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Introduction

La création de cguidea étémotivée par le démarraga 2005de mon activité de conseil stéat

giqueen innovation un domaineassezoeu structuré ek r ance | ordd@ua@iolmpagae@ir
startups | | est aussi l e fruidéosdéepo®shhhlgemaveodo
|l ogi es de 7l 0llWE oolmars@mmt palbbé ongement dbébune co

pource cursusur le theme desstra®gi es de ». 61l nnovati on

Depuisles années 1990 | 6 Eur ope et | a France ont prrmnrs co
tups innovantes pour créer de la croissance et des exportations. Cette prise de conscienae a été ex
cerbéeen Francepar la crse dda recherche depuis 2004 et par la volonté de la France de conqueérir
plus efficacement dans le secteur kigbh. Le rebond des investissements et du capital risque tout
comme | 6®mergence du Web 2.0 et de toiguegs | es
lopante ontalorsrelancé la fibre emepreneuriale en FrancEt jen 6 a i jamai s aut ant
j eunes ayant envie dbéentr epr ehlégjeanesagenératbnsfed ®r e
veulent et sont prometteuses. Elles sententixries évolutions de la demande sur ces marchés en
pleine évolution a la fois technologique et sociologique.

Sommes toutes, nous avons en France ce @&udi l
ment techniqueet scientifiquede bon niveau et ménmas malde financements. Ce sont plus les
compétences entrepreneuriales et une certaine volonté de croissance internationale qui nous font
défautpour transformer ces atouts en richesse économique

L6observati on montr e e mumérigdeednt fajplesedars te® gmemsiens s t ¢
vent e, mar keting et communicati on. Cdbest en ¢
de | eurs cr®ateurs et 7 | a st rheplus leues difigeants - a i s
font souventétat de nombreux facteurs de blocage du marché frangagsité des investisseurs,

des grands clients, faiblesse des accompagnements, diversité et complexité des aides publiques.
Notre march® est final ement d enaiftananinquep3eatdd tlue t a
marché mondial du numérique. De bonnes raisons pour exporter rapidement lorsque la nature de
son activité le permet.

Alors, comment développer ses compéterrcka formation initiale joue un role croissant, denro

breux établissenmet s dobéensei gnement S U peS@trepremeurs. Ensnite,@g r a n
faut se faire accompagner .un grand @ombredde rathuetures a s
ddbaccompagnement :pneubdteurg, pépisieres,nssqriations @ehbssiaegels,

sociétés de conseil spécialisées, leveurs de fonds ou conseils indépdhdzsiteritiquepour

| 6entrepreneur doéidentifier daétes deaésearuqdiivdntf ®r e n
permettre doéoidentiésepoles|l autd®es!| coepiisned s deé
| 6 ent r e estuenmoeouosneal fes relations comptebeaucoupget ou les réputations se font

et se défont trés rapidement

Ceguideambitionned 6 ai der | es ent r e p rapidemantres compétenoes etla e
d®vel opper | eur r®seau dans | 6®cosyNotisalloesy de |
couvrir lesquestions suivantes

1 Quelles sont legrandes questionss s e poser | or sstadup dahsde mér ®at i
rigue ? Et dans toutes les dimensiormimaines, organisationnelles, financieres, juridiques,
technologiques, et surtout business. Ageelques réponses clés.

T Comment f ocaedux startupsen Hralice® Autantdans le privé que dans le public.
Et sur | daspect financi e Quesantiemide | dda mghcqukdless a u't
sontles limitesdes diverses aides publigusscomment en tirer le meilleur pérti

1 Quelle est la place pour @mtcompagnement stratégiquelus structuré de ces startugt quel
peutétreson business model
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T Comment soéy rjargon dudinaecememnt des startlpevées, term sheets, valor
sation, TRI, exit strategy, et tout le toutim

L6obj ect idd ceppagedtantidguraer une base documentaire utile pour les jeunes-entr
preneurs souhaitant se | ancer danseElém@geatsedinet ur e
de maniere séquentielle ou non, en allant directement au theme qui vous intéresse (marketing, f
narcement, aides, etc).

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

Je mets a jour ce guidmtre deux etrois foispar an, au gré de mes découverteacontresavec
des entrepreneurs et St r u cetaussidesmounl d@pprentissagepdasy n e 1
di ff® entes facettes de | a vie des startups ¢

Lesmisesqa our concernent ®galement | 6®vol uti-on pe
tique fiscal e ®@ete réadualisationenEgre no@amment s conséquences de la
crise économique et de la récession démarrée entd008omme les divses initiatives gouve
nementales ou r ®gi cernalpdsusddaRickeenmewnx , s tl Hestmppasc t
d 6 ai Ipdssible gue certaines organisations ou certains dispositifs cités soient obsolétes ou aient
entierement disparu.

Ce documat étant vivant et régulierement mis a jour, je Vous encourage a me contacter pour me
faire part de toute exp®rience v &cuen ddoe ng uf easi
fiter tous ses lecteutsvous pouvez méme témoigner dans un enciautiégré dans ce document. Je
remercieau passage ceux qui ont déja contribué directement ou indirectement a enrichn-ce doc
ment leur listefigurant a la fin du guide

En vous souhaitant une bonne lectersurtout | e cas ®c h®ant , une! bonn
Olivier Ezratty
olivier@oezratty.net
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Expression des besoins

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

de | 6exp®rience et un accompagnement powf ®vVi
sus. Les besoins dbébaccompagnement sont nombre
statups créées par deunesétudiantsfraichement issusles grandes écolas6i ng®ni eur
commercepu autres institutions de formation supérietréaboratoires de recherche

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

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

La premiére prtie de ce document eddbncun inventaire @ la Préverp des disciplingssujetset
questongue | d6entrepreneur doit s e ngcessiteun accomp-s q U O i
gnementCette liste est basée sur ma propre expériencepiived 6 eicentainade startups rence
tréesdepuis2005 et dont la listpartielle est fournie a la fin du documerite tri estquelquepeu
arbitraire et node s hotapraent pdr mpport@riaaimensidnite@est@ines hi s ®
guestions se posent effiet & des étapes différentes de la maturité de la startup.

! ne faut en tout cas jamais oublier qgxe | 6c¢€
pri m®s ou | atents. Et que cela pasgdeadpleurs une
attentes si cela ne co(te pas trop cher, histoire de créer la surprise et la différence. Uneabonne str

t ®gi e ne donnera rien sllLeseasdqgdétil laquaité duservic® tau t i

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

| 6i nfrastructure informatique, tous ces ®I ®me
startup autant si ce nbdest Ppdméme, une dratdgied & 9 tn apeac:
i mmuable. LOoentrepreneur doit °tre " |l a fois

une donne qui peut changer rapidement pour son entreprise.
Une autre question clé a traiter est de savoir échelonner dans le temps tous tespoi Lo ent r ¢

ne se cr®®Pe pas en un jour. Il faut ddéabord ®
bien structur® (mais soupleé) puis se | ancer

est souvent documenté danslesdige si tes doéi nformation desti n®:
évoqués plus loin dans ce documentn ot amment dans | 6®chel onnemen
Dans ce qui suit, nousdesskptpintssuicaot:c trai ter da
1 De lacomposante humainele | 6 entreprise, qui compte avan
1 De lastratégie et des modeles économiques’2 i | est toujours bon dbo
1 Desaspects juridiquesqui ne concernent pas que la propriété intellectuelle

1 Desaspects finanters,aud el ©~ des sources de financement ¢
1 Desmodelesdeprixde | 6of fre propos®e, toujours d®Iic
1 Desstratégies de vente, marketing, communication et internationalisatign | 6 un des

gros talons doAtedhiolbdiggesde nos startups
1 Deschoix technologiqueset not amment, de | 6organisation d

lls sont organisés enquestions a se poserdans la création de son entreprise. Certaines réponses
et grilles de | ecture sont propos®esé mai s pa
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Composante humaine

Cést | e premier crit re de r®ussitepa®pardae st a
Et aussi pour les ingéisseurs qui les sélectionnént

! s doaug i tdlecaébralés tb départ unelream tean» de fondaters, puis de continuer sur
la lancée en recrutant desop guns» mais aussi de se faire accompagner par des personrmes exp
rimentées extérieures a la société

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 m®tm-er s,
pétences, en particulier dans le développement logieiete, méme pour des débutants. Cea d

vient rapidement une course contre la montre.

Fondateurs etqtlipe dirigeante

Cette ®qui pe est g®n®r al ement constitu®e- par
tée par les premiéres recrues. Tres soauvt | 6®qui pe est compl &t ®e g
mentaires de ceux des fondateurs.dihecteur techniqueour une équipe commerciale, ou ulR D

recteur Commercial et/ou marketing pour des fondateunmgénieurs» ou «chercheurs. Le recu-

tement & ce dirigeant complémentaire est critique et souvent source de déboires. Nombreuses sont

les startups qui ont ainsiratéé | e recr ut ement de | eur premie]
né®t ait pas di mensi onn® p o wientpdakbien aignées avecicdllesq u e
des fondateurs. L6éint®gration déun nouveau di

société qui permettra de le motiver a la réussite au méme titre que les fondateurs. Quand cela ne va
pas, il faut raglement mettre les choses au clair et éviter de faire perdurer une situationegui env
nime | es relations dans | 6entreprise.

Les fondateurs sont souvent tentés de mettre en place une direction collégiale. Mais il est préférable
de faire émerger rapidement l@ader qui deviendra de facto le CEO de la société, et serasau pa
sage celui qui aura la plus grande part du capital de la société parmi les fondateurs.

Avec |l a croissance de |l a startup, l es | ii-mi tes
fese r . Les investisseurs proposeront alors pl u:
fondateurs de laisser leur place a des dirigeants expérimentés. lls se verront ainsi mis en position de
travailler pour un dirigeant externe, tout en ayant u@ dans leur nomination puisque participant

g®n®r al ement au conseil doadministratiom de |
tant souvent n®cessaire, surtout S i |l es fond
do6®v ®ndeanmmesnts es r el ations avec | es i nvestisseur
société.

Peuton créer une startup tout séul

Joai souvent | doccasion doé°tre contact®, de r
des entrepreneufss eul s 0 dans -aldeur pudjidets. sOChestseul s ~
gudils nébont donc pas dbébassoci ®s. l'l's ont tou
projet et éventuellement des employés, souvent des stagiairesceédalbon compte. En général,

je néby vais pas par quatre chemins : joéindiaqu
de r®ussite sont plut®t faibles sod6ils envisag
Et qu i bientolitesraféaires cessantes de trouver des associés. La réaction la plus classique
est : AMais je ne peux pas | es payero.

Tout dbébabord, pour quoi ce pr® ug® sur | es cha
fondat eur ? rCeseusltt a't ldae floGiosb sleer vati on, doune

a des aspects pratiques tous simples.
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L 6 ob s erlesantrepoises higtech qui ont réussi ont été la plupart du temps créées par une
eéquipe de fondateurs, et pas par une spuwer sonne. Dans |l a plupart d
avait une dimension plus business que celle des autres et il a rapidement pris le leadership du projet
(Jobs vs Wozniak, Gates vs Allen, etc).

La logique: pourquoi un entrepreneur seul a plus de'malr ®ussir ? Parce qubo
guodil) a rat® | e premier acte de vente de sol
amis ou relations professionnelles, a prendre le risque avec lui sur son projet. Cela va le handicaper
pour trouer des financements. Cela va le géner pour attirer des talents complémentaires a son profil
(qui est souvent, technique). Avec | 6effet do
dans la vente et le marketing, il faut pouvoir le payer, maig le payer il faut avoir du finaae

ment. Et pour avoir du financement, il vaut mieux avoir une équipe en place. Méme si cettains i
vestisseurs se font fort de vous proposear un
sant.

La pratigue pour créer une entreprise, il faut mener un nombre incalculable de taches : techniques,
marketing, vente, statutaires, financieres, etc. Une personne isolée est vite débordée. Elle peut certes

se faire accompagner par des ressources externes, mas eaurt ai ne s, i est cr
en interne de sa structure. Enfin, cr ®er wune
®qui pe, cbest aussi d®vel opper sa capacit® do
| or s g wemmeéndeoanplusieurs. Les fondateurs peuvent se soutenir les uns et les autres. On
®vite aussi |l e syndrome de | 6enfer mement dans
Pour noéi mporte quel i nvestisseur (busidoesn®e an
startup, cbest son ®qui pe. Bien avant | e busi
d®coul era de | a capacit® de | 06®qui pe. Cbest cC
de changements fr ®quémadegprodib or i entation. Voire
Pour bien d®marrer un projet, i faut donc r a
rarement sur une seule personne. Avec lea tec
cherche, et | e busi nleas sc adpea cli & aRu tdroee.x R aurt S omo nep
technologie nécessite plusieurs compétences, entre la conception du produit et son industrialisation.
Cbest vrai dans | e mat®riel, dans |l e |l ogiciel
Je croise souventd@&q ui pes dodéanciens ® ves des m°mes ®
(grandes ®coles doing®nieur, de commer ce, ou

équipes bigarrées avec des formations et parcours plus diverses. Mais en géréaipés issues
doune m°me ®cole ne sont jamais constitu®es d
est plus technique et un autre plus business.
gue ddéavoir un spul cr®ateur de | a startu

Un entrepreneur en herbe est souvent motivé au départ par une idée. Mais avant méme de la creuse
tr s en d®tail, l e mieux qudil pui sse faire

trouver des personnes 7 atiof deetartdpe Celn Suppospalg merpasd a |
°tre pay® ou dbé°tre tr s peu r®mun®r ® pendant

Il existe quelques cas de figure typiques en mettant de cotésttal entrepreneussqui savent
déja comment créer une équipe :

T Léentreptenewmee fraichement ou r ®c e mment

pasé). I peut prendre des risques car il n
etc). Le cas classique est de sbassocier ave
1 L O eepréneur estinciens al ari ® dobéune entreprise, soeuvent

tions bénéficier des ASSEDIC pendant la création de son entreprise. Et encore plus selon les
conditions du départ de son entreprise. Il peut aussi choisir de prandengeé de création
doentrepri se, [ ui per mettant de r ®i nt ®gr er
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coest pour | a

quitter,

apr s une trans-actio

suivre le projet. Le mieux a faire est de treudes collégues ou relations professionnelles qui

tent
de

souhai
pendr e

sbengager
son Aancien

®gal ement

dans
management O.

uné- pr oj

Un mix des deux cas précédents est possible, et suppose que les réseaunglpatss uns et des

autres se croisent.

Les réseaux justement ! Les jeunes entrepreneurs en herbe doivent apprendre a rapidensent se con

tituer un r ®seau dense

par le virtueldes réseaux sociaux.
Dans le réel, il y a les conférences et colloques, |

sal ons, |l es r ®uni oneprised 0
o% | 6on a fait ses sta
Certains se font aussi aider par leur milfamilial,
mai s S cela aide bien,
Dans | 6enseignement sup
projets pendant ses ®tu

mes éléves a Centrale &tituent des équipes de 2 a ¢
personnes, en évitantlesi ngl et ons .n- L
gl et odiobnerft mm@ement bien. Et sont deuna

vai s augure sur |l a capa
une équipe !

Dans |l e virtuel, on pe.l
Linkedln, Facebook etr a

gementinsuffisant. Le mieux est de se faire rema
quer par des contributions : créer un blog thématiqt
intervenir dans des forums ou contribuer a un proj
(open source, par exemple). Ce sont des maniéres

se faire rep®rer et ad-0
corntres (professionnelles). Le virtuel a ceci de-su
prenant que | 6on peut s
avant m°me dbéentrer sur
Revenons au sujet du #dap
Cdest i ® | Gappr opse. ¢

Plus tét vous impliquez des associés, meilleur sera
projet et meilleure sera son appropriation p:
| 6ensembl e des associ ®s
ce que | 6on a contribu:
tout prét. Ensuite, on sera mieux préparé phe-
cher des financements. Et on pourra paralléliser ¢
t ©ches critiques de | a
produit, trouver des clients, chercher des figanc
ments.

déamis et relations pr
Les «Family Business»
es e
II'existe un cas particulier, celui des « fami | 5 g
business &, 0% plusi
famille sont fondateurs de la startup. Aw
quel ques combinaison€© 1 nd

fr res ,mans et fenmespuis enfants O U V € N
et leurs parents. uj our

Le cas doéun coupl e €
général difficile de mener de fror sie privée
et professionnelle avec la méme persoriree.
mix de compétenceloit étre bien équilibré
Estce qu'il est bie égal entre les deux partie
du couple ? Ou este que l'un des deux jou
juste un réle administratif Re plus, uncouple g i n s ¢
prend beaucoup de risque a s'associer dans .
entreprise. Si elle capote, le couple est dans
difficulté plus grande que si sewhent |'un
d'entre eux entreprend, ou s'ils entreprenn
dars deux entreprises différentes.

aveetaus lesufendatewds issi

m° me cfoamit| Ipgwsnces
vais signe que | e ca
deux pers anemeefasmlledspnm_]m_eo mme
pl ®t ®es doéun troi si .
de | a famille é&, rmlﬁreva'l
les investisseurs

Il moéest arrive® dee e |
neurs qui noavai etmaités
- comme associés, las classique étant le pél
ingénieur qui fait profiter le fils de son rése:
industriel, et la m
administratives. Si cela peut fonctionner da U N
certains business (hotellerie, restaurationi-ay
cul ture, et c) ormueaecm-6
mandée dans le monde du numérique.

Soi | y
ddune

r e

o
D -

repr.i

Vous pouvez considérer que vous pouvez créer votre petite entreprise a voesli@ains collad

rateur Cela sb6appelle
en vivre, notamment sur Internet.

Mais cen 6 e s It 6 @&pécHiquede ce guide, quiest! ut 1t

des emploi®t atteint une taille critique !

une

entr epOnpsuttresibienper s

bétid ume etteeprise ’qui &é
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Advisory board
Au-del 7 |

et m° me avant

de

constituer une ®quip

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

du marché delastartup anci ens

chefs

déoentreprise, ou ch

clients potentiels, scientifiques de renom piigirront étre rencontrés ponctuellement pour 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 circonstances :

1
évolution,

Elles valident le projet en tant que tel et-aigis
de | 0ext ®rieur,

EII

Elles transmetie t

do ®\

| 6exp®rie

rassureront
de

Elles les font profiter de leur réseau professionn

)l
)l

T

Ces personnalités seront de préférence des indivi
forte personnalit® nbo
poche.

€es

Comment les trouve?
La logique du réseau compawant tout, mais éga

ment , |l a prise de cont
utile 0% | a force de ¢
test ®e. ! faut tirepea-p
sonnaltée qudon | 6i magi ne

les entreprenear En effet, elles ont réussi, parfois
financierement, souvent médiatiquement, et peuve
avoir envie de transmet
tains ont plus simplement une fibregatriotique» et

veulent voir réussir les entreprises francaises, avec
conviction que les jeunes entrepreneurs peuvent |
porter beaucoup pour créer de la richesse en Franc

On peut constituer jusc
un Conseil Scientifigue et un Advisory Board. C
dernier est un comité de gestion constitué de di
geants exp®ri ment ®s et

ddéanci

Elles donnent un avis éclairé sur le projet et sc»

Faire face a la pénurie de déveppeurs

Recruter un développeur est particuliereme

difficile pour les startups. A la fois parce que

syst me ddensei gne me

néen produit pas beaeuyr s,
demande et parce que les jeunes ingénie

sont plutét attirépar les grandes structures. S

Les attirer
recettes parmi lesquelles

n®cessit

9 Faire appel a des stagiaires qui pourront é

recrut ®s ~ | 6i ssue ngue

I Mettre en place un partenariat avec u
®col e doi ng®ndu&RITA. t

i Participer aux Forums Entreprises d
grandes écoles. t

T Un bon mar keting
débaudi ences jeunes
rendre | dentreprise

un
at repr

y a |

ai de
On pourra reprochea ces méthodesl 6 ° -
pluttt adapt ®es awire
méme plutbt aux grandes entrepris€d e s 1

: ; ; doau
grande partie justif

Mais la récession démarrée en 2008 dev
faciliter quelque peu le recrutement de @é\
loppeurs. Méme si sur certaines technolog
comme Adobe Flex, les développeurs devr
se former par euxmémes dans les entreprist
qui les recrutent.

de t

ens entrepreneur

aide au montage et au démarrage de la société, tandis que le Comité Scientifique est constitué de

chercheur s, acad®mi ques et experts m®tier ai
scientifiqe  de | 6entrepri se. Dans |l es deux <cas, c e
néont pas |l es responsabilit®s juridiques part
Recrutement

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

Ce sont | es hommes qui f onltCbawdntsotuwvietnt| arns e
équipes fondatrice€lles sont trogréquemment monoculture deux j eunes do®col
trois ingénieurs. Et sinon, on rencontre souvent des startups créées pavemeure i ssu dou

grande entreprise, et

coi f f ®beal parleus. Md&is esicela pr o f |
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bonne combinaiso® Créer une équipes fondatrice bien complémentaire requiert en tout cas du
«réseautage audela de son premier cercle (son école, son entreprise) et une capacité a bien
vendre son projet. La recherche de financement pourra aussiesgouver des cfondateurs. Lors

de
doi

cette
nvest.

®t ape, on
ssement fii

t omber a
nanc.i

sur d
sur

facil ement

re. Et parfois,

Ensuite, omment mener un entretien de reenent? Fautil faire appel adessites Internetde
recrutementa un chasseute téteou plus simplement a de la coopta@omment sélectionner les

chasseurs de téte le cas éch@ar@ombien de
temps dure un recrutementFautil recruter des
jeunes ou des personnes expérimeriéd3uel
usage intelligent petik étre fait destagiaireou de
projets men®s par des
supérieur? Fatit faire appel aux Junior Ergf
prises?

LOexp®rience montre @-u
ment évoluent rapidement avec la croissance
| 6entrepri se. E | ré artsanae®
avec un tour du réseau proche des fondateurs
puis passe a des méthodes plus professionnel
Cbest particuli rement
de | 0 e in DirecteprrTecknegue ou Directeur
Commerciali lorsque celuc i n 6 e bcap i
p® par | 6 un maseasssi poordadcent
titution dbébune ®qui pe

le marketing produitLe bon réflexe a avoir dans
toutes les circonstances est de conserver le nive

doexigence | e pl us emdnte
peut co%ter tr s chet
La Qquestion se pose ®

stagiaires, not amment
pratigue courante dans les startups, notamme
pour initialiser des développements logicielsleu
lancement marketing. On privilégie les stages ¢
longue durée (6 mois et plus) permettant at
jeunes de produire une véritable valeur ajoutée a
startup, et lui donnant aussi le temps de se met
en position de recruter définitivement le stagiair
une fois de nouveaux financements obteuten-
tion en tout cas a ne pas considérer les stagiai
comme des commodités de passage. A la créat
de | dentrepri se, i ls vy
pourront ensuite étre recrutés. Donc, autant |
bichanner!

Quel salaire pour les dirigeantsfondateurs ?

C 6 ela grande question, surtout pour le jeu
entrepreneur sans économies qui démarre dar e |
vie en créant sa propre entreprise.

1 néest pas absur dei-
geants dansson business platorsque ceuxci
néont pas do®c ;e gersaness
Dans | e cas dbéanciens
moi s pour cr ®at ipourra ehi
fare | 6 ®c onomi e au d®bu
| 6entreprise. I e s tn-
nable.

gne

recru

post
Des salairesourants au démarrage de la star

sontcompris entreun et deuxSMIC. C 6 e sst
que | 6entreprise cC 0 mi
doéaff ai r equildtée glie le dirigeans
pewert envi sager de s¢encer
L6 a r r iinveBtissendedts en capital risqpe-
met de s 0 apegavanincette Etape, o
la société dispose de plus de moyens c 6
phase avec le recrutemeti¢ collaborateursqui
devront étrgpayés a un prix de marché. Aprés ut
levée de fond chez des VCs, le salaire du dirige |
peut s6®l evere "mi3ux !
intégrer une part de variable.

recr u
ant

Cbes

Peuton sepayer avec les dividenden général,
pas avant cing ans. La perspective est alsspz
taine pour les startups en forte croissance. L
dividendes concernent surtoutes PME oules
grosses entmises profiables qui font peu de
croissance. Lorsquune entrepr.i
croissance q u 6 e toit ese développer ¢
| 6i nternatqg uwébnelll,e poun lafe
financer et cela mord méaiguement sur des
dividendes  éventuels dans un comg
déexploitation. Ce d ¢
réelle des entreprises est trés souvent bie#- i ¢ j t j
rieure a ce qui figure dans les business plan
trois ans.

Les dirigeants de steaeg
salaire,et ensuite en revendant leucsé lors @&
|l a fisortieo. Sachant

" se concr®tiser, et
point de vue statistique.
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L6HADN de | 6innovateur

«On reconnait les créateurs a leur capacité a générer des innovations de rupture, en avance sur leurger
temps considérée comme du génie pur et inné, cette aptitude a l'innovation résulterait en fait d'une igdris
facteurs comportementaux. La bonne nouvelle, c'est que chacun d'entre nous est en mesure d'améliore
compétences.

Ce sont les conclusions de la sérieuse Harvard Business Review qui contient une étude conduite par des f
de I'école deommerce de la méme université (dont le célébre prof. Clayton Christensen), de I'INSEAD egtd
ham Young University. Elle a porté sur plus de 3.000 cadres et 500 entrepreneurs, dont des entretiensrave
dateurs d'’Amazon (Jeff Bezos) et de Dell @ateur (Michael Dell).

L'étude démontre en effet que les "grands innovateurs" se démarquent du reste des personnes sondées. E
"compétences de découverte" distingueraient ces visionnaires du commun des mortels :

L'associativité

Le questionnement

1

1

i L'observation
1 L'expérimentation
1

Le réseautage

Les innovateurs ont en effet en commun cette forte capacité a corréler de nombreuses idées et des inferrr
nant de domaines différents, créant des combinaisons que personne n‘aurait imaginées adpararEpt, que
les auteurs de I'étude décrivent comme l'associativité, améne les innovateurs a disposer d'un schéma de
d'actions qui sort du lot ("outside the box").

Par ailleurs, les chercheurs ajoutent que le mode de pensée de ces gramdisurmest en fait alimenté par la-m
niére dont ils agissent. Ainsi, tels des anthropologues, ce sont tout d'abord de grands observateurs. Ensuit
grands innovateurs parlent a de nombreuses personnes d'horizons extrémement variés, quiniea peusseettre
constamment en question, a "mettre au défi" les idées recues. lIs sont également animés par une forte t
questionner constamment leur environnement : "Pourquoi ceci raaiictie cette maniére ?" ; "pourquoi ne fere
t'on pas awement ?". lls ont également, un peu a la maniére d'un enfant, I'envie d'expérimenter l'inconnu i-ils
ront au restaurant les plats qu'ils ne connaissent pas et dans une librairie iront spontanément vers le ragen
gie alors qu'ils n'avaient aapavant acheté que des livres d'histoire.

L'enseignement véhiculé par ce papier est que la capacité d'innovation de tout individu réside dans sa fag
chacun d'entre nous étant capable de devenir un meilleur innovateur. Certes I'étude ne divpas daviendrez
"Steve Jobs" en deux semaines, mais que nous pouvons tous étre capables de progressivement améliore
novativité".

Cette étude est certainement l'une des plus aboutie que I'on connaisse sur le sujet. Elle établit une a@sé
positive entre la capacité d'innovation et les comportements humains. L'innovation, tout comme I'art d'aillet
pas seulement la combinaison d'une vision et d'un talent inné, c'est également le fruit d'un long apprentissag

Publié en décembr2009 par Yann Le Beux, du Consulat de France a Bostepufy2inno.mst@consulfranelkoston.org,
reproduit ici avec son autorisation

Une autre forme de recrutement & envisades VIE (Volataires Internationaux en Entrepri§es

On | eur confie g®n®r al ement des missions do®
dans | es pays 0% doit d®marrer Let VEesom gérés par i o n
Ubifrancequi consolide Is offres et les demandes de \dEassure leur gestion administrative pour

|l e compt e dDeanlsd e neturre ppraiysse ddéaccueil, ils sont
Franceet di sposent dbéune .fJnVE @ita enviran 2600 cH Ta | pea rc oanmp
startup.

Comment se faire aid@our les recrutement

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

L voir http://www.ubifrance.fr/vie/volontarignternationalentreprise.asp
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les recrutementltaide trouve ainsi 60% de sescrues dans ces réseaux, LinkedIn et Viadeo en
premier.

Recruter dans une startup n®cessite une Vv®rit
a pas tant que cela de gens de qual it ®@udmeui a c
mai s pas forc®ment comme salari ®s de startups
sante.

La startup doit savoir pr®ciser | es profils g
souvent au pourcentage du salaire de boHateurs recrutés. Il est recommandé de ne payer ces
recruteurs quobdau fixe et avec un petit acompt

A noter quobil faut faire une annonce ANE&RE pol
soin débune carte de s®jour.

A partir de quand fatit recruter un DRH? Et au passage, comment gérer la faye

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

En matiéere de RH, ooommence«|éger», on soudraite un maximum. Un DRH sera envisageable
partir doune cinquantaine de coll abor ateurs
ponsabl e des op®rations couvrant | esprigespect s

Organisation produits vs services, ventes vs marketing

Fautil au départ générer une séparation des réles entre R&D et services pour éviter la confusion des
genres? A partir de quel stade déclencher cette séparation

Cbest wune ([ ues éditaurs de logidie®. Lprsquercetixntégrent trop étroitement les
activités de R&D et de service, le centre de gravité de la société risque de glisser vers le service. Le
mécanisme est le suivanta R&D est tentée de répondre au coup par coupdmmandes des

(rares) clients prospectés par les commerciaux. Elle fera duesure. Cela éloignera la société de

la capacité a créer un produit générique. La séparation rapide entre R&D et tdovaspie les
capacités de recrutement le permettepte r met t ent dbéencl encher | e sc

T Le ser vi c es denamndescspépifgquesides 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 forionnement avec le servicEt notamment des interfaces
logicielles techniques séparant la partie générique de la partie spécifique du logiciel.

T La formalisation de cette interface pr®pare
tiercesparties.

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

La nature de | dact i vi :ts®e nogete vente/marketingeest @assez direal, e 1
vers des grands comptes. On pourra maintenir une organisaticmasstroitement la vente et le
marketing et ensuite les séparer. Si le modele est un mix de marketing destiné a une audience de
masse (grand public, TPE/PME) et de vente destiné a un réseau irgtaede(distributionSSi|,

etc), alorson pourras 6 anisgr par segment et pour les premieres, avoir une forte pondération
marketing et pour la derniére, orientée vente.
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Trés souvent cependant, la startup démarre avec une personne en charge de toutes les activités ma
keting et communication, et une équimemmerciale. Tres vite, la personne en charge du marketing

et de la communication devra étre dédoublée avec une persomream» en charge des o@ér

tions marketing et communication génériques (relations presse, événements, publicité, etc) et une
autre ercharge du marketing client et partenaires. Et la spécialisation se poursuivra ainsi au gré de

|l a croissance. Le mode op®ratoire entre vente
Le lot commun sera un arbitrage de ressources a faire reticlo des objectifs de vente de

| 6 e nt etdemasiresseurces, toujours limitées

Spécialisation ou non des rbles

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

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

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

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

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

de management des équipes a recruter.

Plans de compensation

Comment batir son plan de compensation, notamment des dirigeants et des comrieuiali
part pour le variabl® Comment favoriserle r a v a i | ? Chran®qt uémymérer le marketihg

Comment g®rer | 6®valRhbaattl olnanesr codé¢ ¢ apfoooez? esu S
Tout <ceci se mettra en place progressivement
siondevra étre pense/ec un minimum de recukertains plans de compensation trop individual

s®s peuvent nuire au travail déo®qui pe. A | 6el
selon les résultatssurtout commerciaukl i mi t er a ds deenrersUn gustenéquilitere doit
°tre cr®® et aussi ®voluer avec | a croissance
Fautil prévoir des stocloptionspour | es col |l aborateurs ou juste

de BSPCE) ainsi que dBSA (Bons de Souscriptio d 6 A @oui les sastjibuteurs externds

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

mettre en place des plans doéattribution qui c
fonction de | eur responsabilit®. Les grill es
développement a moyen /pn t er me des <col |l aborateurs pui sqgt

quelque peu leur fidélité pendant au moins cing années ut du moi ns tant que
et qudune perspective de sortie se fera jour

2Ces outils doéint®ressement se diff®rentient essentisBCEl ement
et BSA, toutes les entreprises pour les simgtong, par la fiscalité (meilleure avec les BCE, la plus lourde avec les-efiiiins),

par | 6i mpact sur | a structure du capital de | a socdef@ite® (1| es
entrer des investisseursaucapitab une entrepri se sans en changer | a structure
(uniqguement | e management et JomicnsetlasIBEE).i ®s de | 6entreprise po

3 Leur montage est cependant assez complexe et on le résemeeaugmentation de capital adéquate correspondant au lancement de
nombreux recrutements.
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Pour les contributeurs externes, légilautions doivent idéalement correspondre & une véritable
valeur ajoutée, mesurable et suivie au moins une fois par an. Ceci doit étre prévu dans le pacte
ddactionnaires.

Industrialisation du fonctionnement avec la croissance

Comment industrialiser lespocessus de | 60ent r?2Que cesat lea aeass s a
techniques ou les processlelarelation client.

La question se pose rapidement dans le développement logiciel, souvent peu structuré au début de la
croissance ainsi que dans les gssus de vente et marketihgis 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 grigglies, et

. communiquer aux ®qui pes patratantes prenantes,

Communication interne

Comment en quand mettre en place des outils de communication interne dans I& startup

Méme dans une startup, les dirigeants doivent gérer la coiwation interne avec leurs équipes et
favoriser une bonne fluidité des relations entre les équipas. questi on se pose d
| 6entreprise atteint Ektguedanunivéaex deeéracteel se mettettees  f
place

Lesf ondat eurs doivent r®guli rement r®unir | eu
de la société roadmap produits, projets clients, plans de financement, etc. Mais cette coaymunic
tion verticale descendant e cammunicatid® d@itoptaiecentte 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 echer che de issdurs,des fordatears peavent sk daissernv e s

aller ™ ne plus sb6éoccuper assez de | eurs ®qui
vers elles, notamment par le biais de la techniquerdanagement baladesirconsistant a renoce
trer informellene nt | es ®qui pes pour sbébenqu®rir de | eu

Adaptation culturelle

Léadaptation des fran-ais ~ un
est fondamentale pour lesigire ant s dobéentr epm-i <|-
plement une question de concurrencerirggonale sur le buisess,
cbest aussi celle doéune confr
parfois avec des handicaps. Ne pas connaitre ses forces et ses
blesses est dangereux.

Autant donc lever les méconnaissances. Je recomndaceeujeta
lecture doéun excellent oulvd agtl
rive»', qui e xpgrdviengeuntdes différentes culturelles et de
comportements entre francais et américains, et par extension, avec
anglais et les asiatiquesutre recommandatiq créer une équipe
internationale des que possible, méme si elle est basée uniquemen
France.

PASCAL BAUDRY

FRANCAIS ET

AMERICAINS
Lautre rive

e

waeVillage:Mondind: oo

4 Voir http://www.pbaudry.com/cyberlivrel e livre est téléchargeable gratuitement.
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Quelques bonnes pratiques de leadership et de management

Lédentrepreneur &uperrhaa rvisiennaire strategé, manageruledaemcier, marketeur, ve
deur , empathique, communi quant |, et c. Vr ai meMvais ca?
taines pratiqgues permettent de sortir |l a t°te di
cing catégories sur la maniére de se différentier dans le leadetdbimanagemeik b une st art up.

Besoin débun | eader

Un leader est nécessaire dans une équipe fondatrice et si possible,
CTO. Il sera le promoteur en chef de la société auprés destigseirs puis
des clients et partenaires, et enfin, des médias. Il veut changer le mg
changer son marché, changer la vie des clients. En mieux. Il doit étre p
communiquant. |l se détache par le charisme, la vision, la capacité a entr.
les adres. Il entraine son équipe en créant un réve-@eatun peu lointain
mai s enthousi asmant . I affiche- c
port aux ®v®nements et ° | a n®ces

Cela doit se voir dans la répartition dapital de la société. Il doit avoir des
parts plus importantes que ses associésfdP@ément énormément plus.

I doi t d®v el opp etrsavargposar &P Eorenest g@estidnly,
(quel est mon mar ch®, quel s stseoquit
peut |l es emp°cher dbéadopter ma sd
r®ponses. Mais | orsque | 6entrepri
(bonnes) questions, et obtenir les réponses des édgtigles son enviroras
ment extérieurSa curiositéloit étreinsatiable.

Le | eader a une histoire personnell e. 1 est au!
intéressantes pour la communication et notamment les relations avec la presse. Cela permet de créel
myt hes f on draprise poute « stoey/teling edelacréai on de | 6entrepri se.

Le leader doit étre la téte dans les étoiles ou les nuages, les piteiseset les mains dans le daonis. Tout du
moins au d®but . On | ui d e ma n d es satassesde théd ibfautra en recrater
pour man ag e oubierbagoir tnragsacié gusjeue ce role

Il est accessible pour ses équipes. Il créé un climat ol les équipes peuvent dire sans crainte la vérité de
passe : dans le dévelagpent produit, chez les clients, chez les partenaires, etc. Il doit vérifier que les équij
bien compris cela.

I est capable de changer de direction si n®ces
changer plusieurs foide business model ! Le l@ar évalue en permanence de boaux scénarios, réalloue le
priorités, sait tenir compte des opportunités, mais rationnellement.

Se faire accompagner

Les cr®ateurs dbébune startup doi vpeanrt dreasp i pdeermseonnn e
senior.

Dans le milieudelahighech, il ndéy a g®n®r al ement que un 7i-
deurs que vous cherchez ° contacter . V otans masdanxspeur
débautres. Tentez | e coup !

Cela rassure des investisseurs potentiels que vous ayez pu vendre son projet a des personnalités qui on
temps pour vous aider (dans un advisory boardpuseil scientifique, comme bugiss andeetc).

Préférezles business angels qui apportent leur résstaune expertise. Pas seulement les business angel:
nbapportent que | eur ar gseartmonep.r ®f ®r ez en quel que

Entourez vous dodéun | eveur ealele$\(Cs.Maiploleveur ne &it pasales pifehe
votre place Il aide a peaufinele discours, le business plaha cibler les bons VCs.\bus accompagreussidans
lanégaiationde s pact es dpeanetd ®d ®\nintaé r else sdsmraseoap. ses sur pl

Faites vous également aider ppue d e s i g n,la condmaumicgtmpleaearutement, les relatiopsibliques
Recrutements exigeants

Tout recrutement est important. Ne considérez pas que vousezces personnes de « commnédi. Cela veut
dire que vous auriez mieux fait de sdrater. Impliquez vos équipes. Donnez leur des responsabilités, des «
tifs ambitieux, de | 6autonomie mais avec du cont
clients (pourés développeurs).
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Favorisez | 6actionnariat salari ®, par | e biais
jeunes salariés ne les valoriseront pas monétairement au regard du salaire qui les fait vivre, elles amélior
senti ment cd®dlaqriptéateueengagement.

Faites attention ° bien ¢g®ellesrsoieht@qipss loges (dandum buveaus sal
pour les startups qui fonctionnent en travail distant), infesnéoachés. Mettez en place rapidenteun systéme
de mentoring ou les aiens accueillent les nouveaux.

Soyez exemplaires dans votre comportement et vos pratiques managérialesyst@ne sle valeur sera décodé
par mimétisme, vos collaborateurs le suivrpatir le meilleur et le piredDécodez ce suivisme pour identifier le pi
et le corriget

Sachezw ous s®parer rapidement des coll aborateurs
mettre ° ni veau. Cett e d®cdssesde parforntbhocd € i t O R®quivpat v
moral.

Ne pas recrutez pdtop) depersonnesrop expérimentés ou juste sur dipldome, notammesguesde grandes B-
treprises. Mieux vaut recruter des gens plus jeunes, moins chers, mais ayant un fort potentiel.

Multicultu ralisme

Favorisez |l a diversit® dans vos ®qui pes. Et pas
aussi parce que cbest aussiEtpps i deulpoment epdbursiné

La diversité, cela commeaagpar la mixité, puis par les origines géographiques et linguistiques, puis des,nr
mai s ®gal ement des Cfedramapteiromest ddéeo rmigeiunxe se pr ®p a
marketing dans les autres cultures, notamment ssglonnes. Cela aide aussi a mieux se mettre a la place ¢
diversclients

Qualit® dbéex®cution
A strat®gie ®gale, cbest | a qualit® et la rapidi

Faites correctement les basiques : cela commence pabusiress plan, les slides, les pitches, puis le site wek
brochures et autres outils marketing, les processus de commande et de livraison (le cas échéant), le lsug
nigue,tout commda fiabilité dela relation avec les tiers.

Soyez fiablesdarlses r el ati ons avec vos ®quipes et avec |

Rendez les équipes responsables de la qualité : des produits et seeilzeselation client, du rpect des pla-
nings, de la communication, etc. Faites attersioxdétails montr ez que vous .ne to

Communi quez r®guli rement avec VoS ®qui pes, y C
Les problemes de communication interne démarrent avec a peine une dizaine deepafans une entreprise

Faites cependantdequ al i t ® ¢ i n-&dird, & ungaitrdisennabét compatble avec votre busine:
plan

(ce texte est i ndelpdaw®Wt @dbdrunleon sitckea vieamtd omf ®islence | emobil e2. 0
Comment pr ®serWwVer | 0esprit startup
Léadaptation culturelle dbébune entreprise est
server ce quoil y a de bon dans |l a startup (

réactivité) et en méme temps acquérir un savoir faire de plus grande entreprise (rigueur, processus
industriels, qualité, relation client).

Ces questionses posent ° |l a foi s deudirige@tdod | ag®f dei I 6 d
un systeme de valeur lisible pour les premiers collaborateurs, et ensuite le fawe év
luer graduellement, ou plutdt vivre un peu plus spontanément et laisser ledesawtes décoder

|l e syst me de valeur de | d6dentreprise ? d06exp
tions dans le domaine et de se batir rapidement un systéme de valeur entrepreneurial et managérial.
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Stratégie et modele économique

Nombreuxs o n t I
mo d e | Que

es
ce

cr ®at eur s
sur

soit

qui

| aspect fi
est parfois difficile de se démarquer de la cultuRowerpont » ou méme &xcel». En effet, un

buttent sur [

nanec.i

tableau de prévisions ne fait pas un bon business model pour autant.

er

a

c
I

Les grandes questions a se poser étgat va payer mon produit/service, sur quel volume, quelle

est ma structure de codt et de marggespondaes?E t €

madeléde planutiliser ?

Les themes relatifs au business model qui nécessitent souvapprofondissenrd voire un ac-
compagnement sont les suivants

Structure du modéle économique

La construction du modéle économique de son projet®@st @ o u r

r
0

| 6entrepreneur

dans sa soci ® ®. On ne peut plus vraiment en
m®t hode de | a cr®ation doébaudience puis, |l ongt
Rien que dans le web, ilexisteupg ande vari ® ® de mo davec ensvertd o n't
la source principale de revenus)
Exemples Publicité Transaction Souscription Licence
de modéles économiques du weh
Liens X (en entreprise) X (en entreprise
Moteur de recherche SpPONSOrisés
Google, blinkx, PicScout, exaleaq s .
Paid inclusion
Contenus gratuits Bannieres, Affiliation
Portails, médias, forums, vidéo, AdSense,
blogs Sponsoring
Contenus payants X (complément) X X
VOD, Musique, Sonnerigsour
mobiles Argus (artprice), Petites
Annonces, bangqg
Aggrégateurs de contenus Banniéres, Affiliation Fremium (ce-
Wikio, Technorati, Google News AdSense, tains lecteurs
lecteurs RSS comme Newsgato|  SPonsoring RSS)
Réseaux sociaux Banniéres, Affiliation X (Viadeo, Lin-
LinkedIn, Facebookwitter, Via- AdSense, kedin, Seco-
deo, SecondLife, Kindo, Copain Sponsoring dLife, Meetic)
davant
Services payants X (complément) X X X (Saas)
Bourse, rematérialisation de photg
stockage, rencontres, jeux en lign
logiciels SaaS)servicesn ligne
pour mobiles
Commerce en ligne X (complément) X (marge
Amazon, rueducommerce, Vent commerciale)
Privee, Fnac.com, enviedefraise

5 On pourra utiliser celui

qui fi gur e
http://www.afic.asso.fr/\Website/site/fra_rubrigues_espaceentrepreneurs _bplsinpandedeveloppement.htm

en

bonne

sur
Comme

position

regroupe les investisseurs, il y aura de fortes chances que le plan correspondra a leurs attentes
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Services en marque blanche | X (complément) X X X
Recommandation, modération d¢
contenus, files deontenus, conitr
buteurs, commerce en ligne,eo
parateursvente de données
marketing

Intermédiation commerciale Bannieres, Affiliation
Enchéres, comparateurs, boutiqu AdSense,
virtuelles, social shopping, cash| ~Sponsoring,

back, recherche de services Partenariats
Moyens de paiement Commission X X
PayPal
Intermédiation publicitaire Marge

ValueClick, RealMedia, HiMedia

Donations
Wikipedia, MIT, certains logiels
open source

Quelques régles de bon sens peuventa@piiquées dans la définition de son modéle, en particulier
dans | e domaine de | 6l nternet

1 Aligner le produit et le modele économique cela va de la place pour les bons fornpatislic-
tai res da ntdisateud dursiteeweld &@la eonstruction darqours utilisateur (pour
| 6ori enter vers | 6achat ou |l a publicit® par
pour faciliter un bon ciblage publicitaire.

T S6i | yienaléctire lenadgle publicitaire dans lebusiness plancomment lgublicité est
contextualisée dans le site web, commentlistcommercialisée (via quelle régie, etc). Quel
est le modele de revenu de la publici@&M (colt au mille, dans les banni€reSPC ¢olt au
click également dans les bannigres
CPAoltabaction, gau Tarification de la publicité
Affiliation (commissionnement sur les
ventes générées comme sur Amazol

Quels sont les effets de seuil qui aeeél + aatan

reront la profitabilité du modéle éomn CPA

migue? Dans | e cas- CPL
mium, quelle est la limite entre versio CPC

gratuite et version payante du service ( - CPM

du logiciel? Comment pauait-elle éwo-

luer? -

) Risque c6té annonceur ou site
I Deécrire les c o %t s ddoacq Volume vsvaleur

clients, si possible déja expérimenté FEffets de seuilsAdwords régies)

dans la phase béta’ en tenant Compte Source: IAB, marché US, H1 2008, en % de revenu

fait que les utilisateurs acquis dans cette

phasee sont pas repr®sentatifs de | a masse de
°tre habituell ement inf®rieurs au chifr-re di¢
n®es. Néoublions pas que | 6oHbjfecet idfo af §eadtr ep
surtout profitable. Il faut donc décrire comment la structure de co(ts et de revenu est profitable
et comment | a profitabilit® Dwarsaugegme rctoedat sa e

du client, la part de kead geeratione (| 6i dent i fi cation des pros
génération de la demande) est souvent-sstimée, parfois méme oubliée. Il faut donc se poser
la question des ratioscombien de leads seils nécessaires pour générer un projetntlie
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Combien de projets pour faire son budgdistce compatible avec le nombre de clients pote

tielssurlemarchque | 6on a identifi ®s dans sa segmen
1 Commentévoluent les revenus etlescoissu gr ® de | a croi ss&nce ¢
Lles meill eurs mod | es sont ceux 0% | es co%ts
l e biais do®conomies do®chel l e.

1 Se préparer ahanger de modélenotamment pour un passage du gratuit au payante pa-

sage de la publicité classiquelad af f i | i ati on. Ne pas h®siter
(payant/ gratuit, diff®rentes sources de publ

1 Observer le marchéquels sont lemodéles qui fonctionnent le mieux? Estce que les leaders
dumarché en part de voix sont bien profitatddn exemple ®vi t er doéi mi ter
Twitter si celuic | nda pas encore trouv® de mod | e ®c
comme | 6a fait Yammer, qui estenueprisesyst me de

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

Se lancer dans le matérizl

Dans | 06®l ectroniqgue de | oi sirs naspsamapcerdlanmnla | e
conception et la distribution de matériel numérique est généralement considéré comneelLcasse
par les investisseurs potentiels.

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

acolt raisonnable en petite quantité au démarrage, tout en préservant des marges correctes (il faut
gue le colt de fabrication soit au pire de la moitié du prix public du matériel), le besoin de fond de
roulement, la concurrence des grands acteurs dwsectede | 6 ®l ectroni qgue de
débacc®der aux canaux de | a grande distributic
startups qui réussissent dans ce domaine. Mais quelques acteurs francais ont atteint ces dix de
nieres annéela taille critique dans ce secteur, notamniRantot et ses nhombreux produits &{u

tooth ou LaCIE et ses différents systemes de stockage au design épuré, et aussi Modelabs et se:
mobiles personnalisés.

Alors fautil abandonner pour autant cette pidt€a forcément La 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 matériel. Se lancer
dansled omai ne pr ®sente | es m° mes e X iugneincciets®-qdued ali

leur ajoutée pour le consommateur, rapport quglité mix marketing pour toucher les clients. Le
modele de vente idéal est le modele marque blanche via desigldugtr vont pouvoir générer du
volume par leurs canaux de distribution. Mais cela peut étre des industriels du marclee a la r
cherche de solutions innovantes.

Les modeles dits desubsidizing» sont également intéressants, ou comme dans les mobilss et le

settopb o x e s, l e co%t du mat ®ri el est financ® par
sont souvent les opérateurs télécoms et de contenus qui pratiquent ces rigdeleistres cour
s®s par de nombreusesusstartups et il y a tr s

La startup qui se lance dans le matériel a besoin de plus de capitaux, notamment pour financer son
BFR. Mais aussi pour créer les moules (souvent nécessaires pour obtenir un bon design) et démarrer
la production. Les investisseurs potentiels sertiahtifs a la maitrise de la production industrielle

comme ~ <celle du marketing et des moyens de d
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Proposition devaleur

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

|l eur
vente.

A quel prix? Quel retour sur investissemériEstc e
taux etéconomiqueslu momen® Estce que cette valeur est n&isée directement ou indireet

ment, par de la publicit&®

Cette partie du di

préts a la paye? A quel prix acceptable

Dans | e march® de | 061l
leur pour les utilisateurs. La monétisation
viendra ensuite, le plus souvent par le teich
ment de la pblicité ! Certaines sociétés bier
financées a leur démarrage ont effectiveme
procédé de la sorte : Google, NetVibesj-Da
lyMotion, Wikio. Google a attendu trois a
guatre ans avant de devenir prable grace a

sa mécanique des AdWords. Quand aux autri
aucun nodoest ce j ou

tup Internet, la génération de revenu public
taire passe par l a ¢
taille critique. D& o
ment pour y arriver et pour générer du rever
publicitaire significatif apres un a deux ans
déactivit® du site.

Segmentation et potentiel de marché

Dans pas mal de proj

ces @ux notions étaidrtrés vagues. Tel projet
Intemet qui évoque le gigantesque marché
l a publicit® en I i gl
gudune niche dont | e

sont pas évalués. Tel autre projet qui ne déc
pas précisément les sagnts clients visés, ou
le profil type du client. Ce flou inquiéte les
investisseurs potentiels. Il faut donc jouer ave
le paradoxe suivant : comment valoriser u
marché précis, bien segmenté, tout en affichs
un potentiel de bon niveau ? Certains dise

qguodi l vaut mi eux uUnNe
march® qubdune toute

gros march®. Déautres
®t abli é ce qui i mite

5 Voir cet excellent article Kow to make money on the Internetui décrit les différents modeéles publicieais

scours

be e o o <

de

nternet, certains

Les nombreuses facett

On insiste beaucoup sur le besoin de proposer on
duit ou un service innovant pour créer une startup.
France, |l es organi smes ¢
particuliérement les innovations technologiques- t
tamment celles qui sont issues de la recherche publi

Dans | es domaines du |
cependant | es startups 1
de vue purement technologique. Dans Igpphtides cas,
les technologies sont des commodités exploitées

g u ecorregponil biemex besoins soéi

| 6entrepreneur
lls se demanderont toujoureomment cette offre se monétiselle ? Estce que les clientseront

0Cn e

g u paurlles clients.@ &t £galement définir clairement qui paye quoi dans le cycle de

e s

e-ntrep

st

ce d

créer un produit ou un service. Un site web va tect I @ P i

guement exploiter une base de données, un ser
Web, des développements LAMP ou équivalents. Or
met maintenant au Rich Internet Ajgation, a la vidéo,
a la communication a tout crin. Mais point de nouvea
purement technologique.

Alors,oupewt t r e s i t u ®@?En yébdérah alle

est dans la compréhension des besoins des clien € I

dans | a mani r e dG&euneaidp
vation de processus, une innovation de marketing,
innovation dans le modéle économique. Toutes chc
pas forcément brevetables au demeurdft ensuite,
une qualit® et une
la différence par rapport awoncurrents. Notamment
dans la capacité a créer un écosysteme de produi
services complémentaires a ceux de la startup.

Mais une fois une startup lancée, elle peut se post
guestion de | a conser na
tielle par des biais tdoologiques. En identifiant les
lacunes de son produit qui sont complexes a traite
qui pourraient faire | ¢
laboratoires de recherche.
o - .o~ -
pensent quobil
ra alredesarth@ capaci

de |

en 2006 suhttp://www.stromcode.com/modules.php?name=News&file=article&sid=20&mode=&order=0&thold=0

"Le plus souvent, mémede ruptures de

mar c h®

sO6®t ablissent sur un

rapi ®©

g

ci bl

sort

et it

6l nternet

mar ch®

musicaux. Marché créé par Sony a la fin des années 1970 avec son Walkman, et plusieurs fois transformé par ruptures depuis.
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En tout cas, on ne peut plase p aunes omne sk@gmentation de ses marchés cibles. Etypas se
| ement pour ensuite d®r oetdoreplan de@énérgiibnale leadsisa ct i ©
aussi, pour peaufiner son produitousoar vi ce et sbdéassurer quoil <co

La maitrise des aspects quantitatifs de ce travail de segmentation est utile pour démontmer une co

nai ssance de son mar ch®. On pourra sbOappuyer

(souventgr at ui t ement sur divers sites (NSEmRCR-r mat i
DOC, etc).

Structure de chiffre doéaffaire et de margge

Quob-est qui g®n re de | a mar ge o jeguiadlafaire viveel?l e p
Estce bien rentable ? Est que la rentabilité va augmenter avec le temps et la taille de
| 6 ent r eqaqguesa valeur gositée est bien différentiée pour maximiser cette margee? Est
gue | 6entreprise pourr a rlunefaloressanesa marge®n ®f i ci er

Il faut aussise demandeng | s sont | es rep res de | 6industr.|
plans de la sociét€ela concerne les différents ordres de grandeur de la socie@hi f f r e do
ARPU ( chi fepar wilisatediry prdfimbilite, nombre de collaborateurs, etc.

Dans | 6l nternet, l es effets doé®chell e sadnt pa
cité, plus son trafic augmentera, meilleurs seront ses revenus publicitaires raguptraéis ou aux
visiteursuniqgues par | e bi aiParcahibeedars eertans cag, lescelisipdusont ev

|l uer encore plus rapidement que | es revenus,
de partage do itivid va croitre exponantiellermért aved la mombre de visiteurs. Ces
®l ®ments doivent °tre anticip®s dans | a c¢cr ®at

Quel mix dans laente de produigtde services?

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

prises estl souvent incomplet et nécessite du spécifique pour étre déployé chez un clietimee «

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

Au point que | e mod | e rencontre rapidemment ¢
tamment , |l e d®vel oppement ~ | éinternatimnal d
patible avec un modéle « produit eire de distribution indirecte.

Mais il est normal pour une startup de démarrer son activité avec un fort mix service car le produit
nbest souvesete peats lean csotraer tcup ne di spose pas d
assurer la part de seceis nécessaire a son déploiement chez les clients. Partant de |a, 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 importargffeesde levier pagt
naires seront indispensables pour mener ~ Dbie

La startup doit alors se demander comment constituer un écosystéme de partenaires qui vont assurel
tout ou partie des activités de sergi@utour de ses produits. Pour les premiers partenaires et les
premiers projets, il faudra apporter ces derniers aux premiers, les former, les sgutenipas
seulement essayer de la appater avec un bon taux de remise sur la.soluGohe st @mésul e m
un premier projet r ®u s s i gue | e partenaire s
comp®tences r®alis® sur votre soci ® ® et se |
de demande chez ses propres clients.

Dans le mémé e mp s , | 6activit® services interne 7 |
équipe a part qui joue le réle du premier partenaire service pour la R&D de la startup. Cela pousse a
bien organiser la R&D, a définir des APIs pour délimiter ce quveetkl produit ou des extensions
réalisées pour les clients. Une roadmap doit étre gérée par une personne qui définit ce qui est dans
le produit et hors du produit et limite les pressions commerciales pour faire évoluer de nmaniere i
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cessant e |cevitésarvice peut .

si jouer le r6le de la formation des partenaire
et des clients. Dans un monde idéal, cette ac
vité se focalise sur les projets sur les nouvea
produits et avec de nouveaux clients. Et le
partenaires prennent le relai aussi gte ps-

sible. Cela peut rerer en contradiction avec

des objectifs de rentabilité et de tay; OY PWUtOt du niveau de la différertid on d &-u
~ . . . prise nouvellement créée. Le plus souvent, surtout ¢ .
doutili S a t_ lon des _®q ' le web 2.0, on constate que la différentiation des proa SN _g
) | 6activit® servVviie estinsuffisante pour créer un sérieux impact sur le n X di
geants de gérer a vue cette contradiction, ' ché.
gardant en téte que lstartup se portera le
mieux avec un écosysteme aussi dense ¢
possible, augmentant la capillarité de conta
avec les clients. < Leader établi avec écosystéme de
Plus généralemenid startups ont donc besoir ks produits tiers tres developpe
de faire des choixans leur approche stéat G o )
gique du client. Este que la valeur ajoutée du I (o ClEtl EVES OIS e OB e
produit est bien maximiséans le mix po- = o
duit/service propsé? Este que ce mix est = | Nombre de concurrents cleve
compatible avec un développement geéegr S
phique un modeéle de distriiion indirectet i Time to market des concurrents
avec le volume nécessaire pour amortir le
colts de développement Faible nombre de concurrents
Barri res ” | entr ®e La di ff®rentiation sob6eff
plusieurs dimensionsles fonctionnalités, le prix, le
Grand classique des questions posées par rapi dit ® de mise en fuvi
investisseurs potentiels aux startupgielle est  relaton client tout comme la rapidité de pénétration
votre barrd? “re =~ | ey marche
A . . Plus le marché est établi, plus il y aura de leaders
Dans .les produits industriels et. les logiciels blis, plus cette diffénatiation%evra ()f:‘/tre élevée.
celleci est souvent technologique et peL
sOappuyer sur des brevets ou Il e secret 1 ndust
Cela emp°chera | es concurrent s idlénteradanvdte.rEnl e
théorie.
Mais |l a barri re ™ | 6entr®e peut rev°tir dobdau
tout dodédabord si mpl ement bfuaferontladéf&renePlus tapideraentq u a |

Quel niveau de différentiation?

Dans |l es technologies d
ailleurs, les mémes idées germent dbass esprits en
paralléle partout dans le monde. Dans chaque sec
des dizaines de sociétés se créent simultanémen
séquentiellement avec le méme objectif.

Se pose alors la délicate question de la différentiat

une baseénstallée sera constituée, plus difficile sera la tache du concurrent, surtout si il est difficile

de changer de solutiorC6 e st

sbaccompagne de | a

parti
g®n ®r at iwm

“rement v al
ddanc smwlc&r

cul i

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

temps pour le fairehez vos concurrents.

re |
cat ®gori e

“re barri
ddune

Der ni
j ets

dentr ®e ,

est aus e-i
f onds i

gui

| ever des

abl e
daev &

S i

mpor

principaux projets sont financdses VCs passent généralement a autre chose et cela limite les capa

cités de financement des projets «ioe ».

Quell e que soit | a

f or me

de | a barri re a’

lité de la solution, financement, écoyse, elle devra étre clairement énoncée-avis de vos

investisseurs potentiels.
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Effets de levier commerciaux et marketing

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

sO®t onner a

b®nO®f

mer g® dooffres
tés du marché est souvent trés floue, et le passagaide © have> au «must have> est affaire de

temps.
Dbune

Ci

man i
efforts de génération de notoriétéldéd ent r epr i s e,

® dou

re

ne
et

g®n ®r

en

al e, i

gue paen aghed ® tal oe ssqudi |
couverture
doi t

pr es s e ledlent ésosh-
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sont particulierement recherchés par les investisseurs dans les business plans car ils conditionnent la
rapidité de la croissance de la société.

! ne suffit pas doé ayndabléeae Excel i faut definimume stratégee ex  d
vente ou doéinfluence indirecte, un mar keting
un marketing doéinfluence, des partenariats po
sn offre. Et recruter des partenaires ne sera
! faudra cr®er un discours bien ®tudi ® | e

société en vaille la peine.

Constructi

0 nt

dl 6i ®cno sayvsetc medboeuvertur e

Dans le monde de la highe ¢ h

dé®cosyst me
vonty ajouter de la valeur. Pour ce faire, il faut que les produits soient extensibles et architecturés

pour
avec

I
0

| est
archit

que ce
est cl ®. Une
donc i mp®ratif
ectur e

pour entretenir cet écosysteme.
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E amoetnquif ai s a
cr ®er |
«aval» qui permet de toucher les clients et de diffuser son offre de maniére directe (vente, se
vices) ou indirecte (influence, notoriété).

¢



Thermom tre de | 6ARPU

Lecalculded 6 Aver age Revenue per User e fournit un r
secteur déactivit®. Et en particulier pour cell e
quelques uns de cé&RRPU pour des édiurs de logi i e | s, soci ®t ®s Il nternet,
est i ci calcul ® " partir du chiffre déaffaire
déutilisateurs. Ce naetmbuesesnigaoaes mansuvefi poddut
pour les services payants.
Résultat
opérationnel
par
Years of Revenue/Y UU/ Mo Business  Yearly ARPL Yearly ARPL utilisateur

Company or business  existence 0 Ye O (million) modele (Euro) (%) 0€l

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 24,6 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

Yahoo 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

SkyPe 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 8 9,3 64 Advertizing 0,1 0,2

Ce tableau (de 2008) montre la grande disparité des ARPU selon le modéle économique. On constate que ¢
Internet financés par la publicitt seno mpr i s entre moins de un Euro aea-t
teur mensuel. Et dans un grand nombre de startups modestes, cet ARPU est inférieur a un Euro ! La
dédaugmenter | 6ARPU consi ste 7 Tawgmerntters dlid waslte pra
mod | e de services est gratuit. Et pl us l a publ i
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Prospective eteille concurrentielle

Elle est souventorrectechez les créateurd 6 e n t rneaig pas suffisamment pour savoir par
exemple ce qui se trame chez doearlystage.terélexec i ®@t ®
classique des entrepreneurs est de -sstimer leur concurrence pour se rassurer, et aussi, de

| 6envi s a e@retrop étreitelmiainnf or mati on est de plus brou
souvent émis par les concurrentstsout dans | a mesure 0% |l a plup
ne respectent pas leurs obligations de publication de cdinbtése n tneueopéreeainsi dans un
monde incertain et o0o% | 6information estnsouve
currents.

Les concurrents les plus riigereux sont parfois dans des activités adjacentes et non identiques a
cellesdelastartuans | 601 nt er net ,preanentsotentps auxeusilisateurs, @ass g u |
les enteprises, ce sont les sociétés qui font consommer au client un budget donné. Etc. Il vaut
mi eux avoir une Vvision | arge déuhadest moryens
de se faire dépasser et il est tout aussi valable pour les grandpsisggIOn peut ainsi prendre en
compte de maniére large les organisations que la nouvelle offre va géner, notamment en cas de
changement de chaine da-v

leur, & désintermédiation ou

de reéintermediation. | | y a toujours de

Il estsinondi f ficil e

a des listesde rég&rence de

startups. Le réseau et la oo Eux: los clons o eur résisance naturels au
naissance des VCs du marche ClpnE e s el
doivent aider a connaitre la

réputation et les caractéi Bux: 1 gl Clasiues G671

tigues des projets oourrents : utllsés etleurs données associées

Il estaussi critiqued 6 e f f e Vous - 1o nouveat Site web

une veille technologique a Soncomment dutemps des themeurs

| 6 ®chel | etpanma d —

leme nt h | 6 ®c.he ?g?j:if:zlesldé?aic;gttleiscloﬁtsde B
Meme si la st S

pour commencer que le ma

ché francais. QOEGHBE TN o b

Si le marché décolle, un ©o
current étranger peut trés bien

s 61 mp énarramce et meper séries e ment | es acteurs |l ocaux. D «
francais sont parfois plus séduits par les acteurs étrangers, surteatm@idains, au détriment des
acteurs fran-ais, jug®s tariopdafnrsadgielse sl.o gdaoceisetl s

Au-dela de la veille concurrentielle se pose la question de la prospective. Il y a certes quelques ca
binets de conseil sp®ci ali s®s dans ce domai nt
Cbdest aedesmissibng scientifiques dans les ambassades de France, et des misions éc
nomiques, rattachées a Ubifrance. Elles publient des rapports qui peuvent étre intéressants. Ubi
France propose méme des missions de veille personnalisée aux entreprises.

8 Une société enregistrée doit de publier ses comptes de maniére annuelle. On peut les consulter souvent de maniére payante sur
des sites spécialisés comintg://www.societe.comla plupart des startups ne le font pas et ne respectent asnsi gzglementation.
Elles | e font |l orsqubelles deviennent cot®es en bourse, car

°Je noai pas encore d®couvert de r®pertoire ou gui delledes st
autour des grands événements comme TechTour, Demo ou Capital IT. On en trouve ensuite sur les sites Web des incubateurs (voir
http://media.education.gouv.fr/file/01/8/7018.pglfii contient laliste des entreprises liées a la recherche publique incubées en
France) et des sociétés de capital risque. Cela fait des dizaines de listes a compulser.
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Le point c¢cl® ddéune bon '  tect
pas seulement les signaux provenant deela Faut-il avoir peur des grands?
cherchescientifique ou des dépb6ts de brsve Question souvent entendue dans des réuniong-de
mai s ®gal ement C € U X 0- ¢ lection de projets «q u 6 a r rili svMicrosoft (OU-C on
miques, législatifs et sociétaux. Certaines-te G009l e, ou €) se | 2nAveci

. N . . le spectre de la destruction immédiate de la startup
dances sont faciles a prévoir, comme le renshér
sement du colt des transports, la question alime
taire et les contraintes environnementales. Du c¢
sociétal, opourra soOi nt ®r es s
le management, dans le comportement des jeur
ou dans | es ®voluti an:¢
demment, on surveillera aussi le domaine législa
et réglementaire. Tout dépend de votre business

Et

DU cbté d il it Beaucoupo n t en t°te | O6hist
u Ccote aes outlison pourra commencer par utl Re al Net wor ks, mai s au:

ser un lecteur de flux R8%en sélectionnant les | es grands groupes du |
blogs et sites pertinents par rapport a son activi plus en plus lents a la détente pour innover. lls gég
complétés de flux RSS générés par des recherc sent plus do®nergie “nt

sur mots clés dans des aggrégateurs com (leurs wachesalaie dans le jarg

Gooale News ou Wikio qué”™ en cr®er de nouvre:
9 u . tiels. Les grandes organisations innovent gémér

ment plus lentement que les petites. Celles qu-in

Anticipation des crises vent le plus sont souvent organisées pour aagt

. rapidement des startups et intégrer leur activité d, . .
Se pos _e par ai l'leurs leur portefeuille de produits. Deux exemples S(t I C '_
des crises et | eur gecs goquents Cisco pour les réseaux et Google pc U I V I

Une startup va inévitablement traverser plusieu | 61 nt ernet dont une poa
crises qui peuvent étre anticipées : le manque Vvi ent ddacquisitioas et
cash et les cycles interminables dadshows @-  Donc, pour une startup réellement innovante cap:
vant les VC, les cycles de vente qui se rallongel d6ex ®cuter rapidement s
les nouvelles recrues qui ne donnent pas setisf. deé se trouver en concurrence frontale avec un gr

; ; ; > 1ot @acCteur du | ogiciel ou |

tion, le pr_odur_[ qui ne sor? pas a:[emps, la créatic COUVENE dOPEre  n s

d‘? f'l_'_ale . IOA®trang(tielle. Dans ce cas |~ ,P@&s
prévu, les distributeurs qui vous lacheles cam- belle. Vos véritables concurrents sont alors plutot
flits entre fondat eur : autres startups de votre domaine que lgros @ C bi
prépare]rl. DO un point d e v teurgeneéraliste » du marche. ct e
débactionnaires est | = Il ne faut pas non plus surestimer les forces dasdy a N d ¢

t e de ces cas de fi ( acteurs, notamment dans leur capacité a activer I3 ¢ t e
structure dirigeantéed e équipes vente et marketing sur le terrain surdes of | g
marginales. Une exceptionles ventes aux grande
Stratéaies d ti entreprises ou le label grand acteus les favorise

ralegies de sortie trés souvent au détriment des stpg, méme si leur
Quelles sont les bonnesexit strategy» ? Estce offre est techniquement et/ou commerci_aliemgré-ir
quoelles se pr®par?ent rieure. Dans le gra_nd pub_llc, ces considératioms

) trent par contre moins en jeu et le marché y est |

Un bon business plan destiné a des investisse ouvert.

externes (business angels, VCs) ne peut fa Il faut néanmoins se protéger juridiquement dans
| O®conomi e doune str at relations avec ces gids groupes. lls peuvent éti

. int ®r ess®s par votre id
En effet, cbest cett e gelleestmal protégde rr met
mon®ti ser |l eur I nvest : socime C uuuen uwst eni

possible un bon multiple ».

YPour le choix déun | e chitm/www.oRZBasy,netwardpness/2088/bhressaipur-dedeetaussrasi

“Mi chel Safars, | e COO doélI NRIA Transfert, anime un cours ®I ¢
mon expériene dans le contexte de mes 15 années passées chez Microsoft.
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Les sorties sont généralementtags natures :
1 Une acquisition industrielle.
 Une introduction en bourse

f Lbacquiesiltai osnocd ®t ® par une soci ® ® doi nvest.i
financé la startup)

Les premieres sont plus courantes que les dernieres. Le nombre de startups hightech introduites en
bourse se compte sur thagseadneeédgrn an déda& nleor' s dp®xi
économique

Que faire si une soci ® ® propose | 6achat de v
valorisation encore tropfaibkPar t i cul i rement soéi |l s onaéditeur dou
de logiciel.

Cette situation plutét rare génere un dilemme pour le créateur et les investikskustartup un

tien vauti | mi eux gqRPOCMWetsdt lud@aumgaesti on ddambition
Et aussi de calendrier d®rtie pour les investisseulS.i | 6 a cdgns lesspremieresrétapes de

la vie de la startupst utile pour la croissance du projet et du produit, voire méme une condition de

sa survie, la proposition devra étre étudiée sérieuseBiguar contre, Iatartupa les moyens de sa
croissance, el l e pourra certes ®tudi Questibnbof fr
d 6 a mb Let acquisitions sont de nature différentechnologique (fréquentes chez les éditeurs

de logiciels etles grandke | 61 nt ernet ), g®ographique d CcO0mme
ciétés voisines dans des pays européens) ou simplement de consolidation deGnarehg.t | or s
telles opportunit®s de sortie que pendatcaraet i nt
les investisseurs de la startup, ces derniers pouvant étre plus pressés de monétiser le@- investiss
ment que les fondateul3.6 0 2 | 6i mportance du pacte dobéaction

Comment se vendre aux grands groip@sCommentppréhender la stratégie des grands acteurs
susceptibles de racheter des startggeme Cisco, Google, Microsoft, Oracle ou IBEM

Les grandes entreprises font |l 6acqui sition d
augmenter leur part de marclvey bi en pour ®tendre | e spectre
per mettant ainsi de consolider | eur position

On peut ambitionner de se faire racheter par une grande entrépmipeuts 6 y prde®guar e
sieurs nanieres

T Par | a qualit® du produit et de | 6exp®rience
T Par |l a rapidit® dobex®ceéeraumre ebtasckd addawts |dw am
augmentera | a wdal dwratd d a @aquiesCipteisan loeniragle ®n d r

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

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

1 Par laqualité des équipes et surtout des déyeops. Et au passage, par leur mobilité ggogr
phique, certains acteurs préférant rapatrier les equipes des startups acquises dans leurs centre:
de R&D existants.

1 Par les processqualité: tests logiciels, documentation, etc.

12 voici quelques informations sur les méthodes de rachat employées par Microsoftla@sre blog de Don Dodge:
http://feeds.feedburner.com/TheNextBigThing?m=154
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1 Par s complémentarité par rapport aux activités principales de ces grands .deliewtsit étre

une r®sultante naturelle doéuntumon positionne
1 Par la protection de la propriété intellectuéllsurtout immatérielld de la startup. Nombre
déacquisitions ndéont pas |ieu car cette ®tar
Comment este que cela se pasadDe plusieurs manieres possibles. La gpapeutétre direct-
ment approch®e par | 0industriel I nt ®rese® qui
nariat pour commencer. Dans ddéautres cas de f

mener des démarches de prospectiomaup ddacqu®r eurs potentiels.
Si un industriel intéressé se manifeste, le processuglde dilligence» va démarrer avec analyse

d®t ai |l | ®e de t out e sleraeckeé, |¢ modwttotoeust id e algbee ncil rae pprr
tuelle,les cliens, les partenaires, les équipksstructure du capitat les comptes financier€ela

peut durer des mois, surtout si | 6i ndusori el
tentielles dbébacquisition.

S6en suit une n®gdeilaGdaoquiswirt ilcen . moGe amdnt ant
dans | 6industri el me n a n étre paféaen pgapier €4 quiiesi généO N  a p
ment a évitedu fait des aléas de la bourgéime partie du montant peétre conditionné par les

r®sul tats fut ur(sc hdief flrdea cdti avfifta® raec,q uriesnetdifb i | i t ¢
sion).

Enfin,les diri geants pe ent devoir passer un cer
et de toucher tout ou partie du montene acqui si tetlasalariesepeaurventrawiva n a n
se relocaliser c h e z e mémedantenagear danseun audcengnan® poarn t

| occasi on.

uv
| 0

Les sorties industrielles sont maintenant les principales sortie pour les investikEsgiune startup
depuis que les introductions en bourse se sont raréfiées. Elles concernent pour moitiéeedes entr

prises ®trang res. Et pour cause, |l es g& ands
rique se sont pas en tres bonne santé gyridrome NIH (not invented here) touche particelier
ment | 6ensemble des grandes entreprises fran-

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

Sur I nternet,: co6essteudet tkilepdpmidationm no® seratracheta parc
Google ou Microsoft. Et on c¢cr®® un produit et

Cette strat®gie est tr s risqu®e et fonctionni
racheté étant migres, ilvaut mieuxprévoir le cas alternatif, et donc, générer rapidemerhdtre
d 6 a f dtwaser fa eentabilité du business modlel

Comment préparer une introduction en bolrse

Une entreprise introduite en bourse présente généralement plusieagteristiqueselle est praf

table, elle est en forte croissance, elle a des plans de croissance ambitieux, notamment géographique
Elle a besoin de capitaux pour se développealeada de ce que le capital risque peut traditioerell

ment apporter. Et éim, elle a besoin de rendre monétisables les sbptions de ses salariés pour
fidéliser les premiers arrivés et en recruter de nouvedeg.introduction en bourse se prépage g

n®r al ement avec une banque doéaffaire.

Quand faudl fermer la sociét@
C 06 teuse autre sortie, par le bas.

La fermeture de la startup intervient généralement lorsque la société est a cours de liquidités et que
ses investisseurs ne veulent plus refinancer
| eur per metdohu®viesceacti onnaires et de r®cup®r
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Cette situationntervient généralemepiarce que le revenu ne croit pas assez vite et que la structure

de co%ts continue de filer, m° me aprl dabRancd
déun v®ritable mod | e ®c ononhiiugproayit palira ttop eni n a d ¢
avance par rapport au marché mai s aussi doune i ncapemeos-t® d

guences de périodes de crise économique.

Certains entregneurs ont testé des formules originales comme des souscriptions publiques mais
cela fonctionne rarement car les fonds récoltés sont largement insuffisants pour faire fage aux b

Eviter la fermeturedel 6 ent r epri se en se r®orientan

La mortalit® des entreprises du secteur du nun®I
meéne de reconversion assez courantd e nombr eux ®di t eur s ntbmet dedransfarmes
en soci ® ® de service ou de conseil dans | e dom
réaliser de telles activités de service ou de conseil dans le cadre de la commercialisation de leur log@idiel et
a ® ® difficile de se cr®er un ®cosyst me de par
clients.

Cette transformation pr®serve | dexistence de | &e
Mais elle nbest pas de tout repos. Sauf ° exer cc¢
entreprises. Et puis | 6dambition ndest plus du to
soins.

En France, le processus qui suit passe par plusieurs étapes

1 La cessaibn de paiementou le dépodt de bilan est réalisé aupres du Tribunal de Commerce
lorsque les créanciers ne peuvent plus étre remboursés, et en particulier ceux qui sont liés au

fonctionnement courant de | 6ent rmpenipusétré | es
payes).

1 Leredressement judiciaireest une procédure alors ouverte aux entrepreneurs qui passe par la
nomi nation doébun mandataire judiciaire qui %

rapport au juge du Tribunal de Commerce ks possibilités de redressement de la société.
Avec comme objectifs principaux de sauvegar
créanciers.

1 Leredressementlui-m® me qui intervient par | iquimdati o
bourset out ou partie du passif et de faire per

1 La cessiona un tiers qui permet de rembourser une partie des créanciers et de faire perdurer
|l 6activit® dans une autre enti ta@abar@eduTrie pr o
nal e Commerce, ou un repreneur fait une offre de reprise au juge, souvent a un montant tres
bas, et en échange de la sauvegarde de tout ou partie des emplois. Cette procédure germet au r
preneur de récupérer a bon compte une clientele existante et divisr$ gacompris immad-
riels- de la sociéte.

1 Laliquidation judiciaire e st prononc®e | orsqubdaucune autre
actifs |Iiqguidables sont r®alis®s et | es cr ®c¢
- Etati Organismes sociauik Entreprises Particuliers), et la société est ensuite ferméea-et r
diée du registre de commerce. A noter que le Crédit Imp6t Recherche di par le Trésor Public
peutétre récupéré lors de la liquidation.

La liquidation peut parfois intervenir en sautant toutes les étapes |desgestrepreneurs et leurs
investisseurs en d®cident ainsi déun commun a
pas devenir viable. Cela peut se faire alors que la société dispose encorei de@skernier tour

de financemert, qui e$ alors remboursé aux investisseurs.
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Société a cours

de trésorerie
Recherche
) déi nvestli sseurs
Investisseur
trouvé Elle peut
Pastrouvél deglder
déentrer
directementen
Dilution du Cessation de liguidation
capital, poursuite paiement/ dépot
de | 6activit® de bilan
Redressement
judiciaire
Cession/ Cession/ Liquidation
redressement liquidation judiciaire
Remboursementde Cessionaun tiers, Réalisationdes actifs,
toutou partie du passif remboursé dans remboursementdes
passif, recapitalisation |l 6ordre | ®gN avec e cr®ances de
montantde la cession légal

Cloture et
radiation

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
fonctondunombrel 6 heur es travaill ®es dans | a p®riode
est des dirigeants, ils peuvent bénéficier des ASSEDIC dans certaines conditions, essentiellement
avoir un contrat de travail avec leur entreprise et ne pas étre associéaalb0%p | us de | 6e
dans | e cas do unratddsice taaucuaa suborbinatold duxdirigeante Une telle
subordination existe par contre dans | e cas d
qui a pouvoir de nomination desideants.| | exi ste aussi des rd®gi me:
mage pour les dirigearifs

Juridique

D s |l a cr®ation de | éentreprise, l e dirigeant
soit pour constituer la sociétes dirigeant§, pouren structurer | e capital
pour prot®ger sa propri® ® industrielle. (! S

mais de bien se faire assister. En particulier autour des sujets suivants

13 Cf http://www.lyon.cci.fr/site/document/200605241755127 0/Choretghrigeantsd-entreprise.pl de la CCI de Lyonqui
documente bien la protection@hage des dirigeants.

14 Qui sont responsables pénalement devant la justice. lIs risquent la prison en cas de gros délits financiers ou autrerMais b
ri sque aussi | a p rcircorstances, aotasnmenegas volard. | déautres
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Statuts de la société

Quel statut choisir pour la socié2éSA? SAS? SARL ?

Les startups avec des associés multiples et des sal
auront seront le plus souvent des SARbciétés a

ponsabilité limitée)ou des SA(sociétés anonymes) ol _
des SAS (sociétés par action sirfipis) Les statuts def\
ces trois régimes juridiques se distinguent esseatie

mum du

A

mum doéasp’

puoelBAS, pas de minum pour une SARL),

|l 6entrepri se

ment par.
T Le nombre mini
pour une SARL, 7 pour une SA),
T Le montant mi ni
une SAoul U
T La gouvernance de
pour une SAS, et un ou plusieurs gérants pour une SARL),
T Et Il a d®signati on

doéun

capl tal

commi

e SA
soci al (37Ku
(un conseil c

ssaire aux compt

Le statutde SAS est le plus flexible et le plus courant pour les startups surtout depuis début 2009.

Il estpréférabled e

se faire

rent leur avocat en parts dans la sociéte.

Caractéristique

Capital social

SARL

A 10

Nombred 6as s o A 2a100

Direction
doéoentr

Révocation
dirigeants

Responsabilité
financiére des
dirigeants

Introduction en
bourse

Stock options

Minorité de blocage

Cession de parts
parles associés

Commissaire au
compte

AG/AGE

A 1gérantou plus
€

A Parassociés représentant
la majorité des parts

A Limitée aux apports

A Impossible

A Impossible

A 25% des parts pour
création avantle 2/8/2005
A 33%+ une voix aprés

A Possible avec décision des
associés

A Facultatif

A Possible via
vidéoconférence

SAS

A 10depuis LME été 2008

A Définie parles statuts, un
seul président, possibilité

déavoir
Général

un

A Définie par les statuts.

A Limitée aux apports

A Impossible

A Possible

A Selon statuts

A Selon statuts

A Facultatif pour SAS
indépendante etsans
filiales

A Possible via
vidéoconférence

Di

a c ¢ 0o mpuang le dle de @danseihjuridhopen dratv o ¢ a t
des affairesyoire par un notaireL 8 APCE pr opose Qertaneststartups iémenl e

S |

SA

A 37K

AConseil doéoAdn
PDG ou Conseil de
Surveillance et Directoire
avec 3 membres au
minimum

A ParConseil
d6oAdmi ni strat
de Surveillance

A Définie partribunal en cas
de faute de gestion

A Possible.

A Possible

A 33%

A Libre

A Obligatoire

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

Il est également bon de protéger son patrimoine personnel en cas de difficultés de la société.

Création de la société

Quand faudl créer la société a partir de son prdjet

D s lors que | 6on v atsexteroesde redewis des bons dieecomimamtia n c e r
de factuer des clients$

Un numéro de socCiét8IRET/SIREN/RCjue | 6 on o b ttides statutsla tacheambdewle d ® p
commercede votre d®partement p e r meetablirdlesfagiureseSa-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.u
avoir obtenu le label Jeune Entreprise Innovante €sg0

Depuis2006 les Centres de Formalité des Ereprises®i rattachés aux CQl sont despoints de

contact unique pour la création des entreprises. Il sraet alors les informations auprés des autres
admingtrations concernées, et notammehnté | NSE&,i clee d®d mposi ti on des
les URSSAF et ASSEDIC et le greffe du Tribunal de Commerce.

Stratégie de propriété intellectuelle

Protégeret valorisersa propriété intellectuellest souvenstratégiquepour une startupsurtout si

son ciur de m®tier est de cr ®dfautdonceintéfrerrcette v a
notion dans son business plan et anticiper de hombreux scénarios. Maitriser sa propriét€ intelle
tuelle est clé dans de nombreuses étapes de la vie tdetlg snotenment: la levée de fond aupres

de capitaux risqueurs, la protection de sa croissance face a ses concurrents et la sortie par
acquistion. Dans ce dernier cas, uriuation claire en termes de propriété intellectuelle facilitera

une &quisition par un grand groupe.
La propriété intellectuelleoncernale nombreux gpectset pas seulement le dépbt de brevets

1 Lesmarques (société, produits)yue | 6 on c¢commence Upemarquk®qto s er
bien se Iire et s06®n.onlcleresdtanbson odig ewse illelse |7
de n®gatif dans dobéautr es ctech dantrdechqisir ine manmguee u x
" consonance angl aiseé qui neé ecitt bO®WNi dlemmed
nbespolplas®e sur I nternet, ~ savoir que si on
a pas trop de bruit autour.

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

1 Le secrt industriel applicable notamment aux solutions Web &o&ware as a service Ca-
chées derriére un serveur, elles ne peuvent pas étre facilement copiées par le clientheu un co
current et le besoin de brevets est moins crucial.

1 Lesbrevets sachantqué es | ogi ciels sont wun peu plus di
USA, et quodil est couteux de | e faireeaux U
vets de proc®d®s t e dulogiciepow peu que tes giciels ivtermgil u v r
sent avec du matérigl Le cot du dépot de brevets peut représenter plusieurs dizaines de mi

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

YLa majeure partie des brevets logiciels d6IBM ou de Microso
Brevets etd reglementation associée sont assez souples. Latqtadisé des procédés techniques logiciels sont associables a du
matériel dans leur description.
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|l i ers dbéeur os. Et il f a Ceé¢ quilpeut &r®rapideneent couteun,r e
surtout dans un cadre uniquement défensif.

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

1 Lechoix des licencesians | e cas du d®vel oppement doun
méme, sim@ment un logiciel commercial ausde
sus d o6 dfarmee ogeh sotirae commenix.

Si | 6on veut se faire Une brochure CaplinTech osof 1
est rare), on évitera de créer des logiciels sbus sur la propriété intellectuelle
cence GPL voire m° me Léassociation CaplnTLOasfr

«viral»decettelience f ait p eed r unesorte de guide de la propriété intellectue

la a fait ®chouer plus gg’?a[mlr?]ser?t ::eﬁxaqzieprtcl)vrieznentddﬁ renc;]n(;e’ doac
de startup ces dernleresA annees, y COMPriS |3 echerchel 6avai s pu cont

France! Dans doOoautres ca au senigoupddetravaili | 6ori ¢f audr
pr ®voir | e cas doun d guide de quelques pagée groupe rassemblai S O U

auquel seraient adjointes dedqgbes logicielles deés sp®ci al i svers, sssusddul
propriétaires. capital risquduCEAe |

71 La validation en amonet la négociation éve g
tuelle de lapropriété intellectuelle de tiersutili- E
s®e dans Vvos propres ¢
sujet particulierement délicat dans le domaine ¢
I 61 nt er n e tenuaweleirdexés er&fémec c

Cés, «scrapés (récupérés) sur des sites tiers ;?izuzwmm';m .
Déaut ant plus que | a i el
entreprise de technologie innovante

est assez mouvante en France (lois LCEI
DADVSI, HADORPI, etc). Cette validation estpa
ticulierement critique si elle a un impacttériel
sur | e compte doéexpl oi
| entrepri se. Si p o wy
du il faut verser des royalties a des tiers, autant
prévoir en amoni

Une protection de la propriété intellectuelle résultan
de | a R 8tBprigk @eutlador plusieurs final

tés: défensive visxvis de concurrents, monétaire s
elle est valorisable sous forme de licences, et au Le guide est téléchargeablea partir de

pour inspirer confiance & des investisseurs potentie tR:/www.capintech.com/IMG/pdf/GdeTrava
Tout dépend du business |_03.pdf Il propose une démarche de réflexic

strat@ique et sur la mise én u v praique de
Léaccompag nsécialiste deda prapriété la protection de sa propriété industrielle

industrielle peut rapidement devenir nécessairenEve g‘lfglr';f:‘;e'ﬁh Et quelques pointeurs utiles pc

tuel |l ement par | e tr uueh 1i sat
blique dbébaccompagnement des startups. Cbest s
le cas des cellules de valorisation industriels des grands labora®ireshérche comme le CEA.

Ces sp®cialistes aident ° r®diger |l es revendi
anal yser | 6®t at de | 6art et |l a situation congc

ou différents avec ddiers.

Contrats clients et fournisseurs

Comment créer de bons contrats qui protegent bien la société et limitent les risques juridiques et
financiers (pénalités de retard, propriété intellectuelle)?
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Un avocat doaffaire
cadre. M#& pour des cas simples, des sites |
ternet proposent des contrats types payants.

Protection de la vie privée

Cbest wune deyeusla plupart des |
sites Internet le respect de la reglementatior
en matiere de protection de la vie privée, sol
le contréle de la CNIL pour ce qui est de I
France. Toute base de données contenant
informations sur |l es
doit étre déclarée a la CNit Et cette derniére
peut faire des remarques sur les modalités of
ratoires de | a coll e
de ces donnée&a réglementation en vigueur
est treés exigeante sur les droits des utilisateur
notamment, d 6i nf or mat i on
données les concernant,

De plus, les mots de passe des utilisateurs d
vent étre cryptés dans les bases de données
inaccessiblesn clairaux équipedie la startup.

Enfin, il faut prendre gare aux variations de
traitement de la vie privée selon les pays. Mai
a priori, qui peut le plus peut le moins, l¢
France et | 6Europe @
des consommateurs de ce point de vue la.

Choi doe
Et oui, pour gérer tout cela, il faudra faire appe
al mini mum ¥.\Le chaix estd
important car sa fiabilité conditionnera le bot
fonctionnement do®t arg
de fonds. CoOest un c¢c
|l es pactes dbéactionne

sir un avocat

Il est important devérifier les références du
cabinet que vous sélectionnerez. Et notamme
pouvoir contacter une ou plusieurs startups q
y ont fait appel et dans un grand nombre d«

Quelle confidentialité pour votre projet ?

1 nbest pas rare de ree
cherche de financements qui prennent des précaul
inouies avant deous décrire leur projet. Au point d
demander |l a signature d
avant m° me dbéexposer | a
une peur au ventre qudéon | eur V 0
ddautres cr®ent une entr

Raressont | es i d®es doaf fua
dence, tout du moins dans le domaine du numérique.

Pour quelgues raisomgle voici :
T Les conditions de succ
|l 6i d®e , mai s beaucoup

équipe de galité et a exécuter correctement son pli
Les idées pullulent. Rares sont celles qui sont k
exécutées.

M Du point de vue de | ore
tup est presque toujours la conséquence de fact
multiples: une offre qui répond a un vraesoin, une
bonne qualit® de | 6offr
un bon «ime to market.

9 Pour trouver des sources de financement, il fau
présenter & de nombreuses reprises votre proget.
vant des business angels, devant des capitadx
queurs. Il sea pratiguement impossible de faire ¢
gner a eux tous un contrat de confidentialité. Et

gens se parlent dans le milieu. Si vous donc t e ur

| 6i mpression doé°tre tr¢
mal vu et donnera une bonne raison de ne pas |
affaire aveorous.

I Les idées de business ne sont pas protégeable
Europe selon le code de la propriété intellectue
Seuls les procédés techniques le sont.

f La peur dbébun concurrent
potenti el qui vol eP &iice
ndéest pas i mpossi bl e,e-
ment rare. i

Voir ce témoignagerelayé dans TechCrunch US q
illustre bien ce propos.

Pa contre, il est bon de se protéger pour ce qui est
procédés techniques employés par votre société et ¢

P . , . 1
étapes de la vie de la startup, de la créati P2S les r@®v@®ler trop t
. N encore protégés par des brevets.
jusgqgubau d®vel oppesmert

tie ».

Certains cabinets dbébavocat peuvent aussi

encore, il faut vérifier leurs références. Mais il est généralement préférable de faire appeh-a un co

seil spécialisé en propriété industrielle.

18 En octobre 2007, la procédure était documentéatay/www.cnil fr/index.php?id=1245

¥ En voici guelques unsBfredema (Pierre Breesd}ontetAlano, ValorlP, Marks & Clerk, Cabinet Beau de Loménie, Cabinet

Netter etJean Moulin.
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Finances

Tr s t1t, l e financement de | 6entreprise emp
grande partie de son temps, notamment pendant les levées auprés de capitaux risqueurs. Mais de
nombreuses autres dimensions financieres sont arpenden compte dans | a vi

encore, il vaut mieux disposer des bonnes compétences ou se faire accompagner.

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 tempstaher» des relationsjes organisationsup

bl i ques doéai dedeshusiness angelsedes \Ea. dlautestent leues.idé se font
éventuellement aider deveurs de fondS.

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

VCs ne so6int®ressent pmowenne.Ues Besmass Angel® soaticorec r 0 i ¢
troprares en France et difficiles a débusguaais lew nombre est en forte progressidious 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 financement e
terne. Dans certains cas, la mise deadeges associés fondateurs, des aides publiques et un bon
business plan peuvent permettre ° une startupg
de savoir si ell e permet de cr ®er suffisammen

Structue du capitalparts des fondateuet leur évolution

Lors de |l a cr®ation de | 6entreprise se pose |
fondat eur s. ElI'l e n6best pas forc®ment ®gael e ca
On peut utiliser une péréquation basée sur plusieurs paramétrdsé or i gi ne de | 6i
business pl an, | 6apport dbéexpertise m®tier ou

enfin, les responsabilités opérationnelles. On geajputer un intangible comme leleadership»

et bien entendu, la mise de fonds initiale. En pondérant ces différents facteurs et en les estimant
déun commun accord entre | es associ ®s, Il s po
(voir ci-dessous €t).

«! ﬁ j «! a «! ’
Idea 70 21 21 0
Business Plan 6 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%

2 voici quelques leveurs opérant en Frandelios Finance, Chaussonninces, Acta Finance, LD&A, Clipperton, Leonardo,
Opticroissance, MGT, Multeam, GO4Ventures, Larguilliere Finance et Tykya.

2L Cette méthode est documentée par Frank Demmler dan$ h & founder 6s » psure cac
http://www.andrew.cmu.edu/user/fdOn/35%20Founders'%20Pie%20Calculator.htm
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I 1 sera doéaill eurs pr®f ®rable de faire @&insi
trie de responsabilité et de parts dans le capital assure une stabilité dans la direction de la société et
est appréciée par les intisseurs.

Et puis, la structure du capital évoluera au gré des tours de financement. Certains @eéateurs
vestisseurpour ront sortir du capital, doautres cont

Réaliser son pitchuprés des capitaux risqueurs.

Il est critique demaitriser les trois @édias» utilisés pour présenter un plahobtenir le finane-
ment escompté

1 Laversion texte qui est généraleamt la plus compléte et exprinsirement les grandes idées
du plan. @tte version est difficile & créer pour les entrepreneurs, a la fois parce que la culture de

|l 6®crit se fait de plus en plus rare, et pa
de précision.

1 La version chiffrée, avec tableaux Excel. Ellgermet de valider les grands principes dui-bus
ness model . Le compte doexploitation ee de
ment , de revenus et de co%ts. Cbest dans ce

ont les pieds sur tee. Les chiffres doivent étre a la fois optimistes (pour motiver), réalistes
(pour inspirer confiance) et cohérents (pour montrer son professionnalised.p pr @-c he ¢
sigue consiste " montrer une situat i-delaledd ®q
projet sera véritablement trop risqué, en tout cas dans ladighDans lebiotechs des délais
supérieurs peuvent cependant étre censeés.

1 Laversion présentation souvent en Powerpoint, qui sert surtoutteher» les investisseurs.
C 6 eus tlocumengui doit étre trés synthétique et tenir en moins de douze transparents, eux
m° mes, pas trop denses en texte. CoOest | dart
les transparentsMais il faut savoir expliquer rapidementce qeelnt r epr i se i-pr opo
tionnement et son marché. Créer unamage
mentale» du produit ou du service, montrer sor
unicité, son originalité, sa correspondance av: Combien de transparents?
u. n V, ®ritable b ,e S 0 I. n S Combien de slides fadiit pour présenter son dir
bien exécuter. Dans des comités é&estion de  projet a des investisselPs
startups, on rencontre encore trop souvent d

N . . Le modéle classique est en sept a huit slid
startups dont, aprés une demeiure de présesmt : : |

solution, marché, concurrence, technolog

tion, on se _d e man d e e-e modéle économique, stratégie vente et mar0 N t €
ment. Idéalement, il faudrait pouva@iommencer ti ng, ®qui pe, compt
pard®crire | dentrepri se flow du ge

«nous [la société] sommes un [métier] qud{pr JeanLouis Gassée recommandei Ilde ne
pose [une solution] aux [segments clients visés commencer sa pr ®s e st
leur apportant [un bénéfice unique et biendiff Pparents équipe, solution, modéle économiqu
rentiélé . Et doaj: «MNdre modsden | 'S doivent amener |
P . . < L. . et ensuite les autres transparents peuvent
économique consiste a [mode de monétisation  ,resentés dynamiquement en fonction de

service ou du prodt). Nous prévoyons [chiffre  dynamique de laéunion. On appelle cela le

déaffaire 7 3 a e }%».a «slides de backup et on peut en avoir autart e

Au passage, il est bon de prévoir dans sa prés quet (g®cesfa' rfe, Pto_“*'r
ta i on |l es copies do®cp>cNt®s quoen Toncti o ¢ aj;
d®monstration sans ac Lalimte maximum a ne pas dépasser est s § a ¢

site web. En effet, chez deombreux invest-  toutcas de 15 transparents.
seur s, |l es visiteurs noont pas acc s = I nt e
ce soit en réseau cablé ou en Wifi
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Recherche ddéaides publiques

Comme nous le verrons plus loin, les aides publiques aux entreprises innovantes sont tres diverses
et pas toujours facila identifier et récupéreEn méme temps, elles sont devenues incontournables
car, avec |l es business angels, elles sont | e

Donc, quelles aides privilégie? Lesquelles apportent le meilleur rappordntant récupéré sur
tempsinvestt Quel |l es ai des e?Quelsastate somt boa obdenirt (Jeenss a i d
Entreprises Innovantes, ef€)Quel point de contact uniqyeeuton éventuellementitiliser pour

trouver ces subventions et autres aitle

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

Formation de base a la finance

! néy a pas que |l e financement dans | ai-f
ser les otions de comptabilité générale6 est parti culi rement vr
déi ng®ni eur . Sans | 6accompagnement doéun f
lesbesoins déonds de roulement, e s ¢ o n daffactuagees autce® strdctares de frais gen
raux. Evidemment, il favaussidécouvrirpatiemmentes joies des procasspour arriver a se faire
payer par les grands clierits

i nan
ai p
i nan

Au passage, on ndédoubliera pas deux paterekssi or
nanciere | 6expert comptable qui aide © la tenue
compt es, gui valide | es compt eGe darmen eskihdspe ( ¢ 0 m|
sable pour les sociétés cotées, les SA et SAS.

Pr ®vi sion de compte dbéexploitation

Le besoin est relativement simple et | 6aide d
sbagit de savoir cepmmenmdtbespt oct at &twis@emierasd a mt
ann®es deewsee de | 6entr

Quelles charges doiventles étre intégréeas A quelle vitesse le revenu-td couvrir les charge®
A quelle vitesse le recrutement péuge faire pour déclencher les ventes et le rev&nu

Léexp®rienc:
les comptes  Quelques oublisdan'scclie- ccomptie:
d 6 expl opréseatési
par les créateurs de sta
tup sont irrélistes. lls

minimisent  systémat

guement les colts etér

sentent une croissanc
trop rapide. Souvent pat
manque riehce e

%0

Data centerachats deontenus,
logistique, marge revendeur

revenue

5
@
Q
O

%0T

%02

Retards de développement, spécifications
évolutives, tests de compatibilité, tests de
fiabilité, maintenancévolutive

%0€

%0%
[

mai s auss que ol | | Durée du_ cyclg de vente, pesoms marl_<et|ngpko.> VS
, . . . g marketing viral PR, relations partenaires, frais de
de séduire des investi déplacement, formation, relations et marketing partenaires

%09
[

%0L

seurs potentiels avec de

prévisions attirantes de Propriété intellectuelle, locapgomptabilité clients et

revenu et de profitabilité. fournisseurs, paye, ¢
Le colt de dévelorﬁp ) Remboursements déemprunts
R i m sur |l es soci ® ®s, co¥%ts d

me nt ddéun [
au minimum du double
de ce qui est prévu, tou
comme les colts maak

%00T
[
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ting et vente. Pr®senter une marge irr @atl i ste
mieux étre raisonnable de ce point de vue la et cibler une marge pas trop décalée par ragport au

t eur ddaasdeguehon dsi@é sauf botte miracle bien documentée (genmee astuce pour

créer beaucoup de valeur avec tres peu de dodts)

Dans un exmogiane |1doohi st oire compte plus que | es
en indiqguant | es ®c onomemrsetded @ihguelds koat,les dstmces t r u
permettant de dégager une bonne marge, etc.

Controélefiscal

Au bout de trois ann®es dobactivit ®reawmredest ar t
sement fiscalLe contréleportera le plus souvent sur la validité du Crédit Imp6t Recherche éve
tuellement recouvré par la société ainsi qudesyaiement des charges sociales et/ou exonérations
associées.

Pour ®viter des d®boires |l ors du contr®le co
avant son d®cl enchement de k& waltadime®t ddi kpe
vi du temps passé dans les travaux donnant lieu av@lRle chapitre sur le CIR

Modele de prix

Que ce soit pour du logiciel (licence, hébergement) ou du service (tarif anagoarr) |, coest
guestionslep |l us d®l i cates pour | 6entrepreneur . EIl I
march® consi d®r ®, des concurrents en place, a

dans quelle partie du comptéelastatepxbpdgat markating, on ¢
colt des ventes, R&Du autre

Mode de tarification des logiciels

Cbest pour |l es licences de | ogiciel s-ilveddent r er
ou louer des licencesSonte | | es i ndex®es au nombre doéutilis
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

Curi eusement, i ndbexi ste pas vraiment de | it
ment sur les praticiens du sectddrausss ur | es pratiques courantes
les habitudes des services achats de vos grands clients.

Fautil définir son prix uniguement en fonction des objectifs de croissance de la Société
On peut prendre en compte plusieurs autres fexcteu

1 La valeur créée pour le client. Le prix proposé devra étre une petite part de cette valeés, en int

grant | 6ensemble des co%ts induits par votre
f La concurrence. Il est bon dé°tre comp®titif
rence.

T La marge de maniuvre pour se | ancedachdraaus de s

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

Mode de tarification des services

Dans le cas des services, quel taux horaire pratgperses ingénieurs selon les métiers et la durée
des prestation® Fautil travailler au forfait ou a la régie Peuton intégrer le prix du service dans le
prix doé®@ourécprduemerd |
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Stratégie vente, marketing et communication

Avec le financement, la vente et le marketing sont le carburateur de la croidgshaossi un gros
point faible de nombreuses startups du numérique en France.

En btob, | est critique de bien les organiser pour générer rapidement des ventes, si possible en
créant @s références clients qui vont servir a la fois a payer les salaires et a alimenter le marketing.
En btoc, le marketing prédomine pour attirer les consommateurs.

Dans tous les cas, il faut faire preuve de bon sens. Définir son marché cible, sa segmsaitation

offre, sa «businessvaluée (|l es b®n®f i ces de | 6offre), l a di
et |l a tarification. Les analyses et ®tud-es de
tout valables pour les innovations incrértades. Les innovations de rupture sont rarementefacil

ment ®valuables avec des outils traditionnels
souvent |l e tir au gr® de | 6exp®rience. érl f alt
son approche, surtout pour <cibler un march® a

Discourset technique de vente

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

de vente». Le tester, le testérnouveaet sanscesie6 a m®Cdeserun travail d
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

Il'y a plusieurs maniéres de structurer son discoungedée.En approche client directegrtaines
méthodes consistent a mettre en évidence un manque ou des difficultés existantes, des pertes de
chiffre doéaffaire ou des surco¥%ts dans | 0entr
en faisant pder le client de ces alé&sEt ensuite, on plante le décor avec son offre. Et-cellie-

vra mettre en ®vi de nc ene daeur ausst chitffrable que possided@@f | c e

| 6autr e, un C 0 ¥t bien inf®rieur
Le schéma edessous montre visul | e me nt | es b®"n®f i ces doéun di .
entre | 6existant des clients et | a solution p

1 Le cas 1) correspond a la présentation de la solutiabgsacto, sans évocation du client et de
ses besoins. Ce cas est plus fréquanbg | néy parait. Léoefficacit

1 Le cas 2) correspond a la présentation préalable de la situation existante des clients avec les
probl mes qudelle g®n re en termes de compl
percue est évideemt 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 <client vVvis®.
dans les discours marketing (communiqué deg@ebrochure, site web, séminaire).

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

Zcett e t echniSgnSeling &tapgt documentég par un certain Neil Rackharin.hitp://www.amazon.com/SPIN
Selling-Neil-Rackham/dp/0070511136

Accompagnement des startups en FranOdvier Ezraty i Février 2010 Page40/ 157


http://www.amazon.com/SPIN-Selling-Neil-Rackham/dp/0070511136
http://www.amazon.com/SPIN-Selling-Neil-Rackham/dp/0070511136

La perception du client devra étemme sur cette balanfa-contre: la valeur économique de la
solution devra étre de loin plus importante que son co(t global, ce qui intégre le délai de mise en
Tuvr e, |l e changement i ndui t chez | e ctlonsaat , |
risques. Le point le plus difficile a
traiter étant sdrement le risque de
choisir une startup. On mimise ce
risque percu avec un bon financement,
de bonnes références clients, et un
capacité pour le client a substituer
| 6of fre par une a

Trés souvent, le risque est minimisé
chez | e client par
« pilote» qui testera les capacités de
| 6of fre. Dans ce cas,

gare a étre aussi proche que possible

de | 6op®rationnel et du vhsedondneedans la thasse®tine gasd , S
boucher sur une vente. De plus, il faut aussi tout faire pour vendre le pilote. Les grands ahients fra
-ais ont wune propension © vouloir obtenir <ces
clentesta®vi ter, saufl!l sdéil est in®vitable

En tout état de cause, votre solution doit résoudre un probléme bien identifié chez vos clients, et qui
emp°che quel qudun 39 vodsecamerz unk bedlebtécienoladjie & propasen mais
un probléme &ésoudre pas bien défini, il faudra revoir votre cdpie
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Acces aux grands comptes

Créer ses premieres références dans de grands comptes francais estuseutsafte ardud.eurs
modes ddachat, surtout dans | e eseduisantueanonpbteb | i c
de fournisseurs référencdses grands comptes souhaitent diminuer leur dépendance des grands
acteurs (comme Microsoft ou Oracle) mais en méme temps, ils favorisent mécaniquement les
grands fournisseurs, mais il est vrai plus danddmaine du service que du logici€krtains a-

teurs américains ou canadiens sont préférés a des acteurs francais, méme sans références ni filiale
|l ocal e, et avec unlspréseritehtreresurthde arfe plasigranele péreninité.d r e

D 6 o milifargisme des entrepreneurs et VCs pour un Small Business Act a la fragoaiss-
taurerait un % minimum de commande publique vers desifmaurs PMEDe nombreuses ass

ciations comme | 61l E Club ou | 6AFI Cse kearte poornt f
| i nstant aux r®gul ations ®c o Maisndegelies snesargs | a
n 6 i meptauetes relations avec les grands comptes du secteur public, pas tlu privé

Léai de attendue i ci r el  veatrercen coffitactrawet lesdons igtenie n t
cuteurs chez |l es clients cibles, et aussi un
Elle pourra aller jusquodo” des presta¥f iuness sp@G

ciété francais@our propose une réassurangeésennité> aux éditeurs de logiciels pour leursarel
tions avec leurs grands clients.

En tout cas, le premier grand compte client devra servir a créer une référence client communicable.
Et est bon de s 6et que le slisnt aceepterar catie icanenumigatian car sinon,

| 6effet de levier de |l a premi re commanaee ser
ting.

Dimensionnement du cycle de vente

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

etc) et |l es taux de transformation entre chagq
bonne indicationdeal mat ur ati on de | Geco( dirycle dewvente peamettraa S «
aussi de mettre en regard | e co %t ddéacqui sit
marge du produit. Cbest parfois ™nmnome vin@ament t

modeéle de distribution directe.

Ventes directes ou indirectes

Question classique, en particulier pour la vente de logiciels en entrieprise

Quels sont les parametres a prendre en compte dans ce choix : taille du marché, expansaion inter
tionale, nombre de clients potentiels, besoins de produits et services complémentaires autour des
produits et services de |l a startup, revenu pa
pour accéder aux clients grands comptes ?

La tentationest souvent de commencer par de la vente directe et a remettre la vente indirecte a
beaucoupplus tard du fait des habitudes priséBourtant, une stratégie de vente indirecte ast so
vent incontournable pour le développement rapide de la société etupparrettre de faire des

®conomies do6®chellle. A chacun son m®tier
BEn2008,unminBmal | Business Act ®tait introduit digermetde metreeni de N
place une discrimination positive en faveurs des PMEsl ° haui

ndbest pas ®vident que ce test sera tr s probant.

24 software Continuity propose pour 2% du co(t du logiciel ou #0%o(t de sa maintenance une assurance technigue garantissant
la p®rennit® du code source et de ses cor r-@uwehdrai adispamitret Sonl es ¢
offre est commercialisée par le biais des éditeursgieiels. Software Continuity se charge de la prise en main de la connaissance
du code source de | 6®diteur en proc®dant “ sa maintenance co
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Malgré tout, il ne faut pas attendre des miracles des SSllI partenaires. Au démarrage, elles ne vont
pas créer la demande pour votre startup. On choisit en général des partenaires de metjtenne

taille car les gros sont assez difficiles a bouger. On peut commencer par en démarcher avec sur un
plateau ses premiers clients existants. Le cercle vertueux démarre lorsque quelques SSIl embrayent
le pas, créent de compétences sur votre sffter ces projets clients, e
val ori ser avec doautres clients. Léoeffort de
grandes SSII pourront étre plus facilement démarchées, surtout si de grands clients sosepréts a
lancer avec vous.

Réseau de distribution

Une fois qubdbune strat®gie de vente indirecte
Souvent en sbaccrochant " un r ®seau existant
franchisés.

Quels ateurs sélectionner ? Comment les motiver ? Quelle marge ou remise leur proposer ? Qui va
g®n®r er | a demande, eux ou |l a startup ? Quobat

En général, la startup doit prendre en charge la génération de demande. Les partenairesé-la compl
tent avedeur offre de services. La marge revendeur est plus ou moins contrélable par la startup
selon qudell e vend aussi en direct ou peaes, et
naires.

Développement international

Les questions courantes somfuand faut | se |l ancer ° | &iPartgwelrpayat i or
commence”? Le Royaume Uni et | 6AIl | enfaGpmmenfPAvge@Eeht | e
colt? Quel délai pour un retour sur investissentelitec une filiale, un représentant, umuna-

cial itinérant? Quel investissement est nécessaiteo mme nt r ®ussir ses?recr
Estce que le marketing peut étre centralidéstc e que | 6 on dmpewst |lwésmm sp adH
tégie de vente sur Internet

Cesquesti ons p e uvfauniltétabdirilal secrété auy BSAUPOUTr démarfeFautil y
chercher des financemem#vec quels relais locauk

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

Exemple: |l es |l ogiciels doéinfrastructure en btob.
pr ®f ®r abl e de ne pas cibler uniquement | a Fra
le marché franai s de | 6i nformatique dbéentreprise no:¢

doautres pa:es cydes de vdneersanaplux longs, les DSI prennent moins de risques
(l'e risque ndéi mpr gne pas Vvr ai nonditbns tlegaiemant t ur
sont mauvaises (3 moi s, etc). Ddela de, quelques g s t b
mieres références créées en France.

Le march® mondi al de | 6informatique ®tant cl @
mg tre rapidement un pieds pour reussir ° | 6 ®
gui veut devenir un | eader:sotdevehir anéricaing,soitdeny f ai

nir franceaaméricaind Comme la France est un havre pouR&D, a la fois du fait de la qualité de
ses ingénieurs et chercheliret aussi des aides fiscales, autant en profiter.

3| faut cependant relativiser. Pour voir la partie pleinevelre, on ressasse souvent cette caractéristique du marché fraragis
ing®ni eurs et nos scientifiques. A vrai dire, c 6 esovatidne moi n ¢
On trouve aussi de tres bons scientifiquesigémieurs et dans un tas de pays, surtout dans le secteur informatique qui ne nécessite
pas doéinfrastruct ur e-électtooique).Eeas defneurant.d molr inoind eherl a mi cr o
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On ne peut en tout cas que regretter gue tropg
r ®ussi ssent e. |l 6®chell e mondi al

En btoc,et notamment dans le commerce électroniqué, e s t un peu di ff ®ren
notamment sur Internet, ont une composante linguistique, sociale et culturelle assez locale. Et le
marché francais est plus perméable aux nouveautés qaedeanh ® de | dentr epri se

En tout état de cause, une startup doit valider rapidement son couple produit/marché. Il faut que les
réussites et les échecs soient rapides. En France, les retours de marché sont généralement trop lent
et | a c onc uaseee diversifieen Brese ¢confrpngast aux marchés les plus concurrentiels,

la startup se solidifiera et se préparera a un fort développement.

S6®t ablir aux USA

Pour wune startup |l ogicielle ou Internema | a t
ché intérieur y est non seulement le plus important du monde, mais il définit les autres marchés par
ricochet . Le b®&n®fice doune tell e -to-mgedbtolc at i o
En effet, ces dernieres, surtout sur Internat,pee nt s o6 af f rAorsqguedans laetbe-ls | | e |
il faut étre présent sur le terrain et vendre directement aux clients.

On peut so6®tablir aux USA de plusieurs mani
revendeurs ou partenaires, pable ai s doune soci ® ® de conseil
une filiale, et en y installant son si ge, [

déménageant toute la sociétéokis.Les deux pages suivantes présentent un modeleyéniece-
lui du «subsidiary as a servieequi consiste a initialiser progressivement sa présence aux USA par
l e biais douneCoogsti ®t ®e dep psreovhe eisnt er m®di ai r

a |l es moyens et qu eilvaubmieux reeire upiedpleissolidecsar plan@aang n ®
USA.
Voici quelques conseils pratiqupso ur ce qui est doéune installati

1 Aborder le marché américain en en comprenant les spécificités. Cela commence paele mark
ting qui doit étre résoluemtorienté solution et bénéfices clientsCela ne veut pas dire que la
technol ogie ne compte pas mais qubell en-est |
der. La technologie est un moyen, pas uné fin

1 Savoir étres(r de soiet assertif maissans arroganc€ 6 e st une gymnasti que
uneposture pouvant sembler curieuse auxafran-
tionales. Déautant plus gque |l es fran-ais ont g®n
nbesddpmscertai n riéu donese présentericarime étanttle® meilleurs du
monde avec tous les superlatigsirvendre un peu son offre aux clientgis le substantiver
avec des preuves concretes sur son produit, une différentiation claie ad 6 abonrdant e
rence qui existe aux USA et aussi par des références clients communicables et biem-docume
tées tout comme des partenaires de référence. Il faut aussi porter une vision de la ou-va le ma
ch® et | 7 0% v oVoss uMiseezlcate assurdreerpowe coptacter vos clients et
prospects, y compris des décideurs de haut niveau qui sont généralement bien plus accessibles
aux USA qudben France.

1 Avoir unefiliale établie aux USAp e r me t  d ofiantesaoix clieets, notarmment estdsb,
et a fortiori pour les grands comptdisest important de se déguiser en entreprise ameéricaine
déune mani re ou dobébune autre. A |l a foi& par
tés locales par convenance pratique, et aussi par chauwiai c|l assi que. OM° me
graphique des créateurs importe peu, au vu du nombre de startups créées dans la Silicon Valley
par des chinois et des indiefisest méme préférable de créer le siege aux USA, et de faire de la
base francaise une filmlde R&D.
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1 Recruter desquipes locaés et limiter le nombre de magars francais. Des équipes mixtes
internes ou externes avec une culture fremco®r i cai ne peuvent aussi f

1 Etablir son siége fiscal et juridique 8elaware Cela procurdlifférents avantages : décisions
concentr®es car | 6Etat est petit, tarié&s pe
dibilité, instrument pour le capital risque et une fiscalité plus attrayante que celle de la Califo
nie et enfin, des triblaux compétents en matiere de propriété intellectuelle (source : Francois
Laugi er, avocat chez RMKB dans | a Siliaaon V
ware pour cette raison et sO®tablir Nevwadaui t e
(pour payer moins de taxes).

1 Installer ses bureaux dans3dicon Valley (ce guide concerne en particulier les startups des

industriesnumérique). Si possi bl e, pas trop |l oin de Pa
San Fr anci s mdibian sing @uwwaon podr Eevercdes fonds localeme@Gbmmencer
éventuellemenparsouslouerdes | ocaux ~ dbéautres starstups.

tallé & San Franciscavec cinq personnes en 2007.

1 Apprendreet respectelesbonnes maniéres dibusinessaux USA et dans la Silicon Valle€a
commence par laponctualité t r e © | 6 hewues ,alx sr gayaghgdtemps | 6 h
(15 jours) ses fournisseurs, respetésrengagements de sesntrats répondre rapidement aux
sollicitationsdes uns et des autres. La grande réactivité est un signe de professionnalisme, pas
une forme de faiblesse. Il faut aussimettre ses erreurit plus généralement... respecter la
loi'!Cbest wune cul tur e f ocaccouatabditg>. | a responsabili

1 Comprendre les spécificités daoarché du travail, qui est trés volatile. On peut recruter des
collaborateurs temporaires, qui sont payés a la quinzaine et ensuite les embaucher. Mais une
embauche ndéest pas un CDI . L e z onacontuardntolkfaut e u r
donc le fidéliser !

1 Faire attention a préservex propriété intellectuelle : de ses produits, dans ses contrats avec
des développeurs externes dans ses contrats clients. Attention également aux références a des
contenus tiers sues sites webLors des discussions sur dpartenariatgotentiels, prenez
garde a bien faire signer un accord de confidentialité (Non Disclosure Agreement) et surtout de
ne fournir qubéun minimum doéinfor mat ivecsa pou
avocat dans ces rencontres, ce qui ne sera pas per¢gu comme une agression mais comme un
forme de s®rieux et de professionnali sme. C
societd Evi tez de signer des c cmardesafous et ded davsed des i v
sortie des partenariatSi vous étes attaqués par un concurrent en matiere de propriét&-intelle
tuelle, il faut répondre et ne pas faire le mort.

1 Faire appel a dgwestataires locauxet en particulier un bon avogabur triter du point prée-
dent mais aussi de tous contretsl ine agence de predsien connectée sur les médias locaux
ainsi quobdbavec |l es analystes de votre secteur

1 Bien exploiter tous lesutils de communicationnumériques dans son marketingn bon site
web, blog, Twitter, LinkedIn, page Facebook, Skype, vsinférenceet autres web meetings
permettant de sbéaffranchir des distances et
étre extrémement rét.

Communication et buzz marketing

Comment construire un plan marketing qui créé notoriété et génération de demande a bof? compte
Comment provoquer efficacement du buzz marke?indy quel colf? Avec quel impact sur les
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ventes? Quels leviers privilégr? Estc e que | a construct i o“hsufid 6 un
sent? Comment fonctionne le marketing vira®® Comment bien référencer son site Web sur les
moteurs de rechercffe? Comment bien gérer ses relations prés€@omment sélectionner ses
agencesle mar keting et de communication ? Caela p:
niére de créer sa carte de visiée

La premi re erreur °~ ®viter est de consi d®r el
plan marketing grace aux miraclds marketing viral. Le duzzé peut ef fecti veme
pour limiter les investissements markefhg mai s i | né®conomi se pas

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

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

En btob, les basiques restent les relations presse, la participation a des conférences et salons e
| 6organi sation de s®minaires.

®Au sujet de la cr®ati on dréicle nhitp/ivewgcondedsearketing foreférenement®@lesdon | t e z ¢
de-yanngourvennegourtenirun-blog-dentreprise

27 Voir une pste dans &he Inside Word on Wordf-Mouth Marketing> publié par Guy Kawasaki sur:
http://blog.guykawasaki.com/2008/06/thesideword.html

2 \oir ce site qui décrit quelques asés pour un référencement efficace et gratuit de son site Web sur les moteurs de recherche:
http://www.brakstar.com/referencement/preparatameferencement.htm

29Voir ce post de Guy Kawasaki sut.« ar t  d»e htip:éblog.guykawasaki.com/2008/05/¢the-of-the.html

30voir « Mythes et limites du marketing viralsurhttp://www.oezratty.net/wordpress/2007/mytietdimites-du-marketingviral/.
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Par Christian Pineau, PresidentBleost Your Startup LLC

«Par nature les patrons francais sont fril@uxméme quand tout va biém se plait alire Stephen Kramer, Avocat

conseil associé dans la firme Phillips Nizer (USA)\u mo ment de | 6euro fort ils ont
produits ®taient trop chers al ors gu ecommétleuioffre de@r mo me n
duits avec des technologies croi s®es ou &amBefdafaredes| | e ¢

investissements aux Etdisis». Les «conseillers» Francais ont en effet tendance & recommander une trépgrande
dence: «<Commencez par vendre votre produit sur votre marc!l
territoire et ax»fortiori a | dinternational

Si cette démarche dénote du bon dersfjue vous étes en phase de test ou de développentiaht éfle peut couter

trés cher a votre entreprise innovante si cette derniére a pour ambition de conquérir ses marchés les plus porteurs. La
France, de par la faible taille de son marché intérieunetcertaine ® si st ance =~ | 6i nementdeat i on
meilleur pays pour faire le test en grandeur nature dont vous avez besoin pour valider votre technologie. Mieux vaut
venir conqu®rir |l e march® am®r,igu seisera ddvelappgix Ug,mesviehné un d e
s 6 i n st «dtré»anarché Brancais et meta mal vos chances de succes 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 développement aux USA et que
vous ne voulez pas subir le méswat

Alors que les Etatb)nis sont toujours frappés par la crise économique, ce pays séduit encore et lesjenteprises
francaisesnnovantes. Le marché américain est toujours aussi attradiifeef|f et Obama | eur donne
| 6thaoisr e . Mais elles ont besoin ddédun petit coup de pouce¢

La Subsidiaryasa-Service (SaaS), une méthode moins risquée de conquérir le marché US

De |l a simple ®tude de march® ° | 6h ®bmtnmietemant recouwlsed désa f i
cfacilitateurse, qguodil sCeselderemiterdsu peprmevi® ecmu dw xXp sholc
| 6®t ranger de ne pas trop investir au d®part aucoupded e man
flexibilit®. Leur co%t est aussi bien adedgte® uau didwdee tF
de plus de 10 employ®s et/ ou de plus de 3 ans r ®ali san

Ce nouveau modermat delounpauxaUuSA uné équipe depneanagers, cadres marketing et commerciaux

a la carteVous pouvez faire appel a une structure de type SaaS qui vous aidera dans les démarches préalables a votre
implantation aux Etatbnis, votrereprésentation commerti;e ou | 6 h®b er g e me n Votrgfacsith-i on d ¢
teurpourra m°me vous aider " partager avec doéautres | es
nomies, de nombreuses sociétés souhaitent en effet maintenant partagenéssasaux.

Ce SaaS est basé sur un modéle de rémunération progressif surnpayaéyou-grow».Ce dernier, indexé sur les
résultats financiers de votre agence commerciale ou filiale, vous permet d'engager votre trésorerie en fonation des pr
gres réaliés et de minimiser ainsi votre risque financier. Les frais de représentation commerciale qui vous seront fact
rés par cette structure de management intérimaire représentent non seulement une fraction de ce que voés devriez d
penser si vous approchiez lenclzé américain de facon traditionnelle, mais ils sont en général proportionnels au chiffre

déoaffaires suppl ®mentaire r®alis® aux US. Les frais fi
sociétés proposant ce type de servicespontu r ambition de se r®mun®r er en gr
gudelles g®n rent avec vous et pour vous.

«Readiness Assessment

Certains facilitateurs d®plorent | bupienese planCuel &l
dernier permet doé®valuer <clairement | es -Unissdeubesinessna i s ¢
pl an est vrai ment pri mor di al, sauligne Adriana Aghd asso@émdans ld calsnetp e n
ConstantinOnpsanse qubédamx s£tatus est plus flexible mais | a cor
suffisante. Il faut avoir conscience des obligations, des colts de fonctionne@éne st r ar ement | e ca:
ou les stadup». Lebusiness plaes ®gal ement wune pi ce ~ fournir obligat
faire, par exempl e, |l es demandes de visas des empl oy ®s
déaill eurs souvent une onemedla»gaénéraldmersplus prudéentei st e que | a v

Le processus ddédaccompagnement de votre startup par une

par un consultant a | &édexport car il c o mgsfih &rmienxtéealuer ot r e
|l e potenti el de votre entreprise ° | d&6lnternational, I e
«Readiness Assessment La viabilit® financi re de votre soci ®t

| 61 nt er n ks deuxrpaints clé sunlésquels ce dernier va Haseduation devos chances de réussite sur le
territoire américain.
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Board of Advisors et Design Partners

Les entrepreneurs qui ont passé avec succes leur «Readiness Assessitie@ ppor t uni t ® o-e pron
duits et services aux Etdtiis. La Premiére phase de validation par la SaaS de i e®tarket Strategy» passe par
| 6i nterview de clients/ prospects et domempportant ausprodup@®@c i al i

service d®vel opp® par | dentreprise. Lor sque vaseprdsce Vv al i
cupgen premier | ieu dbéassurer |l a cr®dibilit® de | dentrep
1 Board of Advisors: il s 6agi tBoaddeof Adwsars»franearm®urni ccai n afin déapproc
stratégiques potentiels ou de créer un réseau de distribution efficace, la conraiksa@seau économique local
étant indispensablex la réussite de votre projet La SaaS sbéattache 7 rep®rer et
USA | es gourous de | dindustrie dans | aquelle oetficie

loppé: si ces derniers répondent favorablen@nproduit, il est en général assez facile de les convaincre de part

ciper a la mise en place de la structure locale. llsouvrilonsl eur carnet dobéadresses afi
trouver les meilleurs partenaires potentiels. Leur mode de réatioméest varié mais quelques stocks options dans

la future filiale US sont en général le meilleur moyen de les motiver. Lavéea® at t acher ®gal ement
entrepreneurs fran-ais qui ont eu umueturesamilareaaunUSA®E X p ®r |
celle de la startup concernée. Ces derniers ne sont jamais avares de conseils aussi précieux que gratiits car ils a
ment faire profiter de leur expérience a des «conferesv e nus dobéoutre atlantique.

91 Design partners: i | desdrractement définir et positionner le premier produit et/ou service a promouvoir sur
ce nouveau marché. Une erreur de jugerpentinfliger un retard de six mois a un an aux prévisions les plsis pe
simistes et parfois méme signer la fin des ambittnka startup aux US par manque de Cash Flow ou la montée en
puissance de concurrents mieux préparéesL 6 obj ecti f sera donc de reUnsut er t
suivant un schéma bien défini. Ces «design partners» sont des sociétéspudparou individus qui seraient préts
“ acheter votre produit soil ®t ait commerciali s®. El
évaluer, positionner, et déterminer une politique de prix adéquat pour votre produit ou service.

Si toutes ces regles fondamentales sont observées, la pénétration du marché devient beaucoup plus facile et les chance
de succes grandement améliorées.

Infrastructure, outils et colits

Choix de la structure locale :I 6 o b ] e Saateft dedmenimiset es frai s fi xes de ladentre
tion aux EtatdJnis. Ici, point besoin de locaux @eux car votre adresse commerciale aux Hialis est une simple
boite postale, méme si elle apparait comme une adresse «fixe» a vos interlocutedrbes®m non plus de recruter

une ®quipe | ocale permanente de commerciaux et &bi ng®n
matique. Votre facilitateur représente officiellement votre société auxEtats s . LO®quUi pecetadi@Gpd i ®e -~
port de votre produit sera aussi muni e dbébune carte de
comme des d®pl acements couteux en ®nergi e, t empé&s et a

pl oi e meaangder. Vouslpéu@etz créer votre filiale US dés le départ ou bien vous reposer sur votre agence comme
ciale SaaS le temps de recruter votre Board of Advisors et de positionner correctement votre produit sur ce nouveau
marché. Pour ce faire la SaaS vousrmide ©~ trouver un cabinet dbdédexpertise co
dernier étant en général également trés compétent pour gérer vos besoins en matiere de propriété intellectuelle.

Outils de suivi: la Sa® met typiquement a la dispositioed vot re soci ® ® une s®rie dbéou
pour objet de vous ai deondavote nduvelie strudunemercrge et Mar®etiig aux 6 ® v o |
US. Gestion de relation Clientele (Fichiers prospects clients et suivifdeesaen cours), Gestion de projets, Plans de
Financements (Prévisionnel et gestion du Cash Flow), tout est fait pour vous simplifier la vie et garantir que les équipes
transatl antiques pourront suivre de mani re efficace |

Rémunération et colt: le modele daémunérationprogressif proposé par votre SaaS vous permet d'engager votre
trésorerie en fonction des progreés réalisés et de minimiser ainsi votre risque financier. Le retainer mensuel demandé, qui
varie suivantlessoc®t ® s et | a nature de | 6engagement, est en gr e
Cof ace, UBI France et Os®o. Certaines SaaS ont dobéaill eu
temps réel les aides que vous peamercevoir en fonction des fonds propres de votre société et de vos derniers bilans.
La SaaS chargera ®gal ement une commi ssi-tms. sur | e chiff

En r ®s um®, Il a formul e Sa atBressasttsi vaire JEPOME infioeantedaddesrgmbiteomstaa t i
| 6i nt er nat i dnisaen padituliea lLexnode dearénsunération progressif pratiqué par ces facilitateurs co
vient trés bien aux sociétés qui veulent minimiser risquesiit tmutenayan des ambi ti ons af fi r me

Certaines parties de ce texte sont extraites dobéun agatinecl e r ®
France Amérique : kes facilitateursL 6 ai | e a m®r i c afifamaisest.es entrepri ses
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Les conséquences de la récession sur les startups

Le sujet est sur t @08 etsurtdutedspuid la faillitee de Lethragm Brotisers lerbs@pte@®bre |
ayant provoqu® par effet bolanéterede nei ge une r ®cess

Les temps seront durs pour tous, y compris pour les startups. Elles sont impactées dans leur financement, dan:
de leurs colts et des effectifs, dans la structure de leur modele économique et dans les réactions de leurs marc

Plusque jamai s, l e temps de | 6adaptation est donc v
subissent plus de hauts et de bas que les entreprises établies.

Financement des startups

Estce que la crise du crédit impacte le financentst startups ? Certainement, mais pas de la méme maniére au:
et en France.

Les montants investis par les VCs aux U&# connu leur plus bas sur le premier trime208 et | 6 a e-t
dressée depuis, pour se stabiliser toutefois a un nivedu®r i e ur ( envi fcrese (cf Btatistiyjuesdde i
NVCA) . En France, l e capital ri sqgue a i nv eChdussondieanim

La tendance des VCs aestpendantle financer des seconds et troisiémes tours de sociétés qui ont fait leurs pre
beaucoup moins doamosr -Va@yse .u tdoleisste nai nlsavant dhumesedlsle | cgu Osi
aussi sur des secteurs porteurs comme les greentechs, ou la Silicon Valley est trés active. La crise du finance
tout cas refroidi les VCs qui financaient encore beaucaypde startups web 2.0 fonctionnant sur un modele pub
taire. Les VCs privilégient maintenant les modéles économiques capables de générer du revenu rapidement. 1
sérieusment assainir le marché !

En France, la loi TEPA a quelque peu gonfléihaficement de FCRIn 2008 un véhicule privilégié pour de nombret
VCs. Ce quia donnéun peu de mou aux VCs pour investir 2009. Mais le ralentissement des financements lié
prudenceet aussi aux évolutions de la reglementation financiermange r a pas dbéarri ver .
avec les Business Angels.

Les valorisations des soci ® ®s baissent sinon ava
négociations difficiles sur ce point avec autantles VCsgue | busi ness angel s. 1 e
limite la dilution & chaque tour de financement. Mais elle doit étre justifiée par la création de valeur de la soci
combinaison de | a valeur de | tés®Rligavhifaessi mans desartiesdacquisitior
et introductions en bourse) pendémntrise. Ce qui posdges problémes pour cloturer les fonds des VCs.

Gestion des colts

R®duire au maxi mum | es co%ts est Ilesmdtond&o rgsletdadire
au maximum la voilure, surtout si elles ne générent pas encore de revenu.

D6o% un gel des embauches voire des I|icenciements
2008. Ces licencienmés sont suivis par TechCrunch qui a créd ayoffs Trackeret en avait totalisé plus @80000 fin
décembre 20® dans la higktech et particulierement dans la Silicon ValleMais ces licenciements se $aralmés
depui s ILa®tg® a2n0doe9 .f | exi bi Il it® du travail aux USA c
faut sbdbadapter et d®grai sser. En Fr anc e:CDDm stagiaires,té. i <

Modéles économiques

Les modelepurement publicitaires (au CPM ou CPCsonttres affectésen temps de crisear ils ne permettent pa
dé°tre rentables ° moins dbéavoir un tr aénnace®sont depies,
en plus bas®s sur | a performance : Il e CPA/ CPL (co

sites et les régies publicitaires et rendent prédictibles les investissements publicitaires : un $ de pub génére x1$
incrémental. Encore fatitque la construction du site soit adaptée a ce besoin.

Lemodélecon cr ®® de | daudience et on wleataussd epllufsaitlaer.d (
devenu un mythe lié au cas de Google qui fait réver. la Googl e est un cas par tii
cable. Google a créé le modele de revenu structurellement le meilleur du web : le search (qui permet de la put
contextuelle) et le volume (un outil pour tous utilisé tout le teni@splupart des sites web 2.0 ne créent pas cette ¢
binaison de contextualité et de volume. Seuls quelques réseaux sociaux gagnent leur vie car ils ont une for
contenu dans leur mix (MySpace, Skyhlégcebook depuis peuJne startup qui prévoite se financer par la publicit
devra avoir une stratégie trés affinée de monétisation et la faire correspondre aux méthodes du marché (ré
comportement des annonceurs, modes de segmentation dans les pratiques marketing des entreprisdsibitodgs
plan de | a startup qui i ndi qgue fAfinancement par |
dans les instances de financement issues du secteur public.

Les modéles deommerce électroniquesont plus sains mais peuventsai étre affectés par la baisse de la consam
tion des m®nages et des entreprises. Les mod | es «
modes de coommmation - nrix nlis has ete
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http://www.nvca.org/index.php?option=com_content&view=article&id=78&Itemid=102
http://www.chaussonfinance.com/indicateur/indicateur.htm
http://www.techcrunch.com/layoffs/

Les conséquences de la récession sur &artups

Seront donc (encore plus) favorisée par les investisseurs les entreprises qui :

1 Proposent une « business value » claire et percutante, permettant par exemple aux entreprises de réals
nomi es substanti el | es .quafionéconomigue at $airefation avec ée temps®c i s

T Dont l es mod | es g®n rent du revenu au gr® de
exemple dans la mobilité si le revenu peut étre partagé avepdesteurs télécom

Qui ont déjaun produit et des clients et une évolution déja bien lancée de leur CA.

1 Ou disposenéventuellementl @n bon portefeuille de propriété intellectuelle (potentiel ou existant) et monéti
assez rapidement.

Clients et marchés
La crise impacte les clientesd startups et de différentes maniéres :

T Les cycles de vente soball ongent . enlsaffrgntetipatieuliedcementrer
France qui ne brille pas par la culture du risdaeeses grandes entreprises et administrations

T Les budgets marketing sont souvent des wvariabl e
online étaient les seuls a augmenter alors que le offline baissait partout. Mais sur la fin 2008, méme ledebi
publicité en ligneétaient en diminution aux USA. Et donc ailleutts se sont redressé depuis fin 2009.

1T Des sponsors se d®sengapeant ddlump®rastsioan sa.t i Wbm diir |
ciper en octobr@008a ainsiété annulé pour cette raison !

1 Les cadres des grandes entreprises sont encore plus prudents, protegent leur place, et le stress au trava
en conséquence.

1 Le poiHas$estdet qué l& commande publique pourrait avoir un rdle clé chez certaines startups, not

danslespgani sations telles que | a Mairi e LeselanB derrelamce
appel s ° projets et autres Grands Emprunts peuv
cbest aussi u nqui plaignesles atarttips dedananmaie Vie er des vrais clients !

Recrutements

Qui dit licenciementsl i t s comp®t ences di sponi bl es. Lédadage vee

ments se fassent. Ou tout du moins, que des contacts utileses. rien tout cas, les startups qui obtiennent des-fir
cements (amorgage ou capital risque) pourront plus facilement mener leurs recrutements en temps de crise
personnes qui travaillent déja dans le secteur des startups. Il ne sera par copites facile de recruter dans ¢
grandes entreprises, du fait dbédune certaine frirm-o
bi ance interne se d®grader fortement avetartugsa cr i s«

Quelgues conseils

Le tabl eau est bien sombre, et mal gr® tout, l es ¢
car cela montre | 6®nergie qui Ssubsi st e, not amnseils @-t
siques :

f Constituez une ®quipe tr s solide (interne, boar

1 Créez un service ou produit avec des facteurs différentiateurs clairs et forts par rapport a la concurrenc
sol utions ®tabl iniecesahavBvi Veztrkaps®ksentahbhi dn doi ts-¢
s a n tje lelveux fout de suite !

T Travaillez finement l a mon®ti sation de votre off
la fois précis et souples dans winodéle de monétisation.

1 Trouvez des sources de financement diverses non dilutives pour créer le produit et attirer les premiers olie
sommat eur s. Puis faites appel " des business amnm/
ti rement dispara’tre du fait de |l a crise. Ne f
mois. Vos chanced 6 y p aceriegnon nullesont tres faibles moins de300 nouveauxprojetssont financés
chaque année en Frana [ capital risque

1 Faites de la qualité : présentations, supports, produit/service, relations, fiabilité. Il y a encore trop de médi
la qualité, cela se remarque !

Sachant quee sonties plus fortset les meilleurgjui survivent auxcrises! Et aussi les moins dispendieux.
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Pour les activités en lignd faut toujours équilibrer au minimum trois sources de trafecbuzz
(relations presse, blogs, forum# référencement dans les moteurs de rechef8ES™) et les

liens sponsoriseAfwords aussi appelé 8earch Engine Marketing. Mais ces trois sources de

trafic sont aussi a rechercher pour les sites web de business traditionnels (hors pure player Internet).

In the cut

ABOUTUS BUZLZL  TECHNOLOGY  SOLUTIONS  CUSTOMERS  PARTNERS  CONTACT

Le tout est support® par un estfactlea réaupédrer (brocbunes,c o n
d®monstrations, vid®os, ver s f)olhcompeid@s mbriguast i o n
suivantes

1 Lesproduits et services éventuellement triés par segments clients yigéda fois synthétiques
et éventuéément complétés de livres blancs a télécharger (en.PDF)

Lesréférences clientst lespartenaires éventuels.

Les ressources techniqugsnotamment pour les developpeurs tle{pames mals aussi une

FAQ N un mOde doempl OI 4 Logosandbanners - na| S €
des poblemes rencontrés Tho Laladiogos ean be-frady insoriod i your wib pagas asiong st daae fhay
belong to lokad.com (a web link toward Lokad on the logo being perfect).
1 L actualité, gui doi t faire ﬁ accu
avec les nouveautés produits, les nouveaux clie l—D( D
IeS nouveaux partenariats. business analytics services 35560

1 Une rubrique pourd ®c ouvr i r :lsore LOO—/D

équipe de management, son financement, ses ¢ e e
données. £i t e z Iéanonymatu-q LO<—sD al he
reusement souvent et B repr
qui ndosent pas indi que.'°”“"“z‘”’°‘""‘V‘*"‘°ry |l s v

X « forecast your sales LocmD e
bi en quodi Ceite rabique pewt entenis ul s

(300x70)

« kit de presse a télécharger et notamment les log

del 6 e nt ICeupci doigeat.étre faciles a trouve! i

et t® ®charger, gue ce " e de
ou par une recherche sur Google en tapardrx de

société loge . L 6 e x e mp ti-eonted enontreogkiea lds logos du site ne sont pas léen r

férencés dans Googlealgré leur disponibilité sur le sitea conception du logo doit permettre

son intégration aisée dans des présentations, ce qui milite pour un logo sur fond blanc. Les logos
sur fonds de coul eur g ®nontietégtés dans unm arésensation. e f
Méme si Facebook est dans ce cds la

1 Le site doit donc étre optimisé pour le référencement sur Goobkes pages doivent nata

ment contenir | es bons m®t atags avecensoges mot
gudun maxi mum de sites pointent sur ced-ui d
teurs.

31Voici un petit guide sur le SEhttp://www.work.com/learningearchengineoptimization1053/s achant quodi | en ex

Internet.

2 Vvoir cet article de Guy Kawas aki qui rappel te | es

http://blogs.openforum.com/2008/12/31 Atamy-thingseverysmaltbusineswnershoulddo-in-2009/

33 Google fournit desnformationsaux développeurs web pour optimiser le SEO de son site, tout chfiummsoft. Il existe méme
des kits de SEO pour les blogs et sites réalisés\&eedpress http://yoast.com/articles/wordpresso/#relatedblogs
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http://www.microsoft.com/web/page.aspx?templang=en-us&chunkfile=seo.html
http://yoast.com/articles/wordpress-seo/#relatedblogs

Web Images Maps News Video Gmail more v Web History | My Account | Sign out

GO &)8 le Lokad logo Search Images ] [ Search the Web | £2:2nc=d imsge Search

SafeSearch is off

Images Showing: All image sizes v Anycontent ~ Results 1 - 20 of about 254 for Lokad logo. (0.02 seconds)
: T ———— o} i
== o
O
O<mD
: , (= =rgmi=]
Lokad Forecasting Plug-in Lokad Logo We're happy to Screenshot 1 of Lokad Excel Screenshot 2 of Lokad Excel Lokad Sales Forecasting for ASP
150 x 120 - 4k - png announce ... Sales ... Sales ... x 16 - 4k - jpg

www._kirix.com 170 x 75 - 3k - png 700 x 565 - 121k - png 700 x 566 - 110k - png
www_kirix.com www.softpedia.com www.softpedia.com [M

[ More from www kirix.com] [ More fro com ]

v.dnzone.com

dnzone com ]

<

[) - ASP.NET
LOKAD Lokad Support Lokad Sales Forecasting for ... differentiate the Lokad products Lokad Excel Sales Forecasting
170 x 168 - 9k - gif 223 x 51 - 3k - gif ASP.Net 1.3.0
www.lokad.org.tr lokad.helpserve.com 130 x 88 - 10k - jpg 64 x 64 - 5k - png 170 x 137 - 19k - jpg

www.dnzone.com blog.lokad.com sales-presentation vista-files.org

[ More om |

Au passage, on | i mi tHashea ul Gsutsraigcet dnei na onpng s aentt
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la premiere visité

Léent r e p-+lentretenirun odi t

Un blog est un moyen assez courant aux USA pour donner des nouvelles sur la vie de la startup,
surtout de son produit, mais aussi pourvalos er | 6expertise m®tier de

Le blog de | 6entrepreneur peut donc avoir dif

T Montrer que | e projet vit bien et infomrmer
portant en phase de béést pour un site web ou un logiciel.

1 Créer un canal d'écoute de ses utilisateurs et de son marché en démontrant une capacité a
prendre en compte les feedbacks des utilisateurs.

T Faire | e point sur | 6actualit® démontremunex ® da
pertise m®tier. El'l e am®liorera |l a cr®dibil.i

Il faut éviter le bloganonymede la startup, signer les posts, et éventuellement impliquer plusieurs
contributeurs de la société sur son blog afin de montr qu 6 i | sbagit ddune
coordonnée.

Le cas extr°me du bl og de | 6 daniz20@7mparéacdenreura ®t
lors de la création de Seesmic. Avec une couverture au jour le jour de la création de son entreprise,
établie dans la Silicon Valley, et force vidéo, et pour cause, la étiébalorsac T ur du busi
de Seesmi¢ q U i sbest depuis refocali s®aissaircetetse r Vst
pas reprodulttible © [ 6infini

Apres, on peut paser le bouchon un peu plus loin en utilisant Twitter et en espérant étre suivi par
un maxi mum ddéamis divers permettant de rel aye

! peut °tre aussi i nt ®r essant de @eerapgaupeer S
Facebook, l'avantage étant de créer assez facilement une liste de diffusion d'informations (nouvelles
release, etc) a ceux de vos utilisateurs qui s'y sont inscritsrd@unes.
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Comment approcher les blogge@rs
L . . Utiliser Twitter dans son marketing
Qui dit buzz dit approcheed«bloggeurs influents

pour tenter de les faire parler de votre startu AVe¢ Pplus de 12 'mit |

ter est le nouveau phénoméne des rése

Léapproche est souvent sociaux. Les usages > S| r
Elle nécessite une certaine pratique et quelquesipréc et compris. On sait
tions doOousage. Voici p o U utilisateurs deTwitter le considérent commea i |
faire: un simpl e m®di a de
né®mettent pas de me
Bonjour, du spectre, Twitter est surtout considé
Nous souhaiterions vous faire part d'un comme un m®di a doé®ct
communiqué au sujet de la nouvelle ve r- vrai dire, toute forme de communication €
sion du site XYZ.com pour que vous d é- possible ave Twitter, ce qui explique la
couvriez notre site et si vous le so u- grande richesse do0a
haitez publier un article sur votre développees autour.
blog.
Votre blog contenant de nombreux a r-

ticles qualitatifs et série ux nous aim e-
rions apparaitre dessus.

Nous vous remercions par avance pour

votre réponse et le temps acco rdéala
lecture de notre communiqué.

Cordialement,

5AS

Assistant Responsable Marketing

3
N
N
Y
3

3

Alors, les recette®

1 Identifiez les bloggeurs réellement irdhts dans
votre secteur doacti vi
classement de Wikien prenant gare au fait que ce
classement ne qualifie compte tenu de | o6atu qual
guantité, mais simplement les liens qui poihter ter, assez branchouillarde / geeks / jeun
vers les blogs, un peu comme le PageRank ¢ | dusage de Twitter

Google. Il est bon de compléter ce classement | gfr;am;;kriﬁ'gg%'ﬁitf;e e‘gﬁﬁgﬁf’\?ﬂ;&‘ B:,(:ge

quel ques recherches et guitouun contact va pouvoir étre établi av C € -
1 Sélectionnez un nombre réduit de bloggeurs i gzenggr:eénce fidele et avec des influence
fluents et passez du temps a lire leur site et-co '

prendre leurs centre$ 6 i nt ®r ° t et Il faut commencer par créer une audience,
sbappuyant sur sesess

ut il

de | dactualit®. @wdha c ., ot blogs o% | 6on &

f Contactedes par email avec un message peraenr Za‘;t' vlooswr s Tl el R
' i s® pour l eur faire ¢ ' ence
projet. L a meill eur et Twitter peut alors donner lieu a toutes form de
tentes étant de leur demanderfeedback survotre 401 nteradt iddn s f:orenay

) P S quesgions sur un nouveau produit ou une-te s

proje tA' our ) un s dance pour sorat son audience, offres @r
tez | 6®val uati on du P  motionnelles pertinentes et bien ciblées. U N C
dé®valuation et en tra th®orie, il wvaut min/ pas

. ) peut s6®t abl ir rapi
1 Evitez de mettre les pieds dans le plat en aeme recepteurs, en suivant un maximum de i <

dant au bl oggideusuorvoltr®pkdfet veurs » de votre compte Twitter. Et surtol

. . . _ éviterde spammer son audience.
i Faites en sorte guce soit le porteur du projet qui _ _
Ensuite, on peut bie

enjette _Ies malls_ en questl(_)n, pas ,un stag!al sencalle doowiils o
méme si ce dernier peut avoir préparé les n@ils yganal yse de trafi
listes de diffusioren amonte leur envai http://twitter.pbworks.com/Apps
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Voir quelques conseils complémentaires cheanaFrancois RuizEt dobéaut r e Roberde | a
Scobleé&s oqu®s en cr eux S O0Us masasonimes tones réhlisieneereulsi st e
gue de nombreux entrepreneurs francais font dans leur marketing.

En complément de lalogosphere i | f aut aussi se poser |l a que:
réseaux demicrobloggingc o mme Twi tt er . ! peut °tre int®re:
pour i nf or mer en temps r ®el |l es perDegramess qu
marques sO0y sont d®) " | anc ®@anbre deBtarlugs., Coca Col

Partenariat avelesgrands groupes

Quel s sont | es moyens de sbappuyer sur b-es fo
soft, Oracle, IBM, etc? Quelles sontds limites de ce modeke Co mme n't sy retro
orgarisation souvent tres complexe et mouvéhte

Chacun de ses groupes a sa propre organisation et une capacité plus ou moins déployée de

sObappuyer sur des partenaires. Etre dans | 0®«
aide marketing et de commiurc at i on, et pl us rarement, l a ca
Regle aavoirentéte ces grands acteurs sodint®ressgnt

ter une nouvelle de | eurs technol ogleseS voest do
°tes | 6une des milliers de soci ® ®s qui ont U

de leur éditeur.
Voici quelquesaspects p ®c i f i ques doéun partenariat avec un

1 1l y a programmes et personnes les programmegpartenaires des grands éditeurs sont des
«machines marketing per mettant ddbéavoir un maxi mum de
de personnes chez | 0®diteur. Pour disposer
Soit parce que vous avez attde niveau de partenariat qui le permet de maniére systématique,
soit parce que votre solution int®ressera
| 6®di teur. Commencez par rencontrer | es ®qui
proposez leur de les rencontrer ou de vous aider a trouver le bon contact chez eux.

1 Vous souhaitez entre en contact avecdeses filiales: les relations intefiliales sont assez
i nformelles chez ces ¢gr apartbsairearondieeu rdse. |25 ®a 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 chasgenasus
Et si possible, en ayanég un piech terre dans leur pays.

1 Approcher les grands comptagec lec o mme r c i a u x esten altré GrdaCdlasara
possible si vous avez déja de bons contacts avec les équipes partenaires / évangélistes et avec i

marketing client et produit. Allervou n cl i ent avec | es commer ci a
vous allez | 6aider ° accomplir | 6un de ses
ou tel produit gui est dans ses objectifs,
sugportant.

1 Toucher |laR&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 pe#étre de se faire connaitre pour préparer une sortie
(acquisition). Cela petétre aussi pour récupérdes informations techniques trés pointues.
Léai de et |l e r®seau personnel des ®qui pes t
grace aux francgais qui travaillent dans les equipes de R&D de ces groupes.

Support technigue

Léorgani s at echnmquedsa qusalitepsproprixi sortt des éléments critiques de lacsatisfa
tion client, en particulier pour les éditeurs de logiciel.
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Comment séty pbDendamdiosritertouttea pattie de cette activité a un tiers
Doit-il étre payanbu gratuit, intégré dans le prix du produit ou du servi¢equel prix le facturer
le cas échéartt

Le support technique est réalisé au départ par les développeurs. Rapidement, on séparera cette act
vité en allouant des ressources dédiées, éventuellemégtées dans une Division Services. Les
®qui pes de support pourront se voir affecter
de vos produits. Cr®er de telles relatiwons st
naliserles développements.

Technologie

Je | 6ai plac® en dernier mais ce sujet est tr
souvent faire des choix de pldteo r me q u i vont conditionner ses
marché et méme la nbance des capitaux risqueurs.

Choix de platdorme

De nombeuses startups se lancent bdletéte dans un développement sur telle ou telle-foatee

du marché, sans forcément en mesurer les conséquences. Souvent ce choix est plus faii-pour rass
rer les investisseurs que pour répondre a une véritable logique technologique et éconibmegue.

leve aussi des compétences acquises pendant les études pour les jeunes entrepreneurs. Ce choi

me®rite doé°tre creusa®, n ot a mmedamne, desrclieftovisas,tdelan d
charge de développement et des besoins de maintenance du ltigidplend aussi des codp
tences disponibles sur | e march® de | 6empl oi

Comment choisir sa platerme technologiqué

Il peut étre nécessaire, comme danmbbilité, de viser une technologie mydtateforme, perme
tant de cibler | es diff®rents appareils du ma

On peut aussi coupler ou découpler les choix c6té poste de travail (Windows, Linux, Macintosh) et
cotéserveur (Linux, Java, Windows Server). Parfois, le choix de la-fuatee cible peut se faire
indépendamment du choix de laptato r me de d®vel oppement. é&best
guent de Java ou de technologies Web (JavaScript, Flash), qubereddét pas de la platerme
Windows.

Mai s il ne faut pas exclure pour autant | es |
mon passage chez Microsoft France). Les outils .NET, Visual Studio, Visual Expressionret Silve
light présentent un térét certain en termes de productivit¢ pour le développement et

déinterop®rabilit®. Si l e |l ogiciel d ® Swetbub p p ®
dans | 6univers des entreprises.

Enfin, | 6aspect co%t ent Cequif@vsouwennpréf@rartes solationsi g n
open source pour |l es projets Internet. On so
co¥%ts |l ogicielle aussi fixe que possibl e, et

cences sweur illimitées chez les éditeurs commerciaux ou avec des logiciels open source courants.
Pour les éditions « payantes » de Linux et du middleware associé, le prix qui est associ€ a un se
vice sera ainsi de préférence indexé sur les ressources du parienpiquées que sur le nombre

de serveurs gérés.

Les nouveaux param tres de choix dbéarchitectu
développer des applications web riches et animées, et si possible bien portables. Voire méme de
développed es applications web qui fonctionnent en
de Fl ex/ AlR d6Adobe, Silverlight de Microsoft

Quelgue soit le choix de la platerme logicielle, il est en tout ca®m

déoarchitecture
de mani re " ce quoils montent bie

n en charge
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Les param tres dformehoi x ddéune pl

Un choix technologique doit avant tout étre lié a des facteurs stratégiques: les segmmistyisks et leurs ne

traintes propres (certains segments dobéentreprise
support logiciel multiplateforme (de moins en moins discriminant au demeurant) et bien entendu les exigenc
tionnelles des logiciels a créer.

Alors, comment départager un peu simplement les deux environnements courants dans le domaine du web
Linux et le mondeMicrosoftintégrant éventuellement Java et dans lequel se situe Sun Microsystems ? Qaet
| 6 o nici deecdté un autre larron important et complémentaire aux deux : Adobe avec surtout sa technolog
qui domine le welet avec Flex’AIR mai s qui ndéa pas de programme d¢

1 Forces de Microsoft propose une plattorme logcielle trés compléte et treés cohérente, autour du framev
.NET (client, serveur, mobiles, jeux, outils de développement). Elle est trés bien adaptée aux app
déoentreprise 0% sa part de mar ch® ewsdévelsppament dvéecde
outils Microsoft est trés bonne. La montée en puissance de l&ptate me est mai nt enan:
propose | es programmes dbébaccompagnement de sta|
tondess pui ssante et durable strat®gie doé®cosyst

1 Faiblesses de Microsafia grande complexité de la pletame qui est versant obscur de sa couverture famct
nelle, de sa densité et de son homogénéité. La faiblesse de la part de marché de sesdogiciekst outils de

d®vel oppement dans | es applications web, Li nux
donc la cherté des compétesees soci ®e s , tout du moi ns, relativ
coltsdelience | ogiciels mais qui sont tr s | ar ge me
communaut ®s de d®vel oppeurs sont actives mai s n
Je ne mets ni en force ni sedesldgrieldbgli aesssnt géhérmlenfieatipas eny
source. Loexp®rience montre quo” part quel ques e
I est plus i mportant dobéavoir des A®I Wi emogaufatnt p

ses codes sources sous certaines conditions pas trop difficiles a remplir pour les éditeurs, au travers-di
grammes Shared Source.

1T Forces dé LiibAMPO Apache, My Sqgl , PHP) :  <de sveb ldes glus
petits au plus gros sites web. Le faible co#%tr-
veurs autour des mémes standards ouverts. La meilleure proximité avec des standards indépendants-d
seurs. La reltivement faible dépendance vis a vis des fournisseurs du fait du modeéle open source. Enfin,
ch® de | 6empl oi moins tendu car nombreuses son
technologies. Et les trés actives communautéegteloppeurs.

i Faiblesses de LAMPles compétences sont certes moins rares que sur |dqiske Microsoft, mais elles son
souvent jeunes et manquant un peu de structure. Le Lego LAMP peut devenir assez complexe a rendre
dans | 6aroki set¢tuti enddéWne productivit® du d®ve
les outils Microsoft (et qui baisse avec la complexité du projet, et sur les taches de maintenance) sachan
dépendbien entendu du type de projet.

Les mémegjuestions de choix de plateforme se posent pours les développements logiciels destinés aux mc
choix I e plus courant est | 6i Phone, | eader incon
parts de marché. Suiventengénétal dr oi d dont | a part de march® et
lequel on développe en Java. Et puis en vrac, BlackBerry, Symbian et Windows Mobile.

Fautil prototyper ou développer directemént

Certaines startups initialisent leurs dppements en mode prototypage avec en téte de replevelo
per plus tard | 6ensemble du | ogici el dans une
justifiepeut> t r e mai s cbest =~ O®viter. ! vautledni eux
part du projet. Par contre, il est utile de maquetter son interface utilisateur avant de la développer.

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

On ne so6i mpr ovi s e nipprater®@aservices Internliefaut! mettyeé en placeé
desméthoded e travail, dbéorganisation du d®vel opper
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Domain Topic

Organization | § Technical teams org chart, Roles and responsibilities, Skills and curriculueaébr team
member, Developer stars identification, Hiring and staffing process, attrition history, e
ment style, Performance evaluation and compensation

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

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

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

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

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

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

Dependencies § Subcontractors, Key providers, Contracts, Partnerships

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

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

Comment gérer sa roadmap

La bonne gestion de | a roadmap doébune strartup
nable. Elle cadence le rythme des évolutions de votre offre.

Quelgues conseils de base dans le domaine

91 Il est bon de l@n prioriser les évolutions de son produit et de les regrouper pour créer-des ve
sions qui vont étre mise sur le marché (ou en ligne) dans un rythme relativement régulier. Pour
un site web, cela peut °tre t oupsseldessxmbigaoi s
un an. Cobest pr®f ®rabl e “ un saupoudrage de
web qui passera inapercgu par votre marche.

1 Avoir une roadmap avec au moins un an de visibilité permet de hiérarchiser les prionités tec
nnques et marketing de | a startup. La @ommun
treprise) est aussi un bon gage-ci@kurgpb@pirsn ni t ¢

T L6®qui pe fondatrice or gani s ebacksadesrpremiersnads e n
teurs (7 relativiser so6ils ne sont pas suffi
ses clients, de la concurrence et de ses objectifs de croissance. Elle tient compte aussi des codts
et des délais. Elle consistegarer ses priorités pour satisfaire rapidement des segments clients
bien déterminés et pour biervendre».
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Les outils de gestion de la startup
ParGrégoire Michelfondateurde Inficiences
Une des questions importantgsi € s e pose une startup est de qudel ¢
Trois criteres peuvent influencer ce choix

T Tous dbéabord, |l es outils doivent permettre de ¢
notamme nt ceux qui ont vocation ° produire un f ol
correspondent a ce critere de volume dépend essentiellement du business modele de la startup, mais
vons cependant citer sans trop de risqusedigomper : la gestion de la base de clients et prospects (et sase
tation), la génération et la gestion des leads (surtout lorsque le web est une source de prospection), la g
campagnes de marketing direct sur la base de prospects (pratéssu82B), la gestion des affaires (si le cyt
de vente est longt nécessite de nhombreuses iattions), la facturation (voir le nombre de ventes a réaliser

an et le montant moyen de celles ) Il e renouvel |l ement stdrévu que la busirees
s6®t abli sse en mode SAAS ou |l ocatif, ai nsi gue
déincidents (proportionnel au nombre de <client
plan). Rppel ons si mpl ement i ci gue <cobest l e proces
|l 6i nverse et que cbdbest |l a volum®trie ou | a dur
déout il

1 Ensuite, les outils choisis da@int étre évolutifs, tres flexibles et permettre de monter en puissance au fu
mesure que | 6entreprise grandit. Ce qui coute |
en changer au bout de 2 ou 3 ans quand le premier Bldi®ns plus la charge. Cette évolutivité doit étre ren
possible tant sur le plan de la flexibilité fonctionnelle que sur celle de la montée en charge en fonction du

et du nombre doéutilisateurs. N o ucenngitre dels oraissandescfortes
qguobi l faut bien anticiper au moment du choi x ad
tions et les processus. Donc il faut que le produit puisse étre reconfiguré ou étendu simplement et taf
Ceci est dbéautant plus vr ai que | 6outil qui , e
souhaitez

1 Enfin, et non des moindres, les outils choisis ont également pour objectif de rassurer les investisseurs a
la visibilitéetl e contr*l e de | dentreprise sur son busin
solutions qui ont pignon sur rue et do6o®viter el
Pouvoir répondre en quelques minutesefacon fiable a des questions telles que le ratio prospects/affaire
gn®es, | e panier moyen ou | 8ARPU par segment de

de d®ci sions strat®gi ques au cscgalementcau moin@ny des «odoed
gences ».

Compte tenu des contraintes de temps et de colt qui pésent sur les startups, les solutions SAAS ou celle
source, “ |l a condition expresse quobune osérdntleplusi g h
vent de bons choi x, déautant que |l e prix |l ocatif

Cbest ®gal ement parce que | es co%ts de changemen
euxm® mes qubid fcaoinrve elngs dbons choix déout il rel ait
ness commence ~ cro’tre. Déaill eur s, cela ®vitel
négatif de détourner les dirigeants de leur mispi@miere.

En revenant sur les processus évoquéseis s us , i | appara’t clair que |
CRM. Il y a cependant deux exceptions :

1 Un business model nécessitant un volume important de pistes et de marketingédigesitera un outil de ge

tion des emailing et petitt re © ter me | 6usage dobéun out il d 6 a-u
tion ° |1 6int®gration entre cet outil et | e CRHN
importantes.

1 La facturation se trouve a la croisée entre la gestion des affaires (CRM) et la comptabilité. Elle peut d
g®r ®e dans | 6un ou | dautre. Si |l es volumes pr ®
systemes poutviter la double saisie. Toutefois, en cas de business model SAAS ou locatif une attention
liere devra étre portée sur le lien entre la facturation, la gestion des clients et le renouvellement des contr

Il peut étre tentant de se mettreree c her che doéune suite | ogicielle c
comptabilité. Notons toutefois que les plus puissantes fonctionnellement, éditées par les grands acteurs d
sont souvent trop rigides, complexes et onéreuses frewdaptées a une startup.
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T La roadmap est revue r®guli rement " @ahaque
mique. Mais il faut veiller a ne pas la changer trop souvent entre chaque cycle, pour stabiliser le
fonctionnement des équipes développement. En particulier lorsque le développement est
soustraité, a fortiori en offshore.

1 Laroadmap marketing et vente est ensuite synchronisée avec la roadmap produit. Un cycle de
sortie de versions du ou des produits permet de cadencer un cykktingade 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, bloggeurse etpjle classique qui
sO0®t al e s ur: beda tesevebhtuelieplansemensde nouvelle version (annonce, buzz,
etc), annonce de partenariats divers, annonce de références clients (en btob, ou de distibution
pour ce qui est du btoc), et doé®ventuell es &

Hébegement

Le choix débun h®bergeur est ~ pr®voir dans |
vitrine. Dans le premier cas, le choix sera stratégique et il faudra prendre gare a bien prévoir les
étapes de montée en charge et éviter de se fapgersern dr e par un h®bergeur
au site dans un cas de d®passement de bande p

Infrastructuranformatique

Il ne faut pas oublier cette composantenter nter
en charge, surtout si le nombre de ses clients est important. Il faut donc se préoccuper de
| 6®qui pement en syst me de ,f adce ugeasttiioonn ddee sptac
de r®seau |l ocal, d e V RrNprise pourded aotlaboraseursaitinérant®) slee a u
messagerie, de travail collaboratif, etc.

Et qui va soO0occuper de tout cela au d®marrage
Certains font appel a un ingénieur systéme bon a tout faire pour démarré& éetau t r ead ~ d ¢
gaires do6o®cole doéing®ni eur . Mai s dahs tous | e

Comment gérer ses relations avec la reche?che

Les relations entre startups et recherche se produisent généralement de deux nemiiédes

c her c heurrginedw prdjet et vorit étre incubés dans leur laboratoire ou ailleurs et créer
une entreprise. Soit des entrepreneurs vont faire appel a des chercheurs pour mener des travau»
nouveaux pour répondre a un besoin, ou pour mettre en application des trdastantsea un projet

en cours.

Dans | e premier cas, | 0®quipe cr®atricenaur a
sions vente et marketing. Ell e aura besoin dboé
sous forme de recrutemd s . Léapproche intellectuelle cons
identifier un probl me ~ r®soudr e, un domai ne

couteuse. La confrontation au marché est critique.

Danslesecondcas,uneggq@ dobéentrepreneurs si possi bl e ag
ché a adresser et de la solution a construire. Il leur manque des briques technologiques pour soit
rendre le service imaginé, soit simplement, pour créer une différentiation clé et ueeebar

|l 6entr ®e. Cette approche n®cessite pour |l es
Dans | e domaine des TI C, |l e point de pas-sage
blie les travaux de recherche. Le CNRS a aus$lboratoire dans les TICs (le STIC). Dans la m
croélectronique, il faut également compter avec le €LEAI dont les ressources sont esserdiell

ment situées a Grenoble.

Le troisieme cas est unbest practicé de | 6i nnovati on. erelrsagassesi st
beaucoup de temps ° d®finir | e probl me 7 r ®s
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|l a source de | a cr®ation doune startup g-e cor
ments clients qui peuvent étre bien déésuiRésultat classiqueine difficulté a trouver a la fois un
modele économique et un modéle de commercialisation. En se focalisant sur un probééme a r
soudre et des segments clients, on peut plus aisément identifier la valeur économique générée.

Troisparcourspour | a recherche ef
MM
Méthode#1: on part de recherche on identi fi
entreprise. En gros, on part de la solution et on cherche le probleme a resoudre. Les chercheurs sont
| 6origine de |l a cr®ation de | édentreprise.

Société Recherche .
f Partenariat

o techngleogles et la
Produit différentiation recherche

Méthode#2: on part doéune i d®e et doéun projet dodel

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

Partenariat
avec la
recherche

Solution Recherche

Probléme + tEChng(leogies
Société différentiation
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.

Dansles deux cas de figure, il faut évidemenbtlinder» les aspects de propriété intellectuelle.
Méme dans le premier cas, ilyauraunaccodl s sus avec | 6entrepri se
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Et at de Icéompagnemeant desOseéartups

Nous allons dans ce qui suit faire wusurtdutdeur de
financement des startups en France. Ce tour
dispositifs en placeEt de quelques schémas explicatifsnocoe celui de Igpage suivanteui décrit

quel ques parcours type* du financement dodune

Ces structuregoncernenta u s s i bien | dapport de financemen
| 6acc s au mantemdtidallfes ades sant a&sla foisuprivéesurtout pour le fina-
cemeniet publiques. Le conseil " Il 6innovation e
Ces différentesides sontpour le moinseclatés. Il estfortd i f f i ci | everdpeurlenéoy r et
phyte.Au pointque6est ~ se demander parfois soil noy
notammat publiques, que de startubs L6 or dre dans | equel sol i ci
€galement important, ce que nous allons notammedtegtdans le schéma de la page suivante.
Léexp®rience montre que ce monde, commee-t ant
ment de r®seaux dits doéoinfluence. Mai s de 1 ®

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

Léoenjeu pour nombre doentrepreneurs est doi de

acc®der |l a plus efficacement ~ ses diff®rents
Plan Amorcage Développement Lancement Expansion
Z Business Angels | | VCi Capital Risque
§ « Love money », ASSEDIC | VC - Amorcage | | VC1i Capital développement
©
£
| Fonds dﬁamor-|age publ i cs

| Aides Européennes: FP6/7, FEDER, ... |

9 3 Oséo / Statut Jeune Entreprise | Pdles de compétitivité |
= b Innovante /PCE/ PPA/ Avances
2 8
= 8 | CréditImp6t Recherche |
£ o]
(7]
% | Concours National Jeune Entreprise Innovante |
| Incubateurs | | Pépinieres | | Ai des |l 6export ( l.llb

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

Autres

| Pre°ts dﬁhondeur

Intel Capital, Google Venture |

Microsoft IDEES / BizSpark, Sun Microsystems, Orange Partner,
Bouygues Telecom Initiative, SFR Développement, nVidia, é OlivierEzratty, Février 2010

Aides privées

34 Le 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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