa propriété intellectuelle, {
barri res ° | dentr ®e, °~

Les sociétés de service rentrent rarement dans c
épure. Sauf dans le cas ou il existe undede cras-

sance «on humain. Les solutions de SaaS relévers
ainsi du service, mais avec une scalabilité meilleu

que le business de SSII. e
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http://insee.fr/fr/themes/info-rapide.asp?id=41&date=20110819
http://fr.wikipedia.org/wiki/Startup

tuent des équipes de 2 a 4 personnes,gn@&nt | es singl etons. Les pr
rarement bien. Et sontde mauvais@ur e sur | a capacit® du porteu

Dans | e virtuel, on peut bien entendu soéinscr
largement insuffisant. Le mieux est de se faire remarquer par des contributions : crégrtbé-blo
matique, intervenir dans des forums ou contribuer & un projet (open source, par exemple). Ce sont

des mani res de se faire rep®rer et dbéaugment
Le virtuel a ceci de su®@rpare namnmme) ulen | tdalne rpte ud
surlemarchédutraval 6 est wune pratiqgue courante chez | e
Revenons au sujet du fApourquoi sy prendre t
| 6ent r e ptvous éanpliqgued desassbciés, meilleur sera le projet et meilleure serp-son a
propriation par | 0ensemble des associ ®s n- On s
cevoir gu o0 uauit Enguites dnaarat mietxopréparé pour cherchsrfihlancements. Et

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

clients, chercher des financements.

Vous pouvez considérer que vous pouvez créer votre petite entreprise a vous tout sellabans c
rateur . Cela sb6bappelle une entrepOnpsutresibienper s
en vivre, notamment sur Internet. Maisrced e s t 6 p BpBcdiquede ce guide, qui estlutdt

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

DéoY¥ viennent ddsaupse&?nt r epr eneur s

Déexp®rience, |l es cr®ateurs de start ul@mieupeuve
®t ant de panacher ces origines dans | 6®qui pe

1 Etudiants ddili eres scientifijuesc 6 est | e cas | e plus courant
plus doé®l ves déte@ncparticalisrceuk @ui suyéndesfilieéresentrepe-
neurée en fin de cycl e. Soi l l eur marguaqiestouyve
le mieux «equipée des membres de | 6®qui pe fondatri ce
positionné pour étre le CEO.

1 Etudiants ddilieres business ils sont aussi nombreux et se lancent en priorité dans des activ

tés de serviceet/adle commer ce en | igne. Leur projets |
forte, sauf so6ils se sont associ ®s aveee | es
| oppeurs, quodéils auront do6ai l | e draitanceddu déma l

loppement logiciel. lls ont généralement de meilleures aptitudes en communication que les ét
diants issus des filieres scientifiques.

1 Cadresdirigeantsd 6 e n t retop chiefs de projets | y a de fortes chai
déancintepreneute dans | eurs entreprises pasgs®es,
vants plus ou moins bien soutenus par leur direction. Las des lenteurs de leur entreprise, ils se
| ancent N l eur compte. Il I's pr ofonttfréegueammehtu r ®

comme premiers clients et partenaires ceux de leurs anciens employeurs. Habitués a
|l 6infrastructure des grandes entreprises, il
méme. Mais ils ont de bonnes notions des contraidiéesd du st ri al i satim®n, cC¢
taines entreprises sont bienveillantesasisgs de ces projets qui peuvent parfois méme étne co
sidérés comme spioffs.

1 Salariéshon dirigeantsd 6 e n t r: eeasiest raoins fréquent que le précédent.

Inventeurs : je mets ce cas un peu a part, qui est un-eaeemble des précédents. lls inventent
des produits ou des procédés et aimeraient les transformer en business, sans perdre le contréle

lIs ont une foi inébranlable en la valeurde leuridéenmais$ nat ur el | ement m®
paranciaque | I s ont tendance © oublier que | 6inn
et que | a capacit® doéex®cution compte encor e
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9 Chercheurs:| or squb6i | s $ost erwaunadésa ctéer dds startupk avec le fruit de la
recherche des laboratoires dont ils sont issus. Il leur manque en général des compétences bus
ness voire de product managememt lls auront impérativement besoin de compléter leur
équipe fondatde avec des compétences complémentaires.

1 Serial entrepreneurs:i | sb6agit dbébentrepreneurs qui ont
qui retentent | 0aventure. l'l's ndéont pas for
appris de | 6®chec (normal ement &) . niQpasafaréd i | s
ment deux fois de suite.

Leadership

Léentrepreneur uperrhaa r \isonnare, sttatege, tmamager leader, financier,

mar ket eur , vendeur , empat hi que, communi quant

toutes les dirensiond Mai s certaines pratiqgues per med-tent
ner sa barque. Envoiciquelguesnes sur | a mani re de se @i ff®r
tup.

A quoi ressemblen leader?

Un leader est nécessaire dans ageipe fondatrice. Il sera le
promoteur en chef de la sociétépees des investisseurs puis
des clients et partenaires, et enfin, des médias. Il veut cha
le monde, changer son marché, changer la vie des clients
mieux. Il doit étre plutét communiqot Il se détache par le
charisme, la vision, la capacité a entrainer les autres. Il entre
son équipe en créant un réve pétre un peu lointain mais
enthousiasmant la fois assertif et empathiqué,affiche de
| 6 ambi t it@tme humdle garappatiaux événements e
) l a n®cessit @®nadeace.s badaptsed
fond!

Cela doit se voir dans la répartition du capital de la socié
doit avoir des parts plus importantes que ses assoc&forPa
cément énormément plus.

Il doit d®v el opper S a et saypom pasdr @s
bonnes questions (quel est mon marché, quels sont les besolt
de mes clxcentqu, @pedesties emp°cher dbébadopter
aussi | es r ®p o ns ese.grandig il doit poserrds mjus en plusdde fbannes-gue i
tions, et obtenir les réponses des équgiede son environnement extérie8a curiositadoit étre
insatiable.

Le | eader a une histoire personnelnlhsstoire étlsa e st
vision doivent étre intéressantes pour la communication et notamment les relations avec la presse.
Cela permet de cr ®er quel qgue de«stgrytblleag»délacedd at e u
tion de | 6entreprise.

Le leader doit é& la téte dans les étoiles ou les nuages, les piedsreaiet les mains dans lenta

bouis. Tout du moinsaudébutl doit notamment avoir en per ma
la trésorerie. Il lui faut aussi éten manager . S isse deghé,l taedmaten recauter uis a t
pour man ag e oubiendaeor tnragsgcie qusjaie ce réle

Ce texte est inmpde ® @dwimeurn ntemr vy eche i loa conf ®rence | en
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Chercheur et entrepreneur
Par Laurent Kott, président du Directoire dE-Translation

Depuis le milieu desnnées 90, les pouvoirs publics ont mené une polit
continue de soutien des activités de recherche que ce soit a travers des |
ddbaccompagnement ou des dotations
emblématiques on peut citer le lancementcdancours national de créatic

déentreprises, |l a cr®ation des I-
cheurs et enseignantsh er cheur s, l e cr®dit nd
ment, | e programme pour | es inves

Si on yajoute, les actions menées par la filiale de la Caisse des Dép6ts et Consignations, CDC Entreprises, le &ond:
gique doélnvesti ssement et Os®o pour soutenir | e fisna
truction, au fildes années, de cette politique volontariste.

Bien entendu, en cr®ant un environnement favorable p
un impact fort sur le développement de nouvelles activités économiques dans des gegds stratégiques, notamment er
mati re de cr®ation doéemplois qualifi®s. Cependanto,

vantes ne se d®cr tent pas et quéil f a detprodyits 0u de sewvicea qut
réponde aux besoins de « futurs » clients.

Par mi ces candidats ° la cr®ation déentreprises, iicé
(mais aussi privés) qui souhaite proposer des pi®dui des services issus de leurs activités de recherche. lls sonheonv
cus que |l eurs travaux peuvent se transformer en succ
la mise en point et la commercialisation du (des) proglit(t qudi | s i magi nent . Pour do
«chercheure Nt r epr eneur s e, on peut regarder |l es chiffres

Recherche a partir des résultats des douze premiéres éditions @9%ret2010)de oncour s nati onal
déent r epr i sCeschiffras montremtnqtiee sur la période, il y a eu plus de 16000 candidats et 2394 lauréat:
1333 dans la catégeri«créatiord ® v e | o p p e meednitrée (acvéeecstun pr oj et déentre
créées dont 80% sont toujours en activité. Parmi les lauréats de la catégorie-deédatioppement, environ la moitié (cela
dépend des années) est issadadoratoires publics de recherche. Par conséquent, sans étre un phénoméne de masse
peut que constater que |l a cr®ation ddédentreprises par

Ces entrepri ses bvwm&mencext€mementfavorabke auwk énireprisesrayant une intense activit
R&D (statut JEI et sa variante JEU, |l e cr®dit doéi mp?
sans doute, le taux de survie de ces entrepiri§886 - soit supérieur a la moyenne nationale. De plus, les premiers pas
ces entreprises peuvent étre accompagnés par des acteurs locaux, présents sur tout leiteuhateurs, pépiniéres, tec

nopoles, ..ice qui contr i b uedudauxsds survie. Cé tédua de®urvie @st @&idemment une bonne nouv
mai s, comme toute m®daill e, i a son revers | a ig
de ces entrepri ses. C euses étudsstetdes caasesfinvdquéesisantadiigs aombreuses In o mi

Sans que la liste soit exhaustive, on peut citer :

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

T Unaute ¢ mal fran-ais e : l e manque de fonds propres
d®vel oppent et | eur rendent difficile | dacc s au cr

T Lbabsence de comp®tences mar keti ng entdrigéesmparelescheatheers
entrepreneurs.

T Une vision trop ¢ techno push €& parf oi s -t anrpiokdéme 2. ® e
9 Les investisseurs sont frileux et les banquiers encore davantage.

Face a cette situati, quels conseils peon donner aux futurs « cherchewrstrepreneurs » ? En voici quelques uns

T Le premier est | e fameux ¢ just do it e, pour °tre
T Ensuite, savoir que et tificheVreais ttoujours stimalanté)tcar gansfoomergles résultats-de
cherche en produits (ou services) innovants est dif

sur le marché.
Bien comprendre les motivations et ieteréts des acteurs du nouvel écosysteme dans lequel ils vont devoir vivre.

Accepter | 6i d®e qudune entrep
6i nc

se, surtout si el | e
et donc ° un ¢ principe dboi t

ri
er itude €.

1 R®u ni r nteeprisedeslpdrsennes dont les safaie et les savoiétre sont, in fine, les meilleurs garants du succés
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Il est accessible pour ses équipes. Il créé un climat ou les équipes peuvent dire sans crainte la vérité
de ce qui se passe : dans le dévetopgnt produit, chez les clients, chez les partenaires, etc. Il doit
vérifier que les équipes ont bien compriscela que sa volont® dobé°tre e
compte par les autres

Cbest un passionn® des pr oduniguerda vdleur, de des diliser,r t u [
ddéi maginer comment | es am®liorer. |l ntransi gea
pour les faire évoluer tout en sachant canaliser et prioriser leur évolution danademap» avec

ses equipes.

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

nence de nobreux scénarios, réalloue les prioritést sanir compte des opportunités, mais matio
nellement.

Le |l eader v®hicule | es valeurs de | 6entrepris
des affaires et du management. Respect des promesses, des délais, des fonctionnalitégcetc. Resp
des individus, des <clients, des fournisseurs
exemplaire.

Doit-on se faireaccompagnedans tous les cas de figute
Les cr®ateurs dbébune startup doivent persopnesd e 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 | es d®cideurs que vous cherchez ~ <col
vrai pour certainsnai s f aux pour dbéautres. Tentez | e cou

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

Préférezles business angels qui apportent leur réstame expertise. Pas seulement les business
angel s qui ndbapportent que | @nartmoaep.gent . Pr ®f ®

Entourez2v ous doun bpmweeyas pabser vbtre miadaves VCt pitcher votre projet
aux mauvais VCsMais le leveur ne fait pas les pitches a votre pldcaide a peaufinele discours,
le business plast a cibler les bons VCs. Wous accompagnaussidans lanégaiation des pactes
doacti opermetd 6 ®%i e€r | es mauvaises surprises ap

Faitesvous également aider poure d e s i g n ,la condnmamicgtionte sgearuteament, les ral
tionspubliques

Pourquoi | e st af fecrutegnent®e s obdarr °te pas aux

Tout recrutement est important. Ne ret@zpasdes personnes de «commodit€elavoudraitdire
gue vous auriez mieux fait de sewaiter. Impliquez vos équipes. DonAlenir des responsabilités,

des objectifs ambitieux, desedlauradestquestionmstimulanies; s
exposezes aux contacts clients (pour les développewsiurez/ous du bon fonctionnement du
travail.Qdé®duigpel qudun vient -laivaeoclessohutiorpg @®il [ me
proposé

Faites attentio ©~ bi en g®rer | daccueil de vos recrues

un bureawu un open spacsauf pour les startups qui fonctionnent en travail distant), informées,
coachées. Mettez en place rapidement un systéme de mentoringaotiées accueillent les no
veaux.
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Soyez exemplaires dans votre comportement et vos pratiques managériales. Votre sysgeme de v

leur sera décodé et, par mimétisme, vos collaborateurs le suivront pour le meilleur et le pie. Déc
dez ce suivisme pour identifiée pire et le corriger !

Sachezvous séparer rapidement des collador
teurs«a probleme>| or sque vouls
sera trop difficile de les mettre a niveau
qguoil s ent ament | a

| 6®qui pe ou que | eur
acceptable Cette décision difficile vaut mieux
gudune bHiOTIMANGte ge
sa baisse de moral.

Ne pasrecrutez pas (trop) de personnes trc
expérimentées ou juste sur dipldme, notamme
issues de grandes entreprises. Mieux vautirec
ter des gens plus jeunes, moins chetrgjotées
d @n fort potentiel.

Pourquoi fauil se focaliser sur la qalité

déoex®2ution

A strat®gi e ®gal e, C
déoex®cution qui font
Assurezcorrectement les basiques : celaneo

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

Soyez fiables dans les relations avec ¢
®qui pes et avec | 6ex
Respectez les k.

Rendez les équipes responsables de la qualit
des produits et services, de la relation client, ¢
respect des plannings, de la communication, €
Faites attention aux détails, montrez que vol
ne tol ®r ez (ratss cdpéndant ple
laqua i t ® ¢ i nt edileiagrecolt

raisonnable et compatible avkss capacités de
votre entreprise et de son modéle économique

Communiquez régulierement avec vos equipe
y compris pendant les situations difficiles ol
vous °tes sspmbissnesidé comm .
nication interne démarrent avec a peine ut
dizaine de personnes dans une entreprise !

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

Je

On entend souvent cela chez les jeunes entreprent
en herbel | s sont m¥s par
refusent | e salariat, ]
gui f ai t dedlsiness aldnden. d ®e

A premi re vue, |l e mani
bon signe. Il vaut mieux en avoir une. Un créate
déentreprise est avan-t
naire sans i d®e ndlest p

vV e uX entreprendre r

une i d®edbebsect
sion critiqgues-
ne situation po

Les idées se trouvent souvent a partir de sa pro
expérience personnelle, de celle de son entourage

en se basant sur son expériencefgssionnelle. Le
manque déi d®e est sou’
déexp®rience professio a
cherche aura petitt r e manqu®
soit dans une Junior Entreprise ou divers stages.
stage doi't ddéail | easeon
ses centres doéint®r °t.

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

Trouver
déune Vvi
fait dou

Les «geeks» ont souvent des id8. Un vrai geek va
cherche & automatiser toute tache répétitive. Méme
le temps passé a développer le code dépasser:

temps gagné dans son usage. Pour luientoutcas.t u e |

En fait, on a tous des
pas nécessairement a desesl@e business viable.
Cbest ce filtre | qui
m®t hode dbéanal yse de | a
clé: il faut trouver des problémes qui ont de k& v
|l eur pour des segmenims
mateurs identifiables.

petit £

Le magazine des 1dees de business

Bon, si vous étes vraiment secs, vous pouvez al
piocher des idées sur Monpetitbiz.fr, un site q
référence des idées de nouvaux business dans !
les domaines.
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Recrutements

Une fois que | don a tr ouv ladce enfgénéra daoselen prantiersp o u
recrutementsOn passe al ors du r ' |neanadedeardevoiresplectomeru r
des coll aborateur s, ) l eur d®f inir des o0objecl
dans la sociéte.

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

Ce sont l es hommes et l es femmes! gGdedtams owdw
point faible des équipes fondatrices. Elles sont trop fréquemment monocultutke u X j eunes
de commerce ou trois ingénieurs sont les cas les plus courants. On rencontre aussi des startups
créées paruniqventeure i ssu doéune,grancde®i éht®r @PruinsreDG au
cial et «beau parleus. Mais esftce la bonne combinaiséhCréer une équipes fondatrice biemeo
plémentaire requiert en tout cas drégeautage audela de son premier cercle (son école, son e
treprise) et uneapacité a bien vendre son projet. La recherche de financement pourra aussi servir a
trouverdescd ondat eur s. Lors de cette ®tape, on tor
forc®ment de capacit® doi nveslentsgueenesdaux. f i nanc

Fautil favoriser la diversité dans ses équifes

Oui, bienentenduEt pas seul ement parce que cbdest soci
parce que cobest aussi util e pour uJre Ibbuisn tneersnsa
Dans la Silicon Valley, la moitié des stais 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 respecténddes startups, surtout celles qui
ont une forte composante technologique.

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

1 L érigine 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
vendr e 7 conp@ridre enmgrketing éans les autres cultures, notamment anglo
saxonnes. Cela aide aussi a mieux se mettre a la place de ses divers clients.

1 L éorigine socialequi compléte la précédente et permet de mieux coller a la réalité de la sociéte,
et ainsi donar leur chance 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 postes sédentaires.

Ensuite, comment mener un entretien de recrutefhEautil 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 écheaddmbien de temps dure un recrutenfeRautil recruter des
jeunes ou des pgonnes expérimenteds

Léexp®rience montre que |l es m®t hodes de recr
| 6entrepri se. El'l es d®marrent de mani re art.i
puis passe a des méthodes plus psofes nnel | es. Cdest particuli re
8 Cf http://www.huffingtonpost.com/2011/12/20/immigrastartups_n_1161331.htrDn peut analyar cela de plusieurs maniéres.

Cbest l e r®sultat déune i mmigration de gens bien form®s dan
do®tudi ants ®tr an g emwulenbCa géaéoah ltes phys tes plus eE@eanptud acs | 60 ®t ude | i ®e
| 61l nde, |l srazxl et | e Canada. Mais | a Chine &est aussi bien re
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de | 0 e i Direetqurr Tiechreque ou Directeur Commerdialorsque celuc i ndest p a:

occup® par | 6un des fondateurs, mai s aue-si p o
cer par le marketing produit. Le bon réflexe & avoir dans toutes les circonstances est de conserver le
niveau dbéexigence |l e plus ®l ev®. Une erwueur d

tant |l 6®viter

Les entretiens de recrutement dati apres un premier 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 | a culture de | 6entrepri se, potendiel. €cdpui s (
nier point est essentiel. Une startup est une entreprise en forte croissance et il est souhaitable que les
premiers embauchés puissent évoluer en responsabilité rapidement. Celui ou celle que vous recrutez
comme «contributeur individueb doit pouvoir & terme prendre plus de responsabilités. Tous ne
seront pas dans ce das’ . Mai s il est souhaitable qudun no
Cbest doabord wun ressort de motivati omedempor
croissance. Ensuite, les évolutions internes couteront moins cher a la startup que le recrutement de
«managers expérimentés © | 6 ext ®ri eur, m°me si 7 un cert:
PME nbéy coupera gu re.

La startup étant un bowlln de culture exp®ri ment al pendant
recrutement est | 6occasion de v®rifier | es po
1 Estce que le candidat accepte de ne pastoutsawd2 st | e propre de | 0.

de ne pas maitriser toutéss données du probleme. Dans une startup, il faut parfois passer plus
de temps a bien définir le ou les probléemes a résoudre que les solutooandidat ne doit
donc pas avoir trop de certitudes mais plutot savoir se poser les bonnes quéstidastifier

|l es m®t hodes permettant doéy r ®pondr e.

1 Estce que le candidat connait les regles et aceepte ne pas les suivreCd est un tr e
personnd i t ® i mportant de | 6i nnovateur. Léantico
téresant acreuser.

1 Estce que le candidat recherche plusieurs solutions pour résoudre un probldme e s b6 agi
de résoudre undevoirde maths L6 ouverture dbéesprit doit pol
a résoudre, ses facettes, et a imaginer plusieurspiBtgis a identifier les critéres de sélection

de ces pistes. Cbest dans cette optiquae que
rence absurdes dans des sociétés telles que Google ou dans certains grands du coéseil strat
giqué. Genre: « comben il y-a-t-il de stations & essences aux UB& . La bonne r ®p:
pas € |l a bonne r®ponse, mai s |l a discussion
chiffre demandé

1 Estce quobi l accept e QCk@uiasteuneanardeeerde mdaen r diati rdee  du e
peut pas tout savoir, que | 6on sait fairre a

ser | e tr aQuaeillguddu@q whiupieut héii cleer ;aue son inte
sera moins apte a travailler dans urtarsup que celui qui saura faire appel aux autres.

T Estce qubil a de | dDlLaambsittairotnu pe tn 6deensb aru°cvheas p a s
tant , mai s quel qudun qui f er a.Nooseygesenacalg c el |
adeschanceg u 6 i | | a r epr ®s etnatssi paaca gus travailler dladseunetstar i e L

tup nodest pas une pHEiesconiporte one prigel da risqu® plus ¢otteagsies i
dans les grandes entreprises. La motivation doit donc étre forte sur leipebde marche et
sur la volonté de €hanger le monde.

7 Cf http://content.jolt.be/fr/articles/le®0-questiondesplusfolles-poseespardesrecruteurs
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1 Estce qpuobuirlr a

| 6i nt ®r °t de | ui f ai

facil eméd®guedbpeaet Qygreer

r e rencontrer

| ébuéeol 4 e
sesquif ut ur

commencearfois les entretiens de recrutement pas les collégues potentiels avant ledutur 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 projets menés paes étudiants de
Ssup®rieur

| 6ensei gnemMment

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

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

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

|l 6entrepri se. Dans | ¢
plac®s sous | a tuteldl
et disposent doune pr
Un VI E co%te envi rstan
tup’.

Comment se faire aid@our les recrutements ?

Il existe des cabinets de chasseurs de téte s
cialisés dans les startups comme Altaide. |
sbappuient sur des te
les réseaux sociaux jouant un role de plus ¢
plus fot dans les recrutemenltaide trouve
ainsi 60% de ses recrues dans ces résea
LinkedIn et Viadeo en premier.

] A - - | .- 1

Quel salaire pour les dirigeantsfondateurs ?

Cbest | a grande queshb-i
trepreneur sans économies qui démarre dans la
en créant sa propre entreprise.

(I néest p a soir enbsalare deg dir d
geants danson business plalorsque cewc i n ¢
pas doé®conomi es nmek Dahele

cas dodéanci ens c a%mos poura
cr ®ati on d dpeurd en &ipdr d &ceg n,
au d®but de |tiemisei Ifdsteborc
que ce salaire soit raisonnable.

Des salairescourants au démarrage de la startt

sontcompris entreun et deuxSMIC. C 6 e s t |n

| 6entreprise commence

a étreéquilibréeque les dirigeans pewert envsa-
ger de sbaudelmendbarri
d ivestissements en capiaque permet de
sbaugmenter un peu ava
dispose de plusde moyeet c 6est en
recrutemente collaborateurgjui devront étrgpayées
a un prix & marché. Aprés une levée de fonds chi
des VCs, |l e salaire du
SMI C, |l e mi eux ®tanta-d
riable.

Peuton sepayer avec les dividendesEnh général,
pas avant cing ans. La perspective est aksiaz
taine pour les startups en forte croissance. Leg di\
dendesconcernent surtoues PME oules grosses
entrgorises profiables qui font peu de croissance
Lorsqw u n e entreprise fai
quoadaloli & se d®velopper
g ulie énvestissepour la financer et cela mordém
caniquement sur des dividendes éventuels dans
compt e déexpl oitation.
marge réelle des entreprises est trés souvent L
inférieure a ce qui figure dans les business plans
trois ans

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

8 Voir http://www.ubifrance.fr/vie/volontariginternationalentreprise.asp

°Selon la r®gion 0% est

i mplant ®e

|l 6entreprise une

http://www.ubifrance.fr/Galerie/l@s/Divers/CARTE financement VIE 12102010.JPG
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Recruter dans une startup n®cessite une Vv®rit
a pas tant que cela de gens de g®alitq u i acceptent doéy travailler
mai s pas forc®ment comme salari ®s de startups
sante.

La startup doit savoir pr®ciser | Bssergmueefentl s q
souvent au pourcentage du salaire de collaborateurs recrutés. Il est recommandé de ne payer ces
recruteurs quobdau fixe et avec un petit acompt
A noter qubil faut faire une annonce ANE&RE pol
soin déune carte de s® our

Les VC peuvent aussi aider a mener certains recrutements clés de la startugsdauest gérsgr

| ement assez dense dans | 6industrie et irl | eu

tup. Cependant, comme pour toute forme de recommandation, il faut étre prudent. La personne i
diquée devra passer par tous les entietimrmalement prévus. Il faut éviter leamis» que le VC

ou qui g u e -chercheraa ptacedpoua nertdne service.

L6OADN de | 6innovateur

Publié en décembre 2009 pdann Le Bewqui était alors au Consulat de France a Boston, reproduit
avec son autorisation sachant que son article étaite r epr i se doéun articl ¢
thel nnov at &andfait maihténant partie ddoovlee

«On reconnait les créateurs a leur capaciténé&rgé 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 cinq facteurs comporteme
La bonne nouvelle, c'est que chacun d'entre ndusnemesure d'améliorer ces cil
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 Christensen), téSEAD et de Brigham Young Un
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 "grands innovateaesiémarquent du reste des personnes sondées. En 1
cing "compétences de découverte" distingueraient ces visionnaires du commun des mortels : l'associati
questionnement, 'observation, I'expérimentation et le réseautage.

Les innovateurs ont erffet en commun cette forte capacité a corréler de nombreuses idées et des informa
venant de domaines différents, créant des combinaisons que personne n'aurait imaginées auparavant. Ce
que les auteurs de I'étude décrivent comme l'associaviténe les innovateurs a disposer d'un schéma de pen
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 agissent. Ainsgl¢ des anthropologues, ce sont tout d'abord de grands observateurs. Ensuite
ces grands innovateurs parlent & de nombreuses personnes d'horizons extrémement variés, qui les pous:
remettre constamment en question, a "mettre au défi" les idéass. lls sont également animés par une fort
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 maniere d'un enfant'€gpgr@menter
I'inconnu : ils choisiront au restaurant les plats qu'ils ne connaissent pas et dans une librairie iront spontar
vers le rayon psychologie alors gu'ils n'avaient auparavant acheté que des livres d'histoire.

L'enseignement véhiculé pag papier est que la capacité d'innovation de tout individu réside dans sa fagon d'
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 que nous potwusLtre capables de progressivement améliorer not
"innovativité".

Cette étude est certainement l'une des plus aboutie que I'on connaisse sur le sujet. Elle établit une corrélat
positive entre la capacité d'innovation et les comportemantgins. L'innovation, tout comme l'art d'ailleurs,
n'est pas seulement la combinaison d'une vision et d'un talent inné, c'est également le fruit d'un longt apyg
sage»
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A partir de quand fadit recruter un DRH? Et au passage, comment gérer la faye

Il est recommandé de commencer paremmbate r un foffi ce managero
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 soudraite un maximum. b DRH sera envisageable
partir dbébune cingquantaine de coll aborateurs
ponsable des op®rations couvrant | es aspects

Rémunération

Comment batir son ph de compensation, notamment des dirigeants et des commércuetle
part pour le variable Comment f avor i s?eommerd rérhunéev la mdrketiéhgd ® q u |
Comment g®rer | 60®valhiaattl olnanesr caodé¢ ¢ ianfoorcEa® £su S

Tout <ceci se mettra en place progressivement
sion devra étre pensée avec un minimum de remrtains plans de compensation trop individual

s®s peuvent nui r e auws, un mangua del progressBvgéude la eémunéatidn 6 e |
selon les résultassurtout commerciaukl i mi t era | 6entrain de ces d:¢
°tre cr®® et aussi ®voluer avec | a croissance

Pour ce qui est des dirigeants, la uér@ration est réduite au minimum vital pour eux pendant les
phases initiales de la société, voire méme Hulle

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

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

mettre en place des plans doéattribution qui c
fonctionde leurrespps abi | i t ®. Les grilles doéattribution
d®vel oppement °~ moyen [/ l ong terme des <coll al
guelque peu leur fidélité pendant au moins cing anhéast du moinstantyye | 6 entrepr i s

et qudune perspective de sortie se fera jour

Pour les contributeurs externes, les attributions doivent idéalement correspondre a une véritable
valeur ajoutée, mesurable et suivie au moins une fois par an. Ceci doit étre prélel placte
déactionnaires.

Organisation

Les questions de |l a sp®cialisation ou nmwn de:
vices, ainsi que du markeing et de la vente se posent rapidement apres le démarrage de la startup
surtout cbnomrescearécriterl e

WCf«R®mMun®r ati on du :RMIESmiceTwingo dudVernetesde PatricksHanedouche.

“Ces outils doéint®ressement se diff®rentient essent sBAEl ement
et BSA, toutes les entreprises pour les simgtons), par la fiscalité (meilleure avec les BCE, la plus loax@e les stocloptions),

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

121 eur montage est cependant assez complexe et on le réserve & une augmentation de capital adéquate correspmmdant au lan
de nombreux recrutements.
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Sept étapes pour trouver un bon développeur
Par Audrey Stewart de GeekList

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

Délimitez votre cible

Sui vant | 6avi s pofistechmiguesdans VoDe entourages:
sonnel, déterminez les technologies adaptées au développement de votre
et soil e X i st e PpHon RubyeonRaits, Jevdsdrig. r.,) fixazt

vous sur | 6une dobéentre ell es.

Gardez en téteug la plupart des développeurs dassidieux 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 aeuns €as évkdments dant richescen gpportuthités
de réseautage les développeurs y cherchent activement les porteurs de projets. Trés présents a Paris, ct
groups existent dans toute la France, et le\éiteiup.comest trés efficace pour se tenir informé des événement:

Exemples Paris Android User GroypNantes JavascripBordeaux Javid.yon Rubyetc.

Soyez présents sur les forums

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

Exempes: 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 Adr |
de développeurs que vodsvez infiltrer Vous pouvez doéembl ®e partici pe
sur | éintranet des ®col es, mai s Vv o uldonepdeyparenafats &tl
mélezvous a la pédamie : proposezuaoncour s de d®vel oppement et /deu
networking avec des stages ou des emplois a la clé.

Utilisez les job boardset les cvthéques

lesjeudis.con®e t Monster sont l es job boards plus wutildi
RH 2010). Il existe également des sites plus récents et tres intéressamis Jobsspécialisé sur les métiers de
| f or mati que et sO6i mpose comme r ®f ®rence pour | 6

Prenez le tournant du 2.0

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

Organisez un événement

L 6 i ds®de réellement engades développeurs en les rendant actifs sur vos problématiques. En fonctior

|l 6avancement de votre projet, VoOusS pouvez propo
dans une ®col e Hadkatmh oarparir tei vosABlI ou encore gne conférence sur votreaechr
logie avec des intervenants de qualii&.encore, les développelgsd i nt ®r essent ~ votre

leur propose conctément, sur le terrain du développement.

Exemples! NOKA @S%Sy GSaGS LI Nadkathan dlé stzRuplVesagioueRcdre texyusi
JoshFire organis@rimesense présente ses technologies a La Cantine
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https://groups.google.com/forum/#!forum/nantesjs
https://groups.google.com/forum/#!forum/bordeauxjug
https://groups.google.com/forum/#!forum/rubylyon
https://plus.google.com/103781206198600111125/posts
http://remixjobs.com/
http://geekli.st/beta
http://en.wikipedia.org/wiki/Hackathon
http://www.epitech.eu/ancien-jeremie-bordier-archivezen-art1250.html
http://checkthis.com/bg5g
http://lacantine.org/events/applications-d-interaction-naturelle-avec-openni-par-primesense-soiree-de-pr-sentation-de-projets

Fautil délimiter clairement ou pas les roles dan
| 6 ent? A partir slee quand fatk rentrer
dans cette démarcire

Méme au démarrage, il est bon de créer dss d
criptions de postes pour clarifier les réles sacha
qguoi l sera ®veé Heaunoue dea
souplesse aux collaborateurs, tant dans legr m
sion que dans le temps consacré a la société.

Le scénario le plus classique intervient ensuite
les rbles se spécialisent. Les premiéres recrt
polyvalentes doivent se spécialiser, au risgee

perdre une partie de leur ptéar r ®. Ce
pas toujours facile a accepter lorsque ces recrt
ne prennent pas des responsabilités de neana
me nt au gr® de |l a <crc
elles avaient des aspirations de ce ¢été@autant

g u 6 % dienteété détectées, discutées et geére
avec tact Le meill eur se®
cruté ses premiers collaborateursoatributeurs

individuelse dans | 6opti gque

suite un réle de management des équipes a-rec
ter.

Fautil au dépar générer une séparation des role
entre R&D et services pour éviter la confusio
des genre® A partir de quel stade déclenche
cette séparatiof

Chest une question ¢l
ciels et pour toutes les PME innovantes qui o
b es oi air utk Gactivité de service pourrpe
sonnaliser leur offre produit pour leurs clients
Lorsque | 0entreprise
activités de R&D et de service, son centre age gr
vité risque de glisser inexorablement vers le se
vice et au détrimentedson approche produit. Or
coOest | 6approche prod
volume et présente le meilleur modéle écon
mique. Tout ce qui en détourne la sociéte fa ra
proche de la société de service, un modete é«
nomique fort honorable mais éloigné dention

Une pénurie de développeurs ou une pénurie de
bons projets ?

Par Audrey Stewarde GeekList

La pénurie de développeurs est resseattous les
niveaux : agences de recrutement, départeme

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

Les postes proposés par les grandes SSll sant |
joritairement de la maintenance (plus de 70% d
missions de développement) ou de la gestion
projet en relation avec des développeunssou-
cés, le plus souvent en Asie. Peu de place dc
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 déwelc
p e ur s néantnoins pas toujours des offres plt
attractives! Tout comme les investisseurs, lesdé
loppeurs voient défiler un grand nombre de proje
et se sont forgé un regard trés réaliste et tres «
tique.

Enfin, il ne faut p as
texte est celui de salaires trop bas (&3
moyenne dans le Web et 30 pour I
diplémés) pour un temps de travail dépassant I
gement les 40h hebdomadaires, et que les daével
peurs sont s ens iddléus o- -
ditions de travail.

En @nclusion, la solution numénan pour trouver
un d®veloppeur c 6ests-
sante Basique, mais efficace

de startup a forte croissance et aussi des attentes

des investisseurs.

de

€ ement

ef f el

Le cercle non vertueux a éviter est le suivdatR&D est tentée de répondre au coup par coup aux
demandes des (rares) clients prospectés avec succes par les commerciasatidaive ces pr
miers clients souvent exigeants et pas forcément bons payeurs, elle fera-chesure. Cela éio
gnera la société de la capacité a créer un produit générique.
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La séparation rapide entre R&D et servictorsque les capacités de recrutement le permettent
per mettent dobéencl equiedtgusvelttruxsc®nari o sui vant

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

1 La R&D doit définir un mode de fonctionnement avec le senBtenotamment des interfaces
techniques$ souvent logicielles séparant Igartie générique de la partie spécifique du logiciel.

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

La protection sociale des fondateurs

Par Michel Nizon, fondateur de &ociété Edulang

Si le modéle social de la France est (encore) envié dans tous les pays du mondes-I:
tion sociale de I'entrepreneur s'apparente plus a celle du modélesargip avec une p+
tection obligatoire & minima et des assurances privée#idaees, aux clauses exclusivi
nombreuses et trés onéreuses.

Le statut social le plus protecteur en France est celui du salarié en CDI dans une
entreprise ou une administration.

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

Si lI'entrepreneur désargenté et ancien salarié licencié bénéficie au départ d'indemnités chémage pour as
survie les premiers 12ais de création de son entreprise, alors en cas d'échec de son projet par la suite, il n
cevra aucune indemnité de chémage. Le principe étant que l'entrepreneur, dirigeant et majoritaire en caf
son entreprise ne peut étre son propre salarié eent cotiser aux ASSEDIC. Cependant son travail permettr
espérons le pour la France, la création d'emplois de salariés qui eux cotiseront aux ASSEDIC et pouiront |
cier de l'assurance chémage en cas de disparition de leur emploi.

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

Ne pourrions nous pas mettre fin a cette situation d'exception et rendre obligatoires les cotisations ASSEDI!
tous les entrepreneurs ? Cela aurait le triple mérite, d'erymyula création d'entreprises et la prise de risqu
individuelle associée, de faire rentrer des cotisations supplémentaires dans les caisses de l'assurance chi
en cas de pépin pour l'entrepreneur, de ne pas se retrouver avec le RMI comme seld esgenu futur...

Ce méme dirigeant majoritaire non salarié devra cotiser au RSI, acronyme de Régime Social des Indépe
pour l'assurance maladmaternité et retraite. Que celui qui a critiqué un jour 'TURSSAF (I'assurance maladie
salariés) n'a jamais eu affaire au RSUne simple recherche dans Google sur les mots « RSI » et « plainte » n
donne 131 000 résultats fin janvier 2012. Sont concernés tous les dirigeants qui sont majoritaires dans leur
(y compris SAS ou SA) et dirigats de sociétés de un a des centaines de salariés.

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

Beaucoup de gérants de SARL ou président de SA/SAS majoritaires pensent pouvoir &leagesu ne la
connaisse pas en cotisant aux ASSEDIC et a 'URSSAF dans la plus grande illégalité en s'assurant pai
parallele un contrat de travail avec un lien bidon de subordination avec un salarié non actionnaire de I'entr
En cas deiduidation de I'entreprise, les ASSEDIC préfereront reverser les cotisations injustement percue:
verser des indemnités chémage et 'URSSAF peut décider de suspendre tout versement d'indemnités.

Ce que j'ai voulu décrire c'est la dure réalité de cedgaeuvre I'entrepreneur apres la liquidation de sa société
qui est décrite nulle part.

Je suis sans doute un idéaliste mais je pense que la société francaise a plus besoin que jamais de ses
d'entreprises et entrepreneurs. Le meilleur signabdéance et de solidarité qui serait le plus apprécié, serait
leur offrir la méme offre de prix et de qualité de services qu'aux salariés car a terme chacun devra gérer con
entrepreneur sa vie professionnelle, qu'il soit salarié ou non et nausscccompagner cette transition.
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Méme question sur la vente et le marketicgmment les associeu les dissocier ?

La nature de | dactivi:it® aprp@pdres asnestpaditf fd@r e
un modéle de vente/marketing direct vers despriges ou un modéle grand public.

Dans le premier cas, on pourra maintenir une organisation associant étroitement la vente-et le ma
keting et ensuite les séparer. La pondération du mix marketing/vente est trés orientée vente.

| AN

Dans e S e c o ootk un nixmargeting destidédawne audience de masse (grand public,
TPE/ PME) et de | 6autre, de vente et/ ou parten
SSI1, etc) ou déinfluenceur s. La peomadetingat i on

Tres souvent cependant, la startup démarre 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 dédoubléawmne personnemarcom» en charge des of@ér

tions marketing et communication génériques (relations presse, événements, publicité, etc) et une
autre en charge du marketing cleat partenaires. Et la spécialisation se poursuivra ainsi au gré de
lacroisance. Le mode op®ratoire entre vente et m
Le lot commun sera un arbitrage de ressources a faire en fonction des objectifs de vente de
| 6entreprise et de ses ressources, toujours |

Fautilencourag r | es d®vel oppeurs 7 sdDi mpliquer dans
Biensiar Sachant qudéil y a plusieurs sortes dobéi mj

1 Le «community managememtqui consistex établir une liaison avec ses utilisateurs par le biais
de divers réseaux sociaux (page Faoéhcompte Twitter, etc.

1 La contributiona des projets communautaires, tels que des projets Open Source. Dans ce cas, |l
doit sbéagir dbébune d®ci sion de IEleseragnétaup et
ment utile pour faire connaitre la@gété.

T La r®daction doéarticles techniqgques sur | es
magazines pour développeurs. Le summun étant de le faire en anglais et dans des supports i
ternationaux.

Comment i ndustri al i Pprese avdc sascroipsanBeQue €essoitsles drecessud e n t
techniques ou les processus de la relation client.

La question se pose rapidement dans le développement logiciel, souvent peu structuré au début de la
croissance ainsi que dans les processus de vem@rlatting. Mais aussi pour le commerce en ligne

et tous les modeles qui impliquent un grand nombre de clients ou de partenaires. Les proeessus do
vent étre modélisés de maniere expérimentale, définis par exemple sous forme de graphes, et faciles
acommumguer aux ®quipes parti edratantsenantes, ou °

Soustraitance

Quelles fonctions de la startup fausoustraiter?

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

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

A

1 L éide aurecrutement comme nous | davons d®j "quwvweu,l dpmu rg
supporter une foigne premiére levée de fonds réalisée

1 Les fonctions juridiques : avocats doéaffaire (pour l a cr @
pacte dbéactionnaire, |l a gestion des assembl
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naires) et un spécialista g@ropriété intellectuells3 (dépbts de brevets, accords de licendes, |
tiges).

1 Lesfonctions financieres etcomptablesavec un expeit o mpt ab |l e, en plus d
aux comptes, toujours externe ~ | tértaprehexgeor i S
un).

T Certaines sp®cialit®s m®tiers qubune petite

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

1 Laproduction physique, lorsque la société concoit des produits maténels ne souhaite pas
di sposer de ses propres usines faute doé®con
Europe voire en Asie. On privilégie en général la fabrication en France pour les premiéres p
tites séries, surtout si le produit est tresoiant. Pour les produits plus standards et/ou les pr
duits r®alis®s en volume (pl usi eur-gaitamtsénl i er
Asi e. Mai s ce noles®On pmpesutun®werotrue lflacmdrret se
qui st souvent des francais établisblas et notamment a Shenzhen en Chine. Le suivi de la
gualité est un point tique de la sougraitance en Chink

1 L Bébergementdes serveursd e | 6entrepri se, qgui exXxi su-e sou
tualisés, dédi cloud computing, etc).

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

Le choix des prestataires ne doit évidemment pas étre fait a la |égére. Il faut lancer des consultations,
faire un choix parmi jpisieurs, et ne pas juste pdee le premier venu envoyé par une relation. Il

faut aussi savoir leur donner des objectifs précis iasife comme qualitatifs, documentés et avec

des livrables clairs et des délais.

Fautil soustraiter les développemeritsgiciels?
Tout dépend du métier de la startup et de sa valeur ajoutée

Pour wun ®diteur de | ogiciel, cela nbéa pss bec:
tence. Pour une soci ® ® dont | 6act i discutalle, t our
quoique fréquent dans le domaine du commerce étectrque et | orsque | a di f

de la startup est beaucoup plus métier que teobigple. Mais autant les startups créées par des
ingénieurs peuvent manquer de compétences eociates et marketing, autant celles qui sont
créées par des profilsbxisiness> manquent souvent de compétences techniques et produits

Lorsque la sousraitance des développements logiciels a lieu, elle se fait généralement
9 Dans unesSll ou agence ddéveloppement web locale.
1 Chez un ou plusieudeveloppeurs indépendantg¢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 stnagtance se déroule mieux lorggles 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:

13Un prédiagnosticpropriété industrielldNPlgr at uit peut °tre demand® aupr s de |6

visibilit® et de n®gocier un forfait aupr s dbébun avocat sp®c
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stables du logiciel a réadis et que des procédures de contrdle qualité strictes sont mises en place

de
of fshore

(avec documentation

Lasoust r ai t ance

startups qui la tentent. Elle est initialemand t i v ® e

| 6architecture, du cod
du ciur du produit est
par des co¥%ts r®duit

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, la startup doit
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 contrller

équipes de la sottsr ai t anc e, ne

diaiteptdaqealitd e s qu@®s b lbbat spusdassur
pas

°tre trop d®pendant

soustraite, et enfin avoir une position de repli sur une autre solution en cas de problemei-La mot

vationdessoust r ai t ants ne sera | amai s !BRBruoffshare Ibtornne (q
over des ®quipes est assez ®lev® et |l a qualit
| 6on gagne dbéun ct!t ®, on | e perd en coordina
Sans compter laafigue et les délais imposés par le~

décalages horaires éventuels avec les-gaitants. Les pays de | 6of

Les solutions bien équilibrées consistent a control
dans | a startup | e ciu
de ne sousraiter que des modules périphériqoes
les développements personnalisés pour les grar
clients

Cela peutetre tel ou tel client pour un systeme
doexpl oitation mobile
module de conversion ou phig, etc. Cette sods
traitance concerne des modules de faible taille. E
n®cessitera au passage
(interfaces de programmation) pour les dépelo
peurs externes, une bonne discipline qui anticipe
|l a cr®ation dobéun ®cosy
parties pour la startup.

Par ailleurs, en se débrouillanieb, une partieis
gnificative des développements réalisés en inter
peut étre subventionng@ar le Crédit Impbt B-
cherche voire par des appels a projets divers
| 6 E'% at

En tout ®tat de caus e
teurs de la startup comprenm@ «homme po-
duit » qui le définit et qui gere les relations avec le
soustraitants qui le réalisent.

Fautil soustraiter la vente ou le marketiry

Voici une liste non exhaustive de pays olufpe
vent étre réalisés des développeradoticiels U S i
en offshore

9 Ukraine et Russie: on y trouv
développeurs mais ils ne sont pas faciles
manager et ils parlent rarement le francais.
faut donc une solide structure de mamag

ment sur place pour les encadrer etétreca o t ¢ )
surcegui est attendu d

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

gascar

1 Inde : une solution rarement utilisée par le
startups. Décalages horaires, anglais difficil s t i
a comprendre au téléphone, management |
évident.

1 Tunisie etMaroc : on y trouve des dévgte
peurs bien formés et francophones. Des S¢
sp®ci ali s®es dans |
la-bas qui ciblent spécifiquement le march
francais.

9 Israél: on y trouve des développeursrira
cophones do e ‘e dfferéngeh 1
de colt est cependant moins grand avec
France que pour les autres pays de cette lis

Certaines startups tres technologiques sont tentées déraitersles fonctions marketing et/ou
commeciales pour vendre leur produit. Ce choix est généralement motivé par le manque ée comp

tences internes dans

ces

domai nes. Pl us rarem

engager dans le cycle de vente ou par leur nombre. On pesxgraple avoir besoin de forces de
vente terrain pour pousser un produit dans la grande distribution. Méme les grandes entreprises du

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

Cr®dit I mptt Recherche. Cbest

donc

un crit re prendre en c
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secteur de | 6®l ectr oni qu e -trditer les forces commepcaleswasesnt  °
ciées.

Mais comme pour e d®vel oppement | ogiciel, il esnt sou
p®t ences et dbéexpertise en internpggrammanggar t i c
ment»'>. La fonction marketing produit est clé dans la startup car elle astraisée des chemins

entre |l e d®vel oppement (pour pr®parer | a road
| orsque | 6on se | ance, de ne pas °tre seul o
moins un aura la spécialité marketing e nt e . Les fonct i o-mage somadek et i 1
spécialités marcome comme | es rel ations presse, |l a ges
publicit®, | e SEO. Mais pas | e ciur qui est |

De méme, les premieres ventes ne se d4mitent 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 reater une équipe commerciale avant méme
déavoir pu exp®rimenter | e mod | e de vente de
par | es fondateurs de | 6entreprise qui en sot
gue le modele a é@prouvé et semble répétable et que le discours a été testé et formalisé que la
startup peut embaucher ses preswammerciaux qui vont exécuter ce processus de vente fermal

s ®. Le mieux ®tant ®videmment queefteun des fo

Quand fauil faire appel aux Junior Entrepris@s®

Les JuniotEntreprisesont des associations loi 198Dbut non lucratieta voation économique et
pédagogiqu¥. Elles sont divisées en deux grandes familles commerciales et les ingéniesire

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 de lptacturée

d®pendant des structures et tour (" our
particulierement compétitive avec les tarifs des cabinets de coakeids a

accompagner des entrepreneurs, ce qui est intéressant pour les entrepri

phase deréat i on m° me s aucune aide pu / ndest
financement particulier de cesssions de conseil. !

Les étudiants des Junior Entreprises sont sélectionnés selon les besoir

entreprises clients. Les missions réalisées vont des étudezambé, de

| 6®criture de Business Plan, de plan deb-commu
desi gn, de r ®f ®rencement , do®t ude dobéing®ni er |

chaque J.E.

15 Le «program manageent» est la fonction, souvent assurée par le Directeur Technique, consistant & définir la roadmap produit et

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

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

16 Cette partie sur les Junior Entreprises a été rédigée par Kevin Snhd® cidessus qui étaitétudiant & EMLYON Business
School(au moment de sa contributioet) Chef de Projet etd®ponsable Sians la Junior Entreprise de cette école

17e 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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Pourunestaitt p, | 6 i nuni®@entteprisedaicependant bien alela:

T L6©Oge des personnes qui vont travaill-axr sur
web, estun réel avantage c 6est | a g®n®r ati on qui augrand
tils du jour etestauicur du changement . Beaucoup de cl i

mission rien que pour cet aspe®bir les choses sous un angle nouveau et avec la perspective
des jeunes.

1T Cela peut °tre | 6occasion de s etsfaturaurmémen v i
titre que | 0appel ~ 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 rythmegue le sier? L&, les J.E. ont un fort atouvous travaillez avec des étudiants,
flexibles, et généralement extrémement motivés. Travailler tard [ soit 6 habi t ude e
avec | es projets do®tudes, al o-frtreppse?ur quo i p &

1 Il existe des JunieEntreprise partout en région, ce qui peut encore mieux répondre a k& probl
mat i que -dprégorale sutvaulart éviter les déplacements vers Paris pour secfaire a
compagner.

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

ture mais pas la qualité du travail, il faut donc étre vigilant quant au choix de la J.E. travaillant sur
son projet. Il est préférable de travailler par recommandations i v ous avrebonreeu un
J.E. en la matiére par une personne qui avait relativement le méme besoin que vous. Pour ce qui
concerne de gros projets comme | 6aide ° | a cr
des J.E. faisant pr e ué&anualdafimde capitalisea aumienxisw @ u o
expérience.

Dans |l es J.E. commerciales, |l a mission lika plu
ness Pl an. En effet, beaucoup dbéentreprm@neur :
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 la Gumgubdbon MBAEcenesdisr ePl a
| 6organi sation du contenu comme | a r®alisati
| 6®criture du Business Pl an, |l es entrepeeneur
ment certaines parties, laplusr ®quent e ®t ant bien s3%r | 6®tude
dation du marché cible, la stratégie marketing, le plan de communication, ou encore les prévisions
financi res. La configuration fr ®quengqgaiomtst |
idée trés vague de la maniere de mettre une invention sur le marché. On peut avoir également
débautres types de clients comme des personnes
d 6 u n e -Edteprise our mettre au point un pld@ 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 quelques conseil s épater | e s
avant dobéall:er voir une J. E.

f Suisj e " un stade assez avanc® dans | 6®l abor at
appel a des conseils factufés/ne étude de marchéaeur voir» peut revenir cher, alors que ce
ndest paselreézolovau®rttrprincipal doune J. E.

T Aij e une 1 d®e cl aire de ?EBRussjegaliserup élaar des chdrges ar e
leur transmettr®@ (pas | a peine do®crire 10 pages non

1 Ai-je le budget dfisant pour faire travailler une J.E. surmonpr@et Soi t entre 2KuU
HT en g®n®ral, jusquod”™ 8KUHT pour un busi nes
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Et enfin la plus importante de toutes

1 Ai-je réellement envie/leste que | daccept e, ddbééxai ®ei duravea
projet? Les entrepreneurs sont souvent réticents a partager entierement leur business model,
leur vision, leurs prévisions, etc. alors que ce sont des conditions sine qua none au ben déroul
ment de la mission. En effet, comment coseilr s ans savoir com@l tem

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

tion «Estce que cette J.E. a bien compris ce que je demandais et a intégré le modele deenon entr
prise? ». En effet, on dit souvent gque dans une
i mportante que | e business model, et cb6best un
aide extérieure savoir outrepasser la distinction habituadlent/prestataire et former une réelle
équipe sur le projet.

Communication interne

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

Méme dans une startup, les dirigeants doivent gérer la communication interneuasexjuipes et
favoriser une bonne fluidité des relations entre les équipas. questi on se pose d
|l 6entreprise atteint Ektguedanunivéaex deeéractaeel se mettettees  f
place

Les fondateurs doiven®g ul i r ement r ®unir | eurs ®quipes p
de la société roadmap produits, projets clients, plans de financement, etc. Mais cette coaymunic
tion verticale descendante doi't ®g a | talenentnet S 0
les équipes qui ne doivent pas travailler en silos, et verticale montante, pour que les fondateurs re
tent bien au courant de ce qui se passe dans leur entreprise.

Pris par le quotidien r echerche de <cl i ent s repelventsedai8sernv e s
aller ™ ne plus sb6éoccuper assez de | eurs ®qui
vers elles, notamment par le biais de la techniguerdanagement baladesrconsistant a renoe

trer informellement les équipespai®d enqu ®r i r de | eurs ®tats dooOm
Comment pr ®serWwYer | 0esprit startup
Lébadaptation culturelle dbébune entrepriseé- est
server ce quodil y a de bon dans | ® gtbamthww at

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

Ces questions se posent 7 |l a foisdlau®@éed rrr adg
un systeme de valeur lisible pour les premiers collaborateurs, et ensuite le faire évolueregraduell
ment, ou plutét vivre un peu plus spontanément et laisser les uns et les autres décoder le systéeme de
val eur de | 6entrepri seest? blotne xdpd®rvioe nrc eq uned-ngturees
maine et de se batir rapidement un systeme de valeur entrepreneurial et managérial.

Gérer le feedback

Etre entrepreneur, cb6best toujours avoir |l a fo
que | es obstacl es, avec une dose doéinconscien
| es obstacl es, on nbébavance pas. Pour awud-ant,
back sur son plan, ° | alioreroGosmmeptprocedé&s e r assurer

Lorsque | 6entrepreneur va pr®senter soneéepl an,
di at sera plut®t encourageant . Déautres diron
collegues aigris de sa précatentreprise ou des experts divers.
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Lorsqgue quel qubébun vous donnera un feedback en
tagé entre le souhait de ne pas vous décourager, la peur (du ridicule) de se tromper et desdaisser pa

ser une bonne idés notamment une mythiquerypture de marché , et pui s | 6envi e
un échec flagrant. Un cas de conscience, méme lorsque le nombre de variables a changer dans le
projet semble trop important pour le mettre sur de bons rails : une équipdirp@nsionnée sans

compter | e cas de | 6entrepreneur isol®, uun pr
tonmet oo qui n 6 a pcphoorstee “p als6 Ggtraatn dde | 6art , une ¢
tres faible ou nécessitant des moyénermesawl el © de ce que | 6one-peut

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

Ceux qui vont ewdremes souvent dansitrais casaafigure typiques :

1 De jeunes entrepreneurs en herbeJeunes, ce qui est une bonne chose pour la dynamique
dobune ®conomi e. La motivation dobéentreprendr
commerce etles écolgs6i ng®ni eur . Autant par rejet de |
fatddune I mage s®rduwra spare nt ®@ictoami®e attirance
cas, nombre de jeunes qui se lancent sont trop peu formés et faiblement accontipagags.
guent souvent doébun r®seau suffisamment dense

T Lesnveiteurso de tous ©ges qui pensent avoir une
capacit® 7 | '"ex®cuter reste | 6® ®mmeuventétrd ® p C
solitaires, dot ®s dobéune ®coute moyenne, et
souvent |l a technique sur | es autres discipl
est, ils sont aussi trés soucieux de présdeweridée, ce qui confine facilement a la paranoia.
Paranopga qui va compliquer |l a t©che de reche

de financements.

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

Si on peut facilement se tromper sur | a vale
i nnovation, cbest plus rare sur |l a capacsit® d
cernement, basésu | 6 exp®ri ence acquise dans | 06inedustr

lui qui donne du feedback doit en tout cas savoir convenablement étayer son intuition avec des faits,
des données, des analogies, des retours d'expérience et aussi desgm®posit remettre le projet

sur les bons rails. Le feedback est parfois difficile a déc@ida. arrive notamment lorsque leopr

bl me, c ¥are personmalités votre écoute, votre mode de communication, votée exp
rience, votre entourage peuvet per pr obl me. P e uundfdrilitéatveus e o c u t
dire brut de décoffrage...

Advisory board

Au-del ", et m°me avant de constituer une ®quip
consultants traditionnels spécialisés en stratég dans différentes branches comme nouste ve

rons plus loin (recrutement, finance, juridique, marketing), mais également de personnes référentes
du marché delastartup anci ens chefs dbéentrepri se, ou c¢h
clients potentiels, scientifiques de renom. lls pourront étre rencontrés ponctuellement pouar confro

ter le projet avec leur expérience, ou bien, encore mieux, rassemblés dans un groupe de travail. Ces
personnes référentes seront utiles dans pas mal de tamoes

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

1 Elles valident le projetentantquetelet®gs i s de | 6ext ®ri eur ,
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T ElI'l es rassureront d
T El'l es transmett enn
dateurs,

1 Elles les fonprofiter de leur réseau prafe
sionnel.

Ces personnalités seront de préférence mes
di vi dus forte pers
langue dans leur poche

Comment les trouve?

La logique du réseau compte avant tout, me
également, la prise de contact @ c t e .
test tres utile de la force de conviction d
| 6entrepreneur . 1 f
plus de «personnalitte qudon | 6
sont prétes a aider les entrepreneurs. En eff
elles ont réussi, piis financierement, 36
vert mediatiquement, et peuvent avoir envie 0
transmettre | eur sav
plus simplement une fibre patriotique» et
veulent voir réussir les emfririses francaises,
avec la conviction que les jeunes entreprenet
peuvent apporter beaoup pour créer de la
richesse en France.

eur s,

Les nombreuses facett

On insiste beaucoup sur le besoin de proposer
produit ou un service innovant pour créer une startt
En France, |l es or ganip-s

puient plus partiglierement les innovations technel

giques, notamment celles qui sont issues deela

cherche publique.

Dans |l es domaines du | ¢ | e u
sont cependant les startups réellement innovan
déun point de vue purert

plupart des cas, les technologies sont des commod
exploitées pour créer un produit ou un service. Un s
web va techniquement exploiter une base de donné
un serveur Web, des développements LAMP ou-€éq
valents. On se met maintenant au Rich InteAytdli-
cation, a la vidéo, a la communication a tout crilg
Mais point de nouveauté purement technologique.

Alors, ol peuw® t r e s i t u ®2En Igénéral,r
elle est dans la compréhension des besoins des clit
et dans | a mani ~r e étrd ang
innovation de processus, une innovation de marl
ting, une innovation dans le modéle économiqu@ ! N S
Toutes choses pas forcément brevetables au wden
rant! Et ensuite, une qualité et une rapidit
déex®cution qui font so
aux concurrents. Notamment, dans la capacité a cr

un écosysteme de produits et services compiém:
taires a ceux de la startup.

guo

On peut constituer j Mais une fois une startup lancée, elle peut se pose d €
travail: un Conseil Scientifique et un Advisory question de |l a consernsa
Board. Ce dernier est un comité de gestic tielle par des biaisechnologiques. En identifiant les

o . ‘o z lacunes de son produit qui sont complexes a traiter
Sogstltue _de dirigeants expérimentés ¢ Ul menrnel sni fance 04

danciens entr epragaet | japoratoires de recherche.

au déemarrage de la sociéte, tandis que leiCor
té Scientifigue est constitué de chercheurs,
acad®mi ques et experts m®tier aidant | es diri
| 6entrepri se. Dans |l esndegrntabprsgeegn®apsesa
ponsabilit®s juridiques particuli res que | 060

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

Un

Advi s or ylpdd cedonddnt avécers Bodtd

Méme si leurs rbles sontsex différents, on gagnera du temps en constituant un board qui jouera

aussi cel ui doAdvi

sory

Boar d.

Cela dépendra bien entendu de leur composition.

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

stat up ou des expertises n®cessaires sa Ccroi s
Apr s une ou plusieurs | ev®es de fonds, sl e bo
seurs qui ne sont pas forcément des spécialistes du métieades t ar t up . L6AdDVI soO

utile dans ce cas de figure.
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Modéle économique

Nombreux sont | es cr ®ateurs qui Fettdaunshbonl
ness model. Que ce soit sur limpleseptsw larédactionalin c i e
leur est parfois difficile de se démarquer de la cultuP®werpoint> ou méme &xcel». En effet,
un tableau de prévisiomse c ompt e défaitypaslurobiort basinéss model pour autant.

Une startup sdonne des lgectifsde croissance fortet de pr of i t Sabsiratégid, @é

sont | es grandes pistes permettant doéatteindr
le modele économique de la société (qui paye quoi et combien au regard du podduit ou du
service...) mais un tas dodautr es etsesnifféredisbe at i o

fets de levier

Dans cette partie, nous allons donc traiter de la grande diversité des éléments qui détedamineront
stratégie au sensrige du terme de modele économique de la startup.

Du probléme a la solution

Dans un tr s grand nombre de cas, |l es entrepl
produit l' T ® ° un besoin quoi |esxmémes ceibes@m soit f | ®
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 gaespour corriger éventuellement le tir en fonction du feedback
client.

Je vous propose une approche permettant de réduirecit&« de | dapprochre du |
sistant a se poser les bonnes questions tres tét dans la création de la société.

Cela nben de miracul eux. Cdbest juste du bon s
gue | 6on cherche © r®soudre chez ses clients.

La méthode, décrite dans le schémd@ s sou s, consiste 7 partéir du
soudre. A bien le dire endétail (¢ es entrepri ses perdent »da tem
intégrer les solutions existantes du marché (insatisfaisantes pour telle ou telle raison, si possible
chiffrée en argent ou temps perdus). Puis a quantifier la valeur di¢m pour le clientcombien

d 6 ar g eihatne gagrésdudre ce probletPuis a identifier le volume du probleme, a savoir le
nombre de clients qui ont ce probleme. Et a segmenter ensuite ces clients par taille, typologie de
souspr obl mest esécocl e@éd&rt une fois que tout ce r
commencer a décrire les spécifications fonctionnelles de son produit.

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

Les choix technologiques doivent intervenir relativenardivement dans ce processus. lls sont la
cons®quence du cahier des charges et aussi do
qui découle des parametres valeur et volume du probleme. La valeur va permettre de se faire une
idée du prix ded solution. Il faut apprendre a respecter les rations entre prix et valeur du probleme.

En g®n®r al , il est au minimum de 1 ° 10. Par
ses processus marketing. | I's flaQud dea eCA Us WPpP In®
l e client. Et ce 10 doéinvest:i doit correaspond

tériel, formation, paramétrage, maintenance, etc.

8 0On pourr a utiliser cel ui qui figure en bonne pos
http://www.afic.asso.fr/\Website/site/fra_rubrigues_espaceentrepreneurs_businessplanplandedevelopgement.h@o mme I 6 AF I
regroupe les inveisiseurs, il y aura de fortes chances que le plan correspondra a leurs httentes
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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 & un cahier des charges de solution, qui intégrera le cahier des charges sur le produit (y compris des
contraintes de codt) et sur tous les éléments du mix marketing : le produit, la segmentation, le prix du produit, le modéle de vente. Facile, non ?

-
(o}
'-g Clients ¢ > Probleme ¢ Solutions
= CONncerneés existantes
Segmentation \;:?clnebllgr:: X
g Contrainte
- ~ de prix du
5 Labos Solution produt
)
m Cahierdes
fUT;iEI‘?I‘?ﬂ
Cqmramte de
coltdu produit an et revenu
Hechng € > potentiel
o E \ 4 ‘I’
8 © Plan marketing et vente
E

Volume du
probléme

Modéle de
vente

{

(cc) Olivier Ezratty, 2012

Un schéma qui explique comment travailler sur la valeur de sonaoffaetir du probleme de ses clients.
Le détail? Dansungidéod bune i ntervention de | dauteur au Startup

Quand onméne ce genre de réflexion, on se retrouve a concevoir Bosiress plan en méme

W

temps que son produit, et pas aprés. Trop souvent, le business plan et le plan marking sont congus
tres tardivement, apres les choix sur le produit, ses fonctionnalil€s etoix technologiques. Le
message ici est de paralléliser ces taches de conception. Si vous vous étes posés les bonnes que

tions qualitatives et quantitatives sur la valeur du probléme que vous voulez traiter, vous aurez déja

produit la moitié de votr@lan marketing et aussi de votre argumentareCéest - a de g
| 6efficacit® bulsiness de votre startup

Proposition de valeur

La valeur de votre solution est | 6assembl age
de votre produitdont son prix.

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

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

T En mod | e btob cl assi que, mentle seivite®unproduit propl 6 e n t

sé par la startup. Dans ce cas, il est généralement possible de décrire la valeur économique pr

duite par | 6o0offre de | a st arldlapréatiof tlevaldurepto s s i

a peu pres synchrone avia monétisation.

1 En modele btoc, le service peitte gratuit ou partiellement gratuit (en modéle fremium). Le
service est alors payé soitrbes sources de revenu autres (publicité, sponsoring, etc) soit pas la
part des clients qui paye la version pagadu servicelLa création de valeur peétre asy-
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chrone avec sa mon®tisation. Dans | es mod | ¢
ilisateurs de | a version gratuite avant

Danslesdeux cas de figur e, |l a val eur g®n®r ®e par
bénéfice et son colit globél.e t out comparati vement =~ | dlexi st a

Ces deux composantes ont une part économique et chiffratdeannssi immatérielle et ématio

nelle, surtout dans le cas des offres destinées au grand jublic.c out gl obal ddéune
notamment | e prix ° payer pour | a solution, |
induits en matérieou services, et tous leaitres couts indirects cach€&s6 e st ce que | 60
TCO en anglais, pourtetal cost of ownership ou «cout total de possessien

D s que | 6on cr ®® une soodevsdué drectergentimond@poursonv al e
utilisateur potentiel, |l e di scours de proposi
des réseaux sociaux et des jeux. Passerldun ¢«emps> a une valeur sociale difficile a quantifier,
surtout si | 6! imee sestl O@mordantpear f oi s capabl e
sociale va augmenter dans le temps, neseraeit qubéavec | a croissance du
service.

Cette partie du discours de | 6en edgissqurns potetiels. e s
Avant méme de se poser la question de la monétisation, ils se demanderont quelle est la proposition
de valeur de la solutioh Estce que les clients seront préts a la p&yArquel prix acceptablEt
audessus de ce que cela apatcréer et a vendrden amont de la valeur de la solution se situe la
valeur du probléme. Combien cela cofiteau client de ne pas traiter son problePe

Dans | e march® de | 6l nternet, certainslawntrep
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. Googleadtendu trois a catre ans avant de devenir prof

table grace a sa mécanique des AdWords.

Ceci a été rendu possible par des moyens financiers tres élevés en capital risque, pouvant aller
jusqubé”®™ des di zai nRow und startupilntefhda génératiah ele revenl pizblr s .
citaire passe par | a cr®ation dobéune audience
y arriver et pour g®n®rer du revenu publicita

Segmentation

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

Tel projet Inten e t ®voque | e gigantesque march® de | &g
gubdune ni che etdes redsorts re sqmtpas @valués. ¢l autre projet ne décrit pas préc
sément les segments clients visés, ou le profil type du cliehtautre confondra un marché (en
revenu) avec un p®rim tre doébusage .(nombre dobl

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

Déautres pensent québil est dangereux de se | ¢
qui | imitera alors la capatit® de cr®ation dbo
Le plus souvent, m°me | es ruptures de march® sO6®t ablusssent

musicaux. Marché créé par Sony a la fin desées 1970 avec son Walkman, et plusieurs fois transformé par ruptures depuis.
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Le circuit de | 6innovation
Par Anne RicauddeMarket Solutions Consulting

Comment réussir la « double transformation » de son innovation en solution clien
ment finalisée et vendable et de son innovation en business c®ncret

Une fois que | don sait oY% ar r bsyikest utile dé¢
connaitre | e circuit et s eup teghmologjgeiesa pou -
objectif de d®vel opper un business re iy '\‘
cel ui déun | aboratoire de ®&Del mé me nrs &/\/ /
ci res de R&D. Le travail sur | 6of frie ' ‘

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 et
dans ce cas souvent travaillé dans une équipe (de R&D, technique ou autre), mais rarement dans tous les d
concern®s.nCpest |l aquelike il est important pour
parce quodéil a une connaissance | imit® du circuit
Les jeunes startups technologiques vont souvent$ ocal i ser sur | 6amont de- |
loppement de multiples versions de concepts, spécifications, démonstrateurs et prototypes) puis directem
| 6aval (commercialisation).

On constate souvent que la confrontation marchétsligotentiels intervient trop tardivement, en phase deprot
typage trés avancé voire aprés le lancement dans certains cas ! Les étapes intermédiaires entre la R&D et
sur le marché pour construire une offre vraiment compléte, vendable et rentable ptéparer un lancement et
une adoption initiale efficaces sont survol ®es p.

Quelques exemples classiques :

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

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

avecunesous r ai t ance mal verrouill ®e pour | e coeuse c
lastatup ou | a rend trop d®pendante doéun partenair
T Lel ancement déun ¢cphb®séentd® cormhmd i wme ésol uti on ¢
comme une solution finalis®e, d 6 un pr ertiant gar rappott v
“ | 6exi stant et © |l a concurrence) ou doéun prad.L

turité du marché.

T L6 at t amqrahés relaivement ferméssans avoir choisi le « bon cheval » et notamment le partengdre di

introduit qui va vous permettre dbéacc®der au ma
i Lavente opportuniste¢ ° ceux qubdbon connait d® " €& sanhs ptr
de tactiques marketing, qui doivent étre tres différesedn les cibles et la maturité de marché.

Des startups me disent parfois : ¢ on | ance ce ¢
clients é. Pour | es produits aux cycl esbidnevemltu o
ressources de d®vel oppement sans validation marc

Pour certains types de produits aux cycles de développement courts, de quelques jours a quelques mas, et
tissements limités, cela parait effectivemerga nt ant . Mais | 6i mpact sera for

1 Au niveau des ressources humaines et financieres : une démotivation des équipes qui ont parfois travail
rien ou a coté du besoin client et qui vont devoir refaire ou faire poucénigui a été oublié. Et puis des isve
tissements (temps/colt équipe de développement) mis au mauvais endroit et inutiles et des colts1supy
taires pour rattraper.

1 Au niveau marché et clients : un produit incomplet ou instable, une approche commepa@lteroste sans
ciblage se ressent trés clairement par le marché et limite votre crédibilité professionnelle.

La circuit de | édinnovation au march® comporte ade
nagement, de marketing et develppement commercial.
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Pour en tter quelquesins :

9 Trouver des idées innovantes etles évaluer | es trouver ~ | 6aide de i-m
son R&D, a la veille, aux études, aux techniques de créativité etc. Les évaluer avec des outils de scorir
seulement sudes criteres de faisabilité technique.

T Valider |l es besoins client®sudes| dépppotuont ®®d
les limites et nécessités des études de marché.),

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

1 Suivre le développement de son offrebusiness case et revenue planrpogr identifier les offres rentables
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 efficacementdéployer une stratégie mating solution : quelle offre pour
qui, pour répondre a quelles problématiques/besoins clients, vendue a quel prix, par quels circuits d
avec quels partenaires, apportant quels bénéfices clients et différenciation concurrentielle, etc. Avds de
pour décrire finement stratégie, positionnement et messages clés pour planifier le lancement et urapla
tionnel marketing couvrant les tactiques de marketing pédagogique pour faire connaitre un nouve:
déoffre, de d®v e loorfajpeccompaitre la stastup etca Mmuvell@dffi®, dgpdéveloppemer
|l a demande, dbéactions conjointes avec des part

9 Développer les ventes initialesle solutions innovantes avec un plan opérationnel de ventes, une prioris
des clients par cible et tactigues commercial e
amont et de gestion optimale de son cycle de vente.

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

comme | a construction doéune offre de test poa-r
|l yse d®t aull ®e des affaires gagn®ps dbaptirdme s
transformati on commerciale de | 8i nnovation.

En tout cas, on ne peut plase p auwmne mne sk@gmentation de ses marchés cibles. Etypas se

l ement pour ensuite d®r oetdoreplan de@énérgiionale leadsisa ct i ©
aussi, pour peaufiner son produit®wo n ser vi ce et soOéassurer quoil
Nous verrons plus loin comment une bonne segmentation pdenceéenun discours de ventplus

percutant pouses clientgotentiels

Une bonne segmentation permet aussi doéoi dentif
est la plus pertinentt que vous prospecterez en premiggalement, il faudr les cibler en premier
et si |l e cycle de vente soéy d®roul e bi enqg, con

ments clients adjacerisLes premiers clients doivent pouvoir servir a créer une forme de viralité
sur les autres.

La maitrisedes aspects quantitatifs de ce travail de segmentation est utile pour démontrer-une co
nai ssance de son mar ch®. On pourra sbObappuyer
(souventgr at ui t ement sur divers si tsewscesdNSER CRE-r mat i
DOC, etc)d 6 e n  p r petp ioventairaians les annexes du guide.

Voici quelques critéres classiques de segmentationi | i sabl es dans | dentr ey
T Part ai | | e d:Gueersalution pth | s @ ateelleers psiaité aux TR, PME ou grandes
entreprise®

20 Cette approche est documentée dans le céléBressing the chasmde Geoffrey Moore, cité dansBibliographie
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1 Pargéographie: ciblezvous les entreprises de votre régida,plusieurs régions, de vopays
(ici, la France)européennes, mondiales, américa&ans quel ordre

1 Pars e ct e wtwité :dfibamce, santé,
services, transports, construction, tc

T Part ype dout led cadrestea

ciaux, le marketingla R&D, la finance, =
etc.

Et pour ce qui est du grand public

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

T Parni veau de p o:clasee moyei@SP cCBRy; tgrandesfortunes,habitant en
appartement ou pavillon individuetc.

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

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

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

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

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

La stratégiedek 6 Oc ®a» Bl eu . e
Leconceptdela8t r at ®gi e dr»ea été aréce® 2005 pﬁi’ : 2 :

W. Chan Kim et Ren®e Mauborgn| AD a
déann®e do6®tudes. Blué GceadStrategyelnsts U n ¢
tuteée au sein de | 61l NSEAD ~° FceEnt pour
gie.

Comme de nombreuses th®ories STRATEGY e, ce
sdbappui e sur | 6o blb@étudeadeicas fde sliece e
comme do®c heteentaned 6dianndsu sum i es e s p®rio
de 120 ansLe livre Blue Ocean Strateg¢ ® mar r e ai ns Uscontested Market Space tude
de cas du Cirque du Soleil g e ST

La formulation ° haut niveau OSSR e
au premier abordelle consiste a ne pas se battez a nez avec les

concurrents ®tablis, gue ce soit en innovat.i
rouge, plein de sang des concurrents qui sO0®t

en répondant a une demande latente lileists, a créer une nouvelle demande, un nouveau marché.
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Vu de | oi n, cela ressemble f:oral I"erunl "'moa: | ee rd
core, changer la donne, redistribuer les cartes du marché, rendre obsoletes les acteurs erdstant. Sa

pour autant que cela soit une rupture technologique, méme si la plupart des ruptures ont une ou

plusieurs composantes technologiques $acsntes.

De pr s, |l e mod |l e de | 6oc®an bleu sbébacwompag
ventadbautres m®t hodes exi stantes ®couter ce
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, endlgs codts et les bénéfices, éliminer le
superflu (qui rappelle certains ouvrages de Clayton Christensen) limiter le colt des nouvelles fon
tionnalités, etc.

Notons que le modeleLean startupn 6 e st pas ceocntaelduic tde rled mov®a
augmenter ses chances de r®ussite ddean$tastr at
tupé, ce doébautant plus que |l es deux mod | es sbe¢

Sources de revenu

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

Exemples Publicité 21 Transaction Souscription Licence
de modéles économiques du weh
Moteur de recherche Liens X (en entreprise)| X (en entreprise)
Google, blinkx, PicScouExalead sponsorises
(Dassault Systémes) Paid inclusion
Contenus gratuits Banniéres, Affiliation
Portails, médias, forums, vidéo, AdSense,
blogs Sponsoring
Contenus payants X (complément) Magasins Magasins
VOD, Musique, Sonneriesour doappli| doappli
mobiles argus (artprice)petites mobiles mobiles
annonces, b a nappl- €
cations mobiles
Agrégateurs de contenus Bannieres, Affiliation Freemium (ce
Wikio, Technorati, Google News AdSense, tains lecteurs
lecteurs RSS Sponsoring RSS)
Réseaux sociaux Bannieres, Affiliation X (Viadeo,
LinkedIn, Facebook, twitter, v AdSense, LinkedIn)
adeo, Copainsdavant Sponsoring
Services payants X (complément) | X (tirages plo- | X (Meetic, jeux X (SaaS)
Bourseen ligne tiragesphotos, tos, vente de en ligne)
stockage, rencontreux en ligne, biens virtuels
logiciels en SaaServices en ligne dans les jeux)
pour mobiles
Commerce en ligne X (complément) X (marge
Amazon,Rueducommercé/ente- commerciale)
Privee, Fnac.conegtc.

2Lvoir cet excellent article klow to make money on the Interriet q u i d®crit |l es diff®rents mod | e
en 2006 suhttp://www.stromcode.com®8/03/01/makingnoneyon-theinternet/

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2013 Page41/ 304


http://www.stromcode.com/2008/03/01/making-money-on-the-internet/

Services en marque blanche | X (complément) X X X
Recommandation, modération d¢
contenus, f de contenus, oo
merce en ligne, comparatepvente
de données marketing, identité
numeérique
Intermédiation commerciale Bannieres, Affiliation
Enchéres, comparateurs, boutiqu AdSense, Vente directe a
virtuelles, social shopping, cash|  SPonsoring, BFR négatif
back, recherche de servicesffrets| Partenariats (coffrets @-
cadeaux deaux)
Moyens de paiement Commission X X
PayPal Google CheckoutSquare
Facebook Credits
Intermédiation publicitaire Marge
ValueClick, RealMedia, HiMedia
_ Donations poo- | Contrats pluria-
L Donat|ons_ . tuelles nuels (Google
Wikipedia, MIT, certains logiels avecla fondation
open source MOZi”a)

Les sources de revenu constituent une composante clé du modele économique de la société. Mais
attenti on, c e! Lennioeecke Ecorpraigue éstala cenebimdisen de ces sources et de la
structure de cout da société. La différence doit étre positiv@inon, a quoi bon générer du chiffre
doaffaire si cb6e®t pour perdre de | 6argent

Quelgues regles de bon sens peuvent étre appliqguées dans la définition de son modele, en particulier

dans | e domati ne de | 01l nte

1 Aligner le produit et le modéle économique cela va de la placeéservée aukons formats
publ i citai r e stlisdteundu site dvébnatlae aorfstauctien du parcours utilisateur
(pour | 6orienter vers | 6achat ou | a pudlicit
teur pour faciliter un bon ciblage publicitaire.

T S6i | yienaléctire lenadglephblicitaire dans lebusiness plancomment la publicité est

contextualisée dans le site web, commenieiestcommercialisée (via quelle régie, etc). Quel
est le modéle de revenu de la publicité
CPM (colt au mille, dans les ba
niereg, CPC €odlt au clck également

dans les banniérks CPA olt a Tarification de la publicité

| 6acti on, Joou Afftiaticiat « Affiliation
(commissionnement sur les ventes-g
. « CPA
nérées comme sur Amazon). Quels so
les effets de seuil qui accéléreront I: - CPL AN
profitabilité du modéle économiqtfe? « CPC
Dans | e odgle Fretiiudh . CPM
quelle est la limite entre versionagr peomrce. —
tuite et version payante du service o T\

du |Og|C|e|7 Comment pourrab”e Risque cdté annonceur ou site

Volume vs valeur
Effets de seuils (AdWords, régies)

22En général, le CPM augmente avec le dépassement de certains seuils de trafic pour un site web. Loctteelenviron les
3 millions de visiteurs uniques rdaMédiameétse (paantqu®i ) , pielute apprae
grandes régies et agences de publicité en ligne. Cela mécaniquement augmente la valeur publicitaire du site.

BCfcetexcellentarticleke Freemi um 5 raisons doe s>seaCGharles,Miglot pulili&ssgrifecs =~ pr
crunch France.
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évoluer? Quels sont les taux de tiormation du gratuit au payaftOntils été expérimentés
ou existet-il une réérence @ marché en la matiefe

1 Décrirelesc 0 %t s d b ac g ui, sipassibie déja éxpérimantésedant I phase béta, en
tenant compte du fait que les utilisateurs acquis dans cette phase ne sont pas représentatifs de |z
masse de votre marché. Cesco@tsadc qui si ti on doivent °tre hab
déaffaire que | es wutilisateurs g®n rend- en |
|l ement de faire du chiffre doéaffaire, nmais
la structure de co(dt derevenu est profitable et comment la profitabilité va augmenter avec le
vol ume doaffaires. Dans |l es c 0 Jeddsgendrd@tiamc q Ui S
(' 6identification des pr o atpredeiaslemande) est souvehia n s
sousestimée, parfois méme oubliée. Il faut donc se poser la question des catiokien de
leads sontls nécessaires pour générer un projet client ? Combien de projets pour fairelson bu
get? Estce compatible avec leombre de clients potentiels surle marghd e | 6 on a i d
dans sa segmentation ? {€stcompatible avec les taux de transformation généralemena-const
tés sur le marcké?

1 Commentévoluent les revenus et les coltu gré de la croissance en volumeldé ac? i vi t
Les meill eurs mod | es sont ceux 0% | es c o %t
l e biais do®conomies doé®chell e.

1 Se préparer ahanger de modélenotamment pour un passage du gratuit au payante pa-
sage de la publicité dasi que ° l 6affiliation. Ne pas h
(payant/ gratuit, diff®rentes sources de publ

1 Observer le marchéquels sont lemodeles qui fonctionnent le mieux? Estce que les keders
du marché en part de voix sont bien profitaflésn exemple ®vi t er doéi mi ter |
Twitter si celuic i nba pas encore trouv® de mod | e ®c
comme | 6a fait Yammer, qui tieésdxenireprisesy st me de

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

Modéle de prix

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

dans quelle partie ducomngpt d 6 ex pl oi tati on des :dbldgeematkstings er a
colt des ventes, R&D ou autre.

1 Mode de tarification des logicieét services en ligne

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

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

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

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

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

un moteur de recherche

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

V Le prix de revient de votre offre car il ne faut évidemment pas vendre a perte. Si vous crééez
une solution matérielle, il faudra en général que son prix public soit au moins trois ®is sup
rieur 7 ssobnageiotHitdoundiproduit 1 mmat ®r i e b, i
ni re " devenir rentable avant |l a fin de sa

1 Mode de tarification des services

Dans le cas des services, quel taux horaetqoier pour ses ingénieurs selles métiers et la durée
des prestation® Fautil travailler au forfait ou a la régie Peuton intégrer le prix du service dans le
pri x do®ouréqurajuement |

La encore, il faut se positionner par rapport aux reperes du marché. Danicks dexst préfrable
de travailler au forfait, surtout si il sbagi
startup technologique du tout, on est juste une société de service.

Pour ce qui est de icieldl est mébérableade vendne dis service idaneleqeet |
du | ogici el est émnmiosr eern siounv reef fpiocuarc i an®. B l 60
tegre du service, la structure de co(t des projets peut facilement devenitiabbstr

Apres, tout dépad de la nature du busindss

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

les prix versle basios que | 6of fre de services va sO0®l| arg
dé°tre cal ® au prix | e pl us b apmpeurae qureatendahc®a g e n

dévaloriser votre aleur ajoutée et votre spécificité.

Structure de marge

Quob-est qui g®n re de | a mar ge o {ueRguiadlafaire viveel?l e p
Estce bien rentable ? Est que la rentabilité va augmenter avec le temps et la taille de

| 6 ent r eqeaquessa vateur &ositee est bien diffééenpour maximiser cette marge ?-Est

gue | 6entreprise pourra r®ell ement DdDEnN®f i ci er
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I 1 faut aussi se demander quels sont | essrep
plans de la société. Cela concerne les différents ordres de grandeur de la soctété i f f r e d o
r o

ARPU (chiffre doaffaire par wutilisateur), p

Dans | 6l nternet, | es ef f Paursun gitédgRatuib fmdntéar & publt p a
cité, plus son trafic augmentera, meilleurs seront ses revenus publicitaires rapportés au trafic ou aux
visiteurs uniques, par | e biais dobéeffets de s

Par contre, dans certains cas, les colts pourront éwahgere plus rapidement que les revenus,

not amment |l or squodi |l sbagit de r®seaux soci au
croitre exponentiellement avec le nombre de visiteurs. Ces éléments doivent étre anticipés dans la
creationdesonwpt e dbéexpl oitation.

Thermom tre de | 6ARPU

Lecalculdegc | 6 Aver age R dourainun eepée entéressantear ragport aux sociétés
existantes doéun secteur dobéactivit®. Et en par
Le tableaypage suivanteassemble quelquasms de ceARPU pour des éditeurs de logls, soog-
tésinternet, médias et opérateurs télécoms.

L6ARPU est ici calcul® ° partir du chiffre d
divisé parlenombrd 6ut i | i sat eurs. Ce nombre est soit ul
|l e web, soit un nombre déabonn®s moyen pour |
Le tableau qui suit date de 2008 et t@stjours

ddoact ual i tlaRgandé dispanté des Vendre des données statistiques

ARPU selonle m9d6|e econormqu@n COre- De nombreuses startups intégrent la commeraialis

tate queles modelednternet financés par la  tjon de données statistiques dans leur elode ree-

publicité sont compris entre moins de un Eur nu et leur business plan. Des données a usageema

et une guinzaine d &-E ting, portant sur les usages et profils utilisateuds cc t | | |
teur mensuel. Et dans un grand nombretde s lectés par leur site web. Cela peut relever par exem

. e 5 de donn®es portant S wf
tups modestes, cet ARPU esférieur a un ments de consommateurs et agreés marques ou

Eur o ! La mani e dnd @ produits. Dans certains cas, les données sont géolc

siste & augmenter la valeur générée :duserv | i s®es et permettent ad
Tsurtout sOi l est p a ) phiques avec un bon potentiel commercial. it ®,
mc_)déle deservices est gratuit. Et plis pubi- Ces éléments du business plan sont toujours une s

Cit® sera contextuel de«cadeau Bonux complétant lesources dera+ 3 AR P U

Depuis quelgues annéetes modeéles Fee nus traditionnelles. Ils sont toujours pris avec d
mium ont pris le dessus sur les modeles ipub pincettes par les investisseurs. En effet, ces donn

. . ~ statistiques sont rarement trés critiques pour |
crtair e_ S et . I 6 A R P U _d marques qui disposent déja de panels et autres sou taux
de transformation des clients gratuits enclien g i nf or mat i otemernt etrle ptofiing deo
payants.ll manque a ce tableau un busines leurs consommateurs.
quel appa_ru dEp‘_J'S 2008 la ) Vente Les données statistiques peuvent avoir de la valeu
doappli@at eensnagasi n eles portent sur des informations vraiment inédite
mobiles. qudelles concernent une

R correspondant a un probléme business clé c
Not ons que | 0ARPU de marques, sont freqquemment mises a jour et sont N®
| 6®poque " environ $: ciesa transformer en actions marketing et comm@ i t d
peu plus de $5. ciales. Les meilleures données restent celles qui

mettent de mieux cibler ses activités marketing

Mix produit et services commer ci al es et ddéen r ®

on t tt sflexi | . d | En tout cas, ien rares sont les startups du web qui o
n trouve cette rerexion classique dans réussi a générer des revenus avec la vente de doni

monde du logiciel. Ainsi, un logicietiestine statistiquesn marge de leur business model grinc
aux entreprises efitsouvent incomplet eté pal !

cessite des développements spécifiques pc

étre déployé chez un client. Leime to ma-
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ket» et le manque de moyens poussent la startup a vendre sous forme de service ce qui ne peut pa:
étre intégreé dns le logiciel.

Au point que | e mod | e rencontre rapidemment ¢
tamment , |l e d®vel oppement ~ | 6internatimnal d
patible avec un modéle « produit » voiredigribution indirecte.

Mais il est normal pour une startup de démarrer son activité avec un fort mix service car le produit
néest souvesete peats lean csotraer tcup ne di spose pas d
assurer la part de services eggaire a son déploiement chez les clients. Partant de la, la startup
logicielle doit cependant faire son possible pour progressivement diminuer la part des services dans
son activité, surtout si elle vise un marché dont le volume est important. Lesdeffeiser pae-
naires seront indispensables pour mener ~ Dbie
S L
. La startup décide de lancer une

stratégie partenaire et de
déléguer a des partenaires la

: creation de solutions sur mesure
o La SSII développe ses
S propres outils pour )

5 améliorer la productivité Léapproche produit mo %’t_r
0n 2 de ses développements l'imites et | 060®quipe el |
-8 spécifiques (framework, répondre aux besoins des clients O
© = toolbox) avec du code spécifique g k=
— o ©
- S5
o @ . . . . S E
59 Service Service outillé Produit © A

o o 3
5 9 D -
o g 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
El'l e doit aussi apprendre ° r®sister aux dema
exercice doé®qui | idépendann©n pourra expliquer mue & gualitét de ax pol

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

La startup doit alors se demander comment constituer ugsteéose de partenaires qui vont assurer

tout ou partie des activités de services autour de ses produits. Pour les premiers partenaires et les
premiers projets, il faudra apporter ces derniers aux premiers, les former, les soutenir et non pas
seulement essay de les appater avec un bon taux de remise sur la solution.

Cbhdest seul ement apr s un premier projet r ®u
| 6i nvesti ssement temps et comp®tences r®ali s®
participer a la génération de demande chez ses propres clients.
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Résultat
opérationnel

par
Years of Revenue/Y UU/ Mo Business  Yearly ARPL Yearly ARPU utilisateur

Company or business  existence 0 Ye0 (million) modele (Euro) (%) 0€el

SalesForce 9 730 1,1 Paid service 664 909 45

Bouygues Telecom 12 4796 9,3 Paid service 516 722 80

Boursorama 10 2725 0,590 Paid service 462 633 113

Free 8 1212,4 2,904 Paid service 417 572 77

Time Warner (cable) 36 11646 32 Paid service 364 499

Canal+ 24 1740 5,3 Paid service 328 450 10

Amazon 13 13238 55 eCommerce 240,7 329,7 11,0

Meetic 7 113,8 0,577 Paid service 197 270 5,9

Expedia 13 2202 12 eCommerce 183,5 251,4 36,4

RueDuCommerce 8 3128 2,5 eCommerce 1251 171 1,6

TF1 21 1782 14,904 Advertizing 120 164 15

VentePrivée 7 350 3 eCommerce 116,7 160

M6 (chaine TV) 21 7404 6,912 Advertizing 107 147 16

Microsoft 33 43796 950 Software 46,1 63 17

TicketMaster 32 1116 25,8 Mixte 433 59

Priceline 10 1028 25 Affiliation 41,1 56 4,0

SelLoger.com 7 69,48 1,9 Paid service 36,6 50 15,8

RightMove UK 8 93,8 2,6 Paid service 36,1 49 19

Pages Jaunes 7 402 14 Advertizing 28,7 39

eBay 13 6340 258 Paid service 246 34 6,1

Move.com 10 209 8,5 Paid service 246 34 -0,4

Google 10 15271 643,8 Advertizing 23,7 32 7,2

Time Warner (cable adv 36 633 32 Advertizing 19,8 27

Monster 9 1052 75 Paid service 14,0 19 1,3

Y ahoo 13 5087 514,8 Advertizing 9,9 14 0,6

AdenClassified (job) 18 39,7 6 Paid service 6,6 9,1 0,8

AOL (advertizing busine: 23 1628 274 Advertizing 5,9 8,1

MySpace 5 571 110 Advertizing 5,2 7,1

Autobytel 13 57,9 12 Paid service 4.8 6,6 -1,5

ArtPrice 21 5,3 1,1 Paid service 4,8 6,6 0,5

MaxiMiles 9 17,12 3,984 Affiliation 4,3 5,9 0,8

MSN 13 2346 572 Advertizing 4,1 5,6 -1,6

NotreFamille 7 10,478 2,82 Ad+services 3,7 51 0,2

AlloCiné 9 16 4,8 Advertizing 3,3 4,6

C-NET networks 14 296 131 Advertizing 2,3 3,1 0,1

Craigslist 13 109 50 Paid service 2,2 3,0

BankRate 25 120 60 Advertizing 2,0 2,7 0,5

Facebook 4 219 120 Advertizing 1,8 2,5

Doctissimo 8 11,5 7,22 Advertizing 1,6 2,2 0,6

SeniorPlanet 12 3,1 2,2 Advertizing 1,4 1,9 0,3

TechCrunch US Blog 3 2,1 1,5 Advertizing 1,4 1,9

Google AdWords 10 1 1,35 Advertizing 1,0 1

Sky Pe 6 368 370 Mixte 1,0 1,4

AuFeminin 9 19,988 23,2 Advertizing 0,9 1,2 0,4

Wikio 2 2,1 10 Advertizing 0,2

Blinkx 3 9,3 64 Advertizing 0,1 0,2

Dans | e m°me temps, | 6activit® services inter

équipe a part qui joue le réle du premier partenaire service pour la R&D de la STataupousse a

bien organiser la R&D, a définir des APIs pour délimiter ce qui releve du produit ou des extensions
réalisées pour les clients. Une roadmap doit étre gérée par une personne qui définit ce qui est dans
le produit et hors du produit et limited pressions commerciales pour faire évoluer de mamiere i
cessante le produiLa discipline de gestion de la roadmap consiste aussi a identifier les éléments
génériques des nouvelles demandes clients pour les intégrer dans le produit soit sous farthe de fo
tionnal i t®s soit sous forme dobéoutils de param
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Léoactivit® i
aussi jouer le role de la Conseil
formation des paet
naires et des clients.
Dans un monde idéal,
cette activité se focalise
sur les projets sur les
nouveaux produits et
avec de nouveau Code spécifique Paramétrage
clients. Et les paet

naires prennent le relai

aussi vite que possible. API

Formation

Services

Cela peut entrer en , o/
contradiction avec des Outils de paramétrage
objectifs de rentabilité

et de taux Produit
des équipes qui vont
étre assignés a
| activit® services de | a

startup. Aux dirigeants dgérer a vue cette contradiction, en gardant en téte que la startup se portera
le mieux avec un écosysteme aussi dense que possible, augmentant la capillarité de contact avec les
clients.

Produit

Une bonne pratique consiste aussi a provoquer des rotationsesnéaipes en charge du produit
et celles qui sont en charge du service. Cela renforce la connaissance du client pour les premiers et
| 6empathie et | 6exp®rience de tous.

Plus généralement, les startups ont donc besoin de faire des choix dans leur s@atécligue du
client. Estce que la valeur ajoutée du produit est bien maximisée dans le mix produit/servae prop
sé? Este que ce mix est compatible avec un développement géographique, un modeéle de distrib
tion indirect et avec le volume nécessairer@uortir les colts de développement ?

Lorsque le poids des services est préedominantimaurt t r e @nrprojét ahezrua clierdt que

ce service est réalisé par lastatupon a af faire = sewieeogiilléd> Agon ap
Voir que la stetup est avant tout un prestataire de service qui apporte une solution clé en main a ses
clients, et gui sbappuie sur des Dbriqgues tec
débassembler et mettre en Tuvre chez | e client

Le ser vi c epasorestapprétié®desirvestisseurs qui cherchent de bons rendements fina
ciers a leurs investissements.

En effet, cbest un type dbdéactivit® qui croit
déploie difficilement a une grande échelle gépbmue. Un investisseur sera donc rassuré si la
startup qui démarre au stade dsewvice outillé& a un bon plan pour en sortir et devenir uneeentr

prise «produit» qui ne dépend plus autant de ses services pour déployer sa solution chez les clients.
Cepl an met g®n®r al ement en Tuvre une ®volutio
une strat®gie de partenariat permettant de s
la solution.

®Ce noest pas sp®cifique ~ |1 6®dition de logiciels e¢daasdi ti on
Il 6i ng®ni erie traditionnell e.
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Estil censé deslancer dans le matériel

Dans | 6® ectroniqgue de | oisirs comme dans | e
conception et la distribution de matériel numérique est généralement considéré comneeLcasse
par les investisseurs potentiels.

En effet, les business modelsasiés présentent des risques consequéatdifficulté de produire

a co(t raisonnable en petite quantité au démarrage, tout en préservant des marges cderectes
besoinsignificatif de fonds de roulement (BFR), la concurrence des grands actesestdur de

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

Rares sont les startups qui réussissent dans ce domaine. Mais quelques acteurs frangais ont attein
ces dix derniéreannées la taille critique dans ce secteur, notamPRemot et ses nombreuxapr

duits Bluetoothou son AR Dron®u LaCIE et ses différents systémes de stockage au design épuré,
Archos avec ses hauts et ses bas et ses tablettes Aetlianidsi Modelabs ses mobiles persoan

lisés ou encore, plus réecemment, Withings et ses objects connecbsa ns | es of fr es
peut aussi citer | e cas dO6OAn®via et de ses s
ameéricaine créée par des fraditmnais qui propose des serveurs de stockage et de diffusion vidéo

et audio pour le cinéma numérigeteest leader mondial de son marddéns cesleux derniergas,

l e mat ®r i el est © base de technol ogi eielshhB- et |
priétaires qui tournent sur une version de Linux.

Alors fautil abandonner pour autant cette pidt€ar forcémentLa vente de matériel permet de
proposer des solutions c¢cl ®s en main Teuméme | i en
de protection des logiciels et/ou services en ligne qui peuvent étre intégrés au madie.st c e
qgue propose Withings qui associe ses objets connectés a des logiciels pour tablettes et smartphone:
et un service de stockage dans le cloud.

Selancerdan | e domai ne pr®sente | es m° measnicigxe genc
| 6of fre, valeur ajout ®e ppixydesign et ergomomsppxmisrket e u r
ting pour toucher les clients. Le modele de vente idéal est le modélearidamche via des indu

triels qui vont pouvoir générer du volume par leurs canaux de distribution. Mais cela peut étre des
industriels du marché a la recherche de solutions innovantes.

Les modeles dits desubsidizing» sont également intéressants, othote dans les mobiles et les

settopboxes, |l e co%t du mat®riel est financ® par
sont souvent les opérateurs télécoms et de contenus qui pratiqguent ces modeles. Ils soni-trés court
sés par de nombreusesstarel et il y l'a tr s peu do6®Il us

La startup qui se lance dans le matériel a besoin de plus de capitaux, notamment pour financer son
BFR. Mais aussi pour créer les mowWeouvent nécessaires pour obtenir un bon desggnéma

rer la production en sotgtance. Les investisseurs potentiels seront attentifs a la maitrise de la
production industrielle comme ° <celle du mark

Une astuce a connaitre tout de méneéle consiste a faire acheter le matériel par ses sl{btb)
directement & 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
modele supposévidemmentjue le clieni qui peut étre un retaileraccepte de prendre ce risque.

28| faut que le co(it de fabrication soit maximumde la moitié & sonprix de ventepar la startup.
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Barri res ° | 6entr ®e

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

Dans les produits industriels eslogiciels, cellec i est souvent technol ogi
des brevets ou le secret istlur i e | . Cela emp°chera | es concur |
solution équigente a lavbtre En théorie.

Mais |l a barri re utnrdeéenha®et peurnotreammhdantr didras
tout ddédabord si mpl ement bfuaferontladéfé&renePlus tapideraentq u a |
une base installée sera cangte, plus difficile sera la tache du concurrent, surtoutestidifficile

de changer de solutiorC6 e st particuli rement val abl e S i
sbaccompagraei adr d@u gteatRo € kd det c o aavecdelvelume. s 6 a c ¢

Ensuite, il y a la capacité a créer un éstaye autar de sa solutioplateforme.Plus il sera dense
et plus vos partenaires auront isvedu temps sur votre technologie, moins cela leur laissera de
temps pour le faire chez vos concurrents.

Derniére barrieral 6 ent r ®e, qui esfteanasbe pr @pdamierspoaur b P
jets dbébune cat®gorie 7 | ev er -ridgaesirs. Unerfais queilemp o r
principaux projets sont financés, les VCs passent généralement & autre chose et celadapite les
citésde financemest des projets « Mo ».

Quelle que soit Il a forme de |l a barri rea’ 1| d6e
lité de la solution, financement, écosysteme, elle devra étre clairement énonegeis e vos
investisseurs potentiels.

Quid du copycat ?2ddun succ s ®tranger

Dans | 6l nternet, cbest un sc®nar i-oongepis agsezf ai t
ttt un succ s ®mergent, surtout am®ricain, p C
sb6y d®\we domcepp peut fructifier en France et méme donner lieu a une extensisn eur

p®enne. AuUu bout dbébun certain stade, | 6am®rica

ce «copycat» francais ou européen.

Ce scénario fonctionne mieux lorsqueskervice déployé en France a une composarsecie

centrée» dépendante du pays, é 4 néby a pas trop de staOnups
peut citer | e cas de Meetic cr®® en 2001, en
aux SA.Au point dbéaller plus Il oin que | e mod | e
activités européennes de Match.com, et non le contraire

! néby a pas de honte ° c¢cr®er un copycat, sur
natue i ncr ®ment al d @t at déapparentlLesrcopycats e
votre aura m®diatique sera meilleure si Vvotr e
succes atteint

Effets de levier commerciaux et markegin

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

sO®t onnera que son produit ne soit pas achet
b®n®f i ci ® dbéune couvert ur gusigurseélénemrtsledlient ésos- ni v e
merg® dooffres et doit en permanence faiure de
tés du marché est souvent trés floue, et le passagaide © have> au «must have> est affaire de

temps.

D 6 u namierargénérale, il faut trouver les bons effets de levier pour démultiplier efficacement les
efforts de g®n®r ation de notori ®  ® de | 6entre
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Ces effets de levier sont particulieremest r
cherchés par les investisseurs dans les busin
plans car ils conditionnent la rapidité de I
croissance de la sociéteé.

! ne suffit pas do
dansun tableau Excel. Il faut définir une atr
t ®gi e de vente ou d
marketing éventuellement viral (dans le ibus
ness to consumer ), etu
des partenariats pour améliorer a la foisita v
sibilité et la distribution dean offre. Et reau-
ter des partenaires ne sera pas forcément p

simple que | 6acqui si
créer un discours bien étudié a leur attentic
pour guodun investiss

société en valille la peinmur eux

Ecosysteme 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 valet
Pour ce faire, il faut que les produits soien
extensibles et architecturés pour. Il est dor
impératif de bien aligner les exigences ibus
ness dodéun ®cosyst me
| architecture techn
| 6accompagnemen mmermialr
pour entretenir cet écosysteme.

Quel niveau de différentiation?

Dans |l es technol ogi pastoutd

ailleurs, les mémes idées germent dans les esprits
paralléle partout dans le monde. Dans chaque sect

des dizaines de sociétés se créent simultanémeni a U X
séquentiellement avec le méme objectif.

Se pose alors la délicate question de la difféaéion. * - un

Ou plut®t du niveau de

prise nouvellement créée. Le plus souvent, surth ¢ e
dans le web 2.0, on constate que la différentiation ¢
projets est insuffisante pour créer un sérieux impe

sur le marché.

On croise souverdes startups qui se lancent dans
projet «me-too» en mettant en exergue une ou det
fonctionnalités qui manquent a une solution leader
march® bien ®tablie. cotre
faire la différence

Leader établi avec écosystéme de
produits tiers trés développé 1t ®r

[
Leader établi avec forte part de marché

Nombre de concurrents éleve

Time to market des concurrents

Besoin de différentiation

Faible nombre de concurrents

La diff ®r ent i atalerment sig Gqle f
sieurs dimensions les fonctionnalités, le prix, la

Lrtup

f aud

Dans | dunivers de | o fapidit® de mise en TuvVyggnpge

classer un peu arbitrairement les produits la relatlon,chent tout comme la rapidité de pénétratic
o, - ’ ) du marché.

sociétés en trois catégories

1 Lesfeature companies ce sont les soét
tés, en général petites, qui proposent un prdmigé sur une fonctionnalité unique et tres simple
et qui souvent complete un produit ou une plateforme existante. lls profitent ainsi de la diffusion
de la plateforme sotacente. Il est rare que ces sociétés aient une grande taille. On y trouve les
édite u r s -odsdpaud lds grands logiciels du marché comme Photoshop ou Outlooki- les éd
teurs de shareware tout comme | a myriade de
ou pour Facebook. Dans les startups Internet, cela peut concerner léSssgaiése lancent
avec une idée trés précise (étroite) de scénario utilisateur, comme par exepeplais pe-
mettre aux utilisateurs ede Chetsdr tlygod gqgulatemnd
m®r i terait doé°tr e lusdatg®dempatage degpnot. Suetle psuy &rg foune |
nie de mani re externe pourguoi pas, mai s s
plateforme sougacents a la fonction, cela va couter bien trop dBesf, en général, la place de
featurecompanyn 6 est pas tr s enviable et il est bor

sible.

1 Lesproduct companies: ces sont les sociétés qui proposent des produits qui se suffisent a eux
m° mes et ne d®pendent p aenddab«progriétgrd apowe pac r me
voir étre utilisés. Mais il existera toujours une certaine forme de dépendanSegway a &
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soin de trottoirs et de prise électrique pour étre recharchés, deux éléments assez standards. Un

casque hi fi a ibigaskosur on agpareilrélectrgnigue,saessi tres standard. Les
jeux de Zynga tournent sur toutes les plateformes et se suffisentndéeuss. Groupon est une
solution qui certes d®pend des marchands ma
compete.

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

sans ces extensions. CbO esti ddpendent ades sydtenmes mi
d 6 e x pl etdetcestdernters qui dépendent de fantef e u i dppli@tiomsdDes produits
deviennent des plateformes | orsque | a soci ®
des sociétés tierces de lescompléte Ce no6®t ait pas | e cas de |
mai s avec | a cr®ation de | 6appstor e, | e s ma
plateforme qui est ensuite devenue crdsgices en supportant a la fois des smartphones, des
tablete s et | 6univers t® ®vi suelAmazarveeeBayAgntmati e TV
S i des plateformes, | e premier | 6dayant ©®&t® I

boutique, et évidemment avec leur plateforme de Sa@Ssociétés qumaitrisent une plat

forme sont en généraldesmd uds d 6 ® e capaplesde capter sine forte part de la valeur
de | eur i ndustrie. Cboest une ©position envi
ddédactivit®.

facebook. @ .\ [I\,,‘
an>30I1> d . i I! ! :,

wowress OS5 aMazon @ Platform |

+ Produit extensible par d'autres acteurs

- Permet de créer une économie de réseau
+ Approche marketing écosysteme forte

+ Fortes barrieres a I'entrée

- Peudélus

+ Produit qui vit par lui méme

+ Marche plus large

+ Produit extensible par effet de gamme

- Faible dépendance du produit souche (systéme)

+ Produit substituable et barriéres a I'entree
moyennes

GROUPON

Mzynga

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

+ Fonction complétant un produit existant du marche
+ Marche limité et peu extensible
- Produit difficile & valoriser (dans le logiciel)

Photoshop, etc h ! oriser :
Fonctions sociales trés étroite (noter des photos, etc) Feature ' + Forte dépendance vis & vis du produit souche
Beaucoup trop de startups + Faibles barrieres a I'entrée

(cc) Olivier Ezratty

Cette formalisationdelat r uct ure do6éune offre produitnpar |
nue. Dans | 6uni v e rweb sdndgcesl, dsdftwdrecas a setviceet faurestAPIsl e ¢
|l es startups ont bien compris | 6i ntsi@pléement de
comme produit.

Résultat cd6est une !fTaulesles startGps pigposenyleues API et cherchentu recr
ter des services tiers. En général, on recrute facilement ce qui est plus petit Gup®ai.les gros,
il faut plus ou moingaire le boulot seméme. Un équilibreélicat!

Par 0% commencer et c¢omment?Coranyentpar exengle iaitialiserr s g |
une «approche développeusset attirer des contributeuirscommerciaux ou bénévolésautour de
son offre?

lva donc falloir identi fier déabord | es prod
valeur de votre offre. Faire une cartographie de ces acteurs. Identifier ceux qui seront faciles a att
rer dans votre giron et ceux pour lesquels un effarticulier sera nécessaire. Il faudra bien iarch
tecturer son logiciel ou service web pour permettre son extension par ces tiers.
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Dans |l es ¢ slides de backup e dbébune pr ®sent af
| 6articul atstonmea.e EBtonem®cfosiysant bien | a dist.i
comprend | es partenaires et fournisseurs qui

aval » qui permet de toucher les clients et de diffuser son offre de mangete vente, services)

ou indirecte (influence, notoriété).

. Produits et
Hébergeur : .
services tiers

Fournisseurs de

s Canal revente
services

Fournisseurs de

; Canal services
technologies

Laboratoires de

recherche Influenceurs

Plateforrpes Médias

supportées
Prospective et veille concurrentielle
Ell e est souvent correcte chez |l es cr®ateurs
exemple ce qui s e tr ametescéhaementedearly stage.de réflexe i ®t ®
classique des entrepreneurs est de -sgtimer leur concurrence pour se rassurer, et aussi, de
| 6envi sager de mani re trop ®troite. Loinforr
souventémispdres concurrents, surtout dans | a mesur

ne respectent pas leurs obligations de publication de cathptes

Léentrepreneur est souvent partag® entre- | e d
currentel dense, au point de rendre cela illisible avec un quadrant style Gaoméouffy, et celui

de se considérer comme unique, et sans concurrence. Dans les faits, il y a toujours une concurrence,
qui va de ceux qui ont eu la méme idée quelque partildens monde jusqudé”™ | a b
clients potentiels ou leur simple passivité.

Néboubliez pas que | e fait ddéavoir un grand no
|l ide pas | e march® pour auiétepas encokernroueésfidureppint c e
do®quilibre ni l a mani re dbéaborder avkc succ
Léentrepreneur op re ainsi dans un monde i Nnce

inexistante sur ce que font lencarrents.
Les concurrents les plus dangereux sont parfois dans des activités adjacentes et non identiques &

cellesdelastartudans | 61 nt er net ,premment dudemps alxeltdisateursf darns q u
les entreprises, ce sont les sociétésfgai consommer au client un budget donné. Etc. Il vaut
mi eux avoir une vision | arge de | a notion de

27 Une société enregistrée se doit de publier ses comptes de maniére annuelle. On peut les consulter souvent de masiére payante
des sites spécialisés comirtép://www.societe.comLa plupart des staups ne le font pas et ne respectent ainsi pas la réglementation.
Elles I e font |l orsqudell es de vlayestineontburnablet ®es en bourse, car
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de se faire dépasser et il est tout audsible pour les grandes entrepris®s. peut ainsi prendren
compte de maniére large les organisations que la nouvelle offre va géner, notamment en cas de
changement de chaine de valeur, de désintermédiation ou de réintermédiation.

Il estsinondi f fi ci | e do adeéferéneae startup.d e régail at taemnaissance

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 ct ue hn oulnoeg ivgeuiel |"e |tclgfs d@enlente mo
' | 6 ®c helMémesf rlaan - sati ®sret up ndaborde pour commen

Il y a toujours de la concurrence...

Vous : avec votre nouveau produit
Eux : les clients et leur résistance

= >
L'inaction naturelle au changement, sans avoir
forcément d'inertie liee a la base
installee
Base installée Vous : le « Software as a service »

Eux : les logiciels classiques déja

de votre client utilisés et leurs données associées

Ceux qui consomment le méme

Vous : le houveau site web
budget « argent» ou « temps » Eux : tous les autres sites web qui

de vos clients consomment du temps des utilisateurs

Ceux qui répondent au méme Vous : I'outil de développement magique

b = t d pour réduire les délais et les codts
esoin avec un autre type e Eux : les sociétés de service et leurs

solution outils habituels, le développement
offshore
Ceux qui font la méme Vous : le site web de partage de photos
chose que vous Eux : d'autres sites de partage de photos

Si l e march® d®col |l e, un concurrent ®@tsermnger
sement | es acteurs | ocaux. D6éaut an tséduyts parsles q u e
acteurs étrangers, surtout nanchéricains, au détriment des acteurs francais, jugés trop fragiles.
Cbest particuli rement vrai dans | es |l ogiciel
Au-dela de la veille concurrentielle se pose la question de la prospective cirtes quelques€
binets de conseil spécialisés danslomainelaet doéautres qui surveillen
Cbest aussi l e rtle des missions sciento-fi que

nomiques, rattachées a Btance. Hes publient des rapports qui peuvent étrergggants. Ub
France propose méme des missions de veille personnalisée aux entreprises.

28 Cf cet article «e business des bases de données de staituggaru  en avril 2010,sur mon blog
http://www.oezratty.net/wordpress/2010/businbdd startups  Ai nsi qudune | i safadindd Goauremtu ai r es de
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Le point c¢cl ® dourée
tecter non pas seulement les signawx pr
venant de laecherchescientifique ou des
dépbts de brests, mais également ceux
qgui sont doordres
et sociétaux. Certaines tendances sant 1
ciles a prévoir, comme le renchérissemel
du codlt des transports, la question alime
taire et les contraintes environnementale
Du cété sociétalb, m pourra s
aux tendances dans le management, de
le comportement des jeunes, ou dans I
®volutions de | 0ens

Et évidemment, on surveillera aussi ¢
domaine législatif et réglementaire. Tou
dépend de votre business !

Du coté des ois, on pourra commencer
par utiliser un lecteur de flux R$%en
sélectionnant les blogs et sites pertinen
par rapport a son activité, complétés d
flux RSS générés par des recherches <
mots clés dans des agrégateurs comr
Google News ou Wikio.

Modélede «Lean Startup

Le modeéle de {ean startup> a été créé
par Eric Ries, co-fondateur et CTOde
IMVU, puisde la société de conseilThe
Lean Startup> et auteur du blog Startup
Lessons Learned | | sbagi bD-
dologie de démarrage de startup qt
sOappui e sur | e tes
concepts et de ses produits aupres d
clients associé a la méthode de dépelo
pement agile (Agile DevelopmentElle
apparentée a la méthode Customer
Development» de Steve BlanX.

Le modéle part du principe que les prnc
paux échecs de startups proviennent pl
de la difficulté a trouver des clients éat
ressés par leur offre que par laatién du
produit ou du service. Les startups gt
réussissent saient celles qui agent le
plus rapidement leur offre aux besoins d
clients réels.

La méthode rappelle que chez legtsias,

®pour | e choix déun

Faut-il avoir peur des grands?

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

otal Gontrol Edition | 0|

<

Beaucoup ont en t°te | 6hi
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.
d®pensent plus doé®nergi e
(leurs «vaches a lait dans le jargonde ®c o n 0 mi
en créer de nouveaux avec des moyens substantiels.

Les grandes organisations innovent généralement g
lentement que les petites. Celles qui innovent le plus s
souvent organisées pour acquerir rapidement des startuf
intégrer lair activité dans leur portefeuille de produits
Deux exemples sont éloquent€isco pour les réseaux et
Googl e pour |l 6l nternet dc
provient dbéacquisitions el
(Android, Picasa, Analytics, Apps,agh et YouTube sont
tous issus dobéacquisitions)

Donc, pour une startup réellement innovante capal
doex®cut er rapi dement son
trouver en concurrence frontale avec un grand acteur
|l ogi ci el ou de | Plus sdueent et
dédautres startups du m° me
une acquisition potentielle par un grand groupe. Dansa
cas |, il sdéagit doé°tre |

On peut aussi facilement surestimer les forces des gra
acteurs, notament dans leur capacité a activer leul
équipes vente et marketing sur le terrain sur des off
marginales dans leur catalogue. Une excepties ventes
aux grandes entreprises ou le labajrand acteup les
favorise trés souvent au détriment destsfm, méme si
leur offre est techniquement et/ou commercialemens-in
rieure. Dans le grand public, ces considérations entrent
contre moins en jeu et le marché y est plus ouvert.

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

| e chitpge/mww.oBRzEa8yY, net/wardpness/2088/bhias sejpur-dedeetsussrasi

%0 Trés bien décrite dans cette présentatiohttp://www.slideshare.net/venturehacks/custod®relopmentmethodology

presentation

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2013 Page55/ 304

S

es


http://www.startuplessonslearned.com/
http://www.startuplessonslearned.com/
http://www.oezratty.net/wordpress/2008/banc-dessai-jour-de-lecteurs-rss/
http://www.slideshare.net/venturehacks/customer-development-methodology-presentation
http://www.slideshare.net/venturehacks/customer-development-methodology-presentation

|l e risque est au niveau du march® avant dobé°tr

La méthodologie requiert donc unntact permanentavecsesqmieer s c¢cl i ent s, pern
dufeeback ©~ | a vol ®e sur | dusage gqd@ehsuifondnaea.l
tion rapide du produit pour bien répondre aux besoins des aieatssi un affinage de la segme

tation client’. On y etrouve des principes de Geoffrey Moore dar@ressing the Chasm qui

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

ri ques et ~ r®pliquer son mod | e sedviee»queatfdrce, s a
dé®cout er ses <clients (entreprises), on
ne fait que des projets sur mesure. Customer Development is as important
faut donc une véritable compétence d as Product Development
« program management déjadécrite
dans ce document. Il doit auss

A - . , . - Product Development
sOi nscrir eéritahla wision
doentreprise, ume Concept |y Froduct | AbhaBets |y Lanch
sion des attentes du marché et ne p
rel ever simpl emer
incrémentale. Customer Development

La m®t hode sbdapau
teformes logicielles open source ou d
SaaS (software as a service) dites ¢
«comnodité», et qui présentent T—,

| 6avant a ge do°t a el Development in the High -Tech Enterprise September 2008

pides © mettre ien 1T Uuvre. Mail s a

mite, cet aspect est relativement secondaire. On peut faird_ean«Startup>, quelle que soit la
technologie employée, et pas seulement dans le dochailogiciel.

Customer

; —p Customer
Discovery

Customer g—/ Company
Validation

Creation Building

Product development {(solution unknown) Product/ Customer development {problem unknown})
> Market fit <
PARTNER KEY OFFER CUSTOMER CUSTOMER
NETWORK ACTIVITIES RELATIONSHIPS SEGMENTS
Agile development Bring customer in-
tactics house
; Continous cycle of

Listen to customer customer interaction
Cloud hosting Rapid hypothesis Social Media
Rr;\g:z; (Eeégz- testing Vi el collaboration tools e —
e ) ey, Product (MVP) OISTRIBUTION lead-users

RESOURCES CHANNELS

Google ( search . :
marketing) S skl SEM/SEO

Open Source

(LAMP) Continous

deployment
User Generated
Content Key Metrics
(e.g. AARRR)
COST STRUCTURE REVENUE STREAMS
Low burn, customer pays for Repeatable sales model
development
Revenue goals from day one

Lean Starhip Busi) Model Pattern, Tor Gi d hitp//bit ly/l eanBizMod. Adapted from the Business Model Ontology
{Alex Osterwalder), the Lean Startup (Eric Ries)and Customer Development (Sieve Blank).

31 Tous les clients ne salent pas en effe€f http://www.theatlantic.com/business/archive/2012/aftkatway-to-kill -your-startup
listento-all-your-customers/253629/
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Le pivot

La métaphore dpivot est couramment évoquée pour les startups depuis 2010pilet« est un
®v®nement de |l a vie dOune startup corresponda

Soit que | 6on appliqu@rdret prbaduddux pmre®v umsricrh
change le prodult ou sonmodéle économique.

En voici quelques exemplé$

1 Les pivots concernant f@roduit peuvent consister a le simplifier pour le focaliser sur une-fon
tionnal it ® cls®leeprodutsetiers @oar peprastg,eou au contraire a élargir le
spectre fonctionnel du produit pour se diff
choisir de transformer son produit empopl at e
duit générique. On peut enfin changer de technologiejscaste sans changer les fonctioinal
t ®s du produit. Cela peut °tre rendu n®cess
de support multplateforme, ou encore pour satisfaire lemdndes de segments clients.

1 Les pivotsmarchés consistent a changer de segment client visé aprés avoir constaté que les
segments Vvis®s initialement ne mordent pas
de clients adjacents qui peuvent étre plus innovants, mieux financés, ou avoir urnr ek
au marché. lls peuvent aussi tout simplement avoir plus besoin de votre solution.

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

1 Les pivots de modéles distribution entre modéles directs et indirects.

Le pivotn 6 e s tine necette miracle aux difficultés des startups a trouver leur place sur teur ma
ché. Cela ne fonctionne évidemment pas atous les ¢dups pi vot est | 6approc
méthode du Custome Devel opment | orsque é cel dMaisaau pr en
contraire, il faut éviter de pivoter trop fréquemment sans laisser le temps a son offre de marir. Cela
prend du temps doéinstaller un nouncel@gaunmamqoed ui 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 persévérance de celles ou il faut changer son
fusil do®paul e.

Quelgues exemples connog moins connude pivots:

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 lahande était encore trop faible a cette époque la.
La mode était a la recommandation, poussée notamment par le concours lancé par Netflix pour
améliorer son propre algorithme de recommandation de films de fonds de catalogue. En 2008, la
société a completeenrnt chang® de positionnement, hmai s
nol ogique de base. E | rdtaegettin@ mulslicitaire guiRconsistd a ps ® e d
senter aux internautes des publicités tenant compte de leur parcours précédenttsswed s
et notamment les sites partenaires de commerce en ligne. Réplutate 400 personnes et un
revenu 2011 de $250m, avec des filiales dans tout un tas de pays, dont plus de 70 personnes a
Palo Alto et une présence européenne et au Japon

®La notion de pivot sodapplique “ chaque individu daneutla ges
avoir plusieurs vies professionnelles distinctes avec des changements plus ou moins ratlcatiague phase. Cependant, il est

bon déavoir un point commun entre chaque phase, dbéo%% | dappel
B¥Exemples i nspi r ®@shtpdveww.fodes.comisites/neartirewilling/20h1£09/16/4bpwaysentrepreneurpivot-

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

sonnaliser | a pr®sentation graphique dodéun si
paramétrage utilisé pour kéer Al dar cibe®eé,ud spéamlicle de | 6/AB Te
Comme | a solution permet de modifier | e | ool

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

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

T Nextavait fait un gros pivot auvlavait abahdohne som r a «
activit® de constructeur pour se concentrer
nba pas ®t ® une r®ussite commerciale pour at

T IBM, <ce nobest mpauw grospajueboteanstrucpeur est devennauSSIl dans
les années 199@n ®nor me pi vot pour une entreprise Q
est descendue a 230000 puis est remonpdasade400000 (en 2012)Dans les faits, IBM est a
la fois un constructeur, un éditeur de logiciels, une société de financement, une boite de conseil
etune SSIMai s | e service repr®sente admwisr ognu 65 9 ¢
marginal il y a 20 ans

1 Amazon estun contreexemple: la société a bien commencé par vendreligess, puis tout et

néi mporte quoi, puis est dee&dansiseservicesaelound ac e
(S3, EC2, etcet enfin dans la VOD et les liseuses et tablefiesecipresqg 6 chaque f
sbagissait doun nouveau business qui emie r em
rant part. de | 6exp®rience acquise et des ir

Dans la pratique, chaque entrepreneur qui a réussi ou échoa@asieade vous raconter plusieurs

hi stoires de pivots. (Qob6eesptoilnet Icolt®ousosssrdesigh adveosi r
bien pens® d s | e d®part pour | imiter |l es cha
nécessairetay b on moment. Soité dvant qubil ne soi-t

Marketing et vente

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

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

En bto-c (marché grand public)e marketinget la @mmunicationprédominat 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 dbébavoir un tr s bon produit
communi@atiort”.

Dans tous les cas, il faut faire preuve de bon sens. Définir son marché cible, sa segmentation, son
offre, sa «usinessvalué (|l es b®n®fices de | 6offre), l a di
et la tarification. Les analyses etétudes mar ch® sont | ° pour gaonfor
tout valables pour les innovations incrémentales. Les innovations de rupture sont rarengent facil
ment évaluables avec des outils traditionnels.

%Contrairement ~ ce qui peut °tre affirm® par Fred Wilson a
mauvaisproduit! On a toujours besoin de marketing et de communication pour faire connaitre et adopter son produit. Le niveau de
qgualit® du pr od-améne ure éldmentd duamixl rhaeketingp:/fi.tecihcrunch.com/2011/03/01/fredlson-le-
marketingsadressauxentreprisegjui-ont-un-mauvaisproduit/ Par contre, un bon produit pourra certainement diminuer les couts
marketng.
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Le mar keting nobest pad euso@uyeinegnde dXxactaa atr ¢
accepter | 6incertitude, et en m°me temps rat.i
avec | 6offre ad®quate.

Du c¢c!t® des ventes, | 6objectif " t e @écomemies s t d
do®chel |l e. Cela ne fonctionne pas toujours a

stabilisée. Les premieres ventes sont expérimentales et gérées par les fondateurs. Elles permetten
de valider le produit et de le faire évolueressible sans tomber dans le piége du service outillé,

ou la startup a du mal a préserver le coté générique de son produit et donne trop dans le service pour
le personnaliser en fonction des besoins de chaque client).

Une f oi s quob6on eaurdveaa du produg @& dul pioeessss alenerite, la startup peut
commencer a recruter des commerciaux voir un directeur des ¥entes

Vendre la valeur

Avant méme toute stratégie de vente et de marketing, il faudra peaufiner son discourgitgon «

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

Plusieurs maniérepermettente structurer son discours de vente. En approche client directe, ce
taines méthodes consistent a mettre en évidence un manque ou des difficultés existantes, des perte:
de chiffre dbéaffaire ountedes surco¥%ts dans | 6e

Discours marketing Discours commercial

(I;ersonnallsatlon du . discours par rapport
iscours par rapportaun o 5, client

Personnalisation du
segment de clients

@ © 1 OQ
>
=4
()
o
Lo apr 8] Lo
. N e apres par 3 e apres par
Ce que f_a|t Le apre§ par rappgrt ap 5 rappl())rt N P
el e C v tQt Gty LRdN € QF OF yi LR doN
le segment = le client
Q
(]
>
>
9@20LGA2y RS f QSEA&GL y
des clients, et de se]
inconvénients et codt
Evocation des besoin Faire parler le
spécifiques du segme client sur sa
situation et ses
besoins

35 Ce processus est trés bien expliqué fttp:/steveblank.com/2010/09/13/joiles-that cansink-your-startup/
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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 mettre en ®vidence d

val eur aussi c hi f f utre,lod celt hen ieféripuo.s si bl e, et de |
Le schéma edessis montre visuell ement l es b®n®fices
entre | 6exi stant des clients et | a solution p

1 Le cas 1) correspond a la présentation de la solutiabssacto, sans évaton du client et de
ses besoins. Ce cas est plus fr®quent quoi l

1 Le cas 2) correspond a la présentation préalable de la situation existante des clients avec les
probl mes quobel |l e g ®n dertampseprardut de cofitels vatbw ajautéenp |
percue est évidement plus élevée.

1 Dans le cas 3), le discours sur la situation existante et sur la solution est plus spécifique car pe
sonnali s® pour chaque segment c |l iegprdcédantes ®.
dans les discours marketing (communiqué de presse, brochure, site web, séminaire).

T Le dernier cas 4) est cel ui de | 6approche ¢
consiste a faire parler son client avant de vendre son Bffide le questionner sur sa situation
existante, ses difficultés, ses besoins. Ensuite, le discours sur la solution peut étre personnalisé.
Cbest dans ce cas que |l a valeur ajout ®e per -
générée par ucontact humain direct.

La perception du client devra étre comme sur cette ba(aircentre: la valeur économique de la
solution devra étre de loin plus importante que son co(t global, ce qui integre le délai de mise en
Tuvr e, |l e chanlgemehitemntmhdulies chpeesti ons dobéint ®
risques. Le point le plus difficile a traiter étant sGrement le risque de choisir une startup.i-On min
mise ce risque percu avec un bon financement, de bonnes références clients, etaitéepcap le
client ° substituer ' A&A~ffra mnav na aut e

Trés souvent, le risque est minimisé ch |
le client par | ai | __ : Colit solution

lotee qui testera | e P Délai 3,
Dans ce cas, il faudra prendre gare aé Valeur Changement
aussl proche _que possible ¢ | Raduction des : Intégration
I_oop®.r ationnel et colts tiers Risque .
sinon, le pilote va se fondre dans la mas ’

et ne pas déboucher sur une vente. - - i . -

De plus, il faut aussi tout faire pou P “'l
vendre le pilote. Les grands clientsrfra
cais ont une propension a vouloir obtenir

cespilotes | 67il, aux frais du fournisseur. !Ce gern

En tout état de cause, votre solution doit résoudre un probléme bien identifié chez vos clients, et qui
emp°che quel gqudéun d3Si vodseanetwnefbella tedhmologiee prdposemmais
un probleme a résoudre pas bien défini, il faudra revoir votre topie

Cycle de vente

Un cycle de vente integre les tactigues marketings, commerciales et de services qui permettent de
faire avancer le client étapepgt ape de | 6i gnorance compl te pa
achat et son renouvellement.

%¥Cett e techn iSpiruSeling @ta pté dotumentéezpar un certain Neil Rackham. Meix//www.amazon.com/SPIN
Selling-Neil-Rackham/dp/0070511136
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Chaque étape doit répondre a des objectifs clairs et si possible mesurables

1 Notoriété: cbest | a pr exploitezles outtld de poenmumigatiovoasupsermie
tant de vous faire connaitre. Si vous proposez une innovation de rupture, il faudra lourdement
investir i ci pour famfPemed®tdbaobjectidDi soovat
sages en tir croisé» via plusieurs supports différes et avec une forte répétition et remanence
dans | e temps pour qubéau bout dbéun <cerit ain
taires aient mémorisé nesefraie que votre existence et | a na
utiliser des relaons presse et influenceur, un moyen tres abordable pour se faire connaitre. On
combinera ses propres sites Internet (celui de la startup et son blog) et un bon SEO pour se faire
découvrir sur Internet. Et on investira graduellement dans diverses foenpeslicité payante
sachant que la publicité sert aussi a faire avancer le client dans les étapes suivantes du cycle de
venteHor s | nternet, cette ®tape peut aussi co
séminaires comme la présence dans dessarofessionnel$Sachant que ces tactiques jouent
aussi un réle dans les autres étapes du cycle de vente. La présence dans un salon professionne
sert ainsi aussi doéoutil de fid®lisation ou

1 Considération: ce sont les tactiques qui permattele prendre le client par la main pour lui
faire d®couvrir votre offre de plus pr s et
son usage et/ ou son acquisition (dans | e ca
en 1 uv slesfarmeside promoti@vecun site web bien structurdes vidéos de démsn
tration et diverses formes de documentatimarketingfacile & consulter et/ou téléchardetr-
tout en btob).

1 Evaluation: tout ce qui va faanilsi teear Twernrtseeeh dé®\V
gratuite pour un logiciel, inscription rapide pour un service en ligne, téléchargement gratuit
déune vightesimourg une application mobil e, et
faut prendralamanut Dhnsatdeunombreux servikces
d®r ation et de | 6®valuation sont g®r ®es si ml
pas parceque vous poussez quelqudébun ndsdi ns.
couvrir les facettes intéressantes pour lui.

1 Sélection: c 6 ectosingd ,e ¢ savoir | 6usage (dans un se
offre payante). La simplicité des moyens de paiement est ici clé pour les services en ligne. En
mode btobgcette étape du cycle de vente peut devenir tres longue. Il faut négocier les prix avec

|l e client voire avec son service achat, sigr
1 Satisfaction: |l a vente ne sobéarr°te patcomméncell @dte st r
gue votre client obtienne une expérience utilisateur positive de votre produit ou service. Il faut
en d®velopper | usage. Un r®seau soci al ne ¢
se préoccupe ainsi du temps passdép j our par <chaque wutilisat el
®t ape que | 6on identifie | es in®vitables I a

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

1 Référenceeune fois que | don a des utilisateurs s
de r®sonnance pour recruter doéautdeemsanmage,l ent
et de viralit® telle que celle qui est souv:
amis débun r®seau donn® © sbéinscrire daas un

ditionnelle de la «éférence client commurable» que vous utilisez dans vos supports de pr
sentation voire sur votre site web avec des études de cas documentées. Elles inspireront co
fiance et vont cr®er un effet dobéentraiaement
chi ne s 6 e mbnadactew nucléainerautoalimentde début du cycle de ventéela se

mesure avec la proportion de clients nouveaux qui entrent dans les premieres étapes du cycle de
vente gr©ce ° <cette viralit®. Si m90Yeoirddl ®p a s
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Nécessités dimites des études de marché
Par Anne Ricaudde Market Solutions Consulting

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

1 De valider | 6int ®r ° t uitslservicesaaupres de\ciblés|cle!
identifiées ;
. . §\5
1T Do®val uer son potenti el business en &/\\

bon zoom march®), | a demande potent.i
associés

i)
y i

D 6 a d a mdntenu etlladorme de son offre de produits/servicesranodele économique

D6identifier ses cibles client |l es prioritaires
cartographie de son écosysteme amont et aval et de ses aciecuirrents et partenaires potentiels

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

T Déidentifier | es messages et circuits doéinfluen
On | e wgqgit, diel bs@&n plus qudéun si mpl e chi flfQraaegaece d
type do®tude, l a startup sai't 0% el l e doi't all er

tout en se différenciant et en étagmtable.

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 un projet innov
maximiser ses chances de réussitele marché.

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

La finalisation de | 6offre et sa spécifiques®rotansment ceaxndu
product management/marketing produit et du business développement (développement commercial de no
activités).

Parmi les questions a se poser (dont nensumt évoquées dans ce guidglie mettrei ou pas- dans le po-
duit/service par rapport aux besoins clients et aux offres exista@@srment en faire une solution compléte pour
répondre au besoin et pas un « bout de solutio€erment délimiter I@roduitet leserviceassocié, notamment
de personnalisatiod Que faire en interne ou externeCb mme n t Sstructurer hoonmde? r
Que faire en gratuit ou payantCbmment évaluer la rentabilité de la solutio@@nment suivre son dévelogp
ment ?Comment définir la stratégie et les actions marketingpetmercials ? Comment planifier le lancement ?
Comment mettre en place des partenariats commerciaux efficd@esiPme nt d®vel opper | ¢
et les ventes initiales ?

Au final :

I Une étude initialeest clépour une startupet elle doit pemettre dev al i der | 6i nt ®r ° t
| opportunda®f bner neescont enu lapesiticneer deedacon différereibntee
et dedéfinir une stratégie et des actions marketing et commerciales pour accéder effitzmemarché et le
développer.

T Une bonne ®tude ne suffit pas pour r ®ussir. L a
méthode et outils spécifiguesotammentcelles du product management/maitk@tet du business develo
ment.

plus, la structure de cout du cycle de vente sera sérieusement dilmGrlaexplique pourquoi
i faut faire tr s attention = -di va®ea pndortpr ®c
effet doentrai nement

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 aut o mapéréngarle menut Mas b a p |
vous pouvez ensuite chercher ° vendre des pr
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augmenter votre revenu par <client. Sachez ¢
existant que de vendre a un nouveau tlien

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 éthpe gchéma suivangue | 6on cher cl
entendu & optimiser & moindres cd(ts

L6®volution de ce taux dans | e temps sera une
la société. Le colt du cycle de vente permettra aussi de mettre esh rejae  c o0 3%t dodac gL
clients, l e mod | e de vente et | a str-laqueure

| 6on se r dmd bcsompatdei dddet ® doédun mod | e de distri

Cycle de vente

Presse, blogs

Publicité, SEO Notoriété
Evénements
o % 4
Vidéos
Visite site _ Considération
Démonstration o ?
0

Support et roadmap

Avis dans réseaux sociaux

Lo Référence
Citation presse

Abonnement

Up-sell, cross-sell Fidélisation

g Evaluation
Freemium
%

s o : Sélection
Souscription
Bonne expérience produit %
Augmenter 'usage Satisfaction

; %

> %

—

On doit calculer la notion de codté acqui si ti on clients dans tou:
InternetAt t enti on ° ne pas confondre | e co%t dbac
vente (comme | e cout doéun cl i clksé»et cqui achetdZer d s )
C 0 %t est en g®n®r al l a somme de | 6ensembl e d
riables divis®s par | e nombre de clients ¢l ocs

moins quelques mois.

Voir © ce sujet | 6excel |:eStdrteps metriccdoepiratest i on de Dave McClure
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Second Life a connu un
départ fulgurant en 2006
pour s'écrouler
inexorablement & partir de
2007. La solution cherche
son probléme & résoudre !

Foursquare voit son buzz
stabilisé depuis un an.
Certains commencent a
se demander & quoi cela
sert |

Quora a connu un pic
d'usage et une chute
brutale au début de 2011.

MySpace a connu une

r’f/\'\ I = croissance en « cloche »
a4 n:.ys.p?c? I comme dans les livres
(Geoffrey Moore)
Twitter est encore en
croissance.

instagram poursuit sa
croissance, depuis son
rachat par Facebook.

Interest over time
The number 100 represents the peak search volime v News headines

Facebook se porte bien
mais semble avoir atteint
un plateau. Le pic de trafic
de septembre 2012
semble lié a l'évolution de

I'offre mobile.
Quelles sont les conditionsdeda r al i t ® 27ddun service
La viralit® débun 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.

Lavaleur du produit augmente aveclenombded ut i | i salt @eafrset»>Chde st ®ge

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 Ieen trop de sites sociaux qui génerent des invitations plus ou moins automatiques
sans expliquer a quoi ils serveérilles sont pergues comme du spam par la plupart desultilis
teurs.

M Le service est bierelié aux réseaux sociauxet notamment Facebook Buitter. Le SEO et le
SEM du service ont été aussi bien travaillés.

1 La startup déploie un@admap produit et marketing qui lui permet de communiquer deam
ni re r®guli re (et espac®e dans | e temps).
serésume pas a deux articles dans TechCrunch et équivalents au moment du lancement.

On mesure la viralité avec le rapport entre le nombre de nouveaux utilisateurs mensuels et le
nombre total doutilisateur. Cel @e @ndantesuretiusse unN
avec les données de trafic sur le site, sur le temps passé sur le site par les utilisateurs tout comme
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avec les recherches du service effectuées sur Google, avec Google éxengslds illustratifgi-
dessis).

Et cela ne fonctionnpas a tous les coup©n peut étre induit en erreur par un démarrage rapide du
service enclenché par les premiers retours presse et par le test gearlgsadopters habituels de

| 6l nternet vont r®aliser. I' En généra, ils passeatméguker on 5
ment ~ autre chose. Un Go o gl eatyadoptérqpoureun Quora s i r
voire pour un Foursquate

Communication

Comment choisir le nom de sa soci@té

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

Un nom de société doit avoir plusieurs caractéristitjues

1 Facile a retenir, et ne pas étre confondu avec une marque existante

1 Facile a épeler évitezles orthographes complexes. Au plus, une double voyelle sbde»«
1 Court, si possible en dessous de 10 caracteres
1

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

1 Pas déja utiliseceque | 6on v®rifie notamment ° o6l NPI
ciétés existants. Par exemple, soyez prudent si vous utilisez book, oogle, windows et autres
crunch dans votre noim

1 Associé a uhogo simple mémoisable !

Comment construire un planarketing qui créé notoriété et génération de demande a bon cdmpte
Comment provoquer efficacement du buzz markeginde la viralité ? A quel co@ Avec quel
impact sur les ventésQuels leviers privilégie? Esic e que | a constrtucddwm
blog™® suffit ? Comment fonctionne le marketing vifs® Comment bien référencer son site Web
sur les moteurs de recherch€omment bien gérer ses relations pr@sSemment sélectionner ses
agences de marketing et de communication ? Celapeujalles qu 6~ se posea | a
niére de créer sa carte de viSiée

La premi re erreur ~ ®viter est de consi d®r el
plan marketing grace aux miracles du marketing viral. beizz» peut effectivemers 6 or c hestr
pour limiter les investissements markeffhg mai s i | né®conomi se pas

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

De plus, il est adapté a certains types de sites web, notamment les réseaux sociaws &ais pa
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

®Au sujet de la cr®ation dé u nhttpivvwgcondedsearketingfpreféreneement@@lesdon | t ez ¢
de-yanngourvennegourtenirun-blog-dentreprise

40 Voir une piste dans«The Inside Word on Wordf-Mouth Marketing» publié par Guy Kawasaki sur:
http://blog.guykawasaki.com/2008/06/tmsideword.html

“1Voir ce post de Guy Kawasaki sut.«d a rla car»e http://blog.guykawasaki.com/2008/05/tag-of-the.html

42 Voir « Mythes et limites du marketing viralsurhttp://www.oezratty.net/wordpress/2007/mytietdimites-du-marketingviral/.
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En btob, les basiques restent les relations presse, la participation a des conférences et salons e
| 6organi sation de s®minaires.

Pour les activités en ligne, il faut toujours équilibrer au minimum troiscesutte trafic le buzz
(relations presse, blogs, forums), le référencement naturel dans les moteurs de rechef@het(SEO
les liens sponsorisés (Adwords, aussi apped@arch Engine Marketing). Mais ces trois sources
de trafic sont aussi a rechercipeur les sites web de business traditionnels (hors pure player Inte
net).

Comment construire son site web

Une activit® en | igne est su
pérer (brochures, démonstrations, vidéos, gemss d 6 ®v a
prend au minimum les rubriques suivantes

pp t ®e par uun si
[ u i on

“UYHdoom- | e

1 Lesproduits et services éventuellement triés par segments clients visés, a la fois synthétiques
et éventuellement complétés de livres blancs a téléchargeb@n P

Lesréférences clientset lespartenaires éventuels.

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

1 Lesressources techniquesnotamment pour les développeurs tiefpadies, mais @ssi une
FAQ, une base de connaissance des problemes rencontrés.

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

1 Une rubrique poudécouvrir et contacterl 6 e n t r. sopéquips de fondateurs et ses @an

gers, son financement, ses coordonn®esu-exac:
sement souvent et qui ®manent dbéentremfeneu
nent ou bien quo6duelsurenteeprise est miouscsle.ou | e f ait

1 Unerevue de pressgavec pointeurs sur les articles en ligne le cas échéant. Dans le eas de r
production ou doéint®gration doéarticles de p
média concerné. Bonneosca on ddédentrer en ¢t¢ontact avec 1| u

Le site doit étre optimisé pour léférencementdans les moteurs de recherche et bien entendu,
surtout sur Googf& Les pages doivent notamment contenir les bons métata@gdes mots clés

sur |l 6activit® de | dentreprise. On fera &en

| 6 ent roemmencepar le'blog de ses créateurs. Le SEO est un véritable gaweiqui ré-

cessite souvent de faire appel a des sociétésrde sec e s p ®ci al i s®es dans |
chera de remunérer a la performance.

Attention cependant a un élémentclé du SEOc 6 est une discipline en j
des modifications opérées par Google sur son moteur de recheraché¢ et mme nt sur | 0 ¢
du PageRankt son évolution dénommédPanda» lancée en 2011 | | 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 dwafic qui vient des moteurs de recherche dépasse les 50% au niveau
des visiteurs uniques.

43Voici un petit guide sur le SEhttp://www.work.com/learningeach-engineoptimization1053/s achant quodi | en ex
Internet.

a4

Voir cet article de Guy Kawasaki qui rappel e | es
http://blogs.openforum.com/2008/12/31 Atmy-thingseverysmalktbusinessownershoulddo-in-2009/

5 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 géné&dtiaficdsur son site. Vous peu
riez étre fragilisé si votre trafic dépendait a plus de 50% 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 dés la premiere
visite ! Débune mani re g®n®r al eite fonctionné lziem sur lasuinaes i s 0
teurs principaux du marchdnternet Explorer, Firefox, Chrome, Safari. Et sur Windows, Klaci

tosh comme Linux. Sans compter les mobilegblettes et smartphones, voire méme les navigateurs
des TV connectées et ceux demsoles de jeux

Au passage, signalons que legosd e | 6 e nt r eéper failesa tralei el &lédharger,
qguecesi t sur | e sdupa und echdrobeesurtGoaglp enitapant « nom de société
logo ». La conception du logo doit pegttre son intégration aisée dans des présentations, ce qui
milite pour un logo sur fond blanet si possible disponible a la fois en JPEF et en PNG avee tran

parence Les |l ogos sur fonds de coul eur g®runer ent
présentatiorcar ils sont généralement intégrés dans leur rectangle de couleur, différente de celle du
fond du transparenEt ce n 0 e s tFacgmak esp danscedagqu é i | faon | oi
peut aussi proposer une version du logo en glairi s6int®grera sur llun s

faut donc le fournir au format JPEG et en PNG avec transparenaassien haute résolution.
Comme cela, les médias et consultants qui vous citeront dans leurs support le feront avec un logo de
qualité. &la compte aussi pour avoir une bonne image

! est aussi bon doé®viter dbdébaccueillir un vis
méme pour un service en ligne freemium. Il faut tout de méme donner un peu envie au visiteur de
tester lediserviceet ®ventuell ement é dé d®couvrir de gquc

Loent r e p-+lentretenirun ogi t
Un blog est un moyen assez courant pour donner des nouvelles sur la vie de la startup, surtout de

son produit, mai s aus 8erdeastartup evda $oo fondaeerr | 6 ex pe
Le blog de | dentrepreneur peu®f: donc avoir dif
T Montrer que | e projet vit bien et informer

portant en phase de béta test pour un siteaueun logiciel.

1 Créer un canal d'écoute de ses utilisateurs et de son marché en démontrant une capacité a pre
dre en compte les feedbacks des utilisatdies.commentaires doivent donc étre ouverts sur le

bl og. Sinon, de nbest pas un bl og
1 Fairelepant sur | 6actuali t® du march® dansx-| eque
pertise m®tier. El'l e am®l i or er a Elledonnena&dsi bi | |

du grain a moudre aux médias et analystes de votre marché.
1 Publierdes i vres bl ancs sur votre domaine dobéactiwv
Il faut éviter le bloganonymede la startup, signer les posts, et éventuellement impliquer plusieurs

contributeurs de |l a soci ®t ® s we éqepe souded ab lgien a f i
coordonnée.

Le cas extr°me du blog de | 6entrepreneur a ®t
lors de la création de Seesmic. Avec une couverture au jour le jour de la création de son entreprise,
établiedanslaSdion Val |l ey, et force vid®o, et pour cz¢

%Cf«Why startups need t o b»deMarkSasterdsunfbcacrunch.o t al k about é)
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de Seesmic (qui sbest depuis refocalis® sur
ndest pas reptoductible 7 1 6infini

Apres, on peut pousser le bouchonpe plus loin en utilisantwitter et en espérant étre suivi par
un maxi mum ddéamis divers permettant de rel aye

! peut °tre aussi I nt ®ressant de sobdéappuyer s
Facebook l'avantage étant de créer assez facilement une liste de diffusion d'informations (no
velles versions du produit, etc) a ceux de vos utilisateurs qui s'y sont inscritsn@mes.

Comment gérer ses relations pre®se

Les journalistes sont inondése communi qu®s ° de presse et do
presse. Que ce soit de | a part dbéentreprms-i ses
ser? Surtout dans la mesure ou ils sont en général frileux pour parler de startupsisaufeigues

meédias trés spécialisés.

Il faut commencer par appliquer les bons basiques du marketing

1 Expliquer son offre en quelques mots qui la positionnent bien, et décrivent son caractére inn
vant et comment elle peut changer la vie des clients.

1 Situerson offre dans une tendance du moment. Tendance sociétale (golts de jeunes, etc) ou
économique (réduction de tels codts, etc).

1 Awvoir un discours trés différentianEt au passageonnaitresa concurrencesur le bout des
doigtset positionner son offre ggment sans dévaloriser les autres qui sontgieaitdes réf-
rents dans la téte des journalist€gci étant clé dans une discussion avec un journaliste qui
connaitra bien votre secteur. S iétre\plasuntére€gs 6 ®d u
do®crire dessus alors qudi l ndaurait pas ®cr

1 Dans la édaction des communiqués de press®/ez prtinents,compréhensiblesévitez les
termes creux et vagues, les citations pompeuses tout comme les superlatigsifiem ju

1 Fournir dediens Internet sur legisuels: copi e sidédplaasrda la societduis, un
acces aux@mnamestrations en ligneacmpt e sdielssadagit ddédun servic

1 Fournir des chiffres. Vitesse de croissance et taille de wotirché. Eléments de trafic, premiers
clients, etc.

1 Si vous envoyez des communiqués de presse par email, fournissez dedans un lien URL sur le
communiqué permettant de le retwitter

T Lorsque votre soci ® ® sb6est O®isabdewvezté-@e ratcr
guli rement avec un panachage déinformati on
fois par an), lesramoncegle partenariats importaainsi que sur les levées dmtk.

Du c*'t® des f or mat s viabléscamenunigees de ipresee, etleslrendpz a | e
en 1/1 (les conférences de presse sont quelque peu has been ou réservées aux grandes entreprise:
le tout étant géré par une agence de presse qui vous en assure la préparation.

Pour les médias qui tombegant sur votre site dOébune mani r e
intégrer un« kit de presse sacile a télécharger(fichier ZIP) comprenant tous les éléments

doéi nf or mat i on naammentlleax o0 ®iS®tdRd ®etr ans, logosdd 0s ¢
| 6entrepri se.

Comment approcher les blogge@rs

Qui dit buzz dit approche debloggeurs influents pour tenter de les faire parler de votre startup.
Léapproche est souvent tent ®e, mai s rarement
quelguepr ®cauti ons doéusage. Voici :pour commencer
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Bonjour,

Nous souhaiterions vous faire part d'un co

muniqué au sujet de la nouvelle version du

site XYZ.com pour que vous découvriez notre

site et si vous le souhaitez publier un a r-
ticle sur votre blog.

Votre blog contenant de nombreux articles
qualitatifs et sé rieux nous aimerions app
raitre dessus.

Nous vous remercions par avance pour votre
réponse et le temps accordé a la lecture de
notre communique.

Cordialement,

5A%

Anne XXX.

Assistant e Responsable Marketing

a_

Alors, des recette®

T

Identifiez les bloggeurs réement influents dans
votre secteur déactivi
classement de Wikienprenantgare au fait que ce
cl assement ne qualifie
en quantité, mais simplement lesnig qui pointent
vers les blogs, un peu comme le PageRank ¢
Google. Il est bon de compléter ce classement
guel ques recherches et

Sélectionnez un nombre réduit de bloggeurs i
fluents et passez un peu de temps a lire leur s

pourcomprendre | eurs cel
doattaque de | 6actual:
approche. Certains bloao

flux tendu avec plusieurs articles par jour, mota
ment sur | es nouvelles
blogs traitent plus en profondeur de sujets large
mais avec un rythme de publication plus espac
Ces derniers sbdint®rés
n®r ales qud” une soci ®

Contactedes par email avec un message pe+so

nalisé pour leur faireconai t re | 6e X
projet La meill eur «-
tentes étant de leur demander du feedback ¢
votre projet N6i ndiqg
bl og en question tout
un suj et qui tpéasedans sarigne
editoriale!

Pour un site web o0¥% i
| 6®val uati on du proje
do®valuation et en tre
associés.

Evitez de mettre les pieds dans le plat en aeme.

dant au b lireoup gricle sur \bibe®@Ee r

Utiliser Twitter dans son marketing

Avecplusde 500mi | | i ons dabu
le monde (juillet 2012) et 5,5 millions en
France (novembre 2012)Twitter est un
véritable phénoménedes réseaux sociaux.
Les usages sont | ot
pris. On sait quoba-n
teurs de Twitter le considérent comme u
si mpl e m®di a de b
né®mettent pas dex n
tréme du spectre, Twitteskesurtout consié-
r® comme un m®di aa- ¢
logue. A vrai dire, toute forme de comniun
cation est possible avec Twitter, ce qui e
pliqgue |l a grande r.i
se sont développées autour.

: ut il
N n qua
nce
Lbusage de Twitteronp
plan marketingest souventine extension du t ancg

blog de la startugt un moyen de dialoguer o0 n n e |

en temps réel avec ses utilisateursvitter
est notamment un endroit ou un contact \
pouvoir étre établi avec une audience fidel
et avec des influenceurs du ma&ch

Il faut commencer par créer une audience, ¢
sbappuyant saudr 6 esmmas |

sites web et bl ogs
peut °tre suivi sur
correspondant.

Twitter peut alors donner lieu & toute:
for mes idrdiemioe rdabcitnf o
envoi de qud®ns sur un nouveau produit
ou une tendance pour sonder son audien:

6dactu

enda

de

offres promotionnelles pertinentes et bie a p p r

ciblées. En théorie, il vaut mieux casse d § ® ¢

| 6asym®trie gui pet

entre émetteurst récepteurs, en suivant ur

maximum de « suiveurs » de votre compt

Twitter. Et surtout, éviter de spammer so e f

audience. ’
comp

Ensuite, on peut bin/pa

grande panopl ipartie b o

tamment dbdéanal yse. de
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http://www.wikio.fr/blogs/top

jet! Cbest ®videmment mal adr oi t suntbmmande.iVoug er t a
fournissez des informations, un acc S au se
cas ou il souhaiterait en savoir plus.

1 Faites en sorte que ce soit les fondateurs de la startup qui émettent les mails en question, pas un
stagiaire, méme si ce dernier peut avoir préparé les mails et listes de diffusion en amont de leur
envoi.

1 Profitez des conférences et autres événementseptnar en relation directe avec les bloggeurs
gue vous avez identifiés. lls mettront un ou des visages sur votre startup. Apres avoir qualifié
rapi dement |l 6i nt ®r °t ou non du bloggeur (ou
le/la «pitcher»r api dement sur | 6originalit® de votre

1 Ne spammez pas les bloggeurs avec des messages @ via Twitter. Cela les obligerait a vous
suivre sur Twitter pour dialoguer en Direct
sO0i |l s ne v @asencareo Autard passer@ar fe rhail | | ndest pais enc
rement a ce que croient certains

A

Vous pourrez également appliquer les conseils relatifsrelations presse Sachant qubi
moins trois ctégories de bloggeurs pertinents pour la startup

1 Lesbloggeurs professionnelsjui sont finalement des médias relativement classiques. lls vivent
de la publicité sur leur site. lls écrivent a temps plein. lls ont parfois méme une égupe.
audience est généralement assez importante en volume.

1 Lesbloggeurs a temps partielqui ont une activité professionnelle distincte. Le blog est soit
l eur outil doexpression personnel sur aodes p
tion de leur activité professionnelle. Un grand nombre de bloggeurs dans ce cas sont tles consu
tants indépendants comme votre servit€be sont souvent des bl ogs
pas de noéi mporte quel S uj et .traitéht habituellersentldee s s
thémes voisins de votre activité.

1 Lesvidéo-bloggeursqui publient essentiellement des interviews vidéos, soit filmées sur site,
soit en visioconférence (comme Jadithel Billaut). lls sont assez faciles a approcher, mais
leur alendrier de tournage peut étre facilement bien relBpéinezy vous ~ | 6avan
souhaitez b®n®ficier de | a publicationd-dobun
map.

Quelles sont les différences entre un journaliste et un bloggest 6 appr oche ? Le
plus libre: i néa g®n®r al emenlt Iplasndae pPasPdtarcad g ude
brage dans ses ®crits. Son audience est moi n
grands médias (presse quotithe, radio, TV), mais elle peut étre plus spécialisée voire qualifiée.

Voir quelques conseils complémentaires cheanaFrancois Ruiz Et dbéaut r Robert de |
Scoble ®voqu®s en creux sous |l a forme dbéune | i s
gue de nombreux entrepreneurs francais fons dieur marketing.

En compl ®ment de | a blogosph re, il faut auss
r®seaux de microblogging comme Twitter. I pe
pour informer en temps réel les pemsans q u i y suivent elaussigppuravi t ®
pondre a leurs sollicitations ou remarquessgr andes marques sb6y sont |
Cola,AirFranceet c) tout comme | a grande majorit® des

Fautil rémunéer les bloggeurs pour leur faire écrire des artieles

Cbodest une pratique courante dans certaines i1
dans | e num®rique. Question ®t hique,-oncic&tst un
pratiqueavait lieu dans le journalisngans la presse grand public ? Ceci, méme si un billetse¢

té » doit étre mentionné comme étant sponsorisé par son auteur.
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Pourquoi et comment mesurer la réputation de sa startup
Par Michelle Chmielewski, Community Mayga chez Synthesio (en 20I8aintenant chez Ubgr

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 cette question

Quels types de mesurep o u r-r @Ripouet at i omp?2d@unensteanent dbédune nou
®val u® de |l a m°me mani re que | e | asewieem@erains iddd&u n
teurs essentiels four-mpumtomt une vision globale d

Les Indices Clés de PerformancegICP) quantitatifs pour mesurer une-gputation, il faut commencer par
comparer la part de voix du marché de la sigraveccells de ses concurrents po

soci ® ® au sein du march®. Cette comparaison est
que | e nom de | 6entrepri se, de ses mstégdlamert écessaire
de sdéint®resser aux sources de ces verbatim, et
Léanal yse de tonalit® est certes | e r®sultat dbob
mesue 0% | 6on peut comparer | 6®volution des pourc
Cette mesure permet de comparer non seulement différentes campagnes, mais aussi

En ce qui concerne | danal yse ddees |déo ndne@etsi to®o Idlee clt
permet de synthétiser le sentiment des verbatim (positif, négatif, neutre) dans le but de savoir si les intert
relaient simplement | es informations ou soils vy

Une analyse qualitdive:la me s u rre®pduet alteon ne peut °tre uneag
ment. Les données qualitatives permettent de montrer si les internautes abordent les thématiquesige la :
sous | dangle souhait® ou pas.

L éngagement de la pdarde la marque est essentielune starfup ne peut se contenter de mestages grace

a GoogleAlertsou Google AnalyticseEl | e doit °tre capable doéinitier
les influenceurs pertinents pour sa margtiesonoffre. Certains ont trouvé « osé » de la part de Synthesit
déoengegormmumi ty manager al or s trgisuaenéed dodeenxt i r set per ni csee.
compte, cecleur a permis de participer a des événements comme les formations Strdtégies, r e c i t ¢
livres écrits par des spétiies du domaine de laveiket d6i denti fi er | es acteu

Qudbduneapstadrtt un communi ty mana ggéméralenentfe #BG au débytafi-a u -
cipeaunomdéastatup afin do6o®t endre sa pr ®s enc e, lesplus souvent
avec un bl og et une pr®sence dans .Une bonrfe présencesinteenet
per met ddédobtenir destamrosap encstis |ednetxrtaemtssi,o nf adcui |r @
croissance de la staup.

Voi ci guel ques sources doinfor-nputaioon au suj et

1 Un tableau de comparaison @® odils gratuits et payantsréépar Camille Alloing (dansCadde Repuat
tion)

1 Dans ce méme site on trouve un bon articlesaréas ur e du par t aqg dl pedit@uerco-|
plété par cettégnpressionnantelis@ 6 out i | s destin®s ° Twitter dc

1 Un tableau des indicateusissuivrecrééparJoél Chaudylansle Livre Blanc d'ERéputatiorpublié en mars
2010 (page 12)

91 Ce livre blanc comprendégalement une comparaison des outils graefifgsayantsréaliséeparlLaurent
Magoired @pinion Watch pages 17 & 21.

1 Cédric Giorgi de Seesmic a publié uneellente présentatisur les outils des médias sociau

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Mars 2013 Page71/ 304


http://bit.ly/ifsC18
http://caddereputation.over-blog.com/pages/Tableau_comparatif_outils_de_veille-848203.html
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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 pubkgipdoitent tous abondamment les péchés capitaux. Les vertiis card

nales y sont bien plus rarement mises en pratique. Cela fait partie des basiques des agences de communication et depui
des décennies. Cette perspective peut intéresser les startups danselgtion de messages dans leur marketing.
Comme les entreprises établies, elles seront amenées a jouer habilement des péchés et des vertus dans leur marketing ¢
leurs processus de venteuA

tant savoir! dé~" -~~~ i ~mv

Les péché _Impatience

La liste des sept péchés de |
chrétientéec o mpr en d,

I'envie, la paresse, la gourma
dise, l'orgueil, la luxure et la ——

colére, les définitions en blet  Accumuation  \ Gourmandise
ci-dessous étant issues d Délicates /

Wikipedia. Nous allons voir

comment ils sont utilisés er Facitd

général et en particulier dans | Lenteur %\ Paresse

numerique. Négligence /

L avarice : accumulation des
richesses recherchées pol
ellesmémes.on peut y ass

cier la pingrerie et

| 6accumul ation doéun ma X-i mhﬁ]s?%u rh%sse%artm'aci'pear’bt meLia bo
leur prix. souv

Amour-Propre

Orgueil

Les 7 Péchés
Capitaux

Luxure Sensualité

Vice

Colére

Demande: le prix comme premier critere de sélection La paresse un mal de l'ame qui s'exprime par l'ennuli,

déune offre chez de nombr lael?g”e”&e trg% |8 %'ﬁ{g tdeelﬁ pegltenget, deda I%ctgre de

nombreux services achates apg reét e:i}djsr@ aUsSe
vable de | 6i mptt ou de | &SI %'he gﬂﬂ' ’ I Gré’cpmn}
sans parfois préter suffimment gare a la nature des Demande. 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 IeScherche sur Google la validation des |nV|tat|ons dams le

prix (dont les prix en c99 \r/eér®s§les reSeaux éo%;ué éjrwn?er §| Tes éjef?ss ;ssegntor®<¥
tions. On le retrouve dans les coupons de réduction, dar] Twitt t d " 9 P

les ventes privées (qui au pagsa f |l at t ent eyr 66@%5 g re wg T rl1e contenu des autres, qui va en

rel vent aussi de | dor guelchef', dans |l es comparateurs de
(Kelkoo) et dans les modeles freemium. Se retrouve aus®ffre : tout ce qui peut faire gagner du temps reléve de

dans toutes les offres de défiscalisation avec en particc e p ®c h® squip ansdé efnor c®ment un
l'ier |l es investissement s ausd[esPofirés trigleuet quadrtipte iplayeo 6n nepsé pose | e
peronnes intéressées par les réductions fiscales que ppas de question puisque tout est dedans (cela rentre aussi
 6investi ssement proprementandi tl 6chavras ilcees dsdmsr tlu@scoupl

ans la gourmandise). On peut citer la mitd et la
L énvie : la tristesse ressentie face a la possession paq' 9 ) P

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 C:zfgiﬂﬁnﬁheraulg ztljlr\r/:fnm rgﬁ
On peut y associer la notion de jalousie. q P y

mo d e ®conhomi que 6appguyant
Demande: trés courant dans le comportemeonnsan- frets cadeaux type SmartBo ( voy ag es, ée) ,
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 orsqudils sentent que | eilmaremt® @t® | efuffrer tcsonlc uDd et sn
lancent. BFR négatif € une profitabilité a toute épreuve pour les

i . - sociétés qui réussissent dans ce secteur.
Offre : cequi 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 entreprises. Danderniére impliguant davantage l'idée de démesure et

les pratiques commerciales, on peut citerderutement  d'aveudement que le mot gourmandise.

de partenaires ou de sponsors en indiquant aux uns que
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Demande pas que chez les enfants ! On la retrouve chez e me n s cilnpgseun pédhé 8dRitétre parce 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
temps disponible dans la vie pour en profiter ! enjolive son pipe commercial dans son pitch. Un procédé

Offre : olédité de fonctionnalités de certains produits a éviter tant les chances (ou la malchance) sont grandes

l es plus de 300000 applic’%ﬁtombesurdg ?l‘%\u $Pod Rn I”“e1

[
les capacités de stockage numériques gargantuesques !

dont nous disposons, | es Lmdverluscardimlesd bheures de TV et d
vidéo maintenant disponibles sur Internet@¥OD, les
forfaits illimités (mobiles, ADSL, musique) tout comme
l e nombre de vos fAamiso
longue traine et des inventaires infinis des sites de ventg
en ligne comme Amazon.

L6histoire et Il a nomencl atur e
8omRIexe que, gelle d@s pech%s capltagx On c&ompte |
Ot amme carid
?chretlennesmalsswues des phl I osophes
grecque) complétées de diverses vecarslinales.
L érgueil : attribution a ses propres mérites de ésl

. : . 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, | Oebkse.rklles i t ®,
mon achat, aje obtenu le meilleur prix (qui reléve autant sont clairement moins utilisées comme ressorts autant
de | 6orguei l g u-je undcleent b @aet gt a danscla publicéité & dei nsarketing que dans la vente. Et
traité aux petitsignons ? cela ne date pas doéhier !

Offre : la communication publicitaire qui valorise le Nous avons donc, en commengant par les quatre vertus
consommateur malin. Ce qui reléeve du-s@sure. Les cardinales :
points et cartes de fidélité (qui jouent simultanément

avec |oavarice). Tout ce GUIREL Kt hesleDhe et tame dts

et des classements : lesncours de startups, les prix di f f ® ent egs ]PO B m,e S d6 ur |

débentrepreneur de | dann®e %Jt ncorte te c,haslseael Pe"ls

bloggeurs de Wikio ! Bref, ce qui permet de se penseldans out Ce& qui peut susciter ou require fa peur. - Cela se

audessus de la mélée. Beaucoup de mecamsmes I|es auxe t rouve aussi . r_dn sisage

r ®s eaux soci aux et " ®fn P|t8nq eueI 91 %o n? f®.roﬁ'vte®:
res courante dan marketing btob Et aussi dans la

S
n o mb r reis, dk detweets, les mayors dans Foursquare oti on e Versi essali .
etc. Il y a aussi ce qui traite certains clients avec de gr:

d do
®gards particuliers : b-c ctommerufal ,rHré Wnsaey;n ntlel dolg é;avqrd%lF ®V ¢

) . L . ondfe 'alx ex [o} &nsede pru e ses Chen
ments, les coupsle, le traitement spécial réserve aux rpassurer le prospect surpla érennité de sa société (avec
journalistes voire a certains bloggeuns les bétas dites prosp P

npriveeso 1o Bref. tout ce FIECTET AEN RS BN Ltk
catégorie, et il y a de quoi faire !

tion (maitrisé, évalué, mesuré globalemeat) 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 extension, le gout du luxe etla volonté ded 6 adopt er une posture de cour
s®duire ceux ou cell es qu eontraidepam vadt@isfaire mour lui montrer que son choix

] R . : ageuy
Orire : Iousgge,q_m est fai ent%rﬁwesdé)'bnn%gncecn%nﬁ]evuprgcedBrH ng'té

ou dans le marketing opérationnel. La luxure est peu
L g ope P courage est plutét une posture de certains clients, les
utilisée dans la vente classique, notamment chezdes s -

tups, sauf pour ce qui reléve des sites de rencontre ii nnovateurso gui ont des res
PS, P q ' une approche long terme. Ceux qui prennent le risque

La colere : courte folie entrainant parfois des actesr ddadopt er de no wu ed hoaveauxt e c hn
grettables. procédés. Il est bon de les sélectionner et de les cibler

. guand on peut le faire dans sa prospection lors dedanc
Demande on peut changer de fournisseur car on est e n t doune S t artu p ou doéun no

colére contre le fournisseur existant, un élément epr0|tefO e for me do

par les concug nt's . Soexprime audddy OUAMRAN e 2 Pas tou)

politique. leur métier, leur statut ou leur temps disponibles leur
Offre : peu utilisée dans le marketing, sauf péwe pour per mettent parfois de tester

| 6achat do6éar mes ~ feu au xsangfgreemant les adppter farcgment awbout dgamptey ® r &
dans le cycle de vente, et plus ou moins adroitementQuelques grands industriels francais sont aoigts du

dans |l es centr e sceptdlanatpra tles fagui sont | e r®

la colere des consommateurs. La tempérancequi assure la maitrise de la volonté sur

On notera que lesiensonges 6 e n  f ont p as lepisstincty.Tees peC 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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gubdbun geehralddéeunn mar ¢c h® ¢ o mnaussiiassacier lasagessesa tamotionfdé pruglence mise en

de maniére rationnelle pour se positionner face a amn le avant dans certaines publicités et pratiques marketing.

der incontest® du mar ch® Ldrsqtiefle ressage est sinpl®, llaopyldiaité peut-fon 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 pasndre de nécessite trop de temps de cerveau disponible,

risque. | 6efficacit® chute radiécal eme
La justice : pas utilisée, ou indireateent, combinée avec neau que [ Oon péaactonsisl asser |e
la charité. Dans la vente

La chasteté: pas du tout utilisée. Les p®ch®s font | e plus souve
La prodigalité - Utilis®e dans | e Spassions et aux irinpulsions tandis que les vertuF .font plus

— apepgl rtét? rationnél 8t"ada, ralsdn. Un FombinaiSon .des

prix doéuno, mai s de mani 'déux ésf cepsendgn[ r?ogsitﬁlg. Léj aelfﬁCLIJItéJ So\tljr%rs h© €
Lacharité :ut | i s®e essent ichdrity e menneuré st deanm pas trop brouiller 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.
projets soit sous forme dpi nvestissement ymbol.i.gue s.0O
sous forme de donatiorBébyloan et babeldoor). On Bo'u"s"a gee des P dc h @’ "°a pitraux e

eut élargir le principe a ce qui va bénéficier aux autresIes pratiques commerciales et avec une dynamique m
P 9 P P 9 dulée selonl 6 ®t ape dans | e cycle d

et dans une certaine mesure a ce qui reléve des approc X . .
) q PP Stier avec toutes les fibres des pulsions humaines. Par
collaboratives. i
exemple :

2 modestepes ullsée. Une maue dolt OIS tonte: on foug sy ungrang pombg g ey

. P P . varl ce, ?Oe(ﬁvie, T a %ug?esg
pour faire passer son message. &g avoir de
| 6i mpact en ®tant tr s moCossgération?n jOue beaurup baftdéuenavec
second degr ®. Lohumour e tsie). Led eéférences @ients sontdrés utilisées & ce stdde. e n

apparence entreiads cette catégorie. L . .
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

— . I aussi traiter la colére des mécontents.
La justice : peu utilisée, auf en commnication pol-

tique. A | éenvers, certains ckients
érie sur les péchés et peu sur les vertus dans les phases de

La sagesse est trés utilisée de maniére assez génériqune ociation. Comme ces fameuses négociations de brix
notamment dans le marketing qui fait appel a la raison et 9 . 9 P

au rationnel plus qudaux ij%iéﬁg gtraggi g(SChl@?s.d'CSc“)ters't
cas des publicités qui décrivent platement un produit, ombre repuitation.

celles qui insistent plus sur les fionnalités que sur les  En politique

bénéfices, celles qui sont assez bavardes mais aussi ceII8

qui sollicitent notre fibre environnementale. On peut servez les campagnes ®lecto

Conclusion

Le marketing et la vente font appel a des ressorts humains divers, certains reldvant dée or ce obswur e d
coup moins, et avec une gradation qui néest pas binai
nbappuyer que sur | es vertus et sur | 6intelli geance hum
muni guer avec ® ®gance et pourquoi pas avec un peu doh

La recherche doefficacit® doit en tout cas se faire en
voir. Dans ce cas, Vvotr e c o-éimempriordéastriedvertusrhamainest Nais gn tatd a p p
que startup, vous serez toutefois facilement amenés a utiliser les péchés dans vos tactiques de -tehteoemie

en bto-c, car le temps manque, il faut ruser pour contourner les difficultés spécifiguasgetite entreprise, et il faut
viser | d6efficacit®. Les grandes entreprises y sont qua

Cette rubriqgue est un condens® dbéune s®r i e Ofgionsdlibresxendérier i cl e s
2011: « Les péchés capitaux dans le marketing et la verte«Les vertus cardinales dans le marketing et la ven¥ous troug-

rez dans ces versions en |ligne de nombreuses illustreetions
péchés et vertus, parfois de maniére combinée.
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Ventes directes ou indirectes

Question classique, en particulier pour la vente de logiciels ezpesé!

Quels sont les parametres amuhe en compte dans ce choix : taille du marché, expansionante

tionale, nombre de ignts potetiels, besoins de produits etrgees complémentaires autour des
produits et services de |l a startup, revenu pa
pour accéder aux clients grands comptes ?

La tentation est souvent denomence par de la vente directe et a remettre la vente indirecte a
beaicoup plus tard, du fait des haldes prises. Pourtant, une stgie de vente indirecte estiso
vent incontournable pour le dévpfiement rapide de la société et pour lui permettre de fage d
ecoomi es do®chel | @&er! A chacun son m

Malgré tout, il ne faut pas attendre des miracles des SSIl partenaires. Au démarrage, elles ne vont
pas créer la demande pour votretsia On choisit en général des partenaires de petite ou moyenne
taille carles gros sont assez ddfles a bouger. On peut commencer par en démarcher avec sur un
plateau ses premiers clients gants. Le cercle vertueux démarre lorsque quelques SSII embrayent

le pas, créent de compétences sur votre offre sur ces projetsglientet ensui te f ont
val ori ser avec doautres clients. Léoeffort de
grandes SSII pourront étre plus facilement démarchées, surtout si de grands clients sont préts a se
lancer avec vous.

Une fois quobdbune strat®gie de vente indirecte
sbaccrochant " un r ®seau existant . Parfois en

Quels acteurs sélectionner ? Comment les motiver #ieQuarge ou remise leur proposer ? Qui va
g®n®r er | a demande, eux ou |l a startup ? Quobat

En général, la startup doit prendre en charge la génération de demande. Les partenairesé-la compl
tent avec leur offre de services. La marge revendeulestou moins contrélable par la startup
selon qudell e vend aussi en direct ou peaes, et
naires.

Acces aux grands comptes

Créer ses premiéres références dans de grands comptes francais est sou@ehe wamdue. Leurs
modes ddoachat, surtout dans | e secteur public
de fournisseurs référencés. Les grands comptes souhaitent diminuer leur dépendance des grands
acteurs (comme Microsoft ou Oracle) mais r@@me temps, ils favorisent mécaniquement les
grands fournisseurs, mais il est vrai plus dans le domaine du service que du logiciel. Certains a
teurs américains ou canadiens sont préférés a des acteurs francais, méme sans références ni filiale
locale,etag ¢ un chi ffr elllsh@sehtdnteen suaceroeiplosdgramde pérennité.

D6o% |l e militantisme des entrepreneurs 8t VCs
taurerait un % minimum de commande publique vers des fournisseurs PMignibeeuses ags

ciations comme | O6lE Club ou I 6AFIC se sont f
| i nstant aux r®gulations ®conomiques d% | a

nNoi mpaat @i mp gue leserelatianeandes grands comptes du secteublpy pas du
privé!

4TEn 2008, un minE ma | | Business Act ®t ai t introdui't etigparmet de anettr em i de N
pl ace une discrimination positive en faveurs des PMEsil © haui
ndest pas ®vsoitdrésprobamJuee ncdea it ggsatmai s ent endu par | er dddumériqueempac:t

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Avril 2012 - Page75/ 304



-

L6bai de attenduwe
tionnement en réseau pour entre Comment présenter son qipe » commercial

en contact ec les bons intestu- 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 voslients prospects, en signature, voire déployé
doachat de ces ¢ Tout du moins dans le cas ou votre business a une composante

pourra aller jus La tentation est grande doemt
spécialisées telles celles de tSof Iprospects chaulds des clients a peine rencontrés une fois. Miefux
o AB sz Oitérwsurtout lorsque vous ne savez pas qui vous avez en fac
ware ,Contl,nwty , une S’C,Iew vous, comme dans un comit® ¢
francaisequi propose une réau- monde du numérique étant trés petit, il est tout a fait possible
rance ¢pérennit® aux editeurs de tous les clients que vous citiez soient connus par vosdnteeurs.
logiciels pour leurs retions avec

. Intérét Prospect Evaluation Maquettage Signature Déploie-
leurs grands clients. ment
N L
Vendre & un grand compte estiso cllent  _Client Logo
vent un processus complegetrés Logo  Logo logo  Logo  Logo  .clem
A . Client Client Client Client
long. | | faut dobéail
prix de trop d S e Logo
prospect car ipourrait trés facé- O
ment couler votre startuf! ST Client
Il faut identifier les protagonistes
) €S protagon Segment3  ciient . . Ghent Cient
chez le client qui pourraient imte
venir. On cherche souvent auto Ume e f e daeul der | es @l
SO . .o | VI
cher le «decideur, celui qui B clients de votre pipe en les positionnant dans votre cycle de vt
gneraenboutdecoursele_chequ‘ (qui peut varier doéun type -d
Mai s ce dernier dessus en est un simple exemple. Il peut atemtéellement cm-
Sous |l i nfluence¢ pl ® ® doéun 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
décision, etsurtodt 6 e x i st ence dodébun budget. 'l faut m° me
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 comptemigourraservir 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.

Partenariat avec les grands groupes

r b-es f o
0y retro

Quels sont | es moyens de sobOappuyer s
soft, Oracle, IBM, etcP Quelles sont les limites de ce modéle Co mme n t
organisation souvent secomplexe et mouvante

u
S

48 Software Continuity propose pour 2% du co(t du logiciel ou 10% du co(t de sa maintenance une assurance technique garantissant
la p®rennit® du code source et de ses cor r-@wehdrad adispaitre..son | 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

“Voir cet excellent article de Patrick Hannedouche etds | es cc¢
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 francaigésla a concerné successivemenéndsClear avec Renault et Crédit MutuelrA
kéa (affaire résolue depuis par un accomodement entre les pa&pp§ratuites et TectocTV avec la Caisse des
Dépbts. Les témoignages publiés sur certains sites comme Frenehtwvebr el ay ®s par di f f
entrainé une réaction de certaines de ces grandes entreprises par le biais de leurs avocats, avec mise en ¢
supprimer les articles concernant ces affaires, arguant de la diffamation de leur elehtodgs concernés onb-o
tempéré car ils ne sont pas aussi bien protégés que les médias.

De quoi -il?éesgénaris était e méme dans ces trois cas. Les startups avaient été amenées a rencc
grandes entreprises pour présenter leur a@tivit E1 | es ®t ai ent entr ®e sv epnetue oc
pas donn® suite, et apr s quelques mois, ces gran
véhiculé par ces startups. Il est toujours difficile de feinpart des choses dans ces histoires car évidemment, ch
doit avoir une version diff®rente de ce qui sbest

Comment éviter que cela se produtse

En France et en Europe, lbasiness idease font pas partie du champ de protection de la propné#ectuelle
contrairement aux USA. I est di fficile de |l es p
entreprises. Sauf dans le cas obuainess ideast étroitement liée a un procédé techniquen@me brevetable.

Une premére solution consiste a consolider la relation avec la grande entreprise au plus haut niveau de c
possible, et avec plusieurs contacts. Il est important de savoir bien communiquer avec les grandes entrepri

cas de doutes de se faire aidarp des coachs/ mentors qui en ont | 6
d®ci sion et d®coder l es jeux de pouvoir qgui I 6 al
| 6entreprise. Votre r®seau petsenpeli serangu®seut
travail dans telle ou telle grande entreprise. I

succeptibles de vouloir créer un équivalent inerne de votre solution. Leosyndie la récupération et dwnet in-
vented here est en effet assez courant.

Une autre solution consiste a se renseigner auprés de son conseil juridiqgue avant toute rencontre avec ul
entreprise, surtout si la sollicitation provient de cette éeenét notamment de groupes en charge de la veille ot
|l 6i nnovation. Avant tout rencontre, il faudra de
accord de confidentialité détaillé portant surbesiness ideade la socié ® . M° me si | 6accor
construit sur un modéle de la grande entreprise. |l faudra bien le lire et éventuellement proposer des modificai
protection est un peu illusoire, mais elle permet de sédimenter les choses en casrgelirecova ainsi de la ce
servation de toutes les traces des échanges avec la société.

La derni re solution est de retarder | 6®ch®ance
possible dans | a miswe.en Tuvre de son propre ser
Comment séy prend?e | orsque cela arrive

Lorsqubéune telle situation se produit, et apr s
|l 6entreprise tierce, qui peut doai |l |teaporerplainte as Tribuna
de Commerce dont vous dépendez et pour concurrence déloyale. Il faut éviter les Tribunaux de Grande Ins
déinvoquer toute forme de propri® ® intellectuell
Il peut aussi étre utile de donner wwhé médiatique a votre affaire, qui mettra la partie adverse sur la défensiv
fai sant attention ° ne pas tomber sous | e coup d
provenir des médias traditionnels qui sont mieux protegésr | e droit ~ |l a | i bernt G
-ai s qui sbexpriment ° titre personnel dans un r

médias soient présents lors des audiences au Tribunal de Commerce suraiotrelaffrelai dans les médias étra
gers, et notamment américains qui sont encore mieux protégés de ce poirMaesstiaussi utile si votre réseau |
per met . Ceci est dbéautant plus valabl e si pdysasEllesr
voudront éviter toute mauvaise presse.

Quid dbéun rel ai viral dans | es r®seaux sociaux et
|l 6entreprise qui se sentira diff em&eaetoprmant cantee Twlitierf &u;
USA, qui sbappuiera sur |l e premier amendement qgu
Twittosphére est bien limitée en impact par rapport aux grands médias.

1 sbagit ici tdre®° meas mMaiideimmenne exont mal heur eus:
encore sb6ébam®ll'i drerf aaurt Bruan oat gue |l es grandes er
int®r°t ° respecter | esssdiare upsurcaavaeidresun | @c ey

pays.
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Chacun de ses groupes a sa propre orgaémmset une capacité plus ou moins déployée de
sbappuyer sur des partenaires. Etre dans | 6®
aide marketing et de commimat i on, et plus rarement, |l a cap
Régle aavoirentéte ces grands acteurs soOéint®ressgnt ~
ter une nouvell e de | eurdss réféeencesncommuablee Sivoes d o
°tes | 6une des milliers de soci ® ®s qui ont U
de leur éditeur.

Voici quel ques as ptenariatavesup @and ddiiegqrues doéun pa

1 Il y a programmes et pesonnes. les programmes partenaires des grandted@d sont des
«machines marketing per mett ant d o6 a wtenaires géras panarkminmum d e

depgsonnes chez | 6®di teur. Pour dispemmeguée. dout
Soit parce que vous avez atteint le niveau de partenariat qui le permet de maniéere systématique,
soit parce que votre solution int®ressera

| 6®di teur. Commencez par r enc o nairesetconférenses,®q u i

proposez leur de lesnmeontrer ou de vous aider a trouver le bon contact chez eux.

1 Vous souhaitez entre en contact avecdeses filiales: les relations intefiliales sont assez
informelles chez ces gunapartbsaireamondiedu rdse. | A0 ®nda it re
qui est rare pour une startup. Commencez par utiliser la filiale francaise pour identifier les bons
contacts dans les filiales des pays qui vous intéressent, et allez ensuite a la chas&enesus
Et si possik#, en ayant déja un pied a terre dans leur pays.

1 Approcher les grands comptes avecdes mme r ¢ i a u x est en alitré Grdal. Cetasara
possible si vous avez déja de bons contacts avec les équipes partenaires / évangélistes et avec |

marketing clieh et produit. Aller voir un client av
vous allez | 6aider © accomplir | 6un de ses
ou t el produit qui est dans s e sare9 [nijteaatrdsief s ,
supportant.

1 Toucher IaR&D requiert un bon appui de la filiale car la R&D est souvent ailleurs, surtout aux
USA. Il faut avoir un objectif clair. Cela peétre de se faire connaitre pour préparer une sortie
(acquisition). Cela petétre aussi pour récupérer des informations techniques tres pointues.
Léai de et |l e r®seau personnel des ®qui pes t
grace aux francais qui travaillent dans les équipes de R&D de ces groupes.

Développement interna tional

Les questions courantes somuand fawd | se |l ancer ° | &iPartguelrpayat i or
commencef Le RoyauméJ n i et | 6AI Il emagne av?@ommenPAguel S A,
colt? Quel délai pour un retour sur investissenfeAvec une filiale, un représentant, un commme

cial itinérant? Quel investissement est nécessareCo mment r ®ussir sex rec
Estce que le marketing peut étre centralidéstc e que | d6on peut sbdbean pas
tégie de vate sur Interne?

Cesquesti ons p e uvfauniltétabdirilal secrété auy B8SAWPOUr démarfeFautil y
chercher des financemerft#\vec quels relais locauk®

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

*0De nombreuses réponses a ces questions peuvent étre trouvéel daascement a linternationalde Marc Devillard, sur
http://www.aezos.com/marketing/90ternational.html
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Exemple: |l es |l ogici el s
bt ob. I'l's touchenmn-
dial et il est préférable de ne pas cibler-un
guement la France, méme deés le début de
vent e.ntud qude naarché francais
de | 6informatique d
dynami que en compar
pays occidentaux les cycles de vente sont
plus longs, les DSI prennent moins de
ri sques (l e risque r
culture francaise en général) et les dend
tions de paiement sont mauvaises (3 moi
etc) . Donc, i est
audela de quelques @nieres références
créées erfFrance, souvent assez laborieus
ment

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 territ@iraméricain pour un
s® our touristiqgque ou dbo
nécessite de remplir Idormulaire ESTA au moins
quinze jours avant son voyage. |l coute $14 et ast
|l abl e deux
qgui remplace |l e formul ai
|l es avions avant de pas
Léoexemption de visa est
qui veulent explorer le marché américain en passant
exemplequelques semaines ou moins de trois mois de
la Silicon Valley pour t
faire financer.

a me procéldeEdse Eéauritén t

L e march® mondi al d Visa Fl: pour les étudiants dans les universités. Il fa) ¢
clairement structuré par celui des USA, iles PoUvoir prouver doavoir

n P ' 7 =~ et son séjour. Sachiaque le visa ne permet pas de-tr
bon ‘ do y meAt tre r ap-l yailer aux USA notamment pour payer ses études. _
uss .I r 16 ® che .l I e d Visa J1: pour les étudiants et chercheurs dans le cas IS €
francaise du secteur qui veut qlewam lea- de programmes dOo ®gidresmprgfe-s
der mondi al nda en sionnels dont les VIE (Volontaires Internationaux €S

soit devenir américaine, soit devenir francc
ameéricaind Comme la France est un havre
pour la R&D, a la fois du fait de la qualité de
ses ingénieurs et cherchetlrset aussi des
aides fiscales, autant enofiter.

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 le commerc
®l ectroni que, cobest
services, notammentus Internet, ont une
composante linguistique, sociale et culturell
assez locale. Et le marché francais est pl
perméable aux nouveautés que le marché
|l 6entrepri se.

En tout état de cause, une startup doit valid
rapidement son couple produit/marché.

Entrepri).

Visa J2: pour les conjoints et enfants des porteurs |
visa J1.

Visa H-1B : pour |l es professi
étre au moins BAC+4 et sponsorisé par son employe
potentiel. Les entreprises de la Silicon Valley sd-ple
gnent régulierement auglus du congrés du nombre

insuffisant de visas MB qui sont attribués chaqua-a t

née !Ce type de visa sera couramment utilisé pour N d i a |

francais qui travaillent dans des entreprises américail
ou dans des filiales de sociétés francaises sur le sol

USA. Plus de 40% des visas-HB sont attribués a desl' t @ i

professionneld de | 6info

Visa H4 : pour le conjoint et les enfants des professio
nels dotl®Bs doéun H

Green card : sorte de carte de résident permanent ¢
sbobtient de plusieurs n
employeur américain potentiglar sa famille si on en a
aux USA (mais en ligne directg,ar | e bieai
rie annuelle (50000 cartes pour des milliates cand

faut que les réussites et les échecs soi€ dats) ou par | e mariage

rapides. En France, les retours de marcl | 6anti chambre .de | a natu

sont généralement trop lents et la cancu

rence nodbest pas assez diversifi ®e. En se conf

solidifiera et se prépara 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 cas, la différentiation sera faible et ne permettra pas de mettre un pie8Aux U

51|l faut cependant relativiser. Pour voir la partie pleine du verre, on ressasse souvent cette caractéristique du neaschdgranc
ingénieurs et nos scientifiqus . A vrai dire, cbest de moins en moins wune dif
On trouve aussi de trés bons scientifiques et ingénieurs et dans un tas de pays, surtout dans le secteur informatiépessjte ne

pas d o0 itune$ louadsst(au deta de la migrectronique). Et au demeurant... pour moins ther
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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.

Cela coutera moins cher teeprévoir dans les phases de conception ingialequu densui t e,
faudra créer une version anglaise, allemande ou autre de son logiciel. Quand on fait cela & la main
apres coup, il faut analyser tout son code, récupérer les textes de tous les messages destinés au
utilisateurs, récupérer le texdans le code Javascript, dans les bases de données, etc.

On pourra notamment utiliser la bibliotheque open sougettext» pour faire appel a une base de
donn®es de traduction des ilmaesrsEdegfecstioneetave®de® me n
nombreux langages de programmation tels que PEH¥, Python, JavaPerl mais aussi avec

Wordpress

On peut compléter gettext avec divers utilitaires telsRpmdit(disponible sous Linux, Macintosh

et Windows)et auLingobit Localizer qui est adapté a BN, auxclassesMFC et a JavaLd0OS
Developer Librarff our ni t des i nformations sur | 6i nt ern
l es pl at ef.Onmene dat diatphs eéquivalentes pour Microsoft .NET dawis

crosoft .NET Internationalization

Un bon parti pris consiste a démarrer directement son développement en anglais pour aborder
doéoemblm@ae cthil® mondi al . Mai s il néenl ve rien a
| 6i nternationalisation.

S6®t abl ir aux USA

Pour wune startup |l ogicielle ou Internety - | a t
ché intérieur y est non seatent le plus important du monde, mais il définit les autres marchés par

ricochet. Le b®&n®fice doéoune tell e -to-mgedbtolcl at i o
En effet, ces derni res, surtoubrsquedanslefdntber net
il faut étre présent sur le terrain et vendre directement aux clients.

On peut soé6®tablir aux USA de pl us:vigunréseandani r
revendeurs ou partenair es, sppcaliséeldans & domaine, akd u n ¢
une filiale, et en y installant son si ge, I

déménageant toute la sociétéblis.Dans quelquepagesest présentén modéle émergentcelui
du «subsidiary as aervice» qui consiste a initialiser progressivement sa présence aux USA par le

biais doéune soci ® ® de services. Cbest une afrg
|l es moyens et que | 6on est bi en saotide sumglaeeqaux® , [
USA.

Voi ci guel ques conseils pratiques pour ce qui

1 Aborder le marché américain en en comprenant les spécificités. Cela commence paele mark
ting qui doit étre résolumermtrienté solution et bénéficeslients. Cela ne veut pas dire que la
technol ogie ne compte pas mais qubell en-est |
der. La technologie est un moyen, pas uné finl faut doaill ecoutsau ®v i t
Suisse» du produit qui faitrop de choses et en devientillisidlen pr oduit se doit
a apprehendérLe produit doit aussi étre réalisé ou traduit en ameéricain. Et attention, pas en
anglais britanniquéDe nombreuses différences existent entre les deux.
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http://www.poedit.net/screenshots.php
http://www.lingobit.com/products/screenshots.html
http://developer.apple.com/library/ios/#documentation/MacOSX/Conceptual/BPInternational/BPInternational.html
http://developer.apple.com/library/ios/#documentation/MacOSX/Conceptual/BPInternational/BPInternational.html
http://msdn.microsoft.com/en-us/goglobal/bb688096
http://msdn.microsoft.com/en-us/goglobal/bb688096

1 Savoir étresir de soiet assertitmai s. .. sans arrogance. Co0est
I

une posture pouvant sembler curieuse aax fr:
tional es. D6autant plus que | esdafrmrarmg-aanice, 01
nébest pas doéoun certain manque de fiabilit®.

monde avec tous les superlatifs, survendre un peu son offre aux clients, mais le substantiver
avec des preuves concretes surson ptogui une di ff ®r enti ati om cl a
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
chéetlaouvouge oul ez | 6 emmener. Vous utiliserez cet
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 d 0 i mreapx clieets, no@mmanment ieribh,
et a fortiori pour 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 convenanger at i qu e, et aussi par chauovi ni s
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, etiddafaire
base francaise une filiale de R&D.

1 Recruter degquipes localest limiter le nombre de managers francais. Des équipes mixtes
internes ou externes avec une culture fremqo®r i cai ne peuverMMasilests si |
préférable que danslepy de fran-ais de | 6®quipe, il y a

1 Etablir son siege fiscal et juridique &elaware procure différents avantagesiesdécisions
concentr ®es c(pas loih eBNashingtoa BE) tpeaertiifts pelugoat t an
moins vite selon le besoin, crédibilité, instrument pour le capgiqlie et une fiscalité plug-a
trayante que celle de la Californie et enfin, des tribunaux compétents en matiere de pmpriété i
telleduelle>. Les revenus de | taxEstda tréaton devsociétésngei nvant del e s
$125 a $100K selon leur capit?hn peut tr s bien sdédinscrire d
et soO®tablir ensuite en Californie (| eacas |
da (plus rareet pour payer moins de taxéd)

1 Installer ses bureaux dans $ilicon Valley®*, si possible, pas trop loin de Palo Alto et de

| 6a®r oport international d e SenrpourFlever das fosds o .

localement. Commencer éventuellememntgmausiouerd es | ocaux ~ dobéawtres
S i gue NetVibes sO6®tait install ® © Sanc-Fr an«
teur s, cela peut val oir :dareslexmédigt pdbticitéetdaifin st a l
nance.

1 Apprendre et respecter Ibsnnes maniéres du businessux USA et dans la Silicon Valley. Ca
commence par | a ponctuavydus® :I| €4 rpayendtemggsh elud h
(15 jours) ses fournisseurs, respecter les engagements de satscofFfiondre rapidement 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 ! Cbest u n ee lacrasponsabilige, oflascountabilitg>. Le mensonge (parjure)

est un crime FédérdlIL 6i nt ®gr i t ® concerne aussi | a man
banques, |l es i nvestisseur s, |l es col |l aborat et
ne bl ame pas | es autres et que | 6on se compc

%2 Source : Frangois Laugier, avocat chez RMKB dans la Silicon Valley

BVoir ddautres con sktplventueidieat.coth/20d1/10/85Megalchecklisteverystartupshouldread/

54 Ce guide concerne en particulier les startups des industries numériques
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1 Comprendre les spécificités anmarché du travail, qui est trés volatile. On peut recruter des
collaborateurs temporaires, qui sont payés a la quinzaine et ensuite les embaucher. Mais une
embac he ndéest pas wun CDI. Le coll aboragteur p
tamment en Californie o% il nébest pas possi
contrat de travall Il faut donc le fidéliser !

1 Faire attention a préserver paopriété intellectuelle : de ses produits, dans ses contrats avec
des développeurs externes dans ses contrats clients. Attention également aux références a de:
contenus tiers sur les sites web. Lors des discussions syradesariatotentiels, prenez
garde a bien faire signer un accord de confidentidlii4 : Non Disclosure Agreement) etrsu
tout de ne fournir quodéun minimum doéinfor mat
avec son avocat dans ces rencontres, ce qui npa&efEercu comme une agression mais comme
une forme de s®rieux et de professionnalisn
votre société Evitez de signer des contrats dbexc
clauses de sortie des partgass. Si vous étes attaqués par un concurrent en matiere de propriété
intellectuelle, il faut répondre et ne pas fairele mbre nez aussi compte de
du d®p!t de brevets aux USA. LOUSPTO @&sst en
tance! Il faut attendre trois ans en moyenne pour valider un bievet

1 Faire appel & dgwestataires locauxet en particulier un bon avocat pour traiter du pointégsréc
dent mai s aussi de tous contrats etasthéauxne a
ainsi qubéavec | es analystes de votre secteur

1 Bien exploiter tous lesutils de communicationnumériques dans son marketingn bon site
web, blog, Twitter, LinkedIn, page Facebook, Skype, wsinférenceet autres web meetings
permeé t ant de sbéaffranchir des distances et de

étre extrémement réactif.
8% Plizy virtuCz

2 blueKiwi 0 -

share fruitful conversations

o+ netvibes

my page, my universa

dotcloud
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Un exempl e r ®cent dcélui dePritéa ent2@L0, apoes cing annéed pasBées en
France, la startup a instalune filiale de 50 personnes$alo Alto(ci-dessu l 6un d-es mo
contournables pour ne pasCGestt eau quid unnn pged Yy dn
té de se rapprocher des leaders mondiaux de son écosystdais elle conserve seveloppeurs

en France, une centaine au printemps 2QHklLsociétéqui esten trés forte croissance prévoit
doéatt ei nddeg ec $i4f0f0emR018d, 6eagtodnstiiueradin record pour une sociétérira
-aise doébenvergur e i ncbtele commerce endigne avécevaptvérpQnt a n t
néa donc pas fini goentsérdte apasl edi @ ¢ivobg iutR@0
(passage de la recommandation de films au reciblage publicitaire en ligine) fbis la branche
ameéricane bien installée et staffée, JeRaptiste Rudelle, le fondateur de Criteo, est revenu en
France.

En 2009, la startup/irtuoz a également fait le grand saut vers les EfSfout commeBlueKiwi,
dont | e fondateur , Ca rsdptersbreR01@ dansladStison Vakey.s s i i n

Jonathan Benassaya, créateur de De@zstgllait 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 plusayds influenceurs de ce marché.

Dbautres entrepreneurs ont choi si de soi mpl
| 6embl ®mat i gue SdesmicnstaléearBanu-ranciaco éepuis 2007 méme si ses dév
loppements logiciels sont réalisés enngthe par ti e e BtguesasocEsétéddreve-1 6 Es t
due en 2012 a HootSuit®n peutaussiciter le cas de deux fondateurs da plateforme de &
ploiement de solutions de cloud computigtcloud qui se sont ausshstallés a San Francisco et
ontlevé $10msurplac® Et pui s | 6 ®dYséopacréé sa fliald américainé & Dalkas

et son fondateur, Jean Rauscher sO0y est insta

Adaptation culturelle

Léadaptation des fran-ais ~ un
fondament al e pour |l es dirigeant ¢
une question de concurrence in
celle dbébune confrontation de c
handicaps. Ne pas connaitre ses forteg® fablesses est dangereux.

Autant donc lever les méconnaissances. Je recommande a ce sugjet

ture doédun excell ent o uvLréaaguet,r»® ascal

PASCAL BAUDRY

gui explique dbédo%¥% proviennente-| FRANCAIS ET ences
ments erre francgais et ameéricains, et par extension, avec les anglais AMERICAINS

asiatiques. Autre recommandation, créer une équipe internationale Uautre rive

gue possible, méme si elle est basée uniquement en France.

V]

Village Mondial

%5 Cf quelques autres exemples de francais installés dans la Silicon Valleyldans« Fr an-ais de |l 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 LéBgrboua par Roxanne Varza dans TechCrunch.fr
http://fr.techcrunch.com/2010/08/06/entret@vecpascallevy-garbouade-virtuoz-ou-commenireussirdansla-silicon-valley.

57 Cf son interview dans le Journal du Nétttp://www.journaldunet.com/ebusinessiet/jonatharbenassayfonathanbenassaya
plizy.shtml

58 Cf http://fr.techcrunch.com/2011/06/15/tefansla-silicon-valley-petitesvisites chezdotcloudet-elive!.

59 Voir http://www.pbaudry.com/cyberlivrel e livre est téléchargeabigatuitement.
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http://fr.techcrunch.com/2010/08/06/entretien-avec-pascal-levy-garboua-de-virtuoz-ou-comment-reussir-dans-la-silicon-valley.
http://www.journaldunet.com/ebusiness/le-net/jonathan-benassaya-jonathan-benassaya-plizy.shtml
http://www.journaldunet.com/ebusiness/le-net/jonathan-benassaya-jonathan-benassaya-plizy.shtml
http://fr.techcrunch.com/2011/06/15/tcfr-dans-la-silicon-valley-petites-visites-chez-dotcloud-et-elive/
http://www.pbaudry.com/cyberlivre/

Informations fournies paMarie Landell or s ddéun s®mi naire NET
Issy les Moulineaux. Elle est expedemptable établie aux USepuis 20 anst aussiCon-

Ce texte r ass e mblirdorngtions lfogroisspar Marle Ramaelndans sodridt
vention lors de ce séminaire

Autres choses ° savoir UpPour so®t

seillerau CommerceExtérieur.

Les USA ne sont pas un paradis fiscalL. 6i mp*t sur | e revenu y est p
existe au niveau F®d®r al et des Etats, et parfo
tés fédéral est de 35%. La taxe sur les dividendes est de 15%. L-#alpéss(capital gains) sont taxées a 15%.
Inbexi ste pas dbéaide fiscale du type du Cr®di't
des aides type CIR pour relancer leur économie a forte valeur ajoutée.

La TVA dite « Sales Tax » varidddu n ®t at : | 6 au
sachussetts et de 0% en Cal i f
de la ville ou du comté.

e . Pour |l es wvent
ni e. La taxe cun

Si on embauche qu eyoéaranéabliasament PpeBranentiavec lds anéntes obligations
S i |l 6on avait une entit® juridigue s®par ®e. I
| 6®t abl i ssememd duwe apqurn el ismirtad bten béder lespecards dedtr@sorkeri@,
de management fees et de transfert de prix entre maison mére en France et filiale aux USA. Cela doit étre
par les deux administrations fiscales.

Lesstatutsd 61| ncor por at ed ou de narespa oefuiade nos FA. Une Cotporatianipeu
avoir un seul actionnaire. Une LLC est un statut adapté aux filiales, qui est sans imposition au niveau de
ci ® ® mai s uni quement au niveau de sesrepeau).t enai

Let emps de cr ®ateisdn ddé&wnné rfoinl ideluex moi s. |1 faut
Identity Number) appelé aussi TIN (Tax Identification Number) indispensable pour démarrer un busines:
USA, qui est udd upne uS Il FOERTg ua v akreantce obtenu via u
USA, |l EI' N ou |l e TIN est d®livr® par | 61 RS, h-6 a
siste a obtenir un SSN (Social Security Number) au niveau de la persommguphgréatrice de la filiale amér
cai ne, utilis® en tant gudempl oyeur . I faut ol
longue durée), ouvrir une ligne téléphonique, mettre en place le traitement des salairedréitesookezdes
spécialistes).

Lescharges socialesont de 20 & 25% du salaire net. Il faut en général financer une couverture souiale
plémentaire et un plan de retraite par capitalisation dit « 401K ». La situation est meilleure pour un fancai
bliauxUSAaec un statut dobéexpatriation. On peut dans

Dans | e cas du d®part déun sal ari ®, | 6empl oyeu
faute professi onne-méme sansSut rsedilli ceesntc ipkr tCG 6 edset |<kioin
n re de ch!meurs pour raisons ®conomiques, plsus
sant de limiter le nombre de faux chémeurs et de diminuer les licenciements abusifs.

| | sidpasxde logique de stagmtégré aux études aux USA. Mais le travail pendant les études est cour
avec une | ogiqgue de r®mun®r ation nor mal e. 1 n e
d6o®t ® dans votreistefi liale sur un visa tour
L

esVIE sont adaptés aux grandes entreprisefancaises. |l faut en effet respecter un ratio entre nombre ¢
VIE et employ®s US, ce qui rend cela inaccessib

Séinstaller en Asi e

n®y @ue | es USA ou | 6Europe. L6Asi e est

u |

dépend du business dans lequel on est. Typiqguement, si la startup est dans le busines®des comp
sants ®l ectroni ques, il f a udr usieugs ules @dlek iadugtriel® n n e
gue sont la Corée du Sud, Taiwan, Shenzhen et le Japon. Faites vous aider par exempls-par la Mi

S i

on Economique de | 6Ambassade de Fr ancad-
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sées dans le numérique et qui pontneous aider a entrer en contact avec des clients et partenaires
prospects dans votre secteur dbéactivit® et vo

Marketing en ligne et internationalisatig%

Léacc s aux mar ch®s i nt er n aauk grandes entrepriSes guispop a s
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 démarches pour occ
per une place sur un nouveau marches entrepreneurs débutants qui disposent de moyens 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 |
Méme sivotrenar ch® dbéorigine vous assure un ra&venu
mais cesser ° chercher, trouver et exploiter
a de nouveaux marchéSependantavant de vous lancer dans tout projetbitieux, il vous faut

bien ®tudier | e march® ci bl e aus s iepebspeetivecsd 6 un

cioculturelle.Prenez en compte les principaux secteurs économiques, le produit interne brut du pays,
le revenu moyen des habitants, olasdemande pour vos produits ou service existe déja faites une

recheche relative a la concurrenck.i n s i par exempl e, en Eumepe,
portantp o ur | & AleslPays 8cgntiraves, la Suisse, les Pays Bas et la Belgiquensen co
guence, ces pays peuvent offrir un envimonnerm
pl ®mentaire ° | 6exportation.

De méme, soyez attentifs aux particularités culturelles du public cible et développez votre stratégie
de marketing et commuration en tenant compte de ces spécificités culturelles pour que vatre me
sage soit bien regu et compris par celui

Si |l 6environnement du pays vous est favorabl e
marché. Voila quelques étapesasur e pour bien sbéencadrer sur |

1 Lamise en place du siteveb:  clé mus puissant outil de vente a votre dispositibbiaut le

rendre visible sur | 6l nternet | o cgezle sertun f aci
moteur Iaal.

1 Un design web adapté aux particularités culturelles les couleurs de votre site sont le-pr
mi er ® ®ment avec | equel | Gutili sateur sera
lui une réaction au niveau de son inconscient. Cette oégutiut étre décisive pour la contau
tion de savisitete, ®v ent uel | anecomandee e ghaxsdssaupwesn d 6 st p a s

anodin car ellesnt des connotatiordifférentesselon les cultures.

1 L éptimisation : analysez le comportement de reattee des prospects sur le marché local,
identifiez les termes clés les plus pertinents sur le web local, iAsérelns le contenu de
votresiteSui vez, ~ | 6aide doéboutils de romlddolelesc he |
changements darasscomportemerstde recherche et adaptez votre site.

1 Lavisibilité : construisez des liensoumettez votre site dans des annuaires professionsels, e
sayez do dendsarmésisitesdpersnents. lls sentiles pour le succes de votre sérat
gie de réérencement. De méme, démarrez clmpagnes de paiemgudr-clic a budget réduit,
avec les mots clés les plus @#ls par les internautes locaux.

Ces démarches de SEO (optimisation pour les moteurs de recherche) donneront des résultats et,
avec le tempsvotre 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 seriewapour ent

®Cette partie sur |l e mar ket i ngonthutiod de Paneldescu ded ingn24eunenagende den a | i
traduction originaire du Royaume Uni, qui t o u cshde marketingenr d 6 h u i
ligne.
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mer des relations commerciales. Pour ce faire, il faut communpgaer | 0i nt er m®d i ai
supports disponibles en ligne. Le premier pas a faire est de mettre en place un blog attaché au site

de | 0entreprise. Traitez de sujets actuels de
bien des prospéx a la recherche de la meilleure offre pour satisfaire leurs besoins que des autres
entrepreneur s. Soyez actif, postez de bill et :
déinformations, soyez ouvert aux suggestions.

Impliqguezvous dans lesaenmunautés des entrepreneurs et dans les réseaux professionnels en ligne.
Participez aux discussions et soyez ouvert pour partager vos expériences professionnelles. En outre,
les réseaux sociaux comme Facebook peuvent étre exploités pour vous faireesastainger des

idées et parler directement avec vos prospects. Méme si Facebook et le réseau social avec le plus
grand nombre doéutilisateurs, i ndbest pas pou
Japon, 80% des internautes sociaux usile n t Maxi . jp, al ors qgquéau B
chez Google)

Il faut absolument parler la langue de ses prospects pour gagner leur confiance. Si personne de

| 6entreprise ne parle pas | eur | andgfieSilecmd or s
tenu pour |l e site doit °tre traduit, l 6out i |
pas encore ®t® invent ®, i vous faudra donc
langue cible, basé dans le paysquipoar s 6occuper de | a gestion de
stratégie de marketing et communication en ligne bien mise en place attirera les prospects vers votre
site qui finiront @r devenir de fideles clientsine bonne partie de votre succes dépred | des pr
innovateur de | 6entrepreneur et de sa capacit
son march® <ci bl e. Comme | e disait Peter Druc

| arge champs de d®f ineipdrsormedisposahtd@les tcdemécegsairespaiu r e
initierdesc hangement s, rqouuaviei tckh eqzu ep el ud odné itndi vi dus.

Modéle SubsidianasaService®*

cPar nature | es patrons fran-ais sont fril eux

Kramer, Avocat ons ei | associ ® dans |l a firme Phillips

ont ®t ® paral ys®s par | 6i d®e que | eurs prodtdt
I

doacheter des droits de i cite avecales techdotogias oroggds ®t e
ou une nouvelle gamme, doéoi mpl anter des unit ®s
aux EtatsUnis». Les «conseillers» Francais ont en effet tendance a recommander une trés grande
prudence : «Commencez pamvdr e votre produit sur votre mar
| opper sur | e reste du territoire et a fortio

Si cette démarche dénote du bon sens lorsque vous étes en phase de test ou de développement initi:
elle peut colter trésher a votre entreprise innovante si cette derniére a pour ambition de conquérir
ses marchés les plus porteurs. La France, de par la faible taille de son marché intérieurret une ce

taine r®sistance © | 0i nnovat i o faredestdst er grangetirf et
nature dont vous avez besoin pour valider votre technologie. Mieux vaut venir conquérir le marché
am®ricain avant que | 6un de vos concurrents,

«votre» marché Francais et itmeta mal vos chances de succés dans le futur. Reste que vous avez
eu vent des déboires de sociétés qui ont failli déposer le bilan suite a une tentative mal gérée de d
veloppement aux USA et que vous ne voulez pas subir le méme sort.

Alors que les Etat®nis sont toujours frappés par la crise économique, ce pays séduit encore et
toujours les entreprises francaises innovantes. Le marché ameéricain est toujours aussi attractif et

b1 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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| 6effet Obama | eur donne envie daobpar tpiediipgerc
pouce pour se donner des ailes.

La Subsidiaryasa-Service (SaaS), une méthode moins risquée de conquérir le marché US

De |l a simple ®tude de march® ~ | 6h®ber ge-ment
nantrecoursadaesf aci |l itateurseée, quodils rel vent du pr
soci ® ®s souhaitant soéi mplanter ~° | 06®tranger
gagement a long terme et apportent ainsi beaucoup de flexibilité. Liduestcaussi bien adapté au

budget doéune startup qui vient de sortir son
et/ ou de plus de 3 ans r®alisant un million o

Ce mode doi mplantati on per metnagdrg cadresumarketing etx U
commerciaux a la carte. Vous pouvez faire appel a une structure de type SaaS qui vous aidera dans
les démarches préalables & votre implantation aux-Btiss votre représentation commerciale ou

| 6h®ber ge me nt /iligle ¥dtre failitateue powra méme vofis aider a partager avec
déautres |l es co%ts |i®s © |l a | ogistiqueoet au
ciétés souhaitent en effet maintenant partager les mémes locaux.

Ce SaaSs est basé sur undale de rémunération progressif surnommé gsmyou-grow». Ce de

nier, indexé sur les résultats financiers de votre agence commerciale ou filiale, vous perraet d'eng
ger votre trésorerie en fonction des progres réalisés et de minimiser ainsi votréimesogcier. 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 traditionneleais ils sont en général proportionnels au chiffre

doaffaires suppl ®mentaire r®alis® aux US. Les
minimum, car les sociétés proposant ce type de services ont pour ambition de se rémunérer en
grance partie sur | e chiffre déaffaires quobell es

Quels sont les événements pour se faire connaitre aux?2USA

Une startup dbéorigine fran-aise peut concour.i
du secteur. Il y motammenDemoqui a lieu deux fois par an (mais coute plus de $12K), diverses
conférences organisées par Techcrunch donffdehCrunch Disrupt (San Francisco) la
Web2Expo et le Web2Summit (San Francisco), la conféren&XSW a Austin (Texas)la ou

Twitter s 6est f ai t Ilyacanssi ks salong profeasiorth@s@ecialisés tels @ESe

de Las Vegas, IBIAB aussi a La Vegas pour la vidéo broadcdstSIGGRAPH, pour les métiers

de | 6i ma g e oudrmnowaty dahshlessservices financsepour ne citer que quelques
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 connaourtunedeveedeut e
fonds, il vaut mi eux pr®&oit de sdinstaller a
une filiale, ou son siege).

S6®t ablir en Europe et en Asi e

J 6 a i gbhemn vaus fournir quelques informations dans ce domaine mais jerspeu sec et donc
preneur de contributions externes.

On peut surtout signaler que si l e mar cH® i nt
lement, linguistiquement et du poidti droit des sociétés, du droit travaildet la fiscalité, il pé-
sente tout de méme plusieurs avantages

1 La proximité géographique: |l a plupart des pays sont ~ mo
situés dans le méme fuseau horaire, & une heure pres.

1 La monnaie unique: | 6Euro facilite | elazoherEaro quacouvre on s
une grande partie de | 6Europe continentale.
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1 Le marché unique: il permet une libre circulation non seulement des marchandises etrdes se

vi ces, mai s aussi de |I'a main doéi uvr eecrutdr | es
dans | es pays de | o0Union Europ®enne 0% vou
s6installer dans noéi mporte quel pays de | 66Ul

guelconque titre de séjour. Il peut y exercer librement uneatagirofessionnelle.

Nous avons quelques cas a citer comme Kelkoo (avant son rachat par! ¥ah2@04) et Meetic
gui se sont d®vel opp®s en Europe par l e biai
débautres pays Europ®ens.

Du cité Asie, des sodié®s s p®ci ali s®es dans |l e jeu tellescs
notamment au Japon. Dans la mobilité également, les relations avec des constructeurs coréens
comme Samsung et LG Electronics, ont pu aider quelques acteurs a développer lear éhidfle f a i r
en mode OEM.

Produit et t echnologie

Ce sujet est tr s important au regard de | 6ol
platef or me qui vont conditionner ses co0%tsn-de R
flance des capauxrisqueurs. Les choix technologiques vont également déterminer la capacité de
croissance rapide de la startup.

Les mots clés dans ces différents domaines :sdatcloud computing et le SaaS pour

| 6h®ber gement de ssdadéwloppemenwigileet ledrsevariante®polr taidee
évoluer rapidement son logiciel avec des boucles de feedback client (lié a la ndteandgtartup
déja vue), et dearchitectures modulaires(composants, interfaces, SOA / RESTOAR / services
web).

Liens avec la recherche

Il peut étre intéressant pour une startup de nouer des liens avec des laboratoires de recherche lor
gue | 6on a besoin déint®grer des technol ogi es

Comment gérer ses relations aversleherche

Les relations entre startups et recherche se produisent généralement de deux nemiiédes
chercheurs sont ° | 6origine du projet et wvont
une entreprise. Soit des entrepreneurs vaine fappel 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.

Dans lepremier cas | 6®qui pe cr®atrice aura peu d-e con
mensions vente et marketing. ElI'l e aura besoin
soit sous forme de recrutements. Léapproche i
pour identi fier un prokalpprhe cati®souddeappuoch

voire colteuse. La confrontation au marché est critique.

Danslesecondcas une ®qui pe dbébentrepreneurs Si rpossi
ché a adresser et de la solution a construire. Il leuqueades briques technologiques pour soit
rendre le service imaginé, soit simplement, pour créer une différentiation clé et une barriere a

| 6entr ®e . Cette approche n®cessite pour | es
Dans ledomaindes TI C, | e point de passage cl|l as-si que
blie |l es travaux de recherche. LO®t abli ssemen

et Orsay), & Sophie Antipolis, & Rennes, Bordeaux, Nancy et Lille. Le @GNRSsi 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 asse
tiellement situées a Grenoble.
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Troisparcours pour | a recherche el

MM

Méthode#1: on part de recherche on identifi
entreprise. En gros, on part de la solution et on cherche le probleme a resoudre. Les chercheurs sont
|l 6origine de |l a cr®ation de | dentreprise.
Recherch o
Socete tecﬁﬁ%ié&é"s Partenariat
Produit différentiation recherche
Méthode#2: on part doéune i d®e et doédun projet dbel
de recherche permettant doéy int®grer une diff
cherche la solution ou une composante de la solution pour le résoudre. Des entrepreneurs créent
| entreprise et sbassocient ensuite " des che
Soluti Recherche .
Probleme ° u+Ion techn(éleogies Pa;leer::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.

Le troisieme casest un «est practicé de | 6i nnovati on. ! consi st
beaucoup de temps ° d®finir | e probl me 7 r ®s
|l a source de | a cr ®at i oaun gréblemeebiers iteatifiéé pouyp degse c or

ments clients qui peuvent étre bien détourés. Résultat classigaedifficulté a trouver a la fois un
modele économique et un modéle de commercialisation. En se focalisant sur un probéeme a r
soudre et des segmts 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, ilyauraunaccodl BBs s us avec pdleschercleeprs.i se

Existeti | doéautres motivations et inm& tations =~ d
Comme nous | 6avons vu |l e partenariat peut dor
ou bien plus tard dans lavie de la startiip. S| e souhait doéint ®¢gflareau des
une technologie en est souvent | e moteur, il

M Loobtention de sources de financements tr s

Dessubventi ons:danédmbreaiurb@au bh athneur s proposent des
variable selon | es r®gions et |Dasscestains cagluinree s
des conditions ° | 6obtention de ces subventi
minima , doun adckeveoerldo ppeememt) doéune technol ogi e
| i ncubateur. On comprend que ces subvention
création.

Dessubventions ou avances remboursaplesr la réalisatin de projets collaboratifs : les projets
coll aboratifs (il peut sbéagir de projet natio

52 Ce qui suit concernant les liens avec la recherche est une contribution -dRhiliggre Arié de la société InnovaGeek, austie
dans les prestataires de servicefirede document

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Avril 2012 - Page89/ 304



PCRD, etc..) ou bien encore loc&l94éq régions) sont devenus des outils majeurs de financement
des jeunes poussemuropéennes qui poursuivent des activités de R&D aprés leur création.
Léobtention de ces aides est cependant devenu
| 6augmentation r®guli re du nombre deanslasndi de
partenaires proposés de laboratoire pubéit si possible de référeneent encore plus de diffi¢u

tés a passer avec succes les étapes sélections. Le montant de ces financements peut varier entr
100KU et un peu pl us ledréndssiconvditdsi on ddédeur os, ce

leConcours National de Cr ®at i on,spgedfigue & ta&nanca, s e
qui attribue aux startups des subventions comprises entre plusieurs dizaines (catégorie émergence)
et plusieurs centaines (catégori®at i on) de mil |l i er dbéeur os. Un e
des laboratoires publics sont tres appréciés par les jurys dans les sélections.

T L6utilisation doéune r ®f ®rence comme argument
Les instituts de recherche ontgr®n ®r a | une bonne i mage dee-mar g
prises © ¢ garantir €& |l a cr®dibilit® doédune ar
investisseurs potentiels. Une startup qui utilise par exemple un brevet « du CNRS » ba&meficie

mati quement de | 6i mage de margque de | dinstit
fonds, commercialisation de produit s, revente
publications scientifideed 6dasenrnthiceomhdans $§a

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 laboratoire public). Enfin,
lastatup@® gal ement parfois | a possibilit® déutili.
ce qui peut étre un avantage indéniable. Il est & noter dans ce court paragraphe dédié aua «comm
nication» que depuis quelques années les brevets déposés @drevbsites par les chercheurgac

d®mi ques dans | eur rapport do®valuation tout

a cette nouveauté les partenariats peuvent dorénavant étre egagraamt pour les chercheurs.

T L6utilisatfiaam ede us adWWaiprparei |l |l ages rares dan
plus que compétitifs

Les universit®s ou instituts de recherche per
technologies (ou méme de connaisgm) 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 est a dislkeutestee

trés avantageux pour la startup.

Comment identifier ces laboratoires de recherche ?
Les solutions pour identifier des partenaires sont multiples et dépendent des intéréts recherchés.

Tout ddéabord il exi st e de omdesnebtreprises Pap exeémpla-pr | o c
tiguement toutes les universités (du monde) ont sur leur site internet de longues listes de-technol
gies disponibles dont l a plupart ont d®j - f a
chaque région possédeaun structure publique, | es Agences
ont pour mission doéinformer sur | es saveir fa
ponibles. Au niveau nationa)SEOet le réseau CURIE ont collaborés pour créernmuaire de
référence « la bourse de technologies ». Au niveau Européen enfin, deux plateformes tres spécial
s®es doivent °tre cit®es ; déune part | éoutil
des partenaires pour des projets collaboratifset | 6out i | Entreprise Eu
mission est la promotion des technologies européennes.

EEN est sans doute une des expériences les plus avancées de sourcing de technologies dans |

monde pui sque | une des rB00eintexlocusetirs locaux wcha®yéss a
déoidentifier |l es innovations dans chaque r ®qgi
conclu des accords avec dbéautres intervhl-nants
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nologies (par exemplesaw | 6 Eur opean Space Agency ( BSA) 0
tute (RTI) aux EtatdJnis).

En plus de ces initiatives académiques, de nombreux projets privés ont généré des réseaux de pr

motion de technol ogi es. Dange (aps®mannogaéi da
i nter m®di aires en innovation €& sp®cialis®s da
innovation).

Quelles sont les principales difficultés rencontrées dans ces partenariats public / startup ?

Pass®edbbob@®deapefication du | aboratoire, l es ®t
jours | 6obstacle majeur et ce, mal gr ® | a mi se
toutes les universités du territoire. Ces cellules de valorisatidreaagffet bien souvent débordées

par la masse de travail et le nombre de dossier en cours. Se rajoute a cela la pression des chercheur

gui souhaitent publier rapidement | eurs r ®sul
puisque bien soxent, en France, les laboratoires ont des sources de financements mixtes (par
exempl e, i existe des | aboratoires dont | a r

| 61 NSERM, un bout déuniversit® et un bout de

Il est donc parfois trés complexe de négocier avec un interlocuteur unique (méme si, actuellement,
certaines universités travaillent & la simplification de ces démarches et que les réformes des unive
sités sont en cours). Les délais de négociations sontdibahoureusement longs pour une startup

en attente dbébun accord, |7 0% un ilndustriel p

Gérer sa roadmap

La bonne gestion de | a roadmap doéune strartup
nable. Elle cadece le rythme des évolutions de votre offre. Il est important de savoir ainsi rythmer
les évolutions de son offre de maniere cadencée et organisée.

Quelgues conseils de base dans le domaine

1 Bienprioriser les évolutionsde son produit et de les regroupeur 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 © six moiseée Pour
férable a un saupoudragee | 6i nt ®gr ati on de nouveaute®s da
ra inapercu pour votre marché.

1 Avoir une roadmap avec au moins an de visibilité permet de hiérarchiser les prioritéshec
niques et marketing de | a iedekaroadmap.auxkliantsgeo mmu r
treprise) est aussi un bon gage-ciékRurpb@pirsn ni t @

T L6®qui pe fondatrice or gan ifeedbacksalespreraiaisobligpps en t
teurs(© r el at i v ipaseuffisasntment représemrtatifs dumarché cible), des besoins de
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 a gérer ses priorités pour satidéaimena
des segments clients bien déterminés et pour biemere».

1 Laroadmap marketing et venteest ensuite synchronisée avec la roadmap produit. Un cycle de
sortie de versions du ou des produits permet de cadencer un cycle marketing de lancement de
version. Ce cycle doit se renouveler en permanence pour que la startup ait sans arrét une histoire
a raconter a son marché et a ses influenceurs (médias, bloggeurs, etc). Le cycle classique qui
SsO0®t al e s ur: bek test éventuelle,ilaacensestridrivelle 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 réguliecement” chaque ¢y c uneutipde gatning tlya- C 6 e s
mique. Mais il faut veiller a ne pas la changer trop souvent entre chaque cycle, pour stabiliser le
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fonctionnement des équipes de développement. En particulier lorsque le développement est
soustraité, a fortiori en offshore.

Industrialser le développement logiciel

On ne sO6i mpr ovi s e nipmmteuRdt isarvicas finterded! Il faw gettie iereplace
des m®t hodes de travail, déorgani sgligeables. du d®

Joai |l i st ® -dessous le$ différents Blémeratsua prendre en compte dans sonaerganis
tion technique. Ces points peuvent étre audités aussi bien lorsque la startup réalise une levée de
fonds aupres de sociétés de capital risque @ Mo me nekit » @D cette @nalgse serai-€v
demment bien plus fouill ®eé et exigeante.

Domain Topic

Organization | 1 Technical teams org chart, Roles and responsibilities, Skills and curriculum for each
member, Developer stars identificatidfifing and staffing process, attrition history, Maga
ment style, Performance evaluation and compensation

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

Architecture | § Overall software architectureGlient and mobile side architecture, Server side architec
Openness and multiplatform support, Integration with customer infrastructure, Softwane-¢
erations internationalization

Development | § Functional specifications, Technical specificatioBgvelopment methodologies (Agile xE
treme, object orientation, etc), Developer workbench: tools, customization, Code archi
and sizing (modules, components, lines of code), Variable naming, Code comments (q
quality), Security handling, Builgrocess, Versions management, Code backup and arch
Offshore development

Quality 1 Testing methods (manual, automatic, customer-tastiss), Debugging methodologies (ideinti
cation, fixes), Bug tracking methodologies and tools (logs, attributiores)rol

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

Legal 1 APP depositsBranding, Patents or trade secrets, Open source code involved and asg
risks, Privacy handling

Dependencies § Subcontractors, Key providers, Contracts, Partnerships

Internal IT 1 Networking, VPN, Security, Intranet and groupware, Management sygteirfs CRM, &-
counting)

Design etréation graphique

Le design industriel da création graphique ont deux di sci plines i mpor
produits, y compri s d a riLesstarteps frangaides géthent sews/enddans | 6
ces aspects car leurs équipescharge degroduitsne comprennent généralement que des dgvelo

peurs. Il faut donc ne pas hésiter a intégrer dans les équipes ou a faire appel a des spécialistes dt

design,ded cr ®ati on graphique et de | 6ergonomi e.
Notons deux types do®tablissements dbéenseigne

0
1 Dans ledesign industriel: | ENSCI(prés de la Bastille a Parjsg Strate Collegéa Sévres, en
banlieue suauest de Paris) | 0dedesige de Nantet| 6 1 nst i t ut Eur op®e
Toulon
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Pourquoi les startups doiventelles porter attention au design
JeanLoui s Fr ®chin, c¢cr®ateur de |

Le design a longtemps été percu en France comme un style, une activiédiqosméduit au
not amment reduit au graphisme et ° | 6el
considérée comme un facteur clé de création de valeur dans de nombreux pays. La
révolution industrielle induit par numérique, embrasse edifiectous les secteurs de la socié
«Le logiciel va changer le monde».

Ce véritable changement d'age bouleverse la nature des offres et les modes de conception, de productiom; de
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 activité de créatiorde conception innovante dont le but est de d'aménager, projeter, et ae pré
ter les multiples facettes des objets, des services et des systemes numériques de facon globale, sensiblezt oi
dessein et a dessin. Il constitue un des principauxégc r s dodéhumani sati on et de f
®gal ement , un moteur essentiel d'"originalit®, de
rels et sociaux.

Le design ne sbéattache pktes gant bax fobhjyat sume @&
ddéapplication du design est |l arge et proteifor me
| 6i ng®ni eri e. 1 est aujourdobhui umnéereat mapale, ¢
succes des produits Apple, Dell, Microsoft, aux politiques engagé en Korée, au Rdyay@e Finlande ou grace a

| 6apport ddagences comme St aumis, BergDem fnglgtarre, NEle Ihcanuasoenc |
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
numériques mais surtble facteur clés des services numériques, la création de relation avec les Humains.

A quoi sert le design

«Que faire» en amont et «comment» le réaliser en a&val. desi gn porte en son o-se

duits/services originaux qui améliora | v i e . Léapproche du design sobat"
|l 6ensembl e des acteurs du projet : technol ogi que,
giner et a configurer de "nouvelles propositions" inscrites datd¢ onomi € ou dans | &6i nn
|l " homme et son environnement . Cette d®marche sbapegp

Ce que le Design apportera &a sart up

La d®marche de design est pri mor di @ahoeatioe de busindgsd neodefe:o
technol ogi e et Desi gn couvr e |l es besoins cstratd
|l 6entrepreneur dans |l a consolidation de sa vVvi sieon
entrepri se. Le bon design est ai nsi |l e garant de
| 6approche du Design |l orsquébelle est bien condui't
projetsnjes®Pedai ®a et sa formalisation : ¢ce que
gue | "on per-oit et | a mani re dont on | 'utilisee

cela le couple «entrepreneursager» 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'habitude de travailletavec (

tups est un crit re de choix i mportant. Les object
et les modes opératoires requis pour le projet : vision produit/usage, Innovation non technologique, positionne
chiteatsame, dinodal i t® doéinteracti on, et qualit® de
produit/ service, |l e Design doéinterface, |l e design
résultante de la demarche de desi . Ell es peuvent °tre ®largie ° | 6u

service urbains, expertise BtoB, expertise grand public.

Les modes doéinterventions doivent °tre adapt ®spioau
duit/service quelle se propose de mettre sur le marché. Le plus adapté est le design agile : idéation, créatipn tre
plinaire, agilit® (conception it®rative continue)
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 dbéagence

Les typologies d'interventions s ont projed ageneebparemireedte
| ance, salari ®s. Ces choix sont d®terminants pour
d

Il existe di ff®rentes typologi es 6acteurs

f Des agences sp®cialis®es dans | i nnovation, | e |
9 Desageces centr®es sur | a conduite du changement.
91 Des agences de WebDesign. Des agences de design graphique.

Le choix conditionne |l a rapidit® de d®vel oppe nbemt
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 des innovations des cdgmtresherche, porteur de valeur pour le-me
keting strat®gi que, et repr®sentant du futur ets-c
formateur agile des projets en produits pour | 6en

« Design makes what is compleglfsimpler, and makes what is simpler feel richefohn Maeda

1 Dans lacréation graphiquefixe ou animée: Les Gobelins (pr s
l 6l nstitut de Cr®ation et dOoAni mati on mNumar

munication Visuelle (Nantes, Bordeaux, Aéx-Provence, Paris), Ecole Supérieur Estienne et la

de |

FEMI'S (ancienne | DHEC, | 6®cole du cin®ma).
Comme pour |l es ®coles doéinformatiqgue, ce son
sour ce doO ®geastagiars et gemnauyekes recrues voire de cofondateurs de startups
Cr®ation doéinventaire
Dans de nombreux cas de | 6i mmat ®ri el , l a val e
propos® aux <clients, not ammgmn®gdanenl|l adgshange

aggr ge une doffesefdecanterius.i que do

Un site permettant de rechercher des restaur

pour avoir de la valeur. Il en va ainsi de tous les services &B3L©OMO » (social + local + ro-

-

C

bile).

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 déun site den-vent
Coin, Price Ministere,eBa) est plus facil e = dooahesomingcaldr qu
déun site de vente de pr oda proxsnités (@omoheé SupetMar m®d i
mitte ou |l es services doé®change de pareanules de
| ocal devra atteindre | a masse critique partoa
gl obal sera valable pour | 6ensemble des r ®gi
les services de SOLOMO sont difficiles &éamonter en puissance.

Les entrepreneurs sont ainsi S 0 uV eas évidenbagrf r ont
soudr e pour attirer des Vvisiteurs, I I r-faut

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 uti

S a

exploitent ainsi d es apourpauigue €sda sa@tiegad) poarnconstituer 6 e n
leur inventaire de départ. Leserapping> de contenus sur Internet est une autre méthode, mais le
respect de la propriété intellectuelle doit étre vérifié.
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Inventaire global ou multi-local

Avec un inventaire global, les produits proposés par

Produit 1 tous les fournisseurs sont disponibles pour tous les Clients re’gion 1
clients, quel que soit leur emplacement. C'est le cas
8 du commerce en ligne et des agrégateurs associés. . L
Produit 2 Clients region 2
Produit 3 ’ Clients région 3
Agregateur
LB LB
Produit n Clients région n

Avec un inventaire multi-local, les produits ou services
proposés ne sont disponibles que pour les clients

est donc plus difficile & constituer car il doit avoir la
masse critigue dans chaque zone géographigue

Produits région 7 | issus de la méme région, ville voire du méme guartier. Clients re’gion 1
\ L'inventaire est ainsi cloisonné géographiquement. i /

Produits région 2 \

Produit région 3 ==

N

couverte.

/ / Clients régibﬁ 2

Clients région 3

Agregateur

\ Clients région n

Produit n
(cc) Olivier Ezratty, 2012
Se pose ensuite | a ogweatsire cetuirti doitd étre eonsa®meatmene t ® d
vell ® comme dans | es sites -tilevepletemps@smeadanslen c e

cas de certains conten®@s

Les investisseurs seront trés sensibles a ce peamsez a expliquer commeat,quel colt et a

qguell

e \Y

t esse \Y

Hébergement et cloud computing

ous all ez cr ®er | 6i nventaire

déun h®bergeur est «purppla®ardréseau sbeiah s | e

Le choi x

stedeec ommer ce, site de partage de cont ecomne, Si |
pour cel ui goun snheeaveitvih® quishbestddpas act
service, doéun fabricant, etec).

Dans le casl 6
prendre gare a
e
d

h®ber
Cbest

u
bi
geu

pure gayer web», le choixd u mo d e d 6 be®lstearegjgearee iinfaudra
n prévoir les étapes de montée en charge et éviter de se faire surprendre par ur

e
r

qgui b |

doh®bergement en
de bien comprendre comment est constituée latst.uc e de co %t de son h®be

dans

son

compt e

oqguerai-t | 6acc s aute autotisée. d a n s

®pui des startupg @nprudentes de ce -t@téViaintenant que les solutions

cloud sont p | u sl est aussriraportast s |, c

déoexpl oitation.
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Plusieurs types de déploiement de vos solutions web sont mainpersaibles

1 L Bébergement privé soit chez vous soit chez 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 1 nst arelat@meaentrae masau peatlsa-pe nt s .
duire lorsque le client souhaite gérer ses données en interne, par exemple pour des raisons de
confidentialité. Cela peut vous étre demandé si vos cliemtan t  pndustties tees skrisibles,
comme dans le mikitire, le renseignement sécuritév oi r e | 6a®r ospatial e,
dans les télécoms

1 L bBbébergementclassique 2 | 6 on acc de ~ des serveurs d®d
ses | ogiciels, par foi s, j usouvend\artualisé gus lesrsme d 6
veur s) . Cbest |l e cas historique | e plus sou
|l i eu des ann®es 1990. Dans ce <cas, | 6h®berg
unique chez un hébergeur. Etvousuasse z une part de | 6administr
provisionning (gestion de capacité).6 of fre est tr s |l arge en Fr

OVH, Gandi.net, Online.net, o2switch ou 1&1.

T LOh®ber gement dnifrastrootuck eas & beoviced quté est une variante de
| 6h®ber gement cl assique, mai s avec une pl us
cloud. Celuici peut notamment répatrtir la charge sur plusieurs datacenters et vous permettre de

Innovation Ouverte

Léi nnovation ouverte (ou open innovation) est u
des applicatifs ou plateformes mutualiséé i nnovati on et conceptualis® d
phases dans | dinnovation ouverte : | e ¢ Want e (

Find » (la recherche de technologie et de partenaires), le @ Get | a n®goci ati on doba
(suivre les partenariats). A chacune de ces phases sont associés des intermédiaires ou facilitateurs par ex

avocat s, cabinets de propri ®t ®s i nt eln @ecitst kidnldaes
ment ® d a nGettirg &g witld @pencinnovation publiée par le Center for Technology Management
Il 61 f M.

En ce qui concerne le « Find » aquius intéresse ici, de nombreuxwele r vi ces sont en tr
fonctionnements parfois bien différents. Par exemple :

91 Des plateformes pour la R&D qui exposent des problemes et les chercheurs proposent leurs soluion:
Sigma, Innocentie et Presans étant les plus importants) ;

I Le pendant « industriel » existe également (Corporate Initiatives) : les plus grosses compagnies de la
créées actuellement des applications permettant aux possesseurs de technologies de les leur Besim
comi t®s internes d®cideront ensuite de | 06int &r
lia, BMW, Fiaté) ;

f Des sites sp®cialis®s sur |l a vente de brevets

Des plateformes quisontdesauai res doéi nnovations g®n®r ali st e
secteur (par exemple en pharma Pharmalicensing ou Innocentive).

Les mod | es ®conomi gues sont assez vari ®s chez
mi ses en relation, dbdautres vendent des prest aiti
tés. InnovaGeek se démargue avec un modéle gratuit sans intervention (a la Facebook).

L6o®mergence de ces semrvideesl éésntholvia®eé oaux 3 @&cirf
Viadéo etc) ne sont pas adaptés a la présentation des technologies étant plus axé sur la présentation de
physiques ou de sociétés ; les bases de publications scientifiques peuvénavite®r er i ndi ge st
bases de brevets existantes (W PO, Espacenet, DI
et pertinentes mais encore faluétre familiarisé a la lecture des brevets (bruts) et en imaginer les ajple

potentiell esé.

Il est sans doute a prévoir que dans les années futures une concentration ait lieu dans toutes ces platefol
des acquisitions et les « naturelles » disparitions.
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monter en pui ss an c eotratnafee,et alsdi eendge as servautrsiproames dee
vos c¢clients au cas 0% vous vous d®vel oppez
mai ne est chez Amazon avec EC2 (serveurs dboec

T LOh®ber ge meloud «Peatiormnas a service» qui est un sousnsemble du cas @r
cédent et ou le fournisseur vous propose une offre intégrée comprenant le systeme
déoexpl oitation, |l a base de donn®e et tout |
induit évikemment 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, avec ses propres outils de développement AppForce) et Microssftgiiz

est une mise en Tuvre en mode PaaS de | 6ense
T La derni re option ne c ®@GaaSermreo mrueemevmots pcdrilea
| busage de | ogici el s (@ udntseéneprisenoe particubersrLe dlient e r r

ne se soucie aucunement du déploiement et des infrastructures applicatives. Les utilisateurs e
ploitent les applications a partir de leur navigateur. La tarification de vos applications peut se
faire aussibienh 6 usage qudau nombVYoas pduwez ptre gousEme Ut t | | i ¢

|l i sateurs doapplications en mode SaaS pour v
A un moment donn®, voire aux d®buts m°mes de
la startup va devoir | ©cher | a main devakt@expl

prise en charge par un prestataire, sous contrdle de la direction technique de la startup. Ce transfert
de responsabilité implique un découpage précisatdms et une fois encore un grand professionn

lisme dans la gestion de la sdusitance.l | f aut not amme nx(servicedeses ur er
agreement) du fournisseur, de ses capacités a gérer rapidement tout incident, & assureg-une sauv
garde desdoneés h ®ber g®es, surtout celles de vos cli

Les grands services tels que | e cloud Amazon
panne plusieurs heures, b | o g u tlisateursl 1B pecavent gaussi v o
vous imposer de changer en trés peu de temps de serveur, déportant sur vous la charge du transfer
des données qui peut prendre plusieurs heures voire plusieurs jours. Cela peut amener a préférer ur
hébergeur en Francecom@&/H qui sera plus proche de vous
américain qui fait passer toute la relation client par des formulaires en ligne.

Cloud computing

Op. System

Vous gérez...
SIN3SSIUINO) SOA 18 SNOA

Virtualization

. n . » =
Brivel Pedie InfrasticitircuBIatform Software
On-Premise Managed as a Service as a Service as a Service
HOStlng E Votre client utilise...
—
I Applications ‘ Applications J Applications & \ Applications J Applications
: %)
=
I Data l Data J E Data (o) Data Data
© =
OF|
Security & Security & J %) Security 8 Security & Security &
Integration Integration g Integration Integration Integration
Databases — Databases J = Databases J Databases

//////// /

Virtualization Virtualization

Vous gférez tout !

Server HW

T
PNO|2 2P INasSSIUINO) 2110/

J | J | J
J | J | J
) . | J | J
] - | [ pumbases | | J
Op. System J | Op. system ] J Op. System J
J | J | J
J | J | J
J | J | J
J N )] | J

J
l
|
l Virtualization
-
|
|

eJaﬁ inabiaqay ano/\

I Server HW — Server HW Server HW J
I Storage ’ Storage J Storage Storage ] Storage
I Networking | Networking J Networking Networking J Networking

pnop °p JHBSSIUJHO} B.IlO/\
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Le packaging dlogiciel serveude la startuy a  °t r e aussi pl us critiqgu
senices en cloud. Il devra étre modulaire. Les briques logicielles devront étre faciles a déployer et a
mettre a jour. Il faudra avoir un systeme de gestion dersioning» rigoureux et étre capable de

faire un roltback vers des versions stables en cagsrdielémes. Il sera aussi utile de prévoir ée d
ployer des versions de test de son | ogi éi el S
gion par exemple) comme le fait frequemment Google.

Choix de platdorme

De nombreuses startups se landgité en téte dans un développement sur telle ou telle-fdatee

du marché, sans forcément en mesurer les conséquences. Souvent ce choix est plus faii-pour rass
rer les investisseurs que pour répondre a une veéritable logique technologique et éconbneique.

leve aussi des compétences acquises pendant les études pour les jeunes entrepreneurs. Ce choi

m®rite dbé°tre creus®, not ammdamne, desclieftovisas,tdelan d
charge de développement et des besoins de maineedaniogiciel. || dépend aussi des camp
tences disponibles sur | e march® de | 6empl oi

Comment choisir sa plaferme technologiqu@

Il peut étre nécessaire, comme dans la mobilité, de viser une technologiplatefiorme, perme
tant de cibler les diftent s appareils du march®, sans °tre
smartphones a sérieusement mis un terme, au moins temporaire, a cet idéal.

Les développements logiciels sont de plus en plus réalisés avec des technologies du web. Que ce
soit pour des sites web ou des logiciels Intranet destinés aux entreprises. Dans le cas des mobiles,
on peut aussi bien développer des applications natives pour les grandes plateformes mobiles (en
Objective C pour | 6i Phone, Windowk®&howme 7p0@nypeutsdndr o

si faire |l e pari.i de ndéy d®vel opper quben mode
caudines degs application storee mobi | es, voire sbébappuyer sur 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 qui gerent de gros volumes de données,
comme dans | emaget ai t ement de | 6

On peut aussi coupler ot v
découpler les choix cot¢ ; HTML
poste de travail (Windows A

Linux, Macintosh) et c6té ((
serveur (Linux, Java, Wi <2, ja\;a'
dows Server). Parfois, le <—_
choix de la platdorme =
cible peut se faire indépe  Microsoft Ph cIn==012
damment du choix de e nE't

plateforme de développe- ® m @
ment . Cbest MySsal Windows
le choix féquent de Java phone
ou de technologies Web

(JavaScript, Flash), qui ne dépendent pas de la-foate Windows.

Enfin, | 6daspect co%t entre ®videmment en |ign
open source pour |l es projets I nternet. On so
co¥uts | ogiciel aussi fixe que possible,i-et n

cences serveur illimitées chez les éditeurs commercawvec des logiciels open source courants.
Pour les éditions « payantes » de Linux et du middleware associé, le prix qui est associe a un se
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vice sera ainsi de préférence indexé sur les ressources du partenaire que sur le nombre de serveur
gerés.

lesnoweaux param tres de choix dbdéarchitecture ¢
développer des applications web riches et animées, et si possible bien portables. Voire méme de
développer des applications web qui fonctionnent en mode déconnectéclh oi x sdéarti c
de Flexd 6 A d quibest maintenant géré par la Apache Foundagdwaerlight de Microsoft, et de
qguelques solutions open source intéressaritless depuis quelques annédss développeurs
soorientent dHETMpb, dont leesmppopsidless 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 jusquben 20114

Quel que soit le choix de la plafterme logicielle, ilestedn out cas bon doéarchit
de mani re ° ce qubdils montent bien en charge

Fautil prototyper ou développer directemeént

Certaines startups initialisent leurs développements en mode prototypage tdteaderredévejn

per plus tard | 6ensemble du |l ogiciel dans wune
justifiepeut> t r e mai s cbest ~ O®viter. ! vaut & eux
part du projet. Par contre, iltagile de maquetter son interface utilisateur avant de la développer.

Infrastructuranformatique

Il ne faut pas oublier cette composante inter
en charge, surtout si le nombre de ses clients esoriem. Il faut donc se préoccuper de

| 6®qui pement en syst me de facturation, de pa
de r®seau |l ocal, de VPN et dbébacc s au r®seau
messagerigje travail collaboratif, etc.

Et qui va soO0occuper de tout cela au d®marrage
Certains font appel " un ing®nieur systame boc

giaires do®col e dobéi ng®niienyprendre bbaiassériglxkns t ous |

Outils de gestiof®

Une des questions i mportantes Qque SsSe pose une
elle doit se dter.

Trois criteres peuvent influencer ce choix

f Tous dbéabord, | e se oduet igl®r edroieviefnitc apceermmeenttt re t
processus cl ®, et notamment ceux qui ont v
Bien s(r, la liste des processus qui correspondent a ce critere de volume dépend essentiellement
du businessnodele de la startup, mais nous pouvons cependant citer sans trop de risque de se
tromper : la gestion de la base de clients et prospects (et sa segmentation), la génération et la
gestion des leads (surtout lorsque le web est une source de prospextgestidn des oa
pagnes de marketing direct sur la base de prospects (processus clé en B2B), la gedtion des a
faires (si le cycle de vente est loegnécessite de nombreusesnattions), la facturation (voir
le nombre de ventes a réaliser par an etdatamt moyen de cellas), le renouvellement de

contrats (en particulier soil est pr®vu que
gue pour |l es contrats de maintenance en B2B
au nombre delients utilisant le produit, normalement connu au niveau du business plan). Ra

pel ons simpl ement i Ci gue <cbest |l e pr@cessu

8 par Grégoire Michel, fondateur de Inficiences
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mais | 6i nverse et gue <cobest | a v gderwne@tace)i e o0
gui d®termine | e besoin doéoutil

1 Ensuite, les outils choisis doivent étre évolutifs, tres flexibles et permettre de montes-en pui
sance au fur et © mesur eltceud el drutsr ecphreirs ec eg
| 6outuiil m@mel, cO6est ddbébavoir °~ en changer au
tient plus la charge. Cette évolutivité doit étre rendue possible tant sur le plan de la flexibilité
fonctionnelle que sur celle de la montée en charge en fonction du e’cdtirdu nombre
doutilisateurs. Nous parl ons i ci déoentrepri :
et quoi l faut bien anticiper au momentn du ¢c
ndtront les organisations et les processus. Diofaut que le produit puisse étre reconfiguré ou
®t endu simpl ement et rapi dadiledmaut iClecquie,stem:
par défaut, gére tous vos processus comme vous le souhaitez

1 Enfin, et non des moindres, les outils choisiségdalement pour objectif de rassurer les save
tisseurs ° wvenir sur | a visibilit® et ne co
dons donc © cet ®gard de privil ®gier |l es so
développementsnit er nes ou | dautre startup de lica p®p
nutes et de facon fiable a des questions telles que le ratio prospects/affaires gagnées, le panier
moyen ou | 6ARPU par segment de march®laser a
prise de d®cisions strat®gigues au cours du
moment des « due diligences ».

Compte tenu des contraintes de temps et de colt qui pésent sur les startups, les solutions SAAS ou
cellesenopensource,adaondi ti on expresse qudune offre do
di sponi bl e, seront | e plus souvent de bens <ch
ser la charge financiére.

Cbest ®gal ement par ce g uéameboatsouen plissmpattequecleh a n g e
colt des systemes enx®° mes quoi | convient de faire | es bc
vie de |l a soci ®t ®, d s que | e business commer
les développemnts internes qui ont pour effet négatif de détourner les dirigeants de leur mission
premiére.

En revenant sur les processus évoquéseis sus, il appara’t clair qu:t
étre gérés par un CRM. Il y a cependant deux exceptions :

1 Un business model nécessitant un volume important de pistes et de marketing direct nécessitera
un outil de gestion des emailingetpéut r e ° ter me | usage deédun o
ting. ! faudra pr°ter alatsl attehtei €CRM aff d
transferts doéinformation co%teux et source ¢

1 La facturation se trouve a la croisée entre la gestion des affaires (CRM) et la comptabilité. Elle
peut donc °tre g®r ®e d a prévuslisénuéteves cela hétessitdra de .
prévoir un pont entre les deux systémes pour éviter la double saisie. Toutefois, en cas de bus
ness model SAAS ou locatif une attention particuliére devra étre portée sur le lien entre la fact
ration, la gestion dedients 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 fonctionnellament, éd
tées par les gnds acteurs du marché, sont souvent trop rigides, complexes et onéreuses pour étre
adaptées a une startup.

Support technigue

Léorganisation du support techniqgue, sacqual.
tion client, en particulierqur les éditeurs de logiciel.
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Comment gérer son équipe technique

Par Brian Fraval plus de 10 ans d'egpence dans les startups avec une spécialisation dans
gestion de la relation client et les m@ssus de génération de revenus, actuellementechezr

La conceptiontechnique, une priorité ?

La conception technique de |l a premi re si
Que ce soit par envie de faire vite (pour tous les profils) ou parce que les aspects technoloc
sont @s maitrisés par les créateurs de la startup (pour des profils business), mais aussi p
| 6architecture technique interne n'est pa

Elle est souvent mise de c6té pendant la phase de créationeldenfaire connaitre prend facilement le dessus par rappor
I'envie de créer !

Et pourtant, la conception technique est la base de votre entreprise

La conception technique de vos solutions constitue les fondations de votre entreprise. Les chaxerédibdit de projet
servent a mettre en place les briques qui deviendront les fondations de la société. Elles donneront une capacité d'a
rapide sur | e court ter me, i ndi spensabl e e mupclLasscho tgt- f «
nigues ne sont cependant pas les mémes au début de la création, dans la phase de stabilisation et dans la phase de
I'entreprise. Les orientations fournies aux équipes techniques sont souvent focalisées sur l'interddear utdita solution.

Il faut en fait surtout créer une plateforme stable et robuste, avec des interfaces simples et adaptables.

Voici quelques exemples : Google Search a une interface minimaliste depuis les débuts mais la plateforme techniq
réalisée avec soin, avec un objectif & long terme. Free a toujours eu une interface rudimentaire, mais la plateforme te
(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 annonces" d'une nation.

Manager l'incohérence efre stabilité et adaptabilité

Léentrepreneur doit g®rer |l a contradiction entre lea
estune nécessité et la recherche de la stabilité qui permet de mettre en place les fondations de la société. Pour
I'équipe doit avancer au quotidien sur des phases courtes de réalisation, de préférence pilotée par une liste deleachi
partag en commun d'une vision 7 [|Agiegquitpermetient daméfiovetda produsctivita
des équipes dans le développement rapide d'application.

Mais l'innovation, I'adaptabilité ne sont pas innées. Ces facultés sont en peenagamises en cause par plusieurs facteurs .

9 L'éducation: elle est le premier facteur bloquant l'innovation. Depuis notre enfance, nous apprenons a respect
regles, a utiliser des acquis, a ne pas remettre en cause nos professeurs, a respéxtetr gaks. C'est un principe de
base dans cette phase d'apprentissage que dbé°tre -~
ouvrir I'esprit des ingénieurs, managers et dirigeants, mais cette éducation n'est pas ouusstgrandgohombre et elle
reste tres conformiste. C'est pourtant l'ouverture qui permet de mettre en place I'adaptabilité et l'innovation dans n
ciété.

1 Le travail en équipe: la culture du travail en ®q u i gnentrapdsa, engisitiee
souvent avec une vision hiérarchique du travail. Dans la startup, la culture du partage et de la libre expression d:
communauté est indispensable pour que chacun trouve sa place.

1 La spécialisation: les personnes qui obtieent des postes de responsabilité sont souvent celles qui ont progressé
leurs métiers en se spécialisant dans un domaine précis (développeur, administrateur systéme, administrateur rés
La spécialisation et la recherche de la perfection dardomaine ne favorise pas l'ouverture d'esprit et parfois la éampi
hension des autres activités de I'entreprise. Les équipes techniques jouent un réle important dans la capacité d'ini
d'une entreprise comme l'ouverture des autres services degtésgrvers les aspects techniques.

1 Les egos: les personnes qui ont un égo surdimensionné peuvent avoir un role négatif dans la mise en ple
| 6adaptabilit® et |.4lfaataroveraies roettre ehaveillsuse pdue actepteh@mgemantet les
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 o0bj e creusement pdsRsbuvantalendass!.L'ambiancendars seé staltupsiest souven
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 plazdadplateforme technique, la réalisation des interfaces et la réalisatiorr-des
vices et des produits. Plus une équipe sera sous pression, plus le temps de réalisation des produits et servicetusera
une équipe sera sous pression et plus ldutso des bugs et des problémes techniques sera longue. Le temps et la lit
sont véritablement des points importants pour la réalisation des projets de qualité.

L'équipe technique innove, adapte, essaye. L'équipe dirigeante doit savoir prendmenéss decisions en réorientant les
créations et en monétisant celles qui peuvent I'étre. Une bonne équipe de direction est une équipe visionnaire, gurn'a
de faire des erreurs dans ses prises de décision.



Comment séy p b ehRgBOR sossaiter tout en partie de cette activité a un tiers
Doit-il étre payant ou gratuit, intégré dans le prix du produit ou du sevicguel prix le facturer
le cas échéant ?

Le support technique est réalisé au départ par les développeurserRapidon séparera cetteiact

vité en allouant des ressources dédiées, éventuellement intégrées dans une Division Services. Les
®qui pes de support pourront se voir affecter
de vos produits. Créerdee | | es r el ations structur ®es m-nterr
naliser les développements.

Finance s

Tr s t1t, l e financement de | 6entreprise emp

grande partie de son temps, notamment pendanevées aupres 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 noéy acerpeatslang la fmantealesfentrepeses. Tout entrepreneur se doit de ma

triser |l es notions de comptabilit® g®n®r al e.

do®col es doéing®ni eur . Sans | 6accomp aldeardfaute nt d
I

d®couvrir es besoins de fonds de roul ement,
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 financer les différentes étapes de croissance de la 8tartup

La recherche de financemertsnsomme une (trop) grande partie du temps des créateurs de startups.
Surtout quand ils sont jeunes. lls passent du tempataher» des relationsjes organisationsup

bl i ques dobéai dedeshusiness angealsedes \Ea. dlautestent leues.idé se font
éventuellement aidgrar dedeveurs de fonds.

Laquestonc| ® estl eed6bbbheniveau dobéinvestissement a
business angels et VCs est délicat et est conditiomnka gapacité de la startup a générer des fonds
propres pour sa croissaneteaussi par la capacité de croissance générée par le businesdemdel

VCs ne so6int®ressent pmwenne.Ues Besmass Angel® soaticorec r 0 i ¢
tropraresen France et difficiles a débusquerais leur nombre est en forte progressibous repe

lerons plus en détailu financement dans le reste de ce document

Il existe une autre écolecelle qui consiste a éviter toute dilution de capital et tout finaenem-

terne. Dans certains cas, la mise de départ des associés fondateurs, des aides publiques et un bo
business plan peuvent permettre ° une startupg
de savoir si elle permet de créer suffisammenudes s de taille critique.

Il faut donc probablement mixer les deudémarrer avec un maximum de sources de financement
non dilutivesn ot a mme nt d 0 Qpuis gresavoir préetsdniprgduieet acquis ses premiers

clients,selancerdahsa r echerche déinvestisseurs qui pr e
En tout ®tat de cause, | 6entr ®e au capital do
de | 6entreprise et ce qui cont tdekeviee r a ° augme

En conséquence de quoi, on peut y intégrer

T Dans | es Capex (capital expenses) | 6acqui s

64 Voici quelques leveurs opérant en Frandglios Finance, Chausson Finances, Acta Finance, Innovatys Consulting, LD&A,
Clipperton, Leonardo, Opticroissance, MGT, Multeam, GO4Ventures, Larguilliere Finance, Arkeon et Tykya.
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1 Dans les Opex (operational 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 développement gé
graphique.

Par contre, elle ne finance en général pas les actiéé&ervices, les Opex avec faible effetele |
vier, les ventes pour des cycles de vente courts out comme | 6augmer@tati o
munération des dirigeants

Peuton se passer des aides publig2es
Cette question tres débattue divise les entregurs. Certains jugent que les aides publidpigs

sent le marchdeurfont perdredutempsar | a bureaucratie qubell es
deleursclients D6éautres |l es jugent tr s (tetinbt@msnenpour
pour | imiter | 6appel " des f iHnteres dewe cettasns gr iV ¢
plaignent de | dabsurdit® apparente doéun isyst

tionn®s pdronldsa pp orptr edse ddori gi ne priv®e
Vous trouverez des éléments de réponse a cette question dans le chapitre dédié aux financements €

aides publiques. Dbune mani re g®n®ral e, j e i
publicsgénériques tels que lgsr °t s d 6 h o n etavamcss,remboarsabl@séodles sx-
n®r ations de charges | i ®es au statut JEI et |

de sa R&D. Je suis par contre circonspect envers les aides qui nécessitent de rentrer dans des projet
participatifs, au niveau des Péles de Compétitivité, des Appels a Projets divers du gouvernement et
duPl an doél nvest iGanekBEmpnnt Les fdrdjets garticipatif peuvent étre utiles

dans des conditions trés particuliéres, mais il est bien rapeweir aligner les impératifs stéat

giques de tous leurs participants.

Peuton se passer de business angels

Certains entrepreneurs se demandent aussi s 0Oi
tient a ce quéa frontiérepeutétreténue etre les montants qui peuvent étre levés aupresude pl

sieurs business angels et ceux que | 6on peut
déamor - age. Le raisonnement se tient dans | e
en efiet bien plus de projets qui sont financés en amorcgage par les business angels et/owcleurs stru
tures dbéinvesti ssementrisqueue par | es soci ®t ®s d

autre raison qui peut ame n géside’dans lggtafiquesaon- s e p
stables de certains dobéentre eux. Avidit® al
op forte dans | apage ®tsi odnd acce i b @yla e dd@siomad a ,m|
i nvest i s smampade compéterscesimétimtsence de prise de risqtayt y passe.

Comme partout, on trouve des bons et des mauvais et il faut éviter les nhauvais

o~ T
o DO

Peuton se passer des capitaisqueurs?

On continue la série avec les derniers intervenants du cycle de financement quespesrenirs
aimeraient bien éviter tant ils entendent pis que pendre sur les VCs. lls ne prendraient pas de risque,
vireraient |l es fondateurs sans pr ®avi s, fera
grande part de la valeur de la société lorstplke-ci se trouve a cours de cash, ne prendraient pas

de risque, etc.

La, encore, il existe bien desherror stories> de ce typevec les VCsnais il ne faut pas en faire

des généralités.dtix-ci restent incontournables pour financer les entreprisesailssance qui ¢

sentent un fort décalage entre le timing des investissements (en géa&&D) et la génération

de revenu amenant 7 | 06®qQudlidues dwut arotmpp se pdedwe

% voir le débat Peutonsep s ser des ai des pusphriepjuie20lldans | di nnovation
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ellesont un besoin de fonds de roulent négatifet / ou g®n rent rapi.demen
Coest |l e cas dans c eudamsiles m&iersada service (GuiRess dedneuram ® g
ndi nt ®r essent pawkailseaucsouporisesquwGd) .y a iun gr
nacer et une mont ®e en charge progressive du
vente longs (btob) voire dans plan dedéveloppement international, les besoins en capitaux d
viennent importants et il faut faire appel aux VCs.

Certains entreneurs souhaitent éviter de faire appel aux business angels et aux VCs aar ils ve

l ent rester maitres ° bord dans | eupetitjpueury epr |
car il améne a réduire sérieusement les ambitions de son projettrésedifficile de financer un
projet dbébenvergure sans Teopupsell e's dgersa nfdisn asnuccecme
bénéficié de financements significatifs. Autant les grands perdants que les grands gagnants (Google,
eBay, Amazon, etc).

Etilexi ste des mani res, d®crites plus 1 oin dan
capital de son entreprise. Il faut pour cela prévoir plusieurs tours de financement a la fais confo
tables et raisonnaldeet augmenter la valorisation de samtreprise entre chaque tour de firenc
mentpar une roadmap produit et business development bien exé@utéevite ainsi de diluer a

plus de 30% le capital des fondateurs a chaque tour. Les investisseurs qui vous proposent de vous
diluer a plus que celaads un tour de financement sont généralerdenhauvais conseils ou bien

ils souhaitent ®viter | 0entr®e de nouveaux 1in
per les capacités de croissance de la société.

La question se @agogimpldgukdBuandqui sé& met =~ <ca
startups, dans le cadre du Grand Emprunt. On manque de recul car la pratique est relagvement r
cent e. Elle a d®marr® vers 2009 avec | laterFond:
stage» (comme chez DailyMotion) et seulement début 2011 dans le cadre du Grand Emprunt. Ce
tains investissements de ce type peuvent avoi
de fonds dans le secteur privé et que leur marché emt k&cteur public {santé, e2ducation, €

ville, sécurité, etc).

Structure du capital

Lors de |l a cr®ation de | 6entreprise se pose |
fondat eur s. El'l e nbest p a sestfracement&ymehmohe etRidprtiue. c a
On peut utiliser une péréquation basée sur plusieurs paramétrédsé or i gi ne de | 6i
business pl an, | 6apport dbéexpertise m®tier ou

enfin, les respaabilités opérationnelles.

.f f .«; .!
Idea 70 21 21 0
Business Plan & 16 2
Domain Expertise 30 20 30 20
Commitment & Risk 0 49 0 0
Responsibilities 0 36
Total Points 106 142 53 20 321
% of Total 33.0% 44 2% 16.5% 6.2% 100.0%
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On peut y ajouter un intangible comme l&ea-
dership» et bien entendu, la mise de fonds in
tiale. En pondérant ces différents facteurs et
|l es estimant doun c@m
ciés, ils pourront aboutir & une réfi#on ration-
nelle du capital\(oir ci-dessous €Yt).

! sera dobéailleurs mpr
tir un | eader dans W 0
métrie de responsabilité et de parts dans lé-ca|
tal assure une stabilité dans la direction de
sceiété et est appréciée par les investisseurs.

Et puis, la structure du capital évoluera au gi
des tours de financement. Certains créateurs
investisseurspour r ont sortir
contributeurs importants y rentrer.

A noter un point de fiscalite 1 | est
un seuil de 25% pour une participation indiv
duelle de créae ur pour qgue |
soi ent ®l i gi bl es ~ I
avec ses avaages fiscaux en sortie.

Pitcher les investisseurs

Il est critique demaitriser les trois @édias»
utilisés pour présenter un plah obtenir le if
nancement esoapté:

1 La version texte qui est généraleemt la
plus compléte et exprimelairement les
grandes idées du plan. Cette version esidif.

Combien detransparents ?

Combien de slides fadiit pour présenter son projet a
des investisseurs

;
Le modéle classique est en environ huit a dix slide
le probléme, la solution (service, produit), le marct
(segmentation, taille), le modéle économique,
technolaie, la concurrence, la stratégie vente ¢
mar keti ng, | 6®qui pe,
sionnel et le plan de financement.

Attention a éviter une erreur classiqupour bien
faire, certains entrepreneurs insistent tellement sur
«businessvaluede | eur offre q
la décrire. Il ne faut pas oublier de bien décrire st
produitet si possible de le démontrer.

JeanLouis Gassée recommande lui de ne comme
cer s a pr ®sentation :q
équipe, solution, modele écanmue. lls doivent
amener |l es qguestions d
autres transparents peuvent étre présentés dyne
quement en fonction de la dynamique de la réunic
On appelle cela lesstides de backup et on peut en
avoir autant que nécessaireypo peu qu 6|
pr ®sent ® qubéen fonctio

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

Petit truc au suj et de
sur le CV des uns et des autres. Plutot que de ¢
que vous avez traillé chez un opérateur télécom
dites chez qui exactement. Sauf cas exceptionne
vous ne devriez pas avoir a cacher par ou vous €
passés !

cile a créer pour les entrepreneurs, a la fois

parce que |l a culture
licat demandant le plus de précision.

1 Laversion chiffrée, avec tableaux Excel. Elle permet de valider les grands principes du bus

c 0 mgashibow pedretiemt beovalitiea le plam e firahc d e
de
ont les pieds sur terrées chiffres doivent étre a la fois optimistes (pour motiver), réalistes

mo d el Le
de revenus

ness

ment et

de

C 0 %t s. Cbest dans

Jdn

ce

ns
H €et

(pour inspirer confiance) et cohérents (pour montrer son profesdisme)L 6 ap pr 8-c h e

sique consi ste

montrer

une

projet sera véritablement trop risqué, en tout cas dans ladighDans lebiotechs des délais

supérieurs peuvent cependant égnsés.

% Cette méthode est documentée par Frank

Demmler dan¥ h & founder 6s » psure

http://www.andrew.cmu.edu/user/fd0n/35%20Founders'%20Pie%20Calculator.htm
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Comment faire un pitch

Par Pierre Morsa, cefondateur de Ideas on Stage, une société spécialisée dans les présent:
lls proposent une formation dédiée aux entrepreneurs appelée « pitch gagnant ». Parmi li
clients on compte YarrthusBertrand et HEC Paris, Royal Caniainsi que des startups.

Savezvous quand on sait qu'un entrepreneurdaipitch ? Ses levres bougént

Derriere cette vieille blague américaine, il y a une vérité : souvent les entrepreneurs mamgt
vent etrespirent a travers leur startup. Mais cela a un inconvénient : comme l'entreprene
startup vivent cote a cote 24 heures sur 24, ils finissent par oublier que ce n'est pas le cas ¢
personnes.

Au bout d'uncertaintemps, il devient imposdib de savoir ce que les autres savent ou ignorent de la startup. Et il devien
plus en plus difficile de quitter sa peau d'entrepreneur pour se mettre dans celle de son interlocuteur pour strutthrer
efficace.

Voici donc quelques conseils issiis nos observations, des retours d'incubateurs et de venture capitalists.
Attendez d'avoir établi la connexion

Vous étes chez vous un samedi matin, aprés une dure semaine de travail. Le téléphone sonne. Vous décrochet- et d
16 ? » A l'autre bout diil vous entendez « Nous sommes ACME Finance, nous aidons les particuliers & optimiser éeurs
nus. Estce que vous payez beaucoup d'impéts ? » Ce genre d'appel a froid a l'art de créer chez moi toutes les conditic
un rejet immédiat.

C'est pourtat ce que font beaucoup d'entrepreneurs. Ainsi j'étais a un événement web lorsqu'un inconnu me dit dwonjo
liment je lui dis bonjour également. Avant d'avoir pu dire quoi que ce soit d'autre, il commence a me débiter son g#ch |
sociéteé.

Je ne mesouviens pas de son nom, ni de ce que faisait sa société. Tout ce dont je me souviens, c'est que c'est extri

désagréable d'avoir a subir un pitch lorsque vous ne connaissez pas votre interlocuteur. C'est comme si le type del Ca
était juste erfiace de vous, sauf que le téléphone ne vous protége plus de son haleine.

Avoir peu de temps pour faire un pitch ne signifie pas perdre ses bonnes maniéres ou bafouer les régles élémentaii
sert a rien de démarr@ant gie f'on n'a établi une conr®n avec l'interlocuteur : qui est d'ou vientil, formidable interb-
cuteur des temps nouveaux ? Le mieux est d'attendre qu'il vous donne la permission de faire votre pitch a travers la g
que faitesvous ? »

Quel est le probleme que vous avegsolu ?

En d'autres termes « que fait votre société ? ». Il existe plusieurs maniéres pour expliquer simplement ce que faét&otre
La technique que je préfére est celle qui consiste a expliguer comment vous est venue l'idée de votre stagdputs'est
blement efficace, car cela raconte une histoire, la votre, et place l'auditoire dans le contexte du enidé&nest née.

A chaque public son pitch

Une autre erreur frequemment commise est d'imaginer qu'on peut utiliser le méme pitch alescpiobiécs. Or un investi
seur n'aura pas les mémes préoccupations qu'un partenaire potentiel, un prospect ou un attaché de presse.

Savoir rebondir sur des points communs

Voici un exemple réel : un entrepreneur appelle le figaro pour parler de sa seciétgages en ligne. A l'autre bout du fil,
l'interlocuteur lui explique que ce sujet ne l'intéresse pas car ils sont en train de préparer un supplément sur lengéxelo
durable. Opportunité perdue ? Non, car l'entrepreneur a eu la bonne idée ddupprtget d'hotel écologique qu'ils pegp
raient. Immédiatement le ton de son interlocuteur a changé : « ah mais c'est completement différent ! Cela colle tot:
avec le sujet de notre supplément-Es¢ que Vvous pourri ez nrup séne proddii, mass I'e@t u
preneur a su rebondir sur un point commun au lieu de s'en tenir a son pitch.

Connaitre son interlocuteur, c'est 50% de la victoire

Le mythe de I'elevator pitch, celui qu'on peut faire a n'importe qui dans I'ascenseur emridas, a la vie dure. Lorsqu'on
voit ces pitchs dans les films américains, il ne faut pas oublier la raison numéro un qui font qu'ils fonctionnentques qu
mots utilisés sont ceux qui intéressent l'interlocuteur (l'autre raison est que sinémalécsdu film tomberait par terre, mais
c'est une autre histoire). Ainsi, dans Wall Street lorsque le jeune loup incarné par Charlie Sheen va voir le requémcke la
Gordon Gecko (Michael Douglas), il sait exactement ce qui l'intéresse : une indorigait va lui permettre de gagner éno
mément d'argent. Et pour savoir ce qui intéresse l'interlocuteur, un seul moyen : il faut le connaitre avant de le renc
quels sont ses centres d'intérét ? Quesjui I'empéche de dormir la nuit A surinvesti ou au contraire souisvesti dans
des startups technologiques ?

Dailleurs la premiere chose que fait Gordon Gecko apres avoir rencontré Charlie Sheen le prouve : il se renseigne ¢
mum sur le ieune homme. et a la rencontre suivante. c'esfilmaitrise les débats.
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La passion est contagieuse

Boire du champagne sans bulles, c'est nul ; ca donne l'impression que la bouteille été ouverte il y a plusieurs jours
vous la ressert parce qu'il restait un fond.

Les pitchs d'entrepreneusans passion c'est pareil : c'est plat, c'est fade, et ¢a fait resservi apres la date limite. Ibest
sible de croire en une entreprise dans laquelle les fondateurs ne montrent pas qu'ils s'y sont engagés a 200%.

A linverse un enthousiasme contagig®ut compenser les petits défauts d'un pitch.
Quel est LE bénéfice que vous allez mettre en avant ?

En deux minutes, vous n'aurez pas le temps d'expliquer beaucoup de choses. Il vaut mieux se focaliser sur un béné
votre produit que d'en donnelupieurs. C'est ce que fait Steve Jobs dans son introduction du Macbook Air : le bél
unigue mis en avant est la finesse de I'appareil, car la finesse plus que tout est synonyme d'encombrement réduit ¢
facilité de transport.

Vous préparer pour les questions déstabilisantes

En discutant avec des accompagnateurs de startups nous nous sommes rendus compte que la question qui revient
vent apr s un pitch esté ¢ mais, vous f ait e#&undinaocemest
sont proches de zéro, et les autres questions qui vous seront posées le seront probablement par politesse.

Mais dans les autres cas avoir préparé les réponses aux questions-&sepeytius important pour faire la différence.
Conclusons

Connexion, clarté, flexibilité son les ingrédients qui font un excellent pitch. Pas besoin d'une heure, en généraelinve
sait inconsciemment au bout de deux ou trois minutes si la startup a une chance de décrocher des fonds.

Restez a I'écoutdu langage corporel de votre interlocuteur pour savoir si vous étes sur la bonne voie ou non. Mais
interprétez pas le langage corporel ; il n'est pas aussi important que le prétendent certains spécialistes, et selpalisa p
un interlocuteupeut avoir l'air intéressé sans I'étre réellement ou au contraire sembler ennuyé et se déchainer au m
poser les questions.

1 Laversion présentation souvent en Powerpoint, qui sert surtoutgteher» les investisseurs.
C 6 e s document qui doit étre trés synthétique et tenir en moins de douze transparents, eux

m° me s , pas trop denses en texte. Cbbest | dart
les transparents Mai s il faut savoir trepxige propgse,sonpasapi d
tionnement et son marché. Créer urimage mentale du produit ou du service, montrer son
unicit®, son originalit®, sa correspondance
bien exécuter. Dans des comités dedin de startups, on rencontre encore trop souvent des
startups dont, aprésunedeéme ur e de pr ®sentation, on cse de
t ement . | d ®al ement , i faudrait pouvoir com

genre: «nous[la société] sommes un [métier] qui propose [une solution] aux [segments clients
visés], leur apportant [un bénéfice unique et bien différeatié] E t doaj oNotreer en
modele économique consiste a [mode de monétisation du service ou du piédug]pé-
voyons [ chi fdns]avecdudéaultat mefon rmargé brudedle x%». Au passage, Il

est bon de pr®voir dans sa pr®sentation | es
sans acc s I nternet sef chez ds iomlyaut invesilssears, s vise w
teurs ndébont pas acc s 7 Intetnet, que ce sOi
Recherche déaides publiques

Comme nous le verrons plus loin, les aides publiqgues aux entreprises innovantes sont trés diverses
et pas tojours facile a identifier et récupérer. En méme temps, elles sont devenues incontournables

car, avec |l es business angels, elles sont | e
Elles permettent notamment de financer le démarrage de sa Stastups di | uer son ¢
seul ement u ncapitaf immaterielg 3er@ gréé avec une équipe et un produit, méme a
| 6 ®t at de prototype, quobi l sera possible de f

capital de la société.
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Donc, quelles aides privilégiér Lesquelles apportent le meilleur rapport montant récupéré sur
tempsinvestt Quel | es ai des e?Quelsastamte somt bodsdaaobténir Gesunes i d
Entreprises Innovantes, e®)Quel point de contact unique p@&m éventuellement utiliser pour
trouver ces subventions et autres aiti€euwton se passer entierement de toute aide pubfque

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

Au passage,on 6 oubl i era pas deux professions iimcont
nanciere | 6-egmpt &abl e qui aide " la tenue des com
compt es, gui valide | es compt e sedameneskindispe ( ¢ 0 m|

sable pour les sociétés cotées, les SA et SAS.

Compte dbéexploitation

Toute soci ® ® en phase de cr®ation va boOtir
mi ni mum. Ldédaide doéinvest i s seesaomptesdrégiblasonn®s po

Quelles charges doiventles étre intégréez A quelle vitesse le revenu-tl couvrir les charge8
A quelle vitesse le recrutement péuse faire pour déclencher les ventes et le reRQuel résk
tat net est crédible dans plan?

Loexp®rience montre que | es comptes dobéexapl oi't
listes. Ills minimisent systématiquement les colts et présentent une croissance trop rapide. Souvent
par mangque doexp®r i eunedeséduineaessdnvestisssussipotethteela avecldes o p
prévisions attirantes de revenu et de profitabilité.

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 dun@agans une histoire crédible qui puisse la-just
fier, ce niveau de r®sultat est symptomati que

Cela provient ge®@®@@®eahbameoh déseneo¥%bessde d®vel
terminerat souvent au double de ce qui est prévu. Et surtout dans la durée. Certains entrepreneurs
croient que | e financement du d®vel oppement n
diminuent. Si cela peut fort bien arriver dans quelques cagpaitii er s , coest bien
colte presque systématiquement de plus en plus cher a faire évoluer et & maintenir av&c la croi
sance de la société, ne sertque parce que la demande des clients évolue et que la base installée
grandit.

Enfin, onoublie souvent le colt du service client, notamment dans le commerce électronique. Il va
falloir gérer les réclamations, les défauts de paiement, etc.

Les colts marketing et vente sont eux aussi trés souventestues. Le budget marketing
s 6 a p p udowent uniguement sur desngusantes de kuzz» peu chéres. Et le colt réel de

| 6acqui sition de cl i en t-estimétnotanenant pareerqtiedes cydes e ® g
vente sont plus longs que prévus et la productivité commerciale oetmgnkoins bonne que 3!
ni fi ®e. Sans compter que tr s souvent, el l e

représentatif de clients potentiels.

Il vaut mieux donc étre raisonnable c6té résultat net et cibler une marge pas trop décafgeopar r
au secteur dobéactivit® dans | equel O nmuneastuces i t u
pour créer beaucoup de valeur avec tres peu de codts !
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Par ailleurs, une trop ) L
grande marge sous Quelques oublis dans le compte d’exploitation
tendrait potentiellement

une volonté de ne pas
sufisamment investir

pour accélérer la crei

sance de la société arpa
tir de sa troisieme année.

Un pl’Ojet ambitieux e- Durée du cycle de vente, besoins marketing « réel » vs

Data center, achats de contenus, logistique, marge
revendeur, gestion des retours

Cost of
revenue

0T

%07

Retards de développement, spécifications
évolutives, tests de compatibilité, tests de
fiabilité, maintenance évolutive

R&D

%0 %0E

vant avoir pour but de ] marketing viral, PR, relations partenaires, frais de
Créer une entrepl’ise auss déplacement, formation, relations et marketing partenaires
grande que possible, cels ¢ > o o

. . 3 Propriété intellectuelle, locaux, comptabilité clients et
passera pas des investi i © fournisseurs, paye, chasse de tétes, ...
sements quasi ]

< Remboursements d’emprunts, impot

permanents pendant les E p p
dix premiéres années 3 g sur les sociétés, colits d’acquisition
ddébexi stence, ; <
résultat net modéré en
conséquence, voire quasi
nul , ce dbéautant plus qubune entreprise de <cr
des dividendes ~ ses act i ompour permetie unenbannesorted e n
Une startup nbéest pas un pl acement obligatair
Dans un compte doexploitation, | O0histoire con
hypothéses souvent baties pour faire réver destisgeurs potentiels. Il est bon de le commenter
en indiquant | es ®conomies do®chell e, l a stru

permettant de dégager une bonne marge, etc.

Dans cette histoire, on va ainsi expliquer comment rédsre le o %t s ddéacqui si ti o
bas & gauche du schémadessous), comment optimiser son revenu (vert a droite), diminuer les
couts fixes et variables (R&D, production) et réduire les obstacles a la génération de revenu (réduire
la longueur du ogle de vente, améliorer la satisfaction client, veiller a obtenir les meilleures cond
tions de paiement de la part des clients, etc).

R&D (fixe) Longs cycles de vente
Production Faible satisfaction client
Acquisition clients Churn
Service au client Conditions de paiement
Couts Revenus
SEO Revenu récurrent
Viralité Up-sell
Références clients Cross-sell
Couverture presse Scalable pricing

Capillarité distribution

Se faire payer par ses clients

Ce nbébest pas | e tout dbdéavoir des choexnt sg®m®r
ment pas de la tarte. On maximise ses obsude se faire payer en temp®mtheure en appliquant
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bien | es processus doéachat des entreprises cl

«due diligence> des PME clientes ayade faire affaire avec elles.

Dans | es grandes entreprises, i est pr ®&f ®r ab
ter une relation client/fournisseur. Et au minimum obtenir un bon de commande qui précise les co
ditions de réglementt le proessus associél estutled 6avoir un contact pr G
téléphone) de la personne en charge de votre contrat dans la comptabilité fournisseur. ut faut so
vent fournir wun RIB de sa soci ®t ® rheat saito mp t
directement fait. Dans certains cas, la compt&bfburnisseur est souaitéepar les grandesne

treprises. Mais le processus reste le méme.

Au bout du délai de paiement qui est limité légalement a deux mois, on est en droit de fare des r
lancesdu clientEn premi er | ieu, en demandant soi l noy
paiement (cela arrive souvent).

Il existe un cas particulier qui complique la donmes marchés publidslls passent par des appels
d 6 o f fdessus @eucwins seuils. Il faut étre une startup solide pour en passer p&uares

bien subventionn®el¢ par des fonds publics
Fautil publier ses compte3
Normalement out C0 e s t une obligation | ®ga(bilen edoempieu b | i

d 6 e xghidn) riotamment pour les Sarl, SAS et SA. Le dépdt a liegratfe du Tribunal de
Commerce dont 6 e nt dépgna. Maise nombre de startups évitent de le faire, soit faute de
moyens et de temps, soit pour éviter de rendre ces informations visibles &lients ou congu

rents. Il leur en coute unengndeq U i peut all er jusquod-© 15000 g
| 6entrepri se. El'l e est gagmu@rl aglueeme ncte nguiand sileefsa idhx
est déclenchée par les Tribunaux@e mmer ce qui néont pas f.&r c ®me

partir doéuniediseneg Ut eali mee st addrdteai ndes hd é f med idibar $
vaut mieux publier ses comptesyulierement

Structure simplifi®e du bil an et
Bilan Compte doexploitation
Balance sheet P&L, statementof operations
Actif Passif Produits Charges
Assets Liabilities & Revenue Ici, présentées en comptabilité analytique. La
shareholder equity ventilation est différente en comptabilité générale.
Actif imm obilisé Capitaux propres Revenu Colts desventes/ costofsales
A Immobilisations A Capital social / A Produits A Salaires et charges (services)
financiéres common stock T A Services A Achats produits finis et matiéres premiéres
E A Autres A Réserves ) A Abonnements A Frais de data centers (SaaS)
= immobilisations A Résultat reporté / F A Royalties TTTTATTTT : — TS -
% (matériel, retained earnings L5 Vente_set marketing/ sales &marketmg
et batiments) 3 A Salaires et charges (marketing,
g =] commerciaux), sous-traitance o (@]
T 3 9 A Budget marketing et communication 3 =
=} Qo
s R&D 2 -
% A Salaires et charges (développement) 3@
= A Sous-traitance Mo @
o s A Fournitures 5w
Actif circulant Dettes 2
A Créances / A Dettes Autres charges 2 q
EREe TR A Salaires et charges (DAF, RH, legal) / G&A 2 o
reclelvable accounts Qayable R A Solis-iraitance ®
A Créances AEmprunts a AFrais divers (loyers, ®l ectiicixt
c fiscales (CIR) rembourser / p
K A Placements de debt FUE T A 9 =
ks i ey A Comptes flnan,m?rs Chargesexceptionnelles bl
3 Valeurs courants A sty i ie 1(3) e
b ! : m placements de Chargesfinancieres m | o @
3 disponibles / associés s Alnt® °ts et remboursement sy dogmp
0 marketable A Revenu différé/ - S5
securities deferred revenue Impots/ provisions for income taxes mire =
A Comptes de A Comptes de Produits A Impéts sur les sociétés - CIR @ =l
régularisation régularisation exceptionnels 6‘ 8 3
A Subventions e~ Résultat net/ > g S
ivide Net income [=%
actionnat
””””””” —_— O
En italique, les courantes & aux termes frangais. Mais attention, la présentation des Va diminter @
comptes d®pend de normes comptables qui varient déun pays | baut r dENECIRGE \ce”scz‘callns‘s ;

(cc) Olivier Ezratty, 2012
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Ce schéma positionne les principaux élémdnisun bi |l an et déun compte dbéexpl oit:
éditions du guide avec des tableaux commentés utilisant notamment le plan de comptabilité générale applicable en
France, ainsi que les tableaux de suivi de trésorerie-{ltagh

Contréle fiscal

Au bout de trois ann®es doboactivit ®jreawmredest ar t
sement fiscalLe contréleportera le plus souvent sur la validité du Crédit Impdt Rechrélien-
tuellement recouvré par la société aipse 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 ltaotamméntddspose®d gien | © e
vi du temps passé dans les travaux donnant lieu aijv@lRle chapitre sur le CIR

Gérersonboarficonseil déadministration pour SA/ SAS)

leboard doéune startup a pl sed a alidersn ceriain aombre des .
décisions clés comme la rémunération des dirigeants et les évolutions de la structure du capital de la
société. De maniere non statutaire, il permet aux entrepreneurs de se faire coacher pour la validation
des grandes d&ions stratégiques de la societés recrutementsnportants la roadmap produit,

les partenariats strat®giques, et c. Mai sé ce r
tail, méme si la tentation est grande pour les membres du boaedrdéler de tout, en particulier

| or squ6i | gnémes le prodsiteunle sergiae xle la startup.

C 0 easssile lieu pour partager leohnesetesmauv ai ses nouvequdcesoitsaru f i
le business, les produijties clients, les farnisseurou leséquipesd e | 6 e rEt powr gema- s e .

der conseil |l e cas ®ch®ant . Le mieux ®tant po
“ proposer et © discuter. Léentrepreneur doit
m°me temps de solidite@fCohestr dnlti deoéiplats aint t

Lors de chaque boardle nt r eprésemteoma bl eau de bord (scorecar
déi il del $wnr étchm@midguede ta sociét@vecles objectis businesgtrafic, visiteurs

uni ques, Vent eastreeimdicaeuremétieeshavadabudged ste réalisé, mois par

moi s, et depuis |l e d®but de | 6ann®e fiscale.
ce qui resteomme nombre de mois avec le cash en trésorerie.

Un boarddure envirordeux heurest se tientauryrt hme mensuel ° tri mestr |
business.Les supports de présentation sont envoyés aux membré®aitd quelques joura

| avancelUn procesverbalest réalisé aprés chaque board, le plus souvent par le Président du board,
gui ndbest pas forc®ment | e CEO de |l a startup.

Stratégies de sortie

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

Un bon business plan destiné a des investisseurs externes (business angels, VCs) ne peut faire
| 6®conomi e débune strat®gie de sortie.

En effet, cbOest cette sortie qui l eur pe+ mett
sible un bon «nultiple ».

Les sorties sont généralement de trois natures

1 Une acquisition industrielle.

57 Depuis 2009 la nouvelle tendance est méme de contrdler systématiquement le CIR.

®Tr s bien documedtyp@ ofl GEOsbehavibrawheni dedling with boardparu sur le blog BendVC,
http://www.beyondvc.com/2010/04t#¢pesof-cecbehaviorwhendealingwith-boards.html
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 Une introduction en bourse.

T Léacquisition de | a soci ® ® par une soci ®t ®
financé la startup.

Les premieres sont plusurantes que les derniéres. Le nombre de startups hightech introduites en

bourse se compte sur | es doigts doébune ~ deux
économique

Que faire si une soci ®t ® pr o psoseneycle deavie,laaet unal e v
valorisation encore trop faibe Par t i cul i rement soi l sbagit d¢
de logiciel.

Cette situation plutot rare génére un dilemme pour le créateur et les investisseurs de laustartup

tien vauti | mi eux que? dGCeduexs tt uu nled aquureasst i on dobéambi ti o
tup. Et aussi de calendrier de sortie pour | e

de la vie de la startup est utile pour la croissancerdjet et du produit, voire méme une condition
de sa survie, la proposition devra étre étudiée sérieusement. Si par contre, la startup a les moyens de
sa croissance, elle pourra certes ®tudier | 060

Les acquigions sont de nature différentéechnologique (fréquentes chez les éditeurs de logiciels

et |l es grands de | 6l nternet), g®ographique (c
dans des pays européens) ou simplement de consolidation de fhdfohéve go chez | 6 am
Digital). Cdbest |l ors de telles opportunit®s d
entre les fondateurs et les investisseurs de la startup, ces derniers pouvant étre plus pressés de m
nétiser leur investi'isme nt gque | es fondateurs. D6o% | 6i mp
prévoir un tel cas.

Estce quodune sortie est int®ressant e?Pasrsirédnmont
startup qui se développe bien voit normalement sa vaeoluer progressivement, y compris a
chaque tour de financement. Certes, les fondateurs seront dilués a chaque tour, mais si la valeur de
| eurs actions ®volue favorabl ement | orséde ch
ri eure auwnmommgeontt i &g l e fait déavoir attendu
cours de trésorerie et que les levées de fonds suivantes vont se faire a une valorisation inférieure,
alors la, oui, vendre plus t6t peétre une meilleure affaire pour le®ateurs.

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

Les grandes entreprises f ont delnbuaeaux unarshést poorn d
augmenter | eur part de march®, ou bien pour G
permettant ainsi de consolider | eur position

On peut ambitionner de se faire racheter paeu gr ande entrepri seu- On |
sieurs maniéres

T Par | a qualit® du produit et de | 6exp®rience
T Par |l a rapidit® doéex®cution et dbébacc s au m
augmenteralavaleer6 acqui si ti on et | 6attirance pour |

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

9 Par une bonne architecture produitotamment logiciell& avec une grande modularité, axte
sibilité, voireportabilité de la solution. Des interfaces internes et externes bien définies-facilit
ront | 6int®gration par une grande soci ®t ®.

% voici quelques informations sur les méthodes de rachailoyées par Microsoft Corgans le blog de Don Dodge:
http://feeds.feedburner.com/TheNextBigThing?m=154
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1 Par la qualité des équipes et surtout des développeurs. Et au passage, par leur mohdlité géogr
phique, certains acteurs préfat rapatrier les équipes des startups acquises dans leurs centres

de R&D existants.

Par les processus qualitéests logiciels, documentation, etc.

Par sa complémentarité par rapport aux activités principales de ces grands acteurs. Elle doit étre

uner& ul t ante naturell e

1 Par la protection de la propriété intellectuéllsurtout immatérielléd de la startup. Nombre

déacquisitions nodéont

Comment este que cela se pasgeDe plusieurs
maniéres possibles. La startup pétre directment

approch®e par | 6indust.|
directement au fait, soit évoquer un padriat pour

commencer Dans dodautr

demande une banqueeé-d
mar ches prospecti a-n
tiels.

de

Si un industriel intéressé se manifeste, le proses:
de «due dilligence» va démarrer avec analysé-d

déun bon positionnemen
pas | ieu car cette ®tar
Eviter| a f er meture de |
réorientant vers les services va s
La mortalité des entreprises du secteur du n | a S
mérique et particulierement du logiciel es des

assez r®duite en Frar
de reconversion assez couramte nombreux I S
éditeursdd ogi ci el s voire

se transforment en société de service ou
conseil dans le domaine qui est le leur. C
déaut ant plus quéils

P C

taill ®e de tout es :lees- réalisgr de telles activités de servi_ce; Outepris

ch®, le produit, | 6out i conseldanslecadedelacommaicaion g ; p

les clients, les partenaires, les équipes, la structl gor yn écosysteme de partenaires dans

du capital et les comptes finangeCela peutdurer service, faute doéune

des moi s, surtout S i |  part des clients. e pr

en paralléle avec plusieurs cibles potentielle cette transformati on

déacquisition. |l 6entreprise et | é@m

Séen suit une n®gocia3OurCIr S eyl e Clant |
i . . e tout repos. Sauf a exercer son activité da

| 6acqui sition. Ce mont une niche de marché avec une forte deman C @ S h

parts dans Indi ddwustqrup-es des entreprises. Et g

pelle cela «©tre payé en papier ce qui est géngy  foutla méme

lement a éviter du fait des aléas de la bourse. U Une soci ® ® de servi

partie du montant peut étre conditionnée par It EI e ne pr®sente pas

r@sul tats futurs de doune soci® ® orienty (¢

doaffaire, r enarchabvolumes de "I

diffusion).

Enfin, |l es dirigeants peuvent devoir passer u

et de toucher t outacquisitiopleurrevenant. &Etusalaniésrpeuaentiavoidde | 0

se relocaliserte z | 6i ndustri el acqu®r ant , voire m° me

| occasi on.

Les sorties industrielles sont maintenant les principales sorties pour les investisseurs dans une sta
tup depuis que les introductions en bourse se sont raréfiées cBhcernent pour moitié des entr
prises ®trang res. Et pour cause, |l es g& ands
riqgue ne sont pas en tres bonne santé et le syndrome NIH (not invented here) touche garticulier
ment | 6 ens e méntreprisab &acaiges.ande s

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

Sur l nternet |,
(«killer app») », sa startup sera rachetée rapiderpeatr
créé des revenus, voire méme une audience.

s e dit
crosoft,

cobeamtaeaneé Oeanhtapreneur
Googl e ou Mi
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Cette strat®gie est tr s risqu®e et fonctionn
racheté étant maigres, il vaut mieux prévoir le cas alternatiprec, générer rapidement du chiffre
doaffaire et viser | a rentabilit® du business

Peuton se faire racheter par une autre statup

Qui , cbest possible et cela arrive deevapamps 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 modeste. Mais celapermed d o app !l il werri olnd d&dhd ge |
Exemple récentle réseau social familial Viafamilia acquea aolt 201@arson concurrentdello-

tipi®° Dans doéautres cas de figure, cela peut po
ters ou compl ®mentaire ° votre plateforme. Co0e.

acquis Ping.fm début 2010.
Comment préparer une introduction en bo®rse

Une entreprise introduite en bourse présente généralement plusieurs caractérisligjess prof

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. Et enfin, elle a besoinrdadre monétisables les steaitions 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 doéoaffaire.

Quand faudl fermer la sociét®
Cbest une aanleltas.e sortie, p

La fermeture de la startup intervient généralement lorsque la société est a cours de liquidités et que
ses investisseurs ne veulent plus refinancer
| eur permet do6é®vi nc er upéréranuaxineus dea gatts. onnai res e

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 apr s r ®duct
déun vVvO®ri teRaxmlned mingd el, e ddune i onapdodud peatitré toop enau m
avance par rapport au marché mai s aussi déune incapacét® di

guences de périodes de crise économique.

Certains entrepreneurs ont testé des formulesnates 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 kaln 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 | 6entreprise (Il es
payes).

1 Leredressement judiciaireest une procédure alors ouverte aux entrepreneurs qui passe par la
nomi nation doéun mandataire judiciaire qui v

rapport au juge du Tribunal de Commerce sur les possibilités de redressiEmansociété.
Avec comme objectifs principaux de sauvegar
créanciers.

“Lohistoire racont®e par Fr an- oi:$ittp:dwevw.iRlooe.fiyvéataniliarejainthellbtipi-la-f ond at
petite-histoire/
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1 Le redressementlui-m® me qu i i ntervient par l i quimdati o
bourser tout ou partie du passifetdefai per durer | dentrepri se.

1 La cessiona un tiers qui permet de rembourser une partie des créanciers et de faire perdurer
| 6activit® dans une autre enti td@abanGeuTrie pr o
nal de Commerce, ou un repreneur faitne 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 germet au r
preneur de récupérer a bon compte une clientele existante et diver$ gatdsnpris immaé-
riels- dela société.

1 Laliquidation judiciaire e st prononc®e | orsqudbdaucune autre
actifs |liquidables sont r®alis®s et | es cr ®c
- Etati Organismes sociauix Entreprises Particuliers), et la société est ensuite ferméeaet 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.

La liquidation peut parfois intervenir en sautant toutes les étapmpuk les entrepreneurs et leurs
investisseurs en d®cident ainsi débun commun a
pas devenir viable. Cela peut se faire alors que la société dispose encorei deé@skernier tour

de financemer, qui est alors remboursé aux investisseurs.

Sociéte a cours

de trésorerie
Recherche
_ d'investisseurs
Investisseur
trouve Elle peut
Pas trouve d!eCIder
d’entrer
directement en
Dilution du Cessationde liquidation
capital, poursuite paiement / dépdt
de l'activité de bilan
Redressement
judiciaire
Cession/ Cession/ Liquidation
redressement liquidation judiciaire
Remboursement de Cession a un tiers, Reéalisation des actifs,
tout ou partie du passif remboursé dans remboursement des
passif, recapitalisation l'ordre Iégal avec le créances dans ['ordre
montant de la cession légal

Cléture et
radiation
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La question se pose de la protection chémage des dirigeants et des salariés. Ces derniers sont so
mis au régime général et donc peuvent bénéficier comme tous les autres salariés des ASSEDIC, en

fonction du nombre doheures travaill ®es dans
est des dirigeants, ils peuvent bénéficier des ASSEDIC damaines conditions, essentiellement
avoir un contrat de travail avec |l eur entrepr
dans | e cas doébune SARL car il ndbexisterait da
subordinatonex st e par contre dans | e casdd®dmieniSASr &
ou de surveillance qui a pouvoir de nomination des dirigeants. Il existe aussi des régimes spéciaux
ddassurance cht!mdge pour les dirigeants

Crises financiérest startups

Le sujet est sur toutes les lévres depuisrise des subprimes @908 ayant provoqué par effet
boul e de neige une r @ost sraiscans plus tdrdon@us heesbmimes pps a r
encoresortisLa cri se des det tpeosurdaHtiamiend epr ildilne er
financiere.

Comme pour toutes les activités économiqless startupsont affectées par ces soubressauts éc
nomiques Elles sont impactées dans leur financement, dans la gestion de leurs codts et des effectifs,
dans la structure de leur modéle économique et dansdegortements de leurs clients
Lbadapt at idoen reisgtu eduorn c maastsunelcenstante dameles startups e D
bissent plus de hauts et de bas que les entreprises établies.

1 Financenent des startups

Estce que la crise du crédit impacte le financement des startups ? Certainement, mais pas de la
méme maniére aux USA et en France.

Les montants investis par les VCs aux US# connu leur plus bas sur le premier trime20@ et

| bac®i ydest r 20dorpeus ret®wver k& aiyeauids 2005/2606n France, le capital

risque a investi de maniére stable aux débuts de |d%eisesterait sur une tendance haussiéae
tendance des VOsancaisestcependantle se focaliser plusur kes seconds et troisiemes tours de
sociétés qui ont fait leurs preuves et beaucoup nbianamd r6- age. Cdest i-ai nsi
sent | es f on éwntlaarigald csise dunfihanceneert @ en tout cas refroidi les VCs

qui financai@t encore beaucoup trop de startups web 2.0 fonctionnant sur un modeéle publicitaire.
Les VCs privilégient maintenant les modeles économiques capables de générer du revenu rapid
ment. La crisex aboutit a quelque passainir le marché !

En France, la loi EPA a gonflé le financement de FGidpuis 2008un véhicule privilégié pour

de nombreux VCs. Ce gaidonnéun peu de mou aux VCs pour investiur 2009. Mais le ralerg
sement des financements lié & la prudestaussi aux évolutions de la reglementafinanciérene
manquera pas dbéarriver. Que ce soit avec | es

Les valorisations des sociétés baissent sinon avant les tours de financement. Les entrepueneurs pe
vent sobéattendre ° des n ®gaotantlestVvCsaunedes busifessiangelsl e s
Il est bon doéavoir une valorisation qui I 1 mi t
°tre jJjustifi ®e par |l a cr®ation de valeur de |
produit etdes clients déja captés. llayaitaussi moins de sorties (acquisitions et introductions en
bourse) pendart crise. Ce qui posdges problemes pour cléturer les fonds des VCs.

"L Cf http://www.lyon.cci.fr/site/document/200605241755127 0/Choretatrigeantsd-entreprise.pdfde la CCl de Lyonqui
documente bien la protection@hage des dirigeants.

72CflesstatistiquesdeI‘&lVCA,I 6association des VC am®ricains.

Bcf | 6i n dChauasoreRinance e
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i Gestion des colts

R®duire au maximum | esstabstapsesttol eembtddbderd
ont levés et réduire au maximum la voiluen période de crisesurtout si elles ne générent pas e
core de revenu.

Déo¥ un gel des embauches voire des | icilenci en
con Valleyentrel 6 ®t @t 2009 Q&8 licenciementtaientsuivis par TechCrunch quvait créé

un Layoffs Trackeret en avait totalisé plus &0 000 fin 20® dans la higkitech et particuliés-
mentdans la Silicon Valley Mai s ces | icenciements <stlessmont ¢
bauches ont depuis repris au point de générer une pénurie de (bons) développeurs.

1 Modéles économiques

Les modélepurement publicitaireu CPM ou CPC) sont trés affectés en temps de crise car ils ne
permettent pas do°tre r sgnificatith’ eeesncore. Lan modales a6 a v 0
dus par les clients annonceurs sont de plus en plus basés sur la performance : le CEACPL

| 6acti on, au | ead). Il s d®pl acent | e risque
rendent prédictibles les investissements publicitaires : un $ de pub génére x $ de revenu incrémental.
Encore fauil que la construction dutsi soit adaptée a ce besoin.

Lemodélecon cr ®® de | 6audience et on v»ehatauwssi gel us

l 6ail e. Cdben est presque dev etoupurseéuer. MaistGoagle | i ®
est un cas p gastfacilenehtiréplicable, Gaoglenatc@éil tes mddéles de revenu
publicitaire structurellement le meilleur du web : le search (qui permet de la publicité trég-conte
tuellepui sque cbest | e client qui i) etdevotymes(unowil g u 6 |
pour tous utilisé tout le temps). La plupart des sites web 2.0 ne créent pas cette combinaison de co
textualité et de volume. Seuls quelques réseaux sot@igue Faceboalagnent leur vigrace au

volume, mais la contextualité de lepublicité est bien moins bonne que celle des moteurg-de r
cherche Une startup qui prévoit de se financer par la publicité devra avoir une stratégie trés affinée
de monétisation et la faire correspondre aux méthodes du marché (régies pubs, comporsement de
annonceurs, modes de segmentation dans les pratiques marketings des entreprises). Le business pla
de | a startup qui i ndique fAfinancement par | a
dement ! Méme dans les instances de financement idawsescteur public.

Les modéles deommerce électroniqueont plus sains mais peuvent aussi étre affectés par la baisse
de la consommation des ménages et des entreprises. Les modeéles qui fonctionneront le-mieux d
vront °tre en phasdesdaocormsaenmbtion® prix plusbas,@n. des mo

M Clients et marchés

Les crises financiéres a répétition ont aussi un impact sur le comportement des prospects et clients
des startups.

Les cycles de vente soball ongent . sduffrenterpartice de
lierement en France qui ne brille pas par la culture du risque de ses grandes entreprisesset admini
trations.Les cadres des grandes entreprises sajburs prudents,ils protégent leur place, et le
stress au travail augmente @nséquence.

Les budgets marketing sont souvent des @&ari ab
gets publicitaire online étaient les seuls a augmenter alors que le offline baissait partout. Mais sur la
fin 2008, méme les budgets de publicitéligne étaient en diminution aux USA. Et donc ailleurs.

lls se sont redressés depuis fin 2009.

" En dessous de 3 millions de visiteurs uniques par mois, difficile de générer un revenu publicitaire permettant de faie vivre
startup!
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Le poids de | 6Etat est tel gue | a commanrde p
tups, notamment dans les organisations telles que la MairlRadg qui souhaitent promouvoir

|l 6i nnovation. Les plans de relance, appel s
peu déoxyg ne © certaines startups quidbgnedesatt e
startups de la vraie viet des vrais clients !

9 Recrutements

Qui dit licenciements dit o mp ®t ences di sponi bl es. L6badage Vv
gue de bons recrutements se fassent. Ou tout du moins, que des contacts utiles se nouent. En tou
cas, les startups qui mdnnent des financements (amorgage ou capital risque) pourront ples facil
ment mener leurs recrutements en temps de crise parmi les personnes qui travaillent déja dans le
secteur des startups. Il ne sera par contre pas plus facile de recruter danmslEs gyraeprises, du

fait de lafrilosité de leurs collaborateurs. Méme si certains groupes voyant leur ambiance interne se
dégrader fortement avec la crise, qgdatc r ®er un appel doéair favoris

1 Quelques conseils

Le tableau est bien somke |, et malgr® tout, l es cr ®atmreur s
breux. Cbest rassurant car cela montre Ili-0O®ner
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
aux solutions ®tablies. Evitez | a soluti
chez le client le sentimeptr e s sant du fAje | e veux tout d

o Travaillez finement la monétisation detre offre. Ne la repoussez pais jour ou vous
ferez de | 6audience. Soyez ~ |l a fois pr®c

o Trouvez des sources de financenmaimerses non dilutives pour créer le produit et attirer
les premiers clients / consommateurs. Puis faites appel a des business angels en profitant
de | 6effet Loi TEPA.

o Faites de la qualité : présentations, supports, produit/service, relations, fiabifita. |
encore trop de médiocrité, et la qualité, cela se remarque !

Sachant que ce sont les plus forts et les meilleurs qui survivent aux! &tsagssi les moins sh
pendieux.

Juridique

D s |l a cr®ation de | 6ent r ephbreusaspectdjwidigdes,rquiege a nt
soit pour constituer la société, ses dirigeBnts pour en structurer | e car
pour prot®ger sa propri® ® industrielle. (! S

mais de bierse faire assister. En particulier autour des sujets suivants

Statuts de la société
Quel statut choisir pour la soci&é&A? SAS? SARL?

Les startups avec des associés multiples et des salariés seront le plus souvent des SARL (sociétés
responsabilé limitée) ou des SA (sociétés anonymes) ou des SAS (sociétés par action simplifiées).
Les statuts de ces trois régimes juridiques se distinguent essentiellement par

S Qui sont responsables pénalement devant la justice. lls risquent la prison en cas de gros délits finantriess Maisubon, on
ri sque aussi la prison dans pas mal déautres circonstances,
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T Le nombre minimum dbébassoci ®s (1 pour une SA

quodi l existe une variante des SAS © un assa
SAS).
T Le montant minimum du capital soci al (i37Ku

mum pour une SARL).

T La gouvernance de | 06 e n ationeppurunesSA, upeugouvechancesliere | ¢
pour une SAS, et un ou plusieurs gérants pour une SARL). Les SA et SAS ont un censeur dont
l e rtl e est d ®f iméme dgna ses dtatuts pttpar eqmtrai. Aussi neemibres du
Conseil doAdsnd massureatdonrespect des r gl eme
Conseil et notamment de la bonne tenue et présentation des comptes.

1T Et Il a d®signation ddébun commi ssaire aux comp
plus de 1mua dd fhiel alb,afZrmad rce owhide 20 sal ar i ¢

Le statut de SAS est le plus flexible et le plus courant pour les startups surtout depuis début 2009.
Si |l a startup a ®t ® cr ®®e sous forme de SARL,
des premiers busiss angels.

Caractéristique SARL SAS SA

Capital social A 10 A 10 depuis la Loi de A 37Ku
Modernisation de
| Economi e de | 6®t ® 2008

Nombre d 6 a s s o dAi 2@400 APossible dbav
Al : cbdest une HSASU) SAS
Direction A 1 gérant ou plus A Définie par les statuts,un A Consei |l do&éAdm
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 doAdmi ni strat
de Surveillance
Responsabilité A Limitée aux apports A Limitée aux apports A Définie par tribunal en cas
financiere des de faute de gestion
dirigeants
Introduction en A Impossible A Impossible A Possible.
bourse
Stock options A Impossible A Possible A Possible
Minorité de blocage A 25% des parts pour A Selon statuts A 33%

création avant le 2/8/2005
A 33% + une voix aprés

g
N
Cession de parts A Possible avec décisiondes A Selon statuts A Libre g
par les associés associés %
Commissaire au A Facultatif A Obligatoire au-dela de imia A Obligatoire z
compte de bilan, 2ma de CA ou 20 8
salariés 2
5
AG /AGE A Possible via A Possible via
vidéoconférence vidéoconférence

! est pr ®f ®rabl e de se faire accompagner dou
des affaires, voire par un n &tCarfaines startupSrdr@EE pr
rent leur avocat en parts dans la sociéte

"8 \Voir http://www.apce.com/index.php?rubrique_id6&tpl_id=106&type_page=I&type projet=1&param=0
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Il faut notamment gvoir ce qui se passe quanc¢
un associé va quitter la société. Les équipes
sbentendent p a 9 Lateacorg, o
cobest |l e rtle du pact

Il est également bon de protéger son patrimoil
personnel en cas de filiultés de la société.

Quelle domiciliation pour la socié®

On privil ®gi era | e addc f ono
teurs car son adresse . re p
stable que celle de la société, qui risque dech

ger entre deux et trois fois pendant ses premie

ann®es dobéexistence.

Creéation de la société

Quand faudl créer la société a partir de son prdjet

D s lors que | 6on va avoir besoin de financer

de facturer des clients

Un numéro de sociétBIRET/SIRENRCSqu e | 6 on o b fttides 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®d.L
avoir obtenu |l e statut de Jeune Entreprise 1In

Depuis 2006, les Centres de Formalité des Entrepfiseattachés aux CQl sont des points de
contact uniques pour la création des entsgsri Il transmet alors les informations auprés des autres
administrations concernées, et notamment! 6 | NSEE, |l e Service doél mpo
les URSSAFE-P6le Emploiet le greffe du Tribunal de Commerce.

Statut et charges sociales pour le fondateur majoritaire
une autre raison de préférer la SAS

Par Ronan Amicelentrepreneur (Focus.io et Weekenture) SUSSSSSUELLEERTITE PR )
Si I'un des fondateurs a vocation a étre actionnaire majori §3
(plus de 50% des parts), il est préférable de créer une SA¢ §
sa rémunération en tant que présidend sElumise au régim
de cotisations sociales des salariés.

A linverse, dans une SARL, un gérant majoritaire est cons
comme un travailleur indépendant, et ses cotisations do
étre payées au RSI (régime social des indépendants)

Le RSI estuneadministration qui a causé souffrances et cauchemars a de nombreux entrepreneurs. Par ex
il est bon de savoir que le RSI vous réclamera des cotisations forfaitaires, méme si vous ne vous versez pas
de salaireDe méme, si vous envisagez d'duwn jour le capital a des investisseurs extérieurs, ou si vous voul
pouvoir intéresser les salariés via des simgkons ou des BSPCE, alors il est préférable de créer une SAS.

D'une maniere générale, la SAS est le meilleur compromis entre flexdtikiénplicité, & condition de résister a
la tentation de la complexité, et de partir sur des statuts "standard".

7 Avec une version en ligne qui se met en place depuis fin 2063://www.cfenet.cci.fr/
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Propriété intellectuelle

Protéger ewaloriser sa propriété intellectuelle est souvent stratégique pour une startup, surtout si

son ciur de m®tier
valeur ajoutée technologique. Il faut don
intégrer cette notion dans son business pli
et anticiper de nombreux scénari®itri-
ser sa propriété intetieuelle est clé dans de
nombreuses étapes de la vie de la startt

est de cr ®er une forte

Attention aux arnaques aux dépots de marques

Peu apr s une demande do
| @HMI européen certains entrepreneurs recoivant (
rieusementn courrierd e entreprisesCRPSL qui habille

habilement un courrier au nom de la société et demand
pai ement ddeunpel vssondree 6000

sa croissance face a ses concurrents et On peut facilemenquoi | sodagi t dsan
sortie par acquisition. Dans aernier cas, depotde marque alors@u | sud abgrinamerd dune

. . . ’ ... simple base de donnéed 6 ent repri ses
une situation claire en termes de propriéf p P

: ’ . O probablement proche de la nullit€f la description é-
intellectuelle faciltera aussi une acquisition t a i | | ®e itiequildaeade févaiey 2081
par un grand groupe.

notamment la levée de fondsuprés de
sociétés de capitaisque, la protection de

La propriété intellectuelle concerde
nombreux aspects et pas seulement le dépot de brevets :

1 Les marques (signesverbaux figuratifs et sonoreservant a désigner produits et services) se
déposenaupr s dnar QG EeBPF r @&n-mairsgeuse)s, cloontuMlia u(t ai r
(marques internationales). Une bonne marque doit bien se lire, en frangais, mais aussi dans les
|l angues des pays dans |l esquels | dentrepri se
dans le secteurightech de choisir une marque a consonancdaase Elle doit étre facile aa-
tenir, tant visuellement qudor al ememuissentaf i n
ai s®ment se | 6approprier El'l e doit, ce
| 8entr epr i siginctivode tes eemief®Deanéme, elle ne doit pas étre trompeuse,
ni rien véhiculer dmégatifdansla culturefrancaisema i s a u sastreculdira. & macyde
envisagée doit également étre disponible,-@ekt r € g u 6 a u ¢ u ndeniquegunsie
milaire( mar ques, noms de domaine, d®nomi naé-i
signer des produit s, services ou actiuvi
entend développer son activité.

di s
ons
t ®s

Avant tout dépdt de marques
des rechercheis

vent étre  réalisées  afin
doidenti fier S
signes distinctifs préexistant

susceptible doengend:
risque de confusion avec la
marque envisagée. La recherch
déant ®r i o rotanhinm@nt

commencer par les noms de-d

maine: la marque étant destinée
a étre exploitée sur Internet e
notamment permettre de d@deés
gner |l e site d¢
essentiel que les principaux
noms de domaine constitués du terme choisi a titre de nsasqient disponibles.

Les facettes de la propriété intellectuelle

Proprieté intellectuelle

Droit d’auteur
Proprieté littéraire et
artistique

Proprieté industrielle

Droits des
producteurs de
bases de
données

Droit d’auteur
et droits
voisins

Marques Brevets

8 Une marque descriptive des produits et services pour lesquel€felle® d ®pos®e sera toujours suscep
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Il est également souhaitable que la marque envisagée ne soit pas, si possible, polluée, a savoir
gue si | 6on tape |l e(s) terme(s) dont ell e es
avoir trop de bruits autour de tti. Cette condition est toutefois difficile a satisfaire compte

tenu du nombre exponentiel de pages référencées par les moteurs de recherches. Une fois la
marqgue choisie et enregistrée, il ne doit pas étre oublié que si la marque conféere des droits a so

titulaire (monopole doéexploitation sur | e t¢
l a marque a ®t ® enregistr ®e) , el l e | ui conf =
En effet, |l e propri ®t ai raé pasl @endant un roertairg nombreq u i
déoann®es (cing) est susceptda.ble do°tre d®cht
Enfin, comme | a plupart des droits debtepur opr i
sur la marque est limité dans letempsetnéeessid 6 °t re r ®gul i rement r
de gestion de son portefeuille de marque, comme plus généralesrsad droits de propriété

i ntell ectuell e par | 0entreprise est fortemer

Lesnoms de domaindgadresse principale des sites webih enregistrement extensif des noms

de domaine peut °tre r®alis®. Toutef oiss, co
tantes, sans compter des nouvelles extensions régulierement créées pour tenter de combler les
déficits de noms de domaine librekg la multiplicité des marques exploitées par les entreprises

dans | e cadre de |l eurs activit®s, du co%¥%t do¢d
des atteintes portées aux marquasoets de domaine sur Internetgogquatting, par exemple)
cela semble de plus en plus difficile et | ne
noms de domaine sous les principales extensiors ¥<et «.com» principalement), la mise en
pl ace dbéune politiqgue de sdwerenateutelalissi efficace.de s n
| 6i nstar des politiques de s wlessus,iddskuavallarecss de

des noms de domaine enregistr®s peuvent °tre
chaque enregistrementdeneuwv | e ext ensi on des noms de doma
afin qudelle puisse, si cela sbébav re n®cess

litigieuses. Il est a ce titre rappelé que les organismes de gestion des nhoms de donmise

en place des procédures rapides, peu onéreuses et efficaces destinées a combattre les atteinte
portées aux marques par le biais des noms de domaine.

Le secret industriel applicable notamment aux solutions Web &o&ware as a service Ca-
chéesderriére un serveur, elles ne peuvent pas étre facilement copiées par le client nu un co

current et |l e besoin de brevets est ma&ins ¢
dure sp®cifique | i®e ~ | 61l NPdue: séauritéinfarmagque | |
renforcée, réduction au minimum du nombre de personnes (de confiance) impliquées dans
|l 6ent cépuises, de confidentialit® dans Imres col
fidentialité avec les partenaires extérieurs | 6 e nétac epr i s e

Les brevets, sachant gue |l es |l ogiciels sont un pe
USA, et quobil est couteux de | e faireeaux U

vets de proc®d®s t e dulogiciepow peu que tes kdgiciels istermgii u v r
sent avec du matériél Un brevet doiten tout cagpporter une solution nouvelle par rapport &

| 6®t at de | 6art au moment du d®p!t et qui n

écrite ou oral®. On do t pouvoir constater de | '"inventiwv

au regard des sp®cialistes du m®tier et ne
“La majeure partie des brevets logiciels délBM ou de Microso

Brevets et la réeglementation associée sont assez souples. Ldotpldéi ces procédés techniques logiciels sont associables a du
matériel dans leur description.

®lesAgences R®gionales d6l nf or nyaifoit panie &$ Chanb@gRégjianales @etConhercenende | o g
I 81 n dpauventraided mener des rechehes d'antériorité et faire des études concurrentiéiéess services payants sont parfois
pris en charge par certaines aides des Régions.
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connue®. Enfin, il fauwmt n i
dustrielle du brevet soit possiblee colt du S:Jr”lg g:g;?ig:g ﬁtaeﬁl';‘;i‘;“e

dépdt de brevets peut représenter plusieurs i _ _

zaines de milliers d¢ tncésaorstesdg g(;:u;deadte IIaoprnopriéct:éainF'iellle?:tl-Jreﬁ budg
leur entretien annuel Ce qui peut étre raped

ment couteux, surtout dans un cadre ueiqu no?a;r;em (I:eﬁxsqui éozifnietntedﬂ rrnosmm (
ment défensifCoté financement, les frais liés larechercheJ 6avai s pu cont

aux dépots dérevet peuvent étre intégrés dan au s enigmupd de travail | 6or i g

| 6 as s innart dreit ad Crédit Impdt &  9uide de quelques pagés groupe rassemblait
cherche.ll faut aussi signaler la création er gg;i tsap|®cr'iasl q' usdtu g;;sgw “lwg
2010 de la sociétErance Brevets filiale de la '

Caisse des Dépots. Dotéed u n dex 100 t i

MU , "’ parit® entr

délnvesti ssements dé A des

pots, elle constitue un portefeuille de droits d

propriété intellectuelle, issus de la recherct

publique et pr i vn@®eprisesa 8508 enl e aonuliis e el e

innovantes et les valise en les réunissant er Sl Rdnckgeineans

grappes technologiques. Elle organise lel

commercialisation sous forme de licences a

pres des entreprises. France Brevets suppc

les cdits de la protection et de la commergial

sation des brevets er tage

royalties générées.

Utilisée le plus souvent eamontdu dép6t de

brevets, Enveloppe Soleapermet de prouver

en cas de litige I'antériorité d'une créationlinte Le guideesttéléchargeable icill propose une

l ectuell e (relevant C derparche de_reflexmn stratégique et sur la M- o mme
. . . . eni u v praique de la protection de saopr

l'a pro p_ ri et _® unenmEthale peu priété industrielle et intellectuelle. Et quelque:

couteuse applicable uniqguement en France pointars utiles pour aller plus loin.

gui néda aucune valid ! s

déoenvoyer 7 | 01 NPI l es ® ®ments d®crivant ¢

création intellectuelle dans une enveloppe en double exemplaire répondant a différents critéres

(éppiss eur , taille, contenu). L61I NPl renvoi e

dect ati on au | aser. Lébautre est conserv®e 10

un brevet, mais ell e per metaiddé&ab tdeRrpiors ® Gex d |

déun brevet d®pobk®epael oppéei 8obeau eoltduge MOr i
elle présente toutefois un inconvénient important li¢ a sataillel 6 envel oppe ne |
plus de 3 miilslsiemurt.r eEsl |de6 @pbest donc pas- adap
tants, sauf a utiliser plusieurs enveloppes ou avoir recours a une reproduction en réduction. Il
existe toutefois dbéautres proc®d®s deioritee t vy
sur un logiciel. Il peut notamment étre procédé a un dépdbt des sources des logiciels auprés de
| Agence pour |l a Protection des Programmes
autre m®t hode r el ati ve me nméns pancplis coranmandg avect e
accusé de réception le logiciel, dans un paquet scellé, lequel sera conservé fermé.

Ledr oi t ddona relévent par natudes logiciels. lls sont, en effet, expressément vises

par le Code de la propriété intellectuedlo mme des Tuvres de | 6espri
déauteur . Cette protection est inh®rente ~ |
le logiciel est créé, sous réserve que eelsoit original, ces&ed i r e quoi | poi t |
.61 NPl pr edpioasgen owsnt ipcr & rat uit pour valider | 6ingroeéti vit® doun
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I nclure |l a strat®gie juridique
du droit un atout concurrentiel !

Jérdbme Giustiavocat,spécialiste en droit de la propriété intellectuelle,
et cofondateur d&1.100.34. Avocats Associés

Accompagner juridiqguement des startups, ce que fait notre cabinet quotidienn
cbest convaincre au jour |l e jour | e
|l eur projet doébentreprise. Et ce, d

La plupart des ,cri®arnequd&i Id eqnd rlegpmd
déappr ®hender |l es di mensions commer
mais négligent bien souvent de réfléchir a une stratégie juridique.

Les questions Iégales leur apparaissent atorhrtem ne | es concernant pas en:
pour étre inquiétés. Au mieux, ils pensent que leur traitement pourrait étre reporté a plus tard, lorsgue le
bl "mes se poseront vraiment ou |®onmsaiuldidspraus odd
les ignorent superbement, réduisant le droit a une succession de formalités contraignantes, inutiles et inac
Certains | ui substituent une autre nor me. Naosque
nous | eur exposons |l e droit tel quodi l est, nomds
cor e, l es plus gros acteurs du march®, cit®s bi
comme cioucommecde eux sont toujours |7 I Ce serait do
Al or s, oui , il faut voir un avocat ou un juriste

On ne peut pas faire autrement mais pour leeyes se débrouille, on « copielle » des CGV et puis, génézal
ment, on sbéarr°te |°

Beaucoup de projets m®ritent pourtant beaucouge |
grent des le départ une forte problématique juridique,egample, du fait de leur déploiement sur un marchi
juridiguement contraint ou encor e, en raison dot
pas encore appr®hend®e. Le premier t r a vleiseécong sst
détfTuvrer ° la faisabilit® juridique du projete-et
part, trouver des solutions. |1l est encore temps
« nezdans le guidon » et peut encore réfléchir sereinement a son projet. Et la nait la stratégie juridiquer: elle
rit |l e commerci al , l e financi er et |l e marketing
avec profit une fois quia stratégie juridique, associée aux autres, y est intégrée.

Le droit nbdest d s |l ors plus une contrainte mai ¢
tion applicabl e ° son secteur ddéaidique, avwii réd@ée en amontises
contratsc | i ent s, poss®der et ma’  triser ses propres ¢
projet, etc é cobest poss®der une | ongueur doigqueart
alors qudeux, l e sont encor e.
s

®der ce " des investisseur sm-po

Cbest aussi pos f a
0 % ! e, cbest donner de | a valeur

patible 7 10

port intellectuel. La protection du | ogiciel
et en principe plus slre que sa protection par le desitbrevetsDe plus, par dérogation aux
autres Tuvres de | 6es pceide ses fonetions apgartient @donrec r ® ®
ployeur. Comme le brevee droit d'auteuconfére urcertain nombre de prérogatives aux-it

laires des droitgdroit de reproduction, de représentation), mais aussi aux utilisateurs (droit
doadaptati onms, ddees cearrreeuatsi,o de r ®al i ser éune ¢
compilation en vue de | dinterop®rabilit®é).

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

Le choix des licencesians | e cas du d®vel opp eameaurcd, oud 6 un
méme, simplement un logiciel commerciatde s s us dférmenopen poureetcemme- L

nux. Si |l 6on veut se faire racheter par Micr
sous |l icence GPL voir e tmirahedesdty licehee ifait peurap p e |

| 6®di teur et cela a fait ®&chouer plus dobéune
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y comprisen France Dans

ddoautres

cas de figure, i f

open source auquséraient adjointes des briques logicielles propriétaires.

1 La validation en amont et la négociation éventuelle gedariété intellectuelle de tiersutili-

sée dans vos propres ptits et services.
Cbest un sujet part
ledomai ne de | o6l nterr
webindexeés, référencés,serapés> (réa-
pérés) sur des sitestieB6 aut ant
la législation dans le domaine est asse
mouvante en Francéo{s LCEN, DADVSI,
HADORPI, etc). Cette validation est partic
lierement critique si elle a umpact magé-
riel sur |l e comptie
tabilit® de | 6entire
té de produit vendu il faut verser des reya
ties a des tiersudant le prévoir en amot

Une protection de la propriété intellectuelle
r®sul tante de | a R&D
plusieurs finalités défensive visxvis de ca-
currents, monétaire si elle est valorisable sol
forme de licences, et aussi pour imep can-
flance a des investisseurs potentiels. Taéx d
pend du busineds

Léaccompagnement do-u

priété industrielle peut rapidement deveni
nécessaire. Eventuellement par le trucheme
ddédune organi satic
ddaccompagnenmeunpts . d eCsd
le cas des cellules de valorisation industrie
des grands laboratoires de recherche comme
CEA. Ces spécialistes aident a rédiger ks r
vendications des brevets, a les déposer
| 6®chell e mondi al e,

la situation concurrentielle. Et ensuite, a gére
do®ventuell es n®goci

des tiers.

Certaines aides publiques, notamment a€gi
nales, financent une partie des frais lies a
propriété intellectuelleUn fonds de 100nu
pour | 6 a ceotdas errgpnsesndans
leur stratégie de dépbts et de conservation
leurs brevetslevait également étre lancé par |
Minist re de |06l ndu.s
Reste a en connaitre le fonctionnement exe
pour en profitef?

Contrats clients et fonisseurs

82 En attendant vous pouvez bénéficierdugire agnost i c

A tma A A+ A AL I A A+

dan:
Quelle confidentialité pour votre projet ? i
([ ndest pas rare de r.
recherche de financements qui prennent des préc
tions inouies avant de décrire leur projet. Aunpaie
demander |l a signature
avant m° me dobéexposer
peur au ventre gubdon Il eur
déautres cr ®ent wune

Rares sont |l es i d®estelld6e
prudence, tout du moins dans le domaine du éwun
rique.

d
s a
v ol
ent 1 prOf

un

Pour quelques raisomgie voici :

T Les conditions de succ:
© | 6i d®e, mais beaucolu
une équipe de qualité et a exécuter correctem
son plan. Les idées pullulent. Rares sont celles ¢
sont bien exécutées.

T Du point de wviue |dke slu@
startup est presque toujours la conséquencedde |
teurs multiples une offre qui répond a un vragb pr
soi n, une bonne quali't
économique, un bontime to markeb.

avo

9 Pour trouver des sources de financement, idifau
présenter a de nombreuses reprises votre pro
Devant des business angels, devant des capiti
risqueurs. Il sera pratiguement impossible de fai
signer a eux tous un contrat de confidentialité. |
les gens se parlent dans le milieu. Si vous donr
| 6i mpression dé°tre u-r

tét mal vu et donnera une bonne raison de ne {

faire affaire avec vous.

9 Les idées de business ne sont pas protégeable:
Europe selon le code de la propriété intellectuell
Seuls les procédés technigue sont.

T La peur dobéun
seurs potenti el
Si ce nobest
trémement rare.

concurrser
qgui %c
pas | mpoxss

Voir ce témoignagerelayé dans TechCrunch US qu
illustre bien ce propos.

2010

Par contre, il est bon de se protéger pour ce qui est
procédés tdmiques employés par votre société et ¢
ne pas |l es r®v®l er trop
pas encore protégés par des brevets.

gratuit de | 61 NPI pour un pr emi
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Comment créer de bons contrats qui protegent bien la société et limitent les risques juridiques et
financiers (pénalités de retard, propriété intellectuelle)?

Un avocat doaffaire pourra °tre ut itérretpbp-ns C €
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 prdjéit faut notan-

ment veiller a bien protégeed intéréts de I'ereprise: définition des obligations des parties, délais

ou encorgénalitégde retard.

Protection de la vie privée

Coest une question cruci alleregpextude la Féglementatiop anr t
matiere de protection de la vie privéaus le contrle 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 faire des remarques sur les modalités opératoires eetia epl|

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 doiventéees dans les bases de données, 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,
gui peut | e plus peut | esphspratesteurs des coRsonamatews de t
ce point de vuda.

Choi sir un avocat doaffaires

Et oui, pour gérer tout cela, il faudra faire appel au minimumav o c at 2*dL& ahbix est r e
i mportant car sa fiabilit® apenadés comroenlasdevéas dé e |
fonds. Cdbest un conseil gui aidera ° n®gocier

Il est important de vérifier les références du cabinet que vous sélectionnerez. Et notamment pouvoir
contacter une ou plusieursgups qui y ont fait appel et dans un grand nombre des étapes de la vie
de | a startup, de |l a cr®ationgortippusqudau d®velo

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

Anticipation des crises &

Se posdréequemment a question de | 6anti ci® ¥ : es cr
| or squodel | eRaresssontlas istartnps qunrte sont pas passées s
des crises, y compris pour les plus grandes réussites du marché.

Certaineddes crisesont totalement imprévisiblammme le déces d'ursa
socié, un incendie des locaux ou a un événement majeur. Promovacar™
ainsi été vendu en catastrophe suite aux attentats du 11 septembre 2(
de ses conséquences. D'autres crises pourraient étre anticipées mais |
de cette aticipation est trop élevéomme une concurrence soudaine ma
néanmoins préméditée d'un acteur majeur.

8 En février 2011, la procédure était documentéengpr//www.cnil.frivos-responsabilites/declarerla-cnil/.

84 En voici quelquesins: Fidal Innovation (Pierre Brees&ontetAlano, ValorlP, Marks & Clerk, Cabinet Beau de Loménie, Eab
net Netter et Jean Moulin.

8 Cette partie a été a la fois inspirée et grandemienentée par Michel Safaphoto cidessus),  dTaanhslation (INRIA et CDC
Entreprises)quicd i ri ge ®gal ement | e Track Entrepreneurship sur ce su
des cultures dbéehdirepovati guietf avdbantsiemitpati on de crises.
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La premiere des situations de crises fait partie de celles qui encombrent en permanence l'esprit et le
pensées des dirigeants : les fuoises, les fawproblémes, les nesujets 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 sazemdr les vrais pr

blemes & venir et les problématiques qui ont I'air d'étre importantes mais qui ne le sont p&s. L'exp
rience d'un décideur, c'est avant tout cela ! Déléguer est tout un exercice qui pour certain est un vrai
chall enge quo6il s noar reextéieu.rSavoiren préddre corisaiencg est, a v
la aussi, une vraie anticipation de crise.

La grande majorité deswaies» crises que vivent les startups, surtout si on les consideregear se
teurs (numérique, biotechs) sont typiques et récurrentes. tDelles sont bien souvent anticipables.

C'est cela qui fait toute la valeur de l'expérience de ceux qui la portent. C'est aussi pour cela qu'il est
tr s recommand® d'avoir dans | ' ®quipe cr ®atr.i
plusieurs fadateurs qui a déja vécu une startup de l'intérieur en tant qu'exécutif a forte responsabil

té (CEO, CTO, CFO, VP Sale ou Marketing...). Anticiper, c'est éclairer le chemin, ou plutot, les
possibles chemins qui sont devant nous. C'est pour étre efficaegpas se perdre que l'antezip

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 roadslewast les business angels et VC,
sachant quoéi |l ndest pas forc®ment n®cessair
nous le verronglus loin

Le produit qui ne sort pas a temps ou qui ne donne pas satisfactipreaiers clients.

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 donnentgasfaction.

1 Les distributeurs qui vous lachent.

T La cr®ation de filiale © | 06®tranger qui ne s
Il faut donc sob6y pr ®parer. D6un point de vue
grande partie decescasdefggur |l or squéi |l s i mpactent | a struct
soci ®t ®. Un bon conseil juridique permettra d

prévus et avec des clauses qui respectent les intéréts des fondateurs. |l faid@Erement disc
ter et éviter les myriades de clauses imposeées par les investisseurs.

Léanticipation des <crises, cela consiste 7 s
moins de trois mois de cash de disponible, on ne peut pas biailiéravi réfléchir 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 tendmais c'est gérable. 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.

Ilest d onc agssuefs@rbadoih dée fodds de roulement sur 12 mois, quelle que soit la
maniére (par le kee n u , par | es | ev®es des fonds) et bi
°tre suffisamment conservateur dans ses pr ®vi
sans compter, suivre de maniere réguliere le cycle de vente avec lesletigultss importants. Il

faut aussi r®vi ser r®guli re sa roadmap en te
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Quandt out ne se passe 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 noelles> mais elles sont trés courantes. @rut aussi bien les prévenir que les guérir, selon son niveau de préparation et aussi par fois
moyens financiers et/ou la structure de son équipe de fonddiesscouvrent tous les aspects que nous avons balayés dans cette premiére partie du g
consacrée au lancement et a la gestion de sa statttgssurezzx ous, dans cet e todboo» Méme ceyx gui amtcconnueunerbéla réussite
ont eu " faire face ©° certaines de c ersévieruf drand norhbre®\ais la @aniérte desles suanorger a duss
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 urchasseur 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'anticipatitnp peu prat | q Réévaluer la stratégie vente et méirkg dans le cas ol les commg
quee. ciaux ndont pas fait | odaffair
Ne pas embaucher de commercial ou de directeur commercial| ¢ Ne pas confondre inefficacit@
ddavoi r conclerequaldues ventes de maniére répétable aux clients visés.
| 6®qui pe des fondateurs.

Erreurs de recrutement q

T S6assur eacun g des objettifs clairs et ambitieux et| I Traiterlespoints a gauchpas encore mis en oeuvre

l bdautonomie pour r®soudre | es|q seséparer dgsersonneses moins motivés, performangs et évols-
Tracer dedimites claires et des régles explicites pour tous. tives sans trop tarder
Séassurer doébun bon travail do

Apprendre & communiquer a son équipereexterne
Tenir la confidentialité tout en donnant assez d'informations
Tenir sa parolettenir sa langue

Expliquer mais ne pas se justifier. Accepter ses esraacepter se
détracteurs jusqu'a une certaine limite. Travailler sa confiance e
Rester loin de I'équipe quand votre moral est mauvais.

1 Accepter d'étre respecté sans chercher a étre aimé ou admiré.
avoir peur de déplaire.

Baisse de motivation des équipe
salariées

Leadership ou autorité difficiles 3
maintenir

= =4 -4 -8 —a -8
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T Avoir d®]j travaill ® sur dess- Trouver un médiateur qui fera la pédagogie a posteriori, st pas
sible, sous condition de stress. Le mieux est que les fondateuns-S trop tard. Les autres associés ne sont plus en bonne posture j
naissent depuis plusieurs années. faire.
1 Avoir partagé les mémes référencestamment par la lecture d'o Se mettre dbdédaccordé ou se s®
vrages de référena@mme «Chrossing 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. Revenir auxfondamentaux la startup esklle la e c her ch
1 Pacte do aiptévodlasrcaside cenflit.u 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 pe s otericad elég Les fondateurs acceptent de spécialiser leur réle (CTO, etc) dg
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'egden le complétant éventuellement
geant par les investisseurs signes déclencheurs sont génénaént bien conrades 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 Vitam.
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 de temps de codts. Prévoir le BFR en céng  architecture a revoir, qualité de la sdtatance
) _ quence. Revoir les priorités mtre ajout de fonctionnalités et mise au po
Développemerstqui prennentlu | ¢ 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 qui ser
possible dés le début pour avoir des indicateutsrtéa Elle sert ausg
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 ae connaitre. Ne pas hésiter a en changer si ce n'est [gag
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 pointsprécédents.
9 Créer des intdaces claires entre composants avec des APIs qu
. _ S . partenaires pourraient utiliser un jour.
Di df.f i cu 't“a,"%‘ﬁ“o“" 0u ¢ Pprevoir la «scalabilitéé du produit da nlessak
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
Logiciel spaghel D®velopper une approche modul étrAe douloureux a faire, surtout pour les équipes techniques,
crire entierement pour le faire |  Embaucher au moins un Sénior qui aura notamment la charge-d sbav@®rer |oudepart sunde Aobs rals. p
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 commenmés et le nommage des variab
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 prodpour améliorer la qualité du r
duit.
91 Ajouter une clause au contrat de travail de tout développeur lui i Faire une revue de code, si possible par un spécialiste exte
disant et le responsabilisant en cas d'usage/copie de code de tier | 6®qui pe de d®vel oppement .
Le code contient desomposantes usage doit étre connu et réglementé (logiciel t3frek Ducksi be- Rempl acer les briques posant
tiercesnon libres de droits. soin). pas (développements internes, licences virales, licences acquise
1 Dédier une personne interne a cette responsabilité. selon les cas).
1 Dépoer les codes a I'APP (+ Usage enveloppe Soleau de I'INPI)
Changementsderégledelapleuﬂ Evi ter\ de _tro_p d®pendre ddéun Devenirmultiplgteformeoq ,cr®er une couch
forme sougacente(Facebook, changer les régles du jeu du jour au lendemain (Apple, Facebook entre votre solution et les différentes plateformes tierces.
AppStore, etc) 1 Préférer les plateformes ouvertes et sapéage».
Marketing
1 Le CEO doit étre deréférence le plus communiquant des fondate 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«lean 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 i Beta test et prise en compte des retours revoir le positionnement du produit
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Produit pas assez différentié dar
un marché trés concurrentiel

Bien travailler et tester la proposition de valeur et le positionneme
Eviter le «nice to lave» ou la différentiation juste sur le prix.

T R®viser | a

roadmap
per-ue et des moyens de
tentes de clients bien ciblés.

produit e
r ®o rt-i

Viralité qui ne fonctionne pas

Ne pas cordndre une startup avec une société qui a déja plus
milliers d'utilisateurs. Le saut est important et ce qui vaut pour I'u
vaut pas pour l'autre.

Faire de |l a qualit® au niveau
Ne pas tabler tout son plan marketitgcemmunication sur leséf
seaux sociaux et la viralité.

Travailler la capillarité de distributioet de la visibilitéavec des pa
tenaires.

Assurer un inventaire de bon niveau (contenu, données, etc) po
le produit ait de la valeur pour les utilisatedés son lancement.

Repenser le produit pour rendre sa diffusion plus virale (liens ave
réseaux sociaux, etc).
Cr ®er une

(économie de réseau).

val eur produit qui

Trou de communication 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 communicatiohcurrentavec: nouveautégro-
duits, partenariats, levées de fonds, nouveaux clients

déam®l i orat

Idem que pour le préventif.

Marché qui ne décolle pas sur u
innovation de rupture

Identifier des segments clients innovants, fins et verticaux péu
marrer.

Se focaliser sur un nombre réduitsEgments clients et de clients (
BtoB) pour démarrer.

Evang®liser | e
sur votre produit.

magéreiq@e> et pas seliledner

Idem que pour le préventif.
Envisager un pivot, notamment au niveau du couple prodaithé.

SEO qui ne fonionne pas

Bien concevoir d s | e
pour le SEO.

d®part

Faire auditer le site par un spécialiste du SEO et lancer un
ddaction pour | 6am®liorer.

Modifications du moteur deer
cherche de Google qui font sai
ser radialement le trafic

Ne pas dépendre uniquement du SEO pour la génération de tra
le site. Développer une stratégie de backlinks (qui aide au passd
SEO) ainsi qgudune strat®gie d
compter un plan de relatiopsibliques.

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 surted
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 gente sur les premiers clients
reste du marché, surtout si cetixétaient déja dans votre réseau
connaissances.

Moyens doacc®l ®r ¢oix deseliemtsy idehtificatid

des décideurs ayant lecarnet de chéque meilleure segmenian,
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 | 6of fr e etpasseodu Ripeots
have» au «must have».

Développer la communication sur les premieres références c

cycl e
peut s

pour g®n®rer un effet dbéentra
1 Revoir le processus marketing et vente pour optimiser le rendemng Revoir le processus de vente pour le rendre plus efficace
Couts doéacqui si chaque ®tape (augmenter le % Revoir segmentation client et marchés cibles
élevé suivante du cycle de vente).
1 Revoir le systéme de prix ou le ciblage.
Développer des relations avec vos clients clés qui soient résili Diagnostiquer avec le client les raisons rationnelles du dérééér
Changemend e | 6i nt e aux changements déorgani satiée ment et la différentiation du concurrent retenu.

chez vos grands clients abaulti
sant a un déréférencement

rarchie et doéi nfl uenceur s.

La relationcommerciale avec les grands clients est gérée parres
dateurs avec un entretien régulier.

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 achatidasscl

Implantation internationale qui n
décolle pagomme prévu

= =4 -8 -4 —a -

= =4

Limiter le nombre de pays a cibler.
Voir lesbonnes pratiquggsour | 6i mpl ant ati on

Dans le cas des USA, envoyer un fondataur @ace pour lance
| 6activit®, lpcauxs 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

1 Créer une équipe solidde fondateurs avec des talents complén| 1 Revoir les points gauche dans la structure de sa startup.
taires. I Mieux cibler les financeurs en fonction de la maturité du projet.
T Cibler les bons investisseurs au bon moment. 1 Diversifier les sources de financement recherchéeswdfunding,
9 Créer un business plan qui est réellement attractif pour des &\ family offices, fonds dbéentre
Levée de fonds qui ne prend pag ~ Seurs. Avec une solution bien différentiée, un marché bien ider
des ®c ono miuemterdid fércde erdiskaace.
1 Euviter les « plans papiex. Il faut avoir au minimum un prototype, ul
béta voire des clients pour attirer des investisseurs privés.
1 Se faire aider par un leveur de fonds pour les grosses levées.
1 Surveiller la trésorerie en permanence. 1 Identifier pourquoi les investisseurs ne suivent :ppposition de
) . _ 1 Préparer des levées de fonds bien cadencées et bien en avance.| ~ valeur clientnon éprouvée &uipe instable ou pas assez dynamiq
g&n:eesli\:;er]?g:sngl\;i%isdesurs 1 Générer des sources de revenu des que possible. ;)J:C“:'S (_je \(/jente'trotp longs, ef[c Cae e o
toursde financement 1 OE timisez | 0a p p e | sables: et prétsy & taux eé T q %agg(;eu iu If'go . ;e?oi' !onnemn € la societe, changeme
déorigine publique. '
Scale back sur une activité de service pour rebondir.
i Cfencadré sur les FCPI 9 Cf ci-dessus.
Coup de | daccer 9 Constituer une équipe de fondateurs solides.
seurs(qui réinvestissenten tsi | 1 Développer les sources de valorisation de la socigtépriété intée
sant la valeur de la société et lectuelle, valeur produit, valedr e écbsystemeyaleur duportefeuille
diluant énormément les foad declientet de & base installée
teurg 1 Eviter de se trouver en situation de rupture de trésorerie (faqg
direé).
1 Bien qualifier les travaux de R&D qui sont éligibles au CIR. 9 Négocier avec les services des impbts.
Redressement fiscal sur CIR ou| T Mettre en place suivi préciti temps passé sur R&D éligible. T Justifier de | daspect exp®rim
sur les charges sociales 1 Monter un partenariat avec un laboratoire de recherche pettia

une grande entreprise
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Les 10 piliers de ma proc

Par Rémy Taillefergonsultant indépendant en stratégie digitale,
créativité et projets innovants

Joai cr®® une SARL en 2005 qui fut | iqui
apres.

011.

Mon meilleur amid 6 e n fma dema&ndant ce que je voulais faire plus tard, je lui répondais assez
spontanément : chef d'entreprise ! Pourgyei n'en sais rien. Cela a véritablement éveillé en moi ce désir
déentreprendre et <conGune uwi slieonprg uwic iApes avbimémdjetdamsaléa s dqg u i

touri s me, |l e conseil financier | 6or gadongtemnpsnguétedemens t i v e
de cette vision en allant a tatons vers une activité de condépendant dans un premier temps puis vers la création
débune entreprise innovante ensuite en mbd®t andmrece. m® en

Une dispersion qui illustre ma quéte de connaissances en sciences et techniquessst bus

J 6 ®attaéiparla possibilité de transformer ma vision d'origine en véritable projet entrepreneurial de fagon a rendre
service a des gens comme moi peu a l'aise dans des environnements de plus en plus technologiques donc complexes
Cette visionaussi belle et noble qu'elle fut n'a pas été assez nwttlegre pour véritablement éclore. Mon entreprise a
correctement fonctionné mais a connu des passages difficiles notamment pour une trop forte dépendance aux aides a
| 6i nnovati onr tgudeb ajsbésaiimieluerl eTr bdpu dcbh@ nfefrrgei ed daa f@ta®@ R&B&p. e n s ®
pas assez rentables © court ter me. Enfin, courant 201:
mon manque de vision claire ont abouti #idaidation de mon entrepris¥oici les lecons de ce parcours

Avoir une vraie vision de son projetet de son ente- Mon obsession de la « réussite » a engendré pas mal de
prise et ne pas étre suiveur frustrations et tensions dans mon entourage. Le pire étant

s teg s . . .. . la perte de reperes a propos du temps et notamment des
Jai ete tres accompagné par mon laboratoire dorlglr"zaihniversaires | La question dusen ddentreprendi

Inria pour lequel j'ai une grande reconnaissancenNéa g . .
P 4 J 9 ctre r®guli rement revisit®e.

moins ma vision d'entreprise était trop floue. J'ai souvent : : e L
pris : p flol . . photographie de sa vie tous les 6 mois afin de revisiter ses
entendu que seuls les visionnaires régssiset je crois

fondamentaux : planification personnelle et profassio

que ¢ est vral. M'a .preoccupatlon a,SU!’th:lt _ete. de 9eneiliie avec mesure des objectifs et résultats & 5 ou 10 ans.
du chiffre au détriment de ma créativité indispensable

pour innover et pérenniser. Ce concept fondateur de toule pacte d'associés doit reposer sur le sens de sa vision
startup est indispensable a mes yeux pour transformer d?

iz . . ai tenté de m'associer a plusieurs reprises au « feeling »
idées en ancept puis en projet. P P 9

en grillant les étapes nécessaires. Ca n'a jamais marché.
Avoir une planification financiere personnelle claire et  Pourquoi ? Par manque de vision claire de mon projet et
une épargne de sécurité de | 6 as s oen chaisir sed @aokies, |68 guestio

ner sur leurs valeurs et enjeux personnels/professionnels

J 0 ®change fr®qu emme n_‘t av e?cst esséntiel avant tolit€ ddrsitiération féc%nonﬁ)lq%en i e" t
rapidement assurer leur autonomie financiere. lls von

donc metire toutes leurs économies iusademier Euro sert a rien de solliciter un avocat pour la préparation du
Jusq . pﬁtcfte et les augmentations ge capital tamtaq0
a

: A | 6on. nody
giqauen est fin;nﬁi(;rer. Ung ;ageJ p?éct;autignaesnt Ze cgn:ull S a%S%ZrT}gﬂéCh'isEP bﬁep efiser'a ngrc{er Ié[ Iga,aetr,shpo "
un notaire ou un conseil/l C?ant flue Isesca‘l,jlca}nces a&(l)ﬁorneefoncgornrr]egtﬁmrgen noéa

g N e o 'ral pas. ’ ’
aucune liquidité au cas ou... J'ai frequemment été en crisé
financiee nbdayant pas pr ®vu de payeRcoreectamers et Wegamdisrfa®re de rrefimai e
personnelle. Il est important de continuer & épargnerement personnel (hors recapitalisation programmée)

m°me de petites sommeshn cHest, u J.oj. ..d sucec s fina
cier. Il faut également éviter de se porter « cautioir sol saltj)liarrlegtre f]elﬁqeosml t?:; tdfsfeci“'a?ognenrglu )é &eer?(l)r:ngla Je
daire €& pour 1|l es patutrémeat,.ilysli,.?oon R &S P ?a|rép :

Do ai souvent pratiqué er’me disant gue c'était toxique, tout
a possibilité de mettre un terme au processus, ce que |e

L N A recommencant et en me disant que « ¢a c'estépas
recommande car en cas de liquidation. Vous aurema re & 9 & Pas g

H ] 1 . z 7 -,

bourser toute dette de pr g'ﬁll B aIIqmceatIegaIQemeIntserechu%mmangl\amnde BCE m°
S, m'oublier» lofs"du palément des remunerations, ou ca

avec une garanti®@séo

rément de prendre sur mes réserves personnelles pour
Penser a préserver sa vie personnelle et/ou fdrale régler les salaires, les charges sociales par manque de

P , R . . . liquidités. Cette gestion chaotique est usante. En tout cas
La réussite, s'il en est, est a mon sens le fruit d'uir équ

. . . 2 P 6ai b e a u wdribynal depcpmmierse dd Paris
libre correct entre le Faire, I'Avoir et I'Etre. Cet é uilibre! : L
o . €1 €qUIIDIE| o s de la rencontre avec un juge un an avant la kguid
permet de relativiser les succés comme les échecs afin de ; A . .
réserver I'essentiel. Certes une entreprise peut étre un e 2N € toquli méa indiqu® . les
P ) 6identifier une entreprise e

famille » mais elle ne doit pas se substituer & ses proche&e demande d'ouverture de redressement judicairge
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liquidation impérativement dans les 45 jours qui suiventecrutement d'une directrice commerciale externalisée a
la cessation de paiements est un élément clé. Mais a padui j'ai donné urpouvoir excessif, sans objectifs suff
dequandestn en cessation die saminentmaamst Lan éne exdellent dravail @e stratégie
dent a déterminer. Il faut donc étre aidé par sonpeom commerciale mais sans moyens pour pérenniser cette
table ou son avocat powrarriver. En tout cas, il faut étre coopération qui pouvait donner des fruits sur le moyen
trés vigilant sur ce point. Au final, la responsabilitépéc terme. Enfin, recrutement d'un commercial junior arrivé
niaire et comptable repose sur le dirigeant majoritaire. avec un portefeuille clients conséquent, mais également
sans objectifs suffisamment précis et outils adéquats mis
a sa disposition. Résultat : beaucoup de contacts, un pipe
conséquent un faible taux de transformation et peu de
chiffre d'affaires a la clé ageune démotivation naturelle

Je n'ai eu que des collaborateurs talentueux ! Mais je lelsi collaborateur. Avec le recul, mes objectifs comme

ai recrutés souvent trop rapidement. Cela nécessite diaux personnels ont été dilués dans les soucis de gestion
temps de choisir des personnes qui excellent techniqude I'entreprise et le management : le lion qui se mord la
ment. C'est encore plus ardu sur les qualités humaines. geeue... en oubliant que le but premier de toute erngespri

Bien recruter c'est choisir avec qui partager le tiers de
son temps et détecter qui est apte a fairayonner sa
vision

n'hésiteai plus a effectuer plusieurs entretensest de d®gager des profiits. C
déembauche, l e premier u geiarg dedonie société dele garadit. ®p hone car
coest un excellent mo 'y &n Iflls%ernlerqelsj 8é|%ernsesI u?ilgspe{ fbtifesueq Bien (rjne%t}J n col

borateur a communiquer. Un recrutement erroné codte N
: . ) Ser ses codts fixes

cher et peut avoir des conséquences désastreuses sur le
moral des troupes. Par ailleurs, je pensais « fairedusoc@l une ®poque 0% | es affaaires
» en gardant des collaborateurs qui ne convenaient pas.lément délégué des fotions clé a des consultants de
n‘aidais ni lI'entreprise, ni ces collaborateurs. Un anan maniere excessive : prospective RH et financement de
gement social n'exclut pas d'étre trés exigeant avec skesbi nnovati on. Mal gr® | 6obtent
collaborateurs en tems d'objectifs/résultats. J'ai trop cher a la société et ne lui a pas permis de constituer des
souvent laché du lest et pas été assez carré surles délai® s er ves suffisantes. ruBbautre
non tenus tant en production qu'en réception des rapporse n t j 6ai eu tendance ° trop
d'activité frequemment en retard ce qui doit donner lieu aoustraiter. En matiere de bureaux, nous avons démén
une convocation du collaborateur conceragssdélai. La g® trop vite pour profiter d
réussite repose sur des régles précises a respecter. alors que le télétravail fonctionnait correctement jusque

. . . e . . la. Vigilance également sues associations profesgio
Dissocier le chiffre d'affaires des aides et subventions nelles a cotisations élevées. Ces adhésions a das org
Mon entreprise étaune JEI qui bénéficiait du CIR ainsi ni smes connus modéont fait r°ve
gue d'aides au recrutement et a la formation professiocontrats. Ces dérives ont entrainé une inflation des
nel | e c ainropi souvent confbrddu ces rentréescharges fixes empéchant un développement commercial
avec le chiffre d'affaires, le vrai ! Je I'ai souvent entendunaitrisé et onstant.
chez certfauns d'”g‘?ams qui ont pris conscience (_jes GIffelgsntretenir et créer du lien grace au personnal bra-
pervers d'une gestion unique pour tous ces flux financiers.
Le mieux est de porter ces montasig des comptes
s®par ®s et de ne sbden s er Mdbilisé tnop souvenb apmmelpenpierpaouorgseudre led a b e
concernés. Ainsi il ne peut plus y avoir de confusionavequesti ons ~ court terme et <co
la gestion courante. j 6ai l ongtemps n®glig®rmes ar
sonnels que professinels. Je sollicite beaucoup deneo
tacts sur les réseaux sociaux : anciens collégues, amis ou
relations professionnelles qu
J'ai plusieurs fois tenté deréfiler la patate chaude » : le véritable plaisir que de constituer ce réseau relationnel.
travail commercial est difficile au sens ou il nécessite deMlais autant le faire réguliérement & chaqeacontre
qualités d'endurance et de régularité sans faille. Pensaquand cela est possible en invitant sur les réseaux mes
gue je ne pouvais pas assumer cette fonction seuf-et sgontacts aprés chaque rendezns (en échangeant les
tout par facilit®, rgprsesldd acartest®Vis@egete® demandapt lles listeseda pagticipants
facon plus ou moins heureuse pour quelques millierdes formations ou événements auxquels on assiste).
d'Euros en sousaitance a une société qui ne connaissait
pas bien mon activité. Résultat, zéro vente en un an. Puis

Le premier commercial de I'entreprise est son dir
geant principal

Conclusion

Crise ou pas, prét a recommencé@es différentes lecons m'ont enseigné que je pouvais assumer seul I'entiére respo
sabilit® de ce qu'est advenue mon entr e mgmyariguetoteelanda |
venait doébun march® que nous avions gagn® et qui néa | a
de r®aliser qudbéune liquidation -a nodéarrive paellemgnt éaux
|l i b®r atoire apr s avoir pass® plus déun an ° la fois |

notamment visx-vis des salariés, des créanciers.

Guide des Startups Highech en France Olivier Ezrattyi Décembre 2012 Pagel35/ 304



Les lecons de Yossi Vardi

Yossi Vardi est un i®rvenant régulier de la conférence LeW:
Coest dans | 6®di ti on 2012
déentrepreneur et doi ¥osst\satdiest
le business angel le plus connu en Israél.

Voi ci donc ce qudi leuravecafstartupss
principalement en IsraéBur ces 80 sociétés, il a fald 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 ascenseur gai 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 mourd
tirer partide 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
problemene ri sque cependant pas dbéarriver ~ beaucoup
vement modestes au regard de ce qui se pratique Atldrgique.

Tip3:quell e est |l a bonne taill e?Emgresr UL ®gdaepe -dpladed
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 deweseus expérmentésquip r o me tatderla t
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 mmortadsaréetde lh startulpt cela montre assi g ured
My 2 cents. mais attention & ne pas le faire trop souverda r cel a t ®moi gne d
flexion.

a pdporne n
Ouneé-ma

Tip 6 : get a good funder, psychol ogie du fondatBesom i
déavoir un bon r®seau. Appel froid sans intro ne |{

Tip 7 : exits. Trop tot ou plus tard ? Perte de valeur potentielle ? Bigger exit, prend plus de temps et augme
risque. Pas de regle. Plas attend, plus le spread de la valeur augmente. Not selling a company. Acheteur es
personne donn®e dans une entreprise. Vrai pour | 6¢
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LO®cosyst mdesé$tartaps - ai s

Nous allons dans ce qui suit faire wusurtdutdeur de
financement des startups en France. Ce tour
dispositifs en placeEt de quelques schémas explicatifsnooe celui de Igpage suivanteui décrit

quel ques parcours types®. @as stiudturesomeereentaussi bied 6 u n e
| 6apport de financement ou doai des opuntbrhaib-ques,
nal. Les aides sont a la fois privééssurtout pour le financemerit et publiques. Le conseil a

|l 6i nnovation exi st e Nomirasteransalercenseil et teg services spécialisés u ¢
dans unewutre partie

Ces différentesides sontpour le moinséclatés. llestfortd i f f i ci | everdpeurle@y r et
phyte.Au pointqueé6est ~ se demander parfois soil noéy
notammat publiques, que de startupk 6 or dr e dans | equel sol I'icit:e
€galement important, ce que nous allons notamment étudier dans le schéma de la page suivante.

Loexp®rience montre que ce monde, commee-t ant
mentder ®s eaux dits doéinfluence. Mai s de r ®seau
assez étroitRéseau également car de nombreuses structures publiques se financent les unes les
autres. Oséo finance en partie les pbles de compétitivité et lésctivités locales, les collectivités

locales financent les membres du réseau Initidtna@ceet ceux du Réseau Entreprendre, etc.

Léenjeu pour nombre dbébentrepreneurs est doi de
accéder la plus effcacent ~ ses di ff ®rents niuds.

Plan Amorgage Développement Croissance Expansion

‘ Business Angels ‘

| VC - Capital Risque
L
‘ Fonds d'entrepreneurs |

Financements privés

‘ « Love money » ‘ ‘ Fonds d'amorgage ‘ ‘ VC — Capital développement ‘

‘ ASSEDIC ‘ ‘ Fonds d'amorgage publics ‘

‘ Aides Européennes: FP6/7, FEDER, ... ‘

8 9 Oséo / Statut JEI / PCE / PPA/ Projets Collaboratifs des Poles de compétitivite et du
= % Avances remboursables Plan d'Investissement d'Avenir
o @
- ]
= ® ‘ Crédit Imp6t Recherche ‘
E o]
§ ‘ Concours National Jeune Entreprise Innovante ‘
£
[
‘ Accélérateurs et incubateurs ‘ ‘ Pépinieres ‘ ‘ Aides a l'export (Ubifrance, Coface, ...) ‘

‘ Collectivités locales et Chambres de Commerce et de I'Industrie ‘

Autres

‘ Préts d’honneur ‘

Financetent Intel Capital, Google Venture, SFR, Bouygues Télécom Initiative... ‘

Microsoft BizSpark, Google, Facebook, Orange, Bouygues

Technique et marketin S .
q d Telecom Initiative, SFR Développement, SNCF, La Poste, ... Olivier Ezratty, Awil 2012

Aides privées

% e tableau est également disponible séparémefirmat PDF
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http://www.oezratty.net/wordpress/wp-content/themes/Ezratty2/forcedownload.php?file=/Files/Publications/Cycle%20de%20financement.pdf
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