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agenda 

lundi 19 septembre 2016 : 

• partie 1 : tendances dans le numérique (45 mn)  

• partie 2 : dynamiques de l'innovation (45 mn) 

 

mardi 21 septembre 2016 : 

• partie 3 : l’écosystème des startups (1h45) 
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partie 1 : tendances 
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et ce n’est pas fini… 
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partie 2 : dynamiques de l’innovation 
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de l’invention à l’innovation 
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€ 

prestataire client 

intermédiateur 

€ 

"The world is increasingly 
divided between people 
who have money but no 
time and people who 
have time but no money. 
The on-demand economy 
provides a way for these two 
groups to trade with each 
other." 
 
The Economist, January 3rd 
2015 
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trouver un problème avant une solution 

où les coûts sont-ils trop élevés ? 

qu'est-ce qui fait perdre du temps ? 

quelles sont les angoisses des clients ? 
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quels sont leurs besoins fondamentaux ? 

quelle est la hiérarchie de leurs besoins ? 

quel est leur pouvoir d’achat ? 
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réponses clés 

quels problèmes ? y compris générés par les concurrents 
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partie 3 : écosystèmes de startups 
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économie d’échelle 
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développement international rapide 

baisse des coûts de fabrication avec le volume 
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pourquoi ne pas partir seul 
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bien s’entourer 
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Stéphanie Pelaprat, Restopolitan, en 2010 
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Plan Amorçage Développement Croissance Expansion 

« Love money » Fonds d’amorçage VC – Capital développement 

Business Angels 

F
in

a
n

c
e
m

e
n

ts
 p

ri
v
é
s

 
F

in
a

n
c
e
m

e
n

ts
 p

u
b

li
c
s

 

Bpifrance / Statut JEI / PCE / PPA / 

Avances remboursables 

Crédit Impôt Recherche 

O
ri
e

n
té

e
s
 R

&
D

 

A
u
tr

e
s
 Accélérateurs et incubateurs 

Aides Européennes 

Projets Collaboratifs des Pôles de compétitivité et du Plan 

d’Investissement d’Avenir 

Concours i-Lab 

Collectivités locales et Chambres de Commerce et de l’Industrie 

Aides à l’export  

(Business France, Coface, …) 

Prêts d’honneur 

Microsoft Ventures, Google, Facebook, Orange, Bouygues Telecom 

Initiative, SNCF, La Poste, … A
id

e
s
 p

ri
v
é
e
s

 

Orange, Bouygues Télécom Initiative, Microsoft, … 

Pépinières 

Olivier Ezratty, Mars 2016 

Fonds d’amorçage publics 

Fonds d’entrepreneurs 

VC – Capital Risque 

Pôle Emploi 

Financement 

Technique et marketing 

Financement participatif 















principaux outils de la French Tech 

labellisation régions et thématiques 

French Tech Pass : aide des startups en croissance 

French Tech Tickets : accueil des fondateurs étrangers 

French Tech Hubs : hubs à l’étranger pour exporter 
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petite équation de l'innovation 

1. découvrir les "pain points" 

2. utiliser le potentiel technologique 

3. le faire plus rapidement que les autres 

4. faire de la "magie" 

5. démocratiser les solutions 

6. "plateformiser" son business 

7. raisonner "monde" 


