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Introduction

Si certains considerent qu’il faut étre un peu dingue pour créer une startup, il faut aussi I’étre pour
mettre a jour sans discontinuer depuis 2006 ce Guide des Startups. Cette actualisation de printemps
est toujours délicate car 1’écosystéme de I’innovation francais et mondial est un organe vivant en
perpétuelle évolution. Tout change tout le temps. Les structures naissent et meurent. Les modes vont
et viennent. Ce qui était valable une année ne 1’est plus forcément I’année suivante. 2019 n’y fait
pas exception. On est passé d’une euphorie débridée a une phase qui peut s’apparenter a un début de
maturité, qui continue de voir cohabiter le meilleur avec le pire avec un €cart type qui a méme ten-
dance a s’agrandir. Au bout du compte, le produit « startup » n’est qu'une des composantes de
I’ensemble des entreprises d’un pays qui cherchent a innover.

Ce Guide a toujours la méme vocation qu’a son origine. C’est un mode d’emploi pour les entrepre-
neurs qui se lancent tout comme pour ceux qui se sont déja lancés et ont besoin de faire le point a
téte reposée. Il intéresse aussi de plus en plus les entreprises traditionnelles, des PME a celles du
CACA40, qui cherchent a comprendre les arcanes de I’écosystéme de 1’innovation et comment soit
tisser des liens avec les startups, soit s’inspirer de leurs bonnes pratiques.

Ce Guide est toujours gratuit et peut revendiquer d’étre le plus complet qui soit. Mais je le rappelle
pour les distraits qui en ont entendu parler mais n’ont jamais été plus loin que la couverture, ce n’est
pas un annuaire de startups ! Vraiment pas du tout. Tout comme le Guide du Routard n’est pas un
annuaire de routard mais un guide pour les routards. Je continue ainsi de recevoir réguliérement des
mails de startups qui aimeraient bien y apparaitre comme si ¢’était le cas. Non ! Vous pouvez éven-
tuellement contribuer avec des retours d’expérience, astuces ou anecdotes, mais pas pour faire la
retape de votre produit dans un hypothétique catalogue alphabétique ou sectoriel de startups’.

Le Guide sert en effet a partager les bonnes pratiques connues de la création de startups et de leur
croissance. Il sert aussi de boussole dans le pléthorique écosystéme entrepreneurial ou les vendeurs
de pelles et de pioches ont I’air d’étre plus nombreux que les entrepreneurs.

Il remet aussi les pendules a I’heure pour faire la distinction entre I’entrepreneuriat en général et le
cas particulier de la création de startups qui en est un sous-ensemble. Nombreux sont ceux qui as-
similent I’un a Pautre. Si j’explique la nuance dans le document, ce Guide peut aussi servir aux en-
trepreneurs et auto-entrepreneurs hors startups, qui pourront y trouver des reperes pour avancer.

, Ces plus de 500 pages se consomment en continu ou en pi-
Malgreé sa longueur, le corant. Elles permettent de gagner du temps et d’éviter de
Guide des Startups permet commettre les erreurs les plus courantes de
de gagner du temps et 1’entrepren§uriat. Elles .servent aussi a identifier les diffé-
S rentes manieres de se faire accompagner, et sans en abuser.

d’éviter de commettre les , _ _ , ,
erreurs les p lus courantes Le Gulde.des Stqrtups fait aussi un tour d’horlzop des mé-

thodes d’innovation ouverte des grandes entreprises et de
de l’entrepreneuriat et de leurs dispositifs d’accompagnement de startups avec leurs

la création de startups. accélérateurs, hackathons et concours divers. Il porte un
regard distancié face a ces pratiques.

Depuis sa création, ce Guide conserve une structure assez stable qui couvre les grandes questions
suivantes :

e Toutes les dimensions de la création et de la croissance d’une startup : humaines, organisa-
tionnelles, business model, technologiques, marketing, communication, développement interna-

! Vous trouverez cependant un inventaire des bases de données de startups dans ce Guide.
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tional, financieres et juridiques. Vous y trouverez la diversité des modes de création de business
plan. Le Guide répond aux nombreuses questions que se posent les entrepreneurs lorsqu’ils se
lancent : comment constituer son équipe, ou trouver une idée, comment la structurer, comment
gérer ses priorités, a la fois sous les angles stratégiques et tactiques, comment trouver des
clients, etc.

e Décoder I’écosystéme entrepreneurial : comment se faire aider pour créer sa startup en
France ? Quelles sont les structures privées et publiques auxquelles on peut faire appel pour se
faire accompagner et surtout, se faire financer ? Quel est le role, I’impact et quelles sont les li-
mites des diverses aides et services publics et comment en tirer le meilleur parti ? Comment se
faire accompagner aussi bien pour définir sa stratégie que pour les aspects opérationnels, dans le
marketing, la communication, la levée de fonds, les services juridiques, le développement inter-
national et autres ? Comment gérer la relation avec les grandes entreprises ? Comment évolue la
French Tech ? J’y couvre aussi quelques secteurs spécifiques : 1’entrepreneuriat social et soli-
daire, la santé et les fintechs.

e Jargon du financement des startups : levées de fonds, licornes, centaures, minotaures, zebres,
crowd-funding, ICO, term sheets, valorisation, OKR, privacy by design, TRI, exit strategy, relu-
tion, ratchet et tout le toutim du jargon du financement des startups. Le Guide comprend un
glossaire assez complet pour vous aider a décrypter la lingua entrepreneuriale et financiére.

e Ressources Internet: Guides, blogs, médias, ouvrages de référence, sources de données
chiffrées pour préparer son business plan, etc. Et que j’actualise régulierement.

Ce Guide se consulte toujours de maniére séquentielle ou non, en allant directement au théme qui
vous intéresse (marketing, international, financement, aides, etc).

Chaque année, 1’écosystéme entrepreneurial se transforme. J’ai pu I’observer depuis la création de
ce guide en 2006. J’en liste quelques-unes sur cette longue période dans la timeline ci-dessous et ce
qui suit.

timeline partielle et partiale de I'écosystéeme des startups francgais

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
[ ] ® [ ]
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Qu’est-ce qui a changé entre 2018 et 2019 ? Comme chaque année, pas mal de choses !

On attendait les scaleups, les voila! C’est devenu la priorit¢ de nombreuses structures
d’accompagnement et de financement des startups, Etat compris. Les nombreuses données dispo-
nibles montrent qu’une masse critique de startups frangaises arrivent a décoller. Cela se voit de plu-
sieurs manicres. La premicre, méme si elle est biaisée, est celle des levées de fonds. Le nombre de
« grosses » levées de fonds n’a jamais été aussi élevé que pendant ces 12 derniers mois? tout comme
celui des exits de taille. Le tableau que j’entretiens dans ce Guide des startups ayant levé plus de
10ME€ est de plus en plus grand. Plus nombreuses sont les startups qui arrivent a lever plus de
100ME, apres les records établis il y a quelques années par Sigfox et Blablacar.

C’est li¢ a la fois a la plus grande maturité des projets et aussi a la diversification des sources de
financement et des motivations des investisseurs.

Le corporate venture se développe et compléte de plus en
Le nombre de « grosses » plus les VC frangais ainsi que les VCs étrangers, dont la

levées defonds n ’ajamais présence croit aussi en France. Comme les startups
« scaleups » sont rarement cotées, les informations sur leur

éte aussi éleve. Les star tups chiffre d’affaires et leur profitabilité sont difficiles a obtenir.
ﬁnancées au-dela de 30M€ En creux, nous avons toujours un déficit de licornes, non pas
ne SOI/lZplLlS des raretés simplement face aux USA ou a la Chine, ce qui est tout a

. fait normal, mais aussi face aux Anglais et aux Allemands,
dep uis 2017/ ce qui I’est moins. Et le financement en amorcage et en série
A atendance a se tasser !

Les thématiques prioritaires suivent ’air du temps. 2017 et 2018 ont été des années prolifiques
en création de startups autour de I’intelligence artificielle. Elle a été étendue en 2018 et en ce début
2019 a celle des deep techs en général, dans lesquelles il faut aussi intégrer tout ce qui concerne la
sant¢ ou I’environnement mais aussi des marchés plus spécifiques comme celui de la cybersécurité.
Bpifrance a lancé son plan deep techs entre mi-2018 et janvier 2019. L’équipe de Hello Tomorrow a
lancé le Deep Tech Founders pour accompagner les créateurs de ces deep techs et notamment les
chercheurs. Le programme Entrepreneur First provenant du Royaume-Uni a aussi été lancé en
France. D’autres écosystémes se développent comme celui de la blockchain et surtout celui de
I’entrepreneuriat « avec du sens », parfois assimilé a I’entrepreneuriat social et solidaire et a la
« tech for good ». Les jeunes générations en recherchent de plus en plus. La question environne-
mentale les motive plus que leurs ainés.

L’usinification de I’écosystéme des startups bat son plein. Il est de plus en plus dominé par les
structures d’accompagnement de startups des grandes entreprises comme celles qui se sont implan-
tées dans Station F a Paris. Le nombre d’accélérateurs privés, publics ou privés-publics n’a jamais
été aussi élevé, sans compter celui des formules alambiquées des startups studios.

Certains comme The Family s’internationalisent pour expor-
La startup est devenue une ter leurs modeles. D’autres comme NUMA pivotent et
sorte de produit de grande abandonnent les startups. La France commence a compter
consommation, une dans les écosystemes d’innovation méme si les classements
., . . ne nous sont pas toujours favorables pour des raisons por-
banalité et un Ob] et tres tant sur la facilité de faire du business en France®, ayant par-
‘ f ormaté. fois un train de retard par rapport aux évolutions de la fisca-
lit¢ en France.

2 Voir I’excellente présentation Startups & Venture Capital en France en 2018 de Christophe Raynaud, ISAI, décembre 2018 (50
slides) qui est focalisée sur 1’écosystéme des startups du numériques. Et puis aussi cet exemple de communication sur les sociétés en
hypercroissance dans 19 entreprises tech francaises en hyper-croissance depuis 4 ans, de Thomas Giraudet dans Business Insider,
mars 2019.

3 Voici un contrepoint positif avec How France wants to become a tech giant, de Romain Dillet, dans TechCrunch, décembe 2018.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 9 / 548


https://www.slideshare.net/christopheraynaud1/startups-et-venture-capital-en-france-2018-by-chraynaud
https://www.businessinsider.fr/19-entreprises-tech-francaises-en-hyper-croissance-depuis-4-ans/
https://techcrunch.com/2018/12/06/how-france-wants-to-become-a-tech-giant

La startup est devenue une sorte de produit de grande consommation, une banalité et un objet tres
formaté. Un demo day d’accélérateur ou les présentations d’un concours de startups sont de plus en
plus convenus. La trame des présentations est prévisible. On a parfois I’impression de croiser des
automates-entrepreneurs, engoncés dans des reégles du jeu qui leur sont imposées et qu’ils subissent
comme de la chair a innovation ouverte. Les entrepreneurs véritablement originaux se font rares.

Le dynamisme startupien accompagne la vague de la numérisation de la société. Il se manifeste
par la grande quantité¢ d’événements et de prestataires de services qui sont tournés vers les entre-
prises de toutes tailles et qui s’appuient sur les startups pour promouvoir la modernisation numé-
rique des entreprises en général. N’opposons pas les uns aux autres !

Les startups et les leaders étrangers du numérique servent
) aussi d’épouvantail pour secouer les entreprises de secteurs
Le dy namisme des star ups traditionnels. C’est devenu un véritable business occupé par
accompagne la grande des structures bivalentes qui servent aussi bien les startups
vague de la numérisation que }es entreprises établies .ayant peur pour legr futur (The
L, Family, thecamp, HUB Institute, ...). Le produit « startup »
de la société et des s’est finalement noy¢ dans la transformation digitale. Il con-
entreprises. tinue aussi de jouer un role sociétal dans I’inclusion de
jeunes d’origines diverses. C’est I’'un des milieux les plus

ouvertes a la diversité malgré ses travers connus.

La face obscure des disruptions numériques se révele, que ce soit par les effets néfastes de la do-
minance des GAFA et acolytes, par leurs techniques avancées d’optimisation fiscale, par la vie in-
fernale des livreurs d’Amazon ou par la fin des illusions sur I’économie du partage devenue la
source de nouveaux monopoles et d’une précarisation accrue du travail®. Cela créé un environne-
ment entrepreneurial encore plus exigeant sur les valeurs et le sens.

La résilience de I’écosystéme des startups devient un sujet de préoccupation. Il est probable
que I’économie mondiale va affronter d’ici quelques temps un nouveau choc financier qui pourrait
étre aussi brutal que la crise des subprimes de 2007/2008. On n’identifie pas encore sa provenance :
ralentissement de la croissance en Chine, sous-produit de la guerre des tarifs douaniers provoquée
par I’Administration Trump ou fragilités financieres diverses.

) ) N Si on ne sait pas dire d’ou elle viendra et la forme qu’elle
Si une crise financiere a prendra, ce contre-cycle aura des effets anticipables : réduc-
lieu, elle sera [’'occasion de tion de la voilure de I’accompagnement et du financement

. . des startups qui dépend de plus en plus des budgets innova-
voir fleurir de nouveaux : : : ,

) ; tion et marketing des grandes entreprises. Or c’est souvent
projets et méthodes de la que les entreprises taillent par vent fort. Il y aura de la
travail. Ce sera une casse et seuls les meilleurs survivront. La crise sera aussi

. , une occasion de voir fleurir de nouveaux projets et de nou-
renaissance comme [’ont . .
o ’ velles méthodes de travail. Nombre de « canons » de la star-
été les années 2009-2011. tup d’aujourd’hui ont germé lors de la renaissance post-2008
(lean, customer development, ExoSprint, ...).

Un impératif sera de mise : crise ou pas, il sera critique de préserver I’esprit entrepreneurial actuel
et de faire en sorte que les soubresauts économiques ne détournent pas les jeunes de
I’entrepreneuriat. Les médias, la classe politique et les entreprises établies auront une grande res-
ponsabilité pour préserver la flamme entrepreneuriale du pays !

* L’opposition startups vs économie traditionnelle est un biais courant, notamment utilisé dans le dossier Start-up la grande illusion
d’Alternatives Economiques en mars 2019.

® Voir The Servant Economy de Alexis Madrigal, The Sharing Economy Was Always a Scam de Susie Cage, mars 2019 et le rapport
Travailleurs des plateformes : liberté oui, protection aussi de I’Institut Montaigne, avril 2019.
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Je remercie comme dans chaque édition ceux ont contribué a enrichir ce document, ci-dessous.

Dan Aldulescu sur le marketing en ligne et

I’internationalisation.

Ronan Amicel au sujet du choix du statut d’une startup
et les charges sociales.

Jean-Philippe Arié au sujet des relations entre startups et
milieux de la recherche.

Yann Le Beux, au sujet de 'ADN de I’innovateur.

Arnaud Bonzom au sujet de I’implantation a Singapour

Jérome Masurel sur comment s’y retrouver entre les pépi-
nieres, incubateurs, accélérateurs et le mentorat.

Pierre Martini sur « L’Owner Buy-Out ».

Guillaume Maurice sur la communication des startups.

Grégoire Michel au sujet des outils de gestion de la star-
tup.

Ombeline Lesselier et Grégory Molter sur L’uberisation
positive transforme le secteur humanitaire.

pour développer son business en Asie.

Jean Capelli par ses précisions sur le financement parti-
cipatif.

Silvia Carter dans Al ou Mobile first, c’est bien, interna-
tional first, c’est mieux.

Michelle Chmielewski sur la mesure de la e-réputation
de la startup.

Christine Croubois avec Comment impliguer vos parents
dans votre aventure de startuper ?

Daniel Cohen-Zardi dans Créer sa startup versus entre-
prendre.

Victoria Davidova sur la responsabilité civile et la res-
ponsabilité pénale du dirigeant de startup.

Brian Fraval, sur le fonctionnement des équipes tech-
niques et sur 1’internationalisation du logiciel.

Jean-Louis Fréchin sur le réle du design.
Jérome Giusti sur la stratégie juridique de la startup.

Marléne Hardy et Marie-Odile Senand qui ont mis a jour
les parties sur le JEIL le CIR et le CII.

Véronique Hermann-Flory sur « Bien cibler ses clients
pour optimiser son plan de communication » et
« Maintenir Dattractivité et la supériorit€ de son offre
dans le temps ».

Rubrique sur les fintechs préparée par Michel Ivanovs-
ky.

Laurent Kott sur le theme du chercheur entrepreneur.

Sylvie Lafaye qui a consolidé la contribution de Bpi-
France.

Darius Lahoutifard dans Démarrer aux USA sans y étre.
détails

pratiques _de

Marie Landel au sujet des
I’implantation aux USA.

Amira Lakhal, Daniel Cohen Zardi, Florent Grandouiller
et Jean-Baptiste Kempf pour ’inventaire des outils de
développement des startups.

Pierre Morsa sur comment faire un pitch.

Michel Nizon sur la prophétie du chauffeur de taxi morbi-
hannais, au sujet de la disparition du RSI.

Margaux Pelen avec son parcours pour le jeune entrepre-
neur.

Christian Pineau sur le modéle de subsidiary as a service.

Vincent Pinte-Deregnaucourt sur la gestion du refus du
Crédit Impot Recherche par le fisc.

Yves Pollak et Julie Soudaz sur les 12 commandements
juridiques de la startup.

Corinne Rebouah sur Startup et commande publique.

Anne Ricaud sur le circuit de I’innovation au marché et
sur le contenu et les limites des études de marché.

Erwann Rozier sur les bases du collectif de la startup.

Sébastien Sacard sur les basiques de la lean startup.

Catherine Simon sur les trois lois des startups de la robo-
tique.

Kevin Smouts sur 1’appel a des Junior Entreprises.
Jean-Baptiste Souffron sur le RGPD.

Audrey Stewart sur les « 7 étapes pour trouver un bon
développeur » et « Une pénurie de développeurs ou de
bons projets ?».

Anne Stutzmann sur les différentes facettes de la propriété
intellectuelle.

Michel Safars sur I’anticipation des crises.

Rémy Taillefer avec Les 10 piliers de ma prochaine vie
d’entrepreneur.

Sylvain Theveniaud qui a aidé a enrichir le tableau sur
I’écosysteme des startups en région.

Cécile Tilloy sur les agences en marketing .

Magali Touroude dans Le cas de I’inventeur salarié.

Joannes Vermorel sur I’histoire du pivot de Lokad.

Depuis sa création, ce document bénéficie toujours des retours de lecteurs et contributeurs. Cette
édition a été relue et corrigée par Sylvie Flexor, Jacques Froissant, Philippe Herbert, Séverine Her-
lin, Maximilien Oursel, Myriam Rosenrib et Jack Voileau.

N’hésitez pas a me faire part de toutes questions ou d’observations afin d’en faire profiter tous les

lecteurs des versions suivantes !

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

par Margaux Pelen, entreprencuse, co-fondatrice du Mash Up et de Home 'n’go,
rédigé en 2011, legerement mis a jour en 2017 puis 2019.

Découvrir 1’entrepreneuriat dans un guide aussi complet est une chance :
vous y trouverez une compilation trés riche d’informations, de sources mais
aussi d’outils qui vous feront gagner un temps précieux.

Pour I’entrepreneur que vous envisagez de devenir, ¢’est un panorama essen-
tiel. Cependant, vous vous apprétez a découvrir des concepts nouveaux qu’il
vous faudra assimiler et approfondir, aussi la lecture d’une traite de ce guide
risque-t-elle de vous paraitre indigeste au premier regard.

Pour naviguer plus aisément dans le guide et engager la lecture aussi fluidement que possible, voici
un parcours de découverte du jeune entrepreneur. Celui-ci est une sélection de quinze grandes ques-
tions que vous serez naturellement amené a vous poser ainsi que quelques ressources pour vous aider
a démarrer.

Les grandes questions que vous pourrez poser

Peut-on créer seul sa startup ? (page 19)

Faut-il limiter les réles dans la startup et comment s’organiser ? (page 16)
Comment obtenir du feedback et le gérer ? (page 28)

Comment constituer un board ? (page 50)

Comment déterminer sa stratégie ? (page 52)

Comment créer une barriere a I’entrée ? (page 83)

Comment identifier la concurrence ? (page 89)

Qu’est-ce qu’une Lean Startup ? (page 62)

Comment faire connaitre son produit (cycle de vente) ? (page 134)
Comment construire le site web de la startup ? (page 139)

Comment gérer sa roadmap ? (page 99)

Faut-il prototyper ou développer ? (page 107)

Comment pitcher sa startup ? (page 194)

Quel statut choisir et quand créer la structure ? (page 207)

Quel incubateur ou pépinicre rejoindre pour développer mon projet ? (page 235)
Comment financer sa structure ? (page 277)

Ou trouver...

e ... des astuces pour se lancer ? (page 513)
e ... des données gratuites pour faire son étude de marché ? (page 523)
e ... des solutions pour anticiper les problémes de sa startup ? (page 221)

A quels événements réguliers se rendre...

e ... pour s’initier : les Startup Weekend si vous avez 54h, les Mash Up si vous avez une soirée et
que vous étes étudiant.
e ... pour networker : les grandes conférences thématiques avec les événements généralistes comme

VivaTechnology, Hello Tomorrow dans les deep techs, le SIDO dans I’IOT, I’IA et la robotique, ceux
de I’IA comme FrancelsAl ceux de la santé, etc.
e ... pour pitcher : les nombreux concours de startups, mais avec parcimonie.

Pour rendre ce parcours plus efficace, commencez aussi a vous familiariser avec tous les termes que
vous pourrez croiser et qui ralentiront votre lecture en parcourant rapidement le glossaire (page 536).
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Lancer et faire croitre sa startup

La startup est I’entité la plus emblématique de la sphére entrepreneuriale. Sa création est une aspira-
tion prisée, surtout chez ceux des jeunes diplomés qui ne sont pas attirés par les parcours balisés et
confortables des grandes entreprises. Ils aspirent a une plus grande autonomie, a une quéte de sens
et veulent prendre leur destin en main.

Des mythes puissants alimentent les voca-
tions. Ils enjolivent parfois la réalité. Le par-

cours de I’entrepreneur a succes est voisin de / & c.u to
. , . . , A A

celui du héros qui traverse les difficultés, frole Retdrn e Supsinte

la mort puis émerge victorieux, comme le = A

Héros aux 1001 visages de Joseph Campbell /1‘3‘1:,:‘,,, KNOWN Ou,,ﬁ,’n(,}\

(ci-contre, le parcours type du héros). UNKNOWN Threshold
c-. q

On retient plus facilement I’histoire des rares " ',\

réussites plutot que celle des échecs, qui sont Th e Helper

pourtant la norme. Il ne peut pas y avoir de  Atenemert I Mentor

réussites exponentielles sans les nombreux H eros

¢checs qui les accompagnent. Ceux qui re-

prochent d’ailleurs a I’écosystéme entrepre- Jo urn ey

neurial d’envoyer de jeunes entrepreneurs
vers un échec assuré n’ont pas compris grand-
chose aux  mécanismes  générateurs
d’innovations qui passent immanquablement
par I’expérimentation et ces échecs.

Transformation REVELATION

On peut minimiser les échecs par une bonne préparation, mais ils sont tout de méme incontour-
nables car le monde n’est pas déterministe. Au bout du compte, le parcours de I’entrepreneur est
aussi important que son aboutissement et la grande majorité des entrepreneurs se félicitent de leur
choix et du grand saut dans le vide.

La startup n’est cependant pas la seule forme d’entreprise qui soit. On peut trés bien créer une TPE
qui deviendra une PME dans un secteur traditionnel ou technologique, sans que cela devienne pour
autant une startup, a savoir une entreprise de tres forte croissance. Par abus de langage, nombre
d’aventures entrepreneuriales contemporaines se drapent bien facilement du label de la startup.
Pourtant, des différences claires existent. La startup crée un produit et doit générer de grandes éco-
nomies d’échelle pour accélérer sa croissance.

Peut-on identifier les recettes miracles de la réussite entrepreneuriale ? Nombre de modeles statis-
tiques ont ét¢ créés pour identifier les caractéristiques des startups qui réussissent. Aux USA, CBIn-
sights et le Startup Genome Project ont détecté quelques caractéristiques des réussites et des échecs.
Sans grande surprise, il s’agit de la capacité a résoudre un probléme important pour des clients et la
qualité de 1’équipe fondatrice. Le financement est souvent mis en avant par les entrepreneurs qui
€chouent, mais c’est une excuse qui masque souvent d’autres fondamentaux.

Les méthodes de création de startups commencent a dater avec I’approche de 1I’Océan Bleu (2005),
le Business Canvas Model (2008), le Growth Hacking (2010), le Lean Startup6, le Customer
Development (2011) ou le design thinking (1959). Elles relévent du bon sens : aller dans un es-
pace non occupé par la concurrence, qui reformule la notion de différenciation, 1’optimisation du
mix produit et marketing via des cycles courts de conception et tests aupres de prospects et clients.

® Voir Lean Startup: la méthode qui plante 93 startup sur 100 par Thomas Guyon publié sur FrenchWeb en 2015.
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Ces méthodes sont transmises par les structures

Les accélerateurs sont des d’accompagnement telles que les accélérateurs, qui sont
usines a startups dont le devenus de véritables usines a startups. Le taux de réussite
taux de réussite n ’y est pas ;1;; Cs}tla:értups n’y est pas forcément meilleur. Ils nivellent le

forcement meilleur que ‘ _ o
D’autres facteurs interviennent pour différencier les startups.
pour les entr epreneurs Souvent, il s’agit de I’idée méme, trop marginale, ou, sim-
moins ClCCOWlpagl/léS. plement, de la capacité d’exécution, puis d’un bon timing et
enfin, de la chance.

La réussite d’une startup est une alchimie qui repose sur un complexe alignement de planétes, et
surtout de considérations humaines : aussi bien au niveau des créateurs et collaborateurs de la star-
tup que des investisseurs et des clients. Il est plus que délicat de prédire les faits et gestes des uns et
des autres méme si la sociologie a certainement un réle a jouer pour éclairer les entrepreneurs et les
investisseurs. La réussite est donc I’addition d’un certain savoir-faire, de talents humains et de
quelques miracles.

Ce Guide ne prétend donc pas vous transformer en machines a créer des miracles. Il va surtout vous
¢viter de perdre du temps et vous permettre d’étre plus efficaces dans votre démarche entrepreneu-
riale.

Cette premiere partie vous propose a cet effet un tour d’horizon a 360° des disciplines, sujets et
questions liées a la création d’une startup. Elle permet d’éviter les chausse-trappes et les erreurs de
jeunesse. Elle vous aidera a accélérer le processus de maturation de votre projet. L’ensemble
s’appuie sur ma propre expérience avec plusieurs centaines de startups rencontrées depuis 2005, et
entendues dans des concours de startups et autres occasions pour elles de pitcher leur projet. Il re-
pose aussi sur des témoignages d’entrepreneurs contributeurs dans ce Guide.

Trés souvent, la bonne idée est 1a. Il peut lui manquer au choix, une équipe complete, une focalisa-
tion sur un probléme client d’importance, une approche produit génératrice d’économies d’échelle,
un marché de taille respectable, une différentiation significative avec 1’état de 1’art, une capacité
d’industrialisation de la solution et, le plus souvent, une solide démarche marketing et commerciale
opérationnelle.

Les ingénieurs, voire parfois les commerciaux, ne font pas toujours de bons marketeurs ni de bons
communicants ! A contrario, une équipe de fondateurs qui sous-traite toute la réalisation technique
de son projet aura de grandes chances de capoter. Une bonne stratégie ne donnera rien si la qualité
d’exécution ne suit pas ! Le sens du détail, la qualité du service, la réactivité, le soin apporté a la
création de son site web (vitrine ou pas) et a ses outils marketing, I’infrastructure en cloud, tous ces
¢léments doivent bénéficier de 1’attention des créateurs de startups, autant que le financement et le
recrutement.

De méme, une stratégie n’est pas immuable. L’entrepreneur est déterminé et focalisé et tout autant
capable de s’adapter a une donne qui peut changer rapidement pour son entreprise et son environ-
nement.

Les beaux business plans papiers négligent souvent la dy-

Les business plans sont namique de ’environnement et le fait que les clients et la

souvent trop statiques et concurrence s’y adaptent de maniére continue. Les change-
n ég ligen tla dyn amique du ments de positionnement des startups sont fréquents.
marché. Les clients et la On les appelle les « pivots » et nous en décrirons les caracté-

‘adantent ristiques. Il ne faut pas les glorifier pour autant. S’ils peu-
con cyr rence s d ’ap en en vent étre évités, cela sera autant de temps de gagné dans la
continu ! Il faut [’anticiper. croissance !
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Nous allons donc traiter ces sept points clés suivants :

L’équipe de I’entreprise, qui compte avant toutes les autres pour son succes. Comment se lancer
et constituer 1I’équipe de fondateurs ? Pourquoi éviter de partir seul lorsque 1’on crée une startup
technologique ? Comment recruter et structurer I’équipe apres celle des fondateurs ? Comment
faire évoluer 1’organisation de I’entreprise au gré de sa croissance ? Comment préserver 1’esprit
startup dans la durée ? Comment traverser les périodes difficiles et les near-death-experiences ?

Le business avec la structuration de 1’idée, la stratégie et les modeles économiques, ou il est
toujours bon d’avoir un peu de recul. Comment sont structurées les « bonnes idées » ? Pourquoi
certaines tombent a plat ? Comment analyser les besoins de clients ? Pourquoi il faut bien décor-
tiquer les besoins avant de se lancer téte baissée dans la création de la solution ? Comment esti-
mer la taille de son marché ? Faut-il analyser la concurrence ? Pourquoi faut-il segmenter son
marché ? Comment sont structurés les business models et comment évoluent-ils ? I’y couvre le
cas des startups du hardware. J’y décris rapidement les méthodes classiques de création de busi-
ness models comme le lean startup, le customer development et ’Océan Bleu.

Le produit et les aspects technologiques avec, notamment, I’organisation des développements
ainsi que de ’appel aux ressources du cloud pour déployer sa solution Internet. Cette partie con-
tient un inventaire des outils logiciels utilis€s couramment par les startups, y compris une partie
relative aux outils de ’intelligence artificielle. Comment créer un produit, puis comment le pré-
parer a se transformer en plateforme, le Graal ultime de la startup ? Comment la startup doit-Etre
s’outiller pour sa propre gestion ?

Le marketing et la vente, et la gestion des choix associés car on ne peut pas tout faire ! Quel
modele de distribution choisir ? Comment fixer ses prix ? Comment communiquer ? Comment
gérer les médias et autres influenceurs ? Comment équilibrer son mix marketing ? Faut-il aller
sur des salons ? Dans des conférences ? Pourquoi les budgets marketing des startups sont tou-
jours sous-évalués ?

L’internationalisation, I’un des points clés pour générer I’hypercroissance et atteindre la taille
critique. Faut-il commencer par 1’Europe, I’ Asie ou les USA ? Avec qui et avec quels moyens ?
Comment créer un produit internationalisable ? Comment s’adapter aux différentes cultures
dans le monde ? Comment créer une startup internationale des sa fondation ? Quels sont les
différents modeles de I’internationalisation ? Quelles sont les startups frangaises qui ont réussi a
s’internationaliser ?

La finance, au-dela de la recherche des sources de financement de I’entreprise qui est détaillée
dans la partie correspondante de 1I’écosysteme. Comment gérer sa comptabilité et sa gestion ?
Pourquoi une startup leve tres souvent des fonds et dilue son capital ? Comment gérer et sur-
vivre a un contrdle fiscal ? Comment vendre sa société ou la conserver dans la durée ?

Le juridique au niveau du choix du statut de la startup, des contrats commerciaux et de la pro-
tection de la propriété industrielle. J’y couvre aussi le difficile mais trés courant cas de la ferme-
ture d’une startup. J’y intégre aussi le lobbying des startups ainsi que quelques escroqueries qui
peuvent les toucher.

Cette partie se termine avec une longue liste des situations de crise que les startups rencontrent ty-
piquement et de la maniere de les éviter — ce qui est préférable - ou de les traiter lorsqu’elles sur-
viennent.
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Equipe

La composante humaine est le premier critére de réussite ou d’échec des startups selon tous les en-
trepreneurs qui sont passés par 1a, tout comme pour les investisseurs qui les sélectionnent et les ac-
compagnent dans la durée. Cela va de soi puisque tous les autres facteurs de succes découlent en
général de 1’équipe, a I’exception des facteurs exogenes et de la chance, méme si cette derniere se
provoque’ ! Derriére ’aridité des chiffres se trouvent toujours des humains et leurs pensées, faits et

gestes.
, o ) Créer une startup commence par celle d’une équipe de fon-
L’alchimie humaine du dateurs. Avec la croissance vient le recrutement d’une belle
démarrage de la startup équipe. Pour toutes ces étapes, les fondateurs peuvent se

faire accompagner par des personnes expérimentées exté-

conditionne ses débuts mais . . DL .
rieures a la société, qu’il s’agisse de mentors, de business

également la suite de son angels, de partenaires ou tout simplement de sous-traitants
histoire larsque la divers. Mais I’équipe de départ doit étre aussi autonome que

possible. L’alchimie humaine du démarrage de la startup va
non seulement conditionner ses débuts mais également la
vous. suite de son histoire lorsque la croissance sera au rendez-
vous.

croissance sera au rendez-

Le second Graal de la startup est souvent le financement de son démarrage. Celui-ci n’est pas une
fin en soi. C’est un moyen d’accélérer la croissance de la startup et c’est surtout le carburant du re-
crutement de talents.

A chaque étape importante du financement de la startup, il faut recruter et c’est 1a que les véritables
difficultés commencent. Une véritable foire d’empoigne sévit pour trouver les bonnes compétences,
en particulier dans les fonctions techniques comme dans le développement logiciel ou sur des spé-
cialités pointues comme dans I’intelligence artificielle ou la blockchain. C’est méme vrai pour déni-
cher des débutants que les entreprises et les startups s’arrachent a la sortie des écoles et universités.

A tous points de vue, le développement de la startup est une course contre la montre. Cette course
effrénée amene souvent I’entrepreneur a se tromper. C’est humain. Le point clé est de reconnaitre
les erreurs de recrutement et de les corriger rapidement, sans laisser pourrir les situations intenables.
C’est d’ailleurs un principe qui est tout aussi valable dans les entreprises traditionnelles.

Fondateurs

Les créateurs de startups viennent d’horizons divers que voici sachant que le panachage de leur ori-
gine est un plus.

Dans le secteur du numérique, les fondateurs sont souvent de jeunes fraichement émoulus de fi-
liéres scientifiques de I’enseignement supérieur et en particulier d’écoles d’ingénieurs, notam-
ment ceux qui suivent des filiéres, options, €lectifs ou majeures sur I’entrepreneuriat en fin de cycle.
S’il leur manque parfois un bagage business et marketing, celui qui est le mieux « équipé » des
membres de I’équipe fondatrice assure souvent ce role et est le mieux positionné pour devenir le
CEO dela startupg.

" Comme I’explique trés bien Philippe Gabillet dans cette vidéo La réussite une question de chance ? de I’ESCP Europe (2009).

8 Certains ingénieurs sont parfois difficiles 4 distinguer des éléves d’écoles de commerce, tout du moins au vu de leurs projets entre-
preneuriaux qui sont souvent dénués de dimensions technologiques.
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Suivent de pres les étudiants issus de filiéres business. Ils se lancent en priorité dans des activités
de service et/ou de commerce en ligne. Leurs projets ont une moins forte composante technolo-
gique, sauf s’ils se sont associés avec des ingénieurs ou scientifiques. Ils peuvent ramer pour recru-
ter des développeurs, qu’ils auront d’ailleurs du mal a manager. Ils sont tentés par la sous-traitance
technique. Ils ont généralement de meilleures aptitudes en communication que les étudiants issus
des filieres scientifiques.

La troisieme catégorie de fondateurs est celle des cadres d’entreprises. Ce sont souvent d’anciens
intrapreneurs dans leurs entreprises passées qui ont mené des projets innovants plus ou moins bien
soutenus par leur direction. Las des lenteurs de leur entreprise, ou en raison de leurs difficultés éco-
nomiques, ils se lancent alors a leur compte. Ils profitent du réseau qu’ils se sont constitué, des allo-
cations chomage et ont fréquemment leur ancien employeur comme premier client et partenaire.
Habitués a I’infrastructure des grandes entreprises, ils découvrent que dans une startup, il faut tout
faire soi-méme. Mais ils ont de bonnes notions des contraintes d’industrialisation, ce qui est un
plus. Certaines entreprises sont bienveillantes vis-a-vis de ces projets qui peuvent parfois méme étre
considérés comme des spin-offs®. Cette catégorie est bien représentée statistiquement chez ceux qui
réussissent. Aux USA, la moyenne d’age des fondateurs de startups a succes est de 45 ans'® |

Suivent les salariés non dirigeants d’entreprises. Ce cas est moins fréquent que le précédent mais il
est courant chez les jeunes salariés. Ils ont raison car il est préférable de se lancer aussi jeune que
possible dans I’entrepreneuriat. Ce cas est fréquent chez des jeunes diplomés qui ont une premicre
expérience dans le conseil.

Les chercheurs sont de plus en plus encouragés a créer leur entreprise pour valoriser les recherches
des laboratoires dont ils sont issus. Il leur manque en général des compétences business voire de
« product management ». Un travail de recherche aboutit rarement a la création d’un produit ! La
transformation de recherche en produit n’est pas évidente.

Cela peut étre une technologie commercialisée en « OEM » (brique
technologique intégrée dans un autre produit) ou bien le point de dé-
part de la création d’un véritable produit qui demandera un effort de
R&D significatif. Les chercheurs entrepreneurs auront impérativement
besoin de compléter leur équipe fondatrice avec des compétences
complémentaires, a la fois d’ingénieurs pour I’industrialisation et de
profils business. Les SATT (Sociétés d’Accélération de Transfert Filchations o Soalstes nterationm 201 0 ¢4
Technologique) sont des établissements publics créés pour faciliter ce |
processusll. On encourage maintenant les chercheurs a présenter leur
thése en trois minutes aupres d’un public large.

145 :CPU.CNRS

secondes

Py . S . . 12
C’est un bon entrainement pour la suite des éveénements si le chercheur devient entrepreneur !

Nous avons ensuite les inventeurs. Je mets ce cas un peu a part. Salariés ou indépendants, ils inven-
tent des produits ou des procédés et aimeraient les transformer en business, sans perdre le controle.
IIs ont une foi inébranlable en la valeur de leur idée et sont naturellement méfiants.

® De tels projets « spin-off » sont présentés dans le village de startups Eureka Park du CES chez Engie comme chez Samsung.

10 Voir Research: The Average Age of a Successful Startup Founder [s 45, juin 2018.

Uvoir Recherche publique : les SATT ont créé 256 start-up en 6 ans, mai 2018. C’est le résultat d’un inventaire réalisé avec Bpi-
france. Avec 33% dans le numérique, 37% dans la santé et 30% dans 1’environnement. Voir aussi Communiqué Gouvernement :
Poursuite du financement des 9 SATT créées en 2012, mars 2019. En 2019, I’une des SATT était dissoute, celle du Centre, faute
d’une activité suffisante.

121 a méthode est utilisée depuis au moins 2013, comme a I’Université de Lorraine. Voir «Ta thése en 180 secondesy : les chercheurs
se mettent au pitch par Lucile Quillet, dans Le Figaro, avril 2013. C’est devenu un sport national avec le concours « Ma thése en 180
secondes » organisé par la Conférence des Président d’Université et le CNRS. Ce concours s'inspire de « Three minute thesis (3MT)
créé par I’Université du Queensland en Australie et repris en 2012 au Québec par 1'Association Francophone pour le Savoir (Acfas).
11 a ensuite étendu aux pays francophones.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 17 / 548


https://hbr.org/2018/07/research-the-average-age-of-a-successful-startup-founder-is-45
https://business.lesechos.fr/entrepreneurs/innovation-recherche/0301633699761-recherche-publique-les-satt-ont-cree-256-start-up-en-6-ans-320774.php
https://www.satt.fr/poursuite-financement-9-satt/
https://www.satt.fr/poursuite-financement-9-satt/
https://etudiant.lefigaro.fr/le-labeducation/actualite/detail/article/ta-these-en-180-secondes-les-chercheurs-se-mettent-au-pitch-1656/
https://etudiant.lefigaro.fr/le-labeducation/actualite/detail/article/ta-these-en-180-secondes-les-chercheurs-se-mettent-au-pitch-1656/

Comment impliquer vos parents
dans votre aventure de startuper ?

par Christine Croubois, formatrice et coach,
auteure de « Au secours, ma fille monte sa boite ! », rédigé en 2018.

Vos parents font partie de cette génération X qui a vécu sa vie professionnelle comme dans la
sériec Mad men, et vous ne révez que de monter votre boite et vivre comme dans la série Sili-
con Valley ? Vous avez I’idée du siécle et vos parents sont totalement out ? Pas de panique,
voici comment vous pouvez réussir a les embarquer dans cette aventure car votre succes re-
pose aussi sur I’adhésion de votre cercle familial.

Si vous suivez ces conseils, c’est un vrai programme de transformation de votre relation avec vos parents que vous
allez opérer ! En expliquant ce que vous faites, vous éviterez au sein du cercle familial une fracture liée en grande
partie au numérique (en dehors du conflit de génération classique).

La rupture avec ce qu’ils ont connu est technologique (avec une puissance de calcul des ordinateurs inégalée et
I’apparition du smartphone), elle est dans les usages (sur une population mondiale de 7.4 milliards, 50% utilise inter-
net et 35% les réseaux sociaux), dans les modes de management (de grands groupes finissent par disparaitre tel Ko-
dak) et dans le travail (nomade et totalement connecté).

Toutes ces conséquences modifient totalement notre vision du monde et nos valeurs. Vos parents ont certainement
consciemment ou inconsciemment pris la mesure de ces changements, et sans doute ne savent-ils pas comment vous
aider au mieux.

Proposez-leur cette feuille de route pour qu’ils participent pleinement au projet :

Faites-moi confiance : évitez de me mettre la pression en projetant sur moi ce que vous croyez étre la bonne voie
vers I’emploi (rentrer dans un grand groupe par exemple) et je vous explique le nouveau statut d’étudiant entrepre-
neur. L’emploi a vie, le salariat ¢’est fini : place a la liberté et a la génération des slashers.

Ecoutez-moi et faites preuve de bienveillance : laissez de c6té votre passé professionnel pour m’écouter exposer
mon projet — souvent une idée disruptive. La génération X a été formée au management classique des grandes organi-
sations, le mode startup est complétement différent. Tout au plus vous pourrez m’aider a rédiger mon business plan.

Documentez-vous : il est temps de vous mettre au courant de ce qui se passe dans les startups en visitant des incuba-
teurs, en sachant ce qu’est I’effectuation, le lean startup, le MVP (Minimun Viable Project) et le pivot. N’hésitez pas a
suivre un cours MOOC sur la création d’entreprise (ou lire le livre « Au secours ma fille monte sa boite ! »). Puis,
vous rentrerez dans le vif du sujet en cherchant de 1’information sur le secteur sur lequel je vais me lancer.

Partagez votre réseau : vous m’aiderez a bien m’entourer et a valider mon idée en m’ouvrant votre carnet de con-
tacts auprés duquel je pourrais m’entrainer a faire mon pitch.

Soyez disponibles : si vous avez un peu de temps, donnez-moi un coup de main de temps en temps, ou mieux prétez-
moi une oreille attentive pendant les phases difficiles ou je peux me sentir découragé.

Respectez les limites : étre prét a donner un coup de main est important, mais ne soyez pas envahissant. Cela reste
mon projet, je souhaite garder mon autonomie : ¢’est moi qui dirige la boite !

Participez au financement : si vous avez un peu d’économie, plutét que de les mettre sur un PEL, participez a une
opération de crowdfunding que je souhaite lancer, et comme au poker, vous mettrez dans le projet un peu de vos éco-
nomies pour voir (love money).

Profitez-en pour vous former : si vous sentez que vous perdez pied dans ce que je vous raconte, vous en profiterez
pour me poser des questions sur les outils numériques et ainsi vous mettre a niveau sur le marketing digital.

Soyez mon meilleur supporter : j’ai besoin de vous sentir de mon coté et s’il faut prendre la décision d’arréter, ai-
dez-moi a rebondir et a valoriser cette expérience car n’oubliez pas que 1’échec fait grandir.

Soyez préts a étre contaminé : le courage, le dynamisme et 1’énergie dont je dois faire preuve pour réussir seront
peut-étre communicatifs pour qu’a votre tour vous ayez envie d’entreprendre !

Monter sa boite, c’est entrainer sa famille, & commencer par ses parents quand on est étudiant. Votre relation en sera
transformée, vous devenez leur guide dans ce nouveau monde de ’entrepreneuriat ou bien des termes leur étaient
étrangers avant que vous leur expliquiez ce que vous étes en train de vivre.
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Les inventeurs sont souvent assez paranoiaques et peuvent avoir tendance a oublier que 1’innovation
nécessite bien plus qu’une invention et que la capacité d’exécution compte encore plus que la valeur
de I’idée. Ils ont donc besoin de bien s’entourer plutot que de partir seuls.

Les serial entrepreneurs ont déja créé une ou plusieurs entreprises et retentent 1’aventure. Ils n’ont
pas forcément réussi leurs précédentes entreprises mais ont appris de I’échec (normalement...). Et
quand ils ont déja bien réussi, ils ne réussissent pas forcément deux fois de suite®,

Enfin, intégrons dans cet inventaire les autodidactes : cela arrive aussi, méme si c’est un peu moins
fréquent dans le numérique et la high-tech en général. Les métiers du commerce sont ceux ou I’on
en trouve le plus souvent.

Quelle est I’origine sociale des fondateurs ?

) . o Monter sa startup avec ses amis
Comme les créateurs de startups viennent majori-

tairement des trois premicres catégories listées ci-
dessus, cela calque leur origine socio-
démographique sur celle des grandes écoles. Les
investisseurs sont aussi conditionnés a favoriser
ces profils. C’est accentué par le fait que nombre
d’entrepreneurs  investissent  personnellement
dans leur projet pour démarrer. C’est rarement le
cas des étudiants entrepreneurs mais plus fréquent
chez les anciens cadres qui créent leur entre-

Quid de la création de boite avec des copains ?
C’est un scénario assez courant dans les sociétés
créées par des jeunes fraichement diplomés qui
montent leur entreprise avec une équipe de copains
constituée pendant les études, voire avant, pendant
le secondaire.

Comment éviter les problémes ? Et quels pro-
blemes ? Il s’agit en général de dissensions de
groupe, de mésententes sur le devenir du projet,
sur la maniére de se partager les responsabilités. Et
aussi, parfois, sur des questions financiéres,

. 14
prise.

De nombreuses initiatives salutaires visent a ou-
vrir I’entrepreneuriat a des créateurs issus de mi-
lieux plus divers, notamment de banlieues défa-
vorisées. En regle générale, ils démarrent plus
souvent par de I’entrepreneuriat dans les services
de proximité que dans la création de deep techs.
Le point clé est de commencer par favoriser
I’acces aux meilleures filieres d’enseignement
supérieur pour les meilleurs éléves de ces quar-
tiers.

Peut-on créer une startup tout seul ?

Un entrepreneur peut fonder sa startup en démar-
rant seul, sans associés opérationnels dans le pro-
jet, avec des investisseurs plus ou moins impli-
qués dans le projet et éventuellement des salariés,

comme [’arrivée de nouveaux investisseurs ou la
vente de la startup. Les conflits peuvent aussi por-
ter sur le recrutement, la répartition des roles et sur
tous les changements importants affectant la star-
tup.

Quelques régles existent pour éviter ces dissen-
sions comme bien se connaitre, se faire confiance,
avoir testé la résistance au stress et aux difficultés
dans des projets passés. Ce dernier point est parti-
culiérement apprécié des investisseurs. Il est aussi
critique d’avoir un leadership fort de 1’un des
membres de 1’équipe.

Enfin, évidemment, il faut se concocter un pacte
d’actionnaires qui prévoit les différents cas de
figure, comme la sortie d’un associ¢ fondateur,
sans que cela soit préjudiciable a celui-ci et, sur-
tout, a ’entreprise.

le plus souvent des stagiaires embauchés a bon compte.

Les chances de réussite de ces entrepreneurs sont plutot faibles s’ils envisagent de créer une véri-
table startup et de lever des fonds. Je leur conseille toutes affaires cessantes de trouver des associés.
La réaction la plus classique est : “mais je ne peux pas les payer . Un associé ne se paye pas, il
s’embarque !

¥ Le serial entrepreneur peut-étre un boulimique de la création d’entreprise. Le bougisme entrepreneurial extréme n’est pas forcé-
ment un bon signe pour les investisseurs. Cela peut atteindre des proportions extrémes comme avec cet entrepreneur ayant créé 13
startups en 12 mois, faisant 150K€ de chiffre d’affaire en deux ans. Voir 13 startups en 12 mois, le bilan par Maxime Fourny, janvier
2018.

Y Voir par exemple Lancer sa start-up reste réservé a une élite, de Deborah Love, décembre 2018.
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D’ou vient ce préjugé défavorable sur les chances de réussite d’un projet démarrant avec un seul
fondateur ? C’est a la fois le résultat de I’observation, d’une certaine logique d’entreprise et aussi lié
a des aspects pratiques tous simples :

L’observation : les entreprises high-tech qui ont réussi ont été la plupart du temps créées par une
équipe de fondateurs et pas par une seule personne. L’un des fondateurs avait une dimension plus
business que celle des autres et il a rapidement pris le leadership du projet (Jobs vs Wozniak, Gates
vs Allen, Ellison vs les autres fondateurs d’Oracle, etc).

Les exceptions sont rares et on pense immédiatement a Mark
Zuckerberg, le jeune fondateur de Facebook qui en est toujours a
la téte. Mais il n’était pas seul au départ, méme s’il est resté la
seule figure publique de la société depuis son lancement.

La logique : pourquoi un entrepreneur seul a plus de mal a réus-
sir ? Parce qu’il (a donné le signe qu’il) n’a pas encore réussi le
premier acte de vente de son projet consistant a convaincre
d’autres personnes, amis ou relations professionnelles, de
I’accompagner dans son projet. Cela va le handicaper pour trouver 1
des financements. Cela va le géner pour attirer des talents com- L ——rr
r . \ . . N o POUr réussic son pacte d'associes
plémentaires a son profil, qui est souvent, technique. Avec I’effet ;
d’ceuf et de poule suivant : pour attirer un calibre, comme dans la
vente et le marketing, il faut pouvoir le payer, mais pour le payer,
il faut avoir du financement. Et pour avoir du financement, il vaut g
. . , | n . . . . Acceptez-vous de prendre pour associé... ?
mieux avoir une équipe en place. Méme si certains investiSSEUrs  de Romain Luciani et Sylvain Tillon (2018)
se font fort de vous proposer un dirigeant “business” s’ils trouvent ¢St un ouvrage qui reprend en détail toutes les
X . ., . R questions abordées ici sur la maniére de gérer
le projet trés intéressant. Cela peut aussi relever d’un manque de  Ia constitution d’une équipe de fondateurs.
confiance en sa propre capacité de leadership.

La pratique : pour créer une entreprise, il faut mener un nombre incalculable de taches : tech-

niques, marketing et communication, commerciales, juridiques, financiéres, etc. Une personne iso-
. o . .15

1ée est vite débordée. Surtout dans une startup technologique™.

Elle peut certes se faire accompagner par des ressources

La majorité des startups externes, mais pour certaines, il est bien plus pratique d’en

technolo giques ont oté disposqr en interne dans sa propre structure. Enfin, créer une

, .. entreprise, c’est créer un corps collectif, c’est mener une

créees par une équipe de équipe, c’est aussi développer sa capacité d’écoute, puis de

cofondateurs et pas par un management. Tout cela démarre mieux lorsque ’on com-

entrepreneur seu | au mence a plusieurs. Les fondateurs peuvent se soutenir les

uns et les autres. On évite aussi le syndrome de

I’enfermement dans des convictions personnelles trop an-
crées.

depart.

Pour n’importe quel investisseur (business angel, société de capital-risque, autre), la premiere quali-
té d’une startup, c’est son équipe. Bien avant 1’idée, le business plan, le produit et tout le reste. Car
tout le succeés découlera de la capacité de I’équipe. C’est d’autant plus vrai que de nombreux succes
sont le fruit de changements fréquents d’orientation, voire méme de produit.

® Dans Lonely at the top : Peut-on vraiment entreprendre seul ?, juillet 2018, Maélle Lafond indique que ce désavantage de
I’entrepreneur en solo est un mythe. Mais elle utilise des statistiques qui portent sur les entrepreneurs en général, pas sur les créateurs
de startups technologiques. Bref, elle s’appuie sur un biais statistique pour justifier son point et moi de méme. Il faut juste préciser de
quel type d’entreprise on parle.
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Pour bien démarrer un projet, il faut donc rassembler des le début des compétences que 1’on trouve
rarement sur une seule personne. Avec la technologie d’un coté, éventuellement issue de la re-
cherche, et le business de I’autre. Sans compter la capacité d’exécution et d’organisation. Méme la
technologie nécessite plusieurs compétences, entre la conception du produit et son industrialisation.
C’est vrai dans le matériel, dans le logiciel comme dans les services en ligne.

Je croise souvent des équipes d’anciens €léves des mémes établissements d’enseignement supérieur
(grandes écoles d’ingénieurs, de commerce, ou universités). Leurs tétes sont bien faites mais elles
sont moins séduisantes que des équipes bigarrées avec des formations et parcours plus divers.

Méme si, en général, les équipes issues d’une méme école ne sont
jamais constituées de compétences parfaitement homogenes. Il y en
a toujours un ou une qui est plus technique et un/une autre plus
business. Ce n’est pas idéal, mais c’est toujours cent fois mieux que
d’avoir un seul créateur de la startup.

Un entrepreneur en herbe est souvent motivé au départ par une
idée. Mais avant méme de la creuser treés en détail, le mieux qu’il
puisse faire est de trouver un ou des compagnons de route. En fait,
il faut trouver des personnes & méme de s’engager dans une créa-
tion de startup. Cela suppose de ne pas étre pay¢ ou d’étre trés peu
rémunéré pendant au moins une année.

Il existe quelques cas de figure typiques en mettant de coté les « se-
rial entrepreneurs » qui savent déja comment créer une équipe.

Il y a le cas de I’entrepreneur jeune, fraichement ou récemment issu
de I’enseignement supérieur (ou pas...). Il peut prendre des risques
car il n’a pas ou peu d’obligations familiales (pas d’enfants, etc) et
une grande capacité d’apprentissage. Le cas classique est de
s’associer avec d’autres jeunes dans le méme cas.

Et puis celui de I’entrepreneur ancien salari¢ d’une entreprise, sou-
vent cadre. Il peut dans certaines conditions bénéficier d’un pack-
age de départ dans le cadre d’un plan de départs volontaires et des
allocations chdmage pendant la création de son entreprisels. 11 peut

parfois mirir son projet en restant salari¢ et en intégrant une cellule
> : 17 1Is ne sont pas partis seuls ! Bill Gates et

d essaimage . Paul Allen (Microsoft), Steve Jobs et
Steve Wozniak (Apple), Larry Page et

Sergey Brin (Google). La grande majori-

Il peut aussi choisir de prendre un congé de création d’entreprise,

lui permettant de réintégrer son entreprise si son projet tourne t¢ des succes dans le numérique sont le
court. En général, ¢’est pour la quitter, aprés une transaction finan- ™t ¢ une équipe de fondateurs. Il existe

) . i . quelques exceptions comme Amazon
C1ere qui donnera un pcu de mou pour poursuivre le pI‘O_]Ct. Le avec Jeff Bezos.

mieux a faire est de trouver des collégues ou relations profession-
nelles qui souhaitent s’engager également dans ce projet. Avec le
plaisir de travailler ensemble sans dépendre de son “ancien management”.

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

Les réseaux justement ! Les jeunes entrepreneurs en herbe doivent apprendre a rapidement se cons-
tituer un réseau dense d’amis et relations professionnelles. Cela passe a la fois par le monde réel et
par le virtuel des réseaux sociaux.

18 Voir les dispositifs ACCRE (Aide au chémeur créant ou reprenant une entreprise) et NACRE (Nouvel accompagnement pour la
création et la reprise d’entreprise).

17 A noter I’existence de I’association DIESE-Essaimage partage les meilleures pratiques d’essaimage.
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Dans le réel, il y a les conférences et colloques, les salons, les réunions d’anciens éléves, les entre-
prises ou ’on a fait ses stages et les associations diverses. Certains se font aussi aider par leur mi-
lieu familial. Si cela aide bien, c’est loin d’étre indispensable. Dans I’enseignement supérieur, on
mene souvent des projets pendant ses études.

J’insiste toujours aupres de mes éléves dans les écoles d’ingénieurs ou de commerce ou j’interviens
pour qu’ils se constituent en équipes projets d’au moins deux a trois personnes, en évitant donc les
singletons.

Les projets “singleton” fonctionnent rarement bien et sont de mauvais augure sur la capacité¢ du
porteur a constituer... une équipe ! Méme si ces projets de fin d’études ne sont pas forcément des
projets a vocation entrepreneuriale. Ils préparent aussi ces €léves a travailler en équipe, une situa-
tion standard dans les entreprises de toute taille.

Dans le virtuel, on peut bien entendu s’inscrire sur LinkedIn, Facebook et autres Twitter, mais c’est
largement insuffisant. Le mieux est de se faire remarquer par des contributions : créer un blog thé-
matique, intervenir dans des forums ou contribuer a un projet open source. Ce sont des manicres de
se faire repérer et d’augmenter les chances de rencontres professionnelles.

Le virtuel a ceci de surprenant que I’on peut se faire repérer comme un talent avant méme d’entrer
sur le marché du travail. C’est une pratique courante chez les étudiants entrepreneurs dans I’ame et
notamment pour les plus geeks d’entre eux/elles.

Revenons au sujet du “pourquoi s’y prendre tres tor”. C’est
La p]u s 1Ot Vous impliquez li¢ a ’appropriation du projet de I’entreprise. Plus tot vous
. r . impliquez des associés, meilleur sera le projet et meilleure
des associés, le meilleur > : g

| sera son appropriation par I’ensemble des associés. On sou-
sera le projet et tient plus facilement ce que ’on a contribué a concevoir
son appropriation par qu’un existant tout cuit. Ensuite, on sera mieux préparé pour
chercher des financements. Et on pourra paralléliser des
taches critiques de la création de I’entreprise : créer le pro-

duit, trouver des clients, chercher des financements.

[’ensemble des associés.

Vous pouvez considérer que vous pouvez créer votre petite entreprise a vous tout seul, sans collabo-
rateur. Cela s’appelle une entreprise unipersonnelle ou de I’auto entrepreneuriat. On peut trés bien
en vivre, notamment sur Internet. Mais ce n’est pas I’objet spécifique de ce Guide, qui est plutot
d’aider a batir une entreprise qui crée des emplois et atteint une taille critique !

Qui devient le CEO parmi les fondateurs ?

Les fondateurs sont souvent tentés de mettre en place une direction collégiale. Il est cependant pré-
férable de faire rapidement émerger un leader qui deviendra de facto le CEO de la société et sera au
passage celui qui aura la plus grande part du capital de la société parmi les fondateurs.

) ) Il incarnera la société a I’extérieur. Ce sera souvent celui des
Parmi les f ondateurs doit fondateurs qui est le plus communiquant et extraverti, et
émerger naturellement un celui qui dispose des meilleures capacités en termes de con-
leader qui deviendra le duite des affaires. Il devra aussi maitriser 1’offre produit de

sa société car il en sera un des principaux promoteurs, no-
CEO de la star tup et tamment dans les diverses occasions de prise de parole dans
incarnera la société a les médias et conférences ainsi qu’auprés des investisseurs,
extérieur clients et partenaires. Il porte la vision de la startup, méme si

celle-ci est le résultat d’un effort collégial des cofondateurs.

Avec la croissance de la startup, les limites de compétences de I’équipe fondatrice pourront se mani-
fester. Les investisseurs proposeront alors plus ou moins diplomatiquement a 1’un ou plusieurs des
fondateurs de laisser leur place a des dirigeants expérimentgs.
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Ils se verront ainsi mis en position de travailler pour un dirigeant externe, tout en ayant un role dans
leur nomination puisque participant généralement au conseil d’administration de la société.

Difficile a avaler, cette évolution est pourtant souvent nécessaire, surtout si les fondateurs sont trés
jeunes. Il est bon d’anticiper ce genre d’éveénement dans ses relations avec les investisseurs tout
comme dans le pacte d’actionnaires de la société.

C’est un choix qui a été fait en 2001 par les deux fondateurs de Google avec le recrutement d’Eric
Schmidt comme CEO. Apres 10 ans, 1’'un des fondateurs, Larry Page, est devenu CEO, mais sans
avoir quitté la société dans I’intérim comme 1’avait fait un certain Steve Jobs chez Apple en 1985.

Ce remplacement des fondateurs par des dirigeants externes n’est pas inéluctable si I’équipe a été
convenablement constituée deés le départ avec des personnalités complémentaires (technique,
vente/marketing, finance, etc), si les leaders de la société apprennent vite et bien leur role de diri-
geant au gré de la croissance de la société™® et si la relation de confiance est préservée avec les in-
vestisseurs.

I d de | Un dirigeant fondateur qui vit passionnément son projet, son
es f onaateurs de la produit et communique bien reste un facteur clé de succes.
startup font corps avec leur Rares sont les dirigeants externes qui apportent cette passion

projet et incarnent. ce qui pour le produit. Il ne faut pas qu’ils se comportent comme

Tus di % d des gestionnaires. Il faut qu’ils aient le supplément d’ame,
est plus lﬁ?CZ € avec aes de vision et de passion qui font la différence dans un marché

diri geants parachutés de encombré. Leur absence vient d’une confusion classique des
[extérieur genres entre le role de « leader » et celui de « manager »
d’une organisation.

Le leader a une vision et une passion qu’il sait communiquer pour entrainer sa société. Le manager
gere des moyens humains et techniques pour atteindre des objectifs précis. Si, a la téte de la startup,
le role de manager supplante celui de leader, elle peut facilement perdre sa raison d’étre et
s’appauvrir du point de vue de sa vision.

On trouve cet équilibre chez Free depuis quasiment les débuts de la société. Xavier Niel en est le
premier actionnaire mais ni le Président du Conseil d’Administration ni le Directeur Général. Sur le
papier, il n’est que le Vice-Président de la Stratégie. Il pilote surtout, avec Rani Assaf qui est basé a
Montpellier, la stratégie produit de la société. S’il reste la figure et I’ame de sa société, elle est gérée
par des... gestionnaires™. C’est une séparation des roles claire entre leadership et management.

L’équipe dirigeante de la startup est généralement constituée par ses fondateurs, complétée ultérieu-
rement par quelques profils de dirigeants additionnant leurs compétences et expériences a celles des
fondateurs. Il peut aussi bien s’agir d’un directeur technique pour une équipe a dominante commer-
ciale ou d’un directeur commercial et/ou marketing pour des fondateurs « ingénieurs » ou « cher-
cheurs ». Cela peut étre aussi carrément celui d’'un CEO qui prend la téte de la société et apporte

o .20
son expérience de chef d’entreprise”.

Le recrutement de ces dirigeants complémentaires est une €tape importante de la maturation des
startups et une potentielle source de déboires. Nombreuses sont les startups créées par des ingé-
nieurs qui ont raté le recrutement de leur premier directeur commercial.

18 Sachant que les grandes réussites du secteur ont souvent été le fait de CEO fondateurs restés longtemps a leur poste. Voir cet excel-
lent article de Ben Horovitz : Why We Prefer Founding CEOs (2010).

1% Comme pour négocier les conditions de diffusion de TF1 avec ses dirigeants !

2 e CEO peut arriver trés tot & la téte de I’entreprise, tel Emmanuel Schalit qui est CEO de Dashlane depuis 2011, I’année de sa
création par Bernard Liautaud et des éléves de Centrale Paris, Jean Guillou, Guillaume Maron et Alexis Fogel. Eric Schmidt est
devenu CEO de Google en 2001, trois ans aprés sa création. Plus récemment, en mars 2018, Devialet a accueilli un nouveau CEO,
Franck Lebouchard, tandis que le co-fondateur et CEO Quentin Sannié se focalisait sur la vision long terme.
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Soit parce qu’il n’était pas dimensionné pour le
job, soit parce que ses motivations n’étaient pas
bien alignées avec celles des fondateurs, soit
enfin que c’était trop tot dans le cycle de matura-
tion de la société.

Et pourtant, la réussite de cette fusion est cri-
tique comme le montre une étude de 20172,

L’intégration d’un nouveau dirigeant requiert
une allocation des parts de la société qui permet-
tra de le motiver a la réussite au méme titre que
les fondateurs.

Cela doit se faire en fonction d’une évaluation
aussi objective que possible de la valeur appor-
tée a la société sur le court comme le moyen et
long terme. Et lorsque cela ne va pas, il faut ra-
pidement mettre les choses au clair et éviter de
faire perdurer une situation qui envenime les
relations dans I’entreprise.

A quoi ressemble un leader ?

L’entrepreneur en herbe doit étre une Superwo-
man ou un Superman : visionnaire, stratége, ma-
nager, leader, financier, marketeur, vendeur, em-
pathique, communiquant, etc. Vraiment ? Diffi-
cile d’étre excellent dans toutes les dimensions !
Mais certaines pratiques permettent de sortir la

téte de I’eau et de bien mener sa barquezz.

Un leader est nécessaire dans une équipe fonda-
trice. Il sera le promoteur en chef de la société
aupres des investisseurs puis des clients et parte-
naires et, enfin, des médias. Il veut améliorer le
monde, faire grandir son marché et transformer
la vie des clients. Il doit étre plutdét communi-
quant.

Il se détache par un minimum de charisme, par
sa vision et sa capacité a entrainer les autres. Il
embarque son équipe en créant un réve peut-&tre
un peu lointain mais enthousiasmant. A la fois
assertif et empathique, il affiche de 1’ambition
mais sait étre humble par rapport aux évene-
ments et a la nécessité de s’adapter en perma-
nence. Il va s’investir a fond ! Cela doit se voir
dans la répartition du capital de la société. Il doit
avoir des parts plus importantes que ses asso-
ciés. Et pas forcément énormément plus

Monter sa startup en famille

Dans les family businesses, plusieurs membres d’une
méme famille sont fondateurs de la startup, avec
quelques combinaisons : fréres ou sceurs, maris et
femmes, ou enfants et parents, voire cousins.

Le cas d’un couple est le plus délicat. Il est difficile
de mener de front sa vie privée et professionnelle
avec la méme personne. Le mix de compétences doit
étre bien équilibré. Est-ce qu'il est bien égal entre les
deux parties du couple ? Ou est-ce que I'un des deux
joue juste un role administratif ? De plus, un couple
prend plus de risque a s'associer dans une seule en-
treprise. Si elle capote, le couple est dans une diffi-
culté plus grande que si seulement l'un d'entre eux
entreprend, ou s'ils entreprennent dans deux entre-
prises différentes.

Si tous les fondateurs sont issus d’une méme famille,
c’est presque aussi mauvais signe que le cas de
I’entrepreneur isolé. Si deux personnes d’une méme
famille sont complétées d’un troisiéme fondateur qui
n’est pas « de la famille », c’est déja plus rassurant
pour les investisseurs. Il m’est arrivé de croiser de
jeunes entrepreneurs qui n’avaient que leurs parents —
retraités - comme associés, le cas classique étant le
pere ingénieur qui fait profiter le fils de son réseau
industriel, et la mére qui s’occupe des activités admi-
nistratives et comptables. Si cela peut fonctionner
dans certains business (hotellerie, restauration, agri-
culture, etc), ce n’est pas une formule recommandée
dans le monde du numérique.

Raphaélle et Elise Covilette sont cofondatrices de Kokoroe avec
Béatrice Gherara, qu’elles connaissent depuis longtemps. Les
risques de mésentente entre fratrie sont moindres et il y a une

troisiéme fondatrice qui équilibre I’équipe !

2 Voir The Startups Most Likely to Succeed Have Technical Founders Who Quickly Hire Businesspeople de Martin Murmann, pub-

lié dans Harvard Business Review en novembre 2017.

22 \oir 12 ways to get smarter — in one chart, de Jeff Desjardins, février 2018.
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11 doit développer sa capacité d’écoute et savoir poser les bonnes questions (quel est mon marché,
quels sont les besoins de mes clients, qu’est-ce qui peut les empécher d’adopter ma solution, etc).
Au début, il apporte aussi les réponses>.. Mais lorsque I’entreprise grandit, il doit poser de plus en
plus de (bonnes) questions, et obtenir les réponses des équipes et de son environnement extérieur.

Le leadershi , . Sa curiosité doit étre insatiable. Il est plus important de sa-
e leadership, ¢ est aussi voir poser les bonnes questions que d’avoir les réponses24 !

'art de poser les bonnes Le leader a aussi une histoire personnelle. Il est I'un des «

questions ! C’est plus produits » de I’entreprise. Son histoire et sa vision doivent

important que d’avoir les étre intéressantes pour la communication et notamment les

b , relations avec les médias et toutes autres formes
onnes reponses. d’influenceurs.

Cela permet de créer quelques mythes fondateurs de 1’entreprise pour le « story telling » de la créa-
tion de I’entreprise. Cela créé du corps sur sa raison d’étre.

Autre maniere de symboliser les choses : le leader doit étre la téte
dans les étoiles ou les nuages, les pieds sur terre et les mains dans le
cambouis. Tout du moins au début. Il doit notamment avoir en per-
manence ’ceil sur les dépenses et sur la trésorerie.

I1 lui faut aussi €tre un manager. Si ce n’est pas sa tasse de thé, il
faudra en recruter un pour manager 1’entreprise, ou bien avoir un
associé qui joue ce role.

Il est accessible pour ses équipes. Il crée un climat ou les équipes
peuvent dire sans crainte la vérité de ce qui se passe : dans le déve-
loppement produit, chez les clients, chez les partenaires, etc.

11 doit vérifier que les équipes ont bien compris cela et que sa vo-
lonté d’€tre accessible est bien prise en compte par les autres. Il ne
doit pas cacher les mauvaises nouvelles mais ne pas les amplifier
non plus. Cette résilience est un des traits de caractéres principaux

25 Bien entendu, le leader peut aussi étre une
des fondateurs de startups™. femme comme Alix de Sagazan d’AB

oA p \ L. Tasty. La startup était & I’origine une
Il doit étre une cponge a stress et ne pas le transmettre aux €quIpPCS.  agence d’optimisation web avant de deve-

C’est un passionné des produits de sa startup, capable d’en commu- ~"ir un éditeur de logiciels. Le passage du
service au produit est une performance rare

niquer la valeur, de les utiliser et d’imaginer comment les améliorer. qui mérite d’étre soulignée !

Intransigeant sur leur qualité, il véhicule les attentes des clients pour les faire évoluer tout en sa-
chant canaliser et prioriser leur évolution dans une « roadmap » avec ses équipes.

I1 est capable de changer de direction si nécessaire et de 1’expliquer. La plupart des startups qui ont
réussi ont di changer plusieurs fois de business model (le « pivot ») ! Le leader évalue en perma-
nence de nombreux scénarios, réalloue les priorités, sait tenir compte des opportunités, mais ration-
nellement.

B La fiche Wikipedia du terme entrepreneur résume bien les différents traits de personnalité des entrepreneurs issus de divers ou-
vrages sur le sujet : ils ont un besoin débordant de réalisation, de construire, ils sont durs et pragmatiques, peu enclins a se soumettre
a l’autorité, imprévisibles et aventuriers, sujets a des intuitions et déceptions, ingénieux, plein de ressources, malins, opportunistes,
créatifs et sentimentaux.

2 \oir cette excellente liste de 50 questions génériques qu’un leader doit poser dans la vie d’entreprises de toutes tailles, The 50 Most
Powerful Questions Leaders Can Ask, de Mike Myatt dans Forbes, 2016. On peut aussi évoquer la célébre citation de Donald
Rumsfeld au sujet des armes de destruction massive irakiennes, qui n’existaient pas. C’est de sinistre mémoire. Mais son point sur
les « unknown unknowns ». En gros, les leaders doivent se poser des méta-questions pour identifier les questions a se poser.

% Voir Start-uppers : I’angoisse derriére le réve, juin 2018, ainsi que 3 Prime Examples That Prove You Were Born to Be a Leader, de
Marcel Schwantes, février 2019.
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leader de 1 Le leader véhicule les valeurs de I’entreprise. Il doit les in-
Le leader de la star fup carner. Et notamment adopter une éthique des affaires et du
a la téte dans les étoiles, management. Respect des promesses, des délais, des fonc-
. . tionnalités, etc. Respect des individus, des clients, des four-

les mains dans le cambouis . o s e
) nisseurs, de I’environnement et de la société en général.
et... les pledS sur Terre ! Tous les détails comptent pour rendre I’entreprise exem-

plaire.

Doit-on se faire accompagner dans tous les cas de figure ?

Les créateurs d’une startup doivent rapidement se faire aider et accompagner par des personnes
d’expérience, plus seniors.

Dans le milieu de la high-tech, il n’y a généralement qu’un a deux degrés de séparation entre vous
et tous les décideurs que vous cherchez a contacter. Vous pensez qu’ils sont inaccessibles ? C’est
vrai pour certains mais faux pour d’autres. Tentez le coup ! Cela rassure des investisseurs potentiels
que vous ayez pu vendre votre projet a des personnalités qui ont investi du temps pour vous aider
(dans un advisory board, un conseil scientifique, comme business angel, etc).

. . . Préférez les business angels qui apportent leur réseau et une
Vos premiers investisseurs expertise et évitez ceux qui n’apportent que leur argent. Pré-
doivent apporter plus que férez en quelque sorte la « smart money » a la « dumb mo-

de Z’argent “un savoir de ney » ou a la « passive money ». N’oubliez surtout pas de
7 L ¢ o faire votre due dilligence sur eux avant d’aller plus loin.
experience el un reseau

. . Vous pouvez aussi vous entourer d’un leveur de fonds pour
utile pour la croissance de

ne pas passer votre vie avec les VCs et présenter votre projet
la startup. aux mauvais VCs. Mais le leveur ne fait pas les présenta-
tions a votre place !

Il aide a peaufiner le discours, le business plan et a cibler les bons VCs. Il vous accompagne aussi
dans la négociation des pactes d’actionnaires et permet d’éviter les mauvaises surprises apres coup.
Il est a noter que certains investisseurs ne sont pas favorables a ce type d’arrangement puisqu’une
partie du capital qu’ils vont fournir sera utilisé pour payer le leveur de fonds. Ce capital peut aussi
étre converti en equity.

Faites-vous également aider pour le design, I’ergonomie, la communication, le SEO, le recrutement,
les relations publiques, la comptabilité, le juridique et la propriété intellectuelle. Par contre,
n’attendez pas trop des conseils externes. Ils ne définiront pas la stratégie de votre startup a votre
place. Si vous avez besoin de trop d’aide de I’extérieur, c’est qu’il y a un os. Les projets portés a
bout de bras par les conseils externes en tout genre ont souvent une équipe qui ne tient pas le choc.
C’est toujours mauvais signe.

Ne recrutez pas (trop) de personnes trop expérimentées, notamment issues de grandes entreprises.
Mieux vaut recruter des gens plus jeunes, moins chers, et dotés d’un fort potentiel.

Pourquoi faut-il se focaliser sur la qualité d’exécution ?
A stratégie égale, c’est la qualité et la rapidité d’exécution qui font le succes des startups.

Assurez correctement les basiques : cela commence par votre business plan, les slides, les pitches,
puis le site web, les brochures et autres outils marketing, les processus de commande et de livraison
(le cas échéant), le support technique, tout comme la fiabilité¢ de la relation avec les tiers. Soyez
fiables dans les relations avec vos équipes et avec I’extérieur. Soyez ponctuels. Respectez les délais.

Rendez les équipes responsables de la qualité : des produits et services, de la relation client, du res-
pect des plannings, de la communication, etc. Faites attention aux détails, montrez que vous ne tolé-
rez pas I’a-peu-pres. Faites cependant de la qualité « intelligente », c’est-a-dire, a un colt raison-
nable et compatible avec les capacités de votre entreprise et de son modele économique.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 26 / 548



Chercheur et entrepreneur

par Laurent Kott, président du Directoire d’[T-Translation, rédigé en 2011
et mis a jour en 2018.

Depuis le milieu des années 90, les pouvoirs publics ont mené une politique
continue de soutien des activités de recherche, que ce soit a travers des mesures
d’accompagnement ou des dotations budgétaires significatives. Parmi les plus
emblématiques on peut citer le lancement du concours national de création
d’entreprises, la création des incubateurs, la modification du statut des cher-
cheurs et enseignants-chercheurs, le crédit d’impdt recherche et les programmes
pour les investissements d’avenir (PIA).

Si on y ajoute les actions menées par Bpifrance depuis 2013, pour soutenir le financement des entreprises de croissance, on
ne peut que constater la construction, au fil des années, de cette politique volontariste. Bien entendu, en créant un environ-
nement favorable pour la recherche et I’innovation, les pouvoirs publics attendent qu’il ait un impact fort sur le développe-
ment de nouvelles activités économiques dans des secteurs jugés stratégiques, notamment en matiére de création d’emplois
qualifiés. Cependant, il faut admettre que la création et le développement d’entreprises innovantes ne se décrétent pas et qu’il
faut qu’il y ait des entrepreneurs pour construire une offre de produits ou de services qui réponde aux besoins de « futurs »
clients.

Parmi ces candidats a la création d’entreprises, une population de chercheurs et d’ingénieurs des laboratoires publics et aussi
privés souhaite proposer des produits ou des services issus de leurs activités de recherche. Ils sont convaincus que leurs tra-
vaux peuvent se transformer en succés commercial des lorsqu’ils obtiendront les financements nécessaires a la mise au point
et la commercialisation du ou des produits qu’ils imaginent. Pour donner une idée de cette population de «chercheurs-
entrepreneursy, on peut regarder les chiffres produits par le Ministére de I’Enseignement Supérieur et de la Recherche a partir
des résultats des 19 premicres éditions (entre 1999 et 2017) du concours national d’aide a la création d’entreprises innovantes
rebaptisé i-LAB en 2014. Ces chiffres montrent que, sur la période, il y a eu plus de 21 733 candidats et 3348 lauréats et
1920 entreprises créées, dont 70% sont toujours en activité. Parmi les lauréats de la catégorie création-développement, 50%
sont issus de laboratoires publics de recherche. Par conséquent, sans étre un phénoméne de masse, on ne peut que constater
que la création d’entreprises par des chercheurs entrepreneurs est une réalité dont il faut se réjouir.

Ces entreprises bénéficient alors d’un environnement extrémement favorable aux entreprises ayant une intense activité de
R&D (statut JEI et sa variante JEU, le Crédit d’Impdt Recherche, les poles de compétitivité, les aides Bpifrance) ce qui ex-
plique, sans doute, que le taux de survie de ces entreprises, de 70%, soit supérieur a la moyenne nationale. De plus, les pre-
miers pas de ces entreprises peuvent étre accompagnés par des acteurs locaux, présents sur tout le territoire - incubateurs,
pépiniéres, accélérateurs, technopoles, ce qui contribue aussi a 1’amélioration du taux de survie. Ce taux est évidemment une
bonne nouvelle mais, comme toute médaille, il a son revers : la « modestie » en termes de croissance, de chiffre d’affaires et
donc d’emplois de ces entreprises. Ce constat a fait 1’objet de nombreuses études et les causes invoquées sont, elles-aussi,
nombreuses !

Sans que la liste soit exhaustive, on peut citer :
e (’estun « mal frangais » : trop de petites entreprises et pas assez d’entreprises dites moyenne ou de taille intermédiaire.

e Un autre « mal frangais » : le manque de fonds propres des PME nécessaires pour commercialiser les produits qu’elles
développent et leur rend difficile I’accés au crédit bancaire.

e [’absence de compétences marketing et commerciale dans ces entreprises généralement dirigées par les chercheurs-
entrepreneurs.

e Une vision trop « techno push » parfois caricaturée par la formule « j’ai une solution, quelqu’un a-t-il un probléme ? ».
e Les investisseurs sont frileux et les banquiers encore davantage.

Face a cette situation, quels conseils peut-on donner aux futurs « chercheurs-entrepreneurs » ? En voici quelques uns :

e Le premier est le fameux « just do it », pour étre stir de ne jamais regretter de ne pas avoir tenté 1’aventure.

e Savoir que I’aventure va étre longue et difficile, mais toujours stimulante, car transformer des résultats de recherche en
produits ou services innovants est difficile, surtout avec des économies d’échelle, et ce n’est pas toujours la meilleure
technologie qui triomphe sur le marché.

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

e Accepter I’idée qu’une entreprise, surtout si elle prétend étre innovante, va étre soumise a de nombreux facteurs externes
et donc a un « principe d’incertitude ».

e Réunir dans ’entreprise des personnes dont les savoir-faire et les savoir-étre sont, in fine, les meilleurs garants du succes.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 27 / 548



Communiquez réguliérement avec vos équipes, y compris pendant les situations difficiles ou vous
étes sous I’eau. Les problémes de communication interne démarrent avec a peine une dizaine de
personnes dans une entreprise !

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

Etre entrepreneur, c’est toujours avoir la foi. Dans cet état, on verra plus facilement les opportunités
que les obstacles, avec une dose d’inconscience nécessaire et utile pour avancer. Si on ne voit que
les obstacles, on n’avance pas. Pour autant, ’entrepreneur raisonné va chercher a obtenir du feed-
back sur son plan, a la fois pour se rassurer et pour I’améliorer. Comment procéder ?

Lorsque I’entrepreneur va présenter son plan, il va obtenir différents feedbacks. L’entourage immé-
diat sera plutdt encourageant. D’autres diront que cela ne pourra pas marcher. Que ce soit d’anciens
collegues aigris de sa précédente entreprise ou des experts divers.

Lorsque quelqu’un vous donnera un feedback en partie négatif sur votre projet, il sera souvent par-
tagé entre le souhait de ne pas vous décourager, la peur (du ridicule) de se tromper et de laisser pas-
ser une bonne idée et notamment une mythique « rupture de marché », et puis 1’envie de vous éviter
un échec flagrant.

Un cas de conscience, méme lorsque le nombre de variables a changer dans le projet semble trop
important pour le mettre sur de bons rails : une équipe sous-dimensionnée sans compter le cas de
I’entrepreneur isolé, un produit qui ne répond pas a un besoin bien clair, une solution me-too qui
n’apporte pas grand-chose a 1’état de 1’art, une capacité d’exécution en apparence tres faible ou né-
cessitant des moyens énormes au-dela de ce que I’on peut trouver comme financement en France,
un marché trop étroit, un business model impossible qui néglige des colits importants, ou au con-
traire basé sur une illusoire publicité en ligne, etc.

Ceux qui vont “dans le mur” sont eux-mémes souvent dans trois cas de figure typiques :

e De jeunes entrepreneurs en herbe. Jeunes, ce qui est une bonne chose pour la dynamique
d’une économie. La motivation d’entreprendre est croissante notamment dans les écoles de
commerce et les écoles d’ingénieur. Autant par rejet de la grande entreprise qui attire moins du
fait d’une image sérieusement écornée que par véritable attirance pour I’entrepreneuriat. En tout
cas, nombre de jeunes qui se lancent sont trop peu formés et faiblement accompagnés. Ils man-
quent souvent d’un réseau suffisamment dense pour se faire aider.

e Les inventeurs de tous ages qui pensent avoir une idée valant de 1’or, mais oubliant que la ca-
pacité a I'exécuter reste 1’élément clé pour créer cette valeur. Ces inventeurs peuvent étre soli-
taires, dotés d’une écoute moyenne, et ont du mal a bien s’entourer. Ils privilégient le plus sou-
vent la technique sur les autres disciplines nécessaires a la réussite d’une startup. Qui plus est,
ils sont aussi tres soucieux de préserver leur idée, ce qui confine facilement a la paranoia. Para-
noia qui va compliquer la tdche de recherche d’associés, de partenaires et de financements.

e Les anciens cadres de grandes entreprises qui négligent les caractéristiques clés d'une startup
comme l'absence de notoriété et les difficultés a percer dans les entreprises (pour le b2b) quand
on part de zéro. Ces équipes vont plus pécher dans les aspects quantitatifs de leur business plan
que dans 1'idée et la création de la solution. Ce cas est plus rare que les deux précédents.

Si on peut facilement se tromper sur la valeur d’une idée et sur I’appétence du marché pour une
innovation, c’est plus rare sur la capacité d’exécution d’une équipe. Il s’agit d’avoir un peu de dis-
cernement, basé sur I’expérience acquise dans 1’industrie et dans 1’environnement des startups.

Celui qui donne du feedback doit en tout cas savoir convenablement étayer son intuition avec des
faits, des données, des analogies, des retours d'expérience et aussi des propositions pour remettre le
projet sur les bons rails.
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Collecter du feedback
sur ses plans requiert a la

Le feedback est parfois difficile a décoder. Cela arrive no-
tamment lorsque le probléme, c’est vous ! Votre personnali-
té, votre écoute, votre mode de communication, votre expé-

rience, votre entourage peuvent poser probléme. Peu
d’interlocuteurs auront une facilit¢ a vous le dire brut de
décoffrage ! Sauf peut-&tre vos amis les plus proches qui
peuvent vous observer dans des conditions de travail. La
recherche de ce type de feedback est difficile mais utile.

fois de [’écoute, du
discernement et de la
determination.

Quid de la mise en place d’un systéme de valeur ?

More words
I1 se respire d’abord et se formalise éventuellement ensuite.
Le schéma ci-contre emprunté¢ a Jean-Louis Gassée dans
MondayNote illustre bien la hiérarchie des messages de la | Higher rate of
culture de I’entreprise, qui doit s’exprimer en quelques mots | “"*"%°

jusqu’aux plans qui sont plus détaillés.

Who we are
{culture)

Where we're
going

STRATEGIES

Paths to goals

Recrutements

Resources for
the trip

Une fois que I’on a trouvé du financement pour se lancer, on
se lance en général dans les premiers recrutements. On passe
alors du réle d’entrepreneur a celui de « manager », a devoir sélectionner des collaborateurs, a leur
définir des objectifs, a les rémunérer, a organiser I’ensemble du travail dans la société.

Les profils les plus difficiles a recruter dans les startups sont
les développeurs et autres spécialistes techniques tandis que
c’est plus facile, au moins quantitativement, dans presque
tous les autres métiers (marketing, vente, finance, RH, etc).
La pression sur le marché des développeurs n’a de cesse de
s’accentuer du fait de la création de laboratoires de re-
cherche des GAFAMI®.

Elle provient aussi du nombre croissant de startups créées et de la création de structures
d’innovation en tout genre (accélérateurs, innovation labs, digital factories) dans les grandes entre-

Les profils techniques ou
spéecialisés sont les plus

difficiles a denicher !

prises.
851,000 London 357.800
United Kingdam 830,500 Paris 268,600
491,800 Amsterdam 216,800
ssia 407,100 Cologne 165,800
Ital 308,900 Moscow 160,800
pain 308,600 Frankfurt am Main 120,700
Netherlands 10000 Madrid 111,800

Paoland 254 500 Manchester 110,800

Ukraine 000 Berlin 99,400

weden 176,000 Zurich 99,100

100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 600,000 700,000 800,000 800,00C 1} 50,000 100,000 150000 200000 250,000 300,000 350,000 400,000

# of profession: # of professianal developers

La France est le troisieme pays d’Europe en nombre de développeurs d’aprés 1’étude State of European Tech 2018 d’Atomico, avec 481 000 per-
sonnes. Paris est la seconde ville d’Europe en nombre de développeurs actifs avec 268 600, loin derriére Londres avec ses 357 900 développeurs. Cela
doit probablement comparer le Greater London avec I’Ile-de-France. Mais ces données sont sujettes a caution car évoluant significativement d’une
année a ’autre dans ce rapport. En 2017, ils évaluaient Paris a 181 650 développeurs et Londres a 303 594 !

2 Voir Les géants de la tech US font exploser les salaires des dev a Paris d’Antoine Crochet-Damais en septembre 2017. Le MI des
GAFAMI est pour Microsoft et IBM.
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Nous arrivons a une situation ou la concurrence pour recruter des développeurs est énorme en Ile-
de-France. La pression monte aussi dans les régions comme a Nantes et Bordeaux qui voient
s’installer des entreprises parisiennes pour créer des équipes techniques locales.

Cela conduit notamment a une surenchére dans la qualité¢ des conditions de travail et de salaires
proposés aux recrues. Le baby-foot et I’alimentation & volonté servent souvent d’appat. Mais
I’organisation du travail, celle des équipes et la responsabilisation des recrues sont tout aussi impor-
tants?’. Créer une marque employeur & votre image et gérer le process d’intégration des recrues de-
vient essentiel et tres tot dans la vie d’une startup.

Comment créer une équipe cohérente, notamment avec une bonne complémentarité de profils
(commerciaux, marketing, ingénieurs, financiers) au niveau des dirigeants ?

Ce sont les femmes et les hommes qui font avant tout le succés d’une startup ! C’est souvent un
point faible des équipes fondatrices.

Elles sont trop fréquemment monoculture : deux jeunes d’école de commerce ou trois ingénieurs
sont les cas les plus courants. On rencontre aussi des startups créées par un « inventeur » issu d’une
grande entreprise et coiffé d’un DG au profil trés commercial et « beau parleur ».

Mais est-ce la bonne combinaison ? Créer une équipe fondatrice bien complémentaire requiert en
tout cas du « réseautage » au-dela de son premier cercle (son école, son entreprise) et une capacité a
bien vendre son projet. La recherche de financements pourra aussi servir a trouver des co-
fondateurs.

Lors de cette étape, on tombera facilement sur des talents qui n’ont pas forcément de capacité
d’investissement financiére. Et parfois, sur des talents qui ont les deux.

Gardez bien en téte que ce qui vous fera réussir, en plus de 1‘idée et du financement, est bel et bien
la qualit¢ du management. Et retenir deux des maximes de Jack Welch, ancien patron de General
Electric : « Les A recrutent des A, les B recrutent des C » et « When you pay peanuts you get
monkeys ».

Comment favoriser la diversité dans ses équipes ?

C’est un impératif et pas seulement parce que c’est socié¢talement dans I’air du temps. Mais aussi
parce que c’est également utile pour le business et la croissance. Dans la Silicon Valley, la moitié
des startups ont été créées par des immigrants récents? |

Il faudra favoriser la plus grande diversité dans les recrutements afin de ne pas créer une dette qui
sera ensuite difficile a combler.

Celle-ci est multi-facettes avec :

e Le genre : hommes, femmes, un équilibre rarement respecté dans les startups, surtout celles qui
ont une forte composante technologique. Et en particulier dans les fonctions les plus techniques.
I1 faut redoubler d’efforts pour féminiser les équipes techniques des startups, ce qui n’est pas fa-
cile au vu de leur faible nombre dans les filieres d’enseignement supérieur correspondantes en
France sachant que dans nombre d’autres pays comme au Maghreb, la présence féminine y est
bien plus importante, notamment en Tunisie.

2" Voir How to Make Other Developers Hate to Work with You, de John Lafleur, février 2019.

28 Voir Immigrants Started Half Of Top U.S. Startups de Sarah McBride (2011). On peut analyser cela de plusieurs maniéres. C’est le
résultat d’une immigration de gens bien formés dans cette région, notamment autour de Stanford qui accueille beaucoup d’étudiants
étrangers. Ce sont des gens qui « en veulent » en général. Les pays les plus représentés dans 1’étude liée a cet article sont 1’Inde,
Israél et le Canada. Mais la Chine est aussi bien représentée en général. Cependant, cette immigration est remise en cause par la
politique de Donald J. Trump depuis son accession a la Maison Blanche en janvier 2017. Sa politique pénalise d’abord les immigrés
issus d’Amérique latine et des pays arabes, mais des restrictions sont aussi appliquées aux visas de travail (H1B1) et étudiants. Le
tourisme aux USA a méme baissé de 4% depuis le début du mandat de Trump ! Voir aussi 55 of America’s billion dollar startups have

immigrant founder, 2018.
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e La formation d’origine : technique, design, commerciale, financiére, autre, les formations
mixtes témoignant d’une ouverture d’esprit et d’une faculté d’adaptation.

e Le parcours, ’age et la diversité des expériences. Comme pour la formation, plus variés ils
seront, meilleure sera 1’équipe.

e [’origine géographique voire méme la langue parlée. Pensez international dés le début ! Si un
des associés ou collaborateurs ne parle pas frangais, tout le monde parlera anglais dans
I’entreprise ! Un excellent plus pour étre ouvert sur le monde. Cela permet de mieux se préparer
a vendre a I’étranger et a comprendre le marketing dans les autres cultures, notamment anglo-
saxonnes. Cela aide aussi a mieux se mettre a la place de ses divers clients.

e L[’origine sociale qui compléte la précédente et permet de mieux coller a la réalité de la société,
et ainsi donner leur chance a ceux qui auront une véritable soif de réussite.

e Les handicaps physiques, les métiers du numérique étant particulierement ouverts de ce point
de vue-1a, surtout sur les postes sédentaires.

Comment mener un entretien de recrutement ? Faut-il faire appel a des sites Internet de recrutement,
a un chasseur de téte ou plus simplement a de la cooptation ? Comment sélectionner les chasseurs
de téte, le cas échéant ? Combien de temps dure un recrutement ? Faut-il recruter des jeunes ou des
personnes expérimentées ? Faut-il chasser soi-méme ?

L’expérience montre que les méthodes de recrutement évoluent rapidement avec la croissance de
I’entreprise. Elles démarrent de manicre artisanale avec un tour du réseau proche des fondateurs et
puis passe a des méthodes plus professionnelles. C’est particuliérement critique pour les postes clés
de I’entreprise — Directeur Technique ou Directeur Commercial — lorsque celui-ci n’est pas déja
occupé¢ par 1’'un des fondateurs, mais aussi pour la constitution d’une équipe marketing, a commen-
cer par le marketing produit. Le bon réflexe a avoir dans toutes les circonstances est de conserver le
niveau d’exigence le plus élevé. Une erreur de recrutement peut coliter treés cher a ’entreprise. Au-
tant 1’éviter !

En tant que fondateur, il est essentiel de s’impliquer dans les recrutements. Vous y apprendrez beau-
coup sur votre environnement marché et vous étes le plus a méme de qualifier et attirer les bons
candidats. Confier son recrutement a un junior ou un stagiaire est une des pires erreurs a ne pas
commettre. Si vous n’étes pas du tout un familier de 1’exercice, n’hésitez pas a vous appuyer sur un
mentor ou sur un professionnel reconnu du recrutement.

Un processus de recrutement pris a la légere est ’assurance d’obtenir des définitions de postes
floues, des lancements trop tardifs, de consommer beaucoup de temps, des salaires mal maitrisés,
des recrutements par copinage plus que par cooptation, des échecs, des démissions rapides... et
donc des retards de développement techniques et business de la startup.

Voici cinq étapes clés pour lancer un processus de recrutement efficace :

¢ Qualifiez votre besoin : 50% de la réussite d’un recrutement tient dans cette étape. Une bonne
méthode est de faire le job concerné vous-méme pour bien en comprendre les enjeux et les pré-
requis. Définir un profil idéal ne consiste pas a dessiner un mouton a cinq pattes ! Rédigez une
job description compléte, puis ensuite une annonce destinée a étre diffusée a des candidats po-
tentiels, sur votre site, en approche directe ou par un cabinet de recrutement.

e Sourcez les candidats potentiels : faites savoir que vous recrutez, c’est bien mais pas suffisant,
il va falloir « sourcer » vous méme des profils. Vous avez pour cela plusieurs moyens a votre
disposition : la diffusion d’annonces (de loin le moins efficace), les réseaux sociaux et en parti-
culier Linkedin, GitHub et Stack Overflow pour les postes techniques, la cooptation aupres de
votre réseau et les membres de votre équipe, les marketplace type Talent.io ou Hired qui sont
adaptées uniquement aux développeurs, les cabinets de recrutement spécialisés startups. Fré-
quentez aussi les conférences ou autres meetups.
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Evaluez en entretien : avant ’entretien, vous aurez sirement un premier contact téléphonique.
Soignez-le en sachant vendre votre projet pour donner envie de venir vous voir. Confirmez le
rendez-vous avec toutes les indications pratiques (adresse, moyens de transport, étage, télé-
phone). Vous n’étes pas un pro des entretiens alors adoptez la méthode de I’entretien structuré®.
En suivant a la lettre la méme facon de mener vos entretiens de I’accueil a la conclusion en pas-
sant par une grille d’évaluation, vous aurez beaucoup plus de points de reperes entre les diffé-

rents candidats et leur adéquation au profil recherché.

Conclure le recrutement : comme vous €tes bien préparé, vous connaissez bien votre besoin, la
concurrence est exacerbée, alors donnez du rythme au process jusqu’a la conclusion. Vous devez
étre en mesure de préparer une lettre d’engagement et/ou un contrat en ayant tout bordé en
amont, dés que vous avez un bon candidat. Chaque heure qui passe entre le moment ot vous
avez dit oui a un candidat et le moment ou il recoit lettre ou contrat est un risque qui augmente.

Soignez I’onboarding : c’est bien de penser a de jolis bureaux, mais s’occuper réellement de
I’intégration d’une nouvelle recrue est plus essentiel. Les quinze premiers jours sont critiques.
Votre nouvelle recrue doit faire sa place dans une équipe soudée. Passez réguliérement du temps
avec elle, validez les attentes réciproques et fixez des objectifs tout au lon§ de son parcours. Vi-
gilance, écoute, et empathie doivent rester vos maitres-mots en la matiére®’.

Quels profils recruter ?

Les entretiens de recrutement servent a valider la personnalité et sa compatibilité avec la fonction et
aussi avec la culture de ’entreprise, les acquis (compétences, expérience) et, enfin, le potentiel. Ce
dernier point est essentiel.

Une startup est une entreprise en forte croissance et il est souhaitable que les premiers embauchés
puissent évoluer en responsabilité rapidement. Celui ou celle que vous recrutez comme « contribu-
teur individuel » doit pouvoir a terme prendre plus de responsabilités. Tous ne seront pas dans ce

cas-la.
Mais il est souhaitable qu’un nombre suffisant d’entre eux
Les erreurs puisse le faire. C’est d’abord un ressort de motivation im-
de recrutement portant que de pouvoir évoluer dans une entreprise de crois-

peuvent coliter tres cher
a [’entreprise.

sance.

Ensuite, les évolutions internes coliteront moins cher a la
startup que le recrutement de « managers expérimentés » a

Autant donc les éviter ! I’extérieur, méme si a un certain stade de maturité, la startup

devenue PME n’y coupera guére.

La startup étant un bouillon de culture expérimental pendant sa phase de gestation, 1’entretien de
recrutement est I’occasion de vérifier les points suivants :

Est-ce que le candidat connait les régles et accepte-t-il de ne pas les suivre ? C’est un trait de
personnalité important de 1’innovateur. L’anticonformisme raisonné est un trait de caractére in-
téressant a creuser.

Est-ce que le candidat accepte de ne pas tout savoir ? C’est le propre de I’expérimentation que
de ne pas maitriser toutes les données du probleéme. Dans une startup, il faut parfois passer plus
de temps a bien définir le ou les problémes a résoudre que les solutions. Le candidat ne doit
donc pas avoir trop de certitudes mais plutdt savoir se poser les bonnes questions. Et identifier
les méthodes permettant d’y répondre.

2 Voir cette méthode d’entretien de recrutement trés bien décrite dans re:Work la méthode de Google : Define hiring attributes.

% Voir How We Onboard New Hires at Dashlane par Karmen Madramootoo, 2019.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 32 / 548


https://rework.withgoogle.com/guides/hiring-use-structured-interviewing/steps/define-hiring-attributes/
https://blog.dashlane.com/onboarding-new-hires-at-dashlane/

e Est-ce qu’il accepte de demander de 1’aide ? Ce qui est une manicre de reconnaitre que I’on ne
peut pas tout savoir, que 1’on sait faire appel aux autres pour rechercher I’efficacité et maximiser
le travail d’équipe. Quelqu’un qui cherchera a n’utiliser que son intelligence et sa mémoire sera
moins apte a travailler dans une startup que celui qui saura faire appel aux autres.

e Est-ce que le candidat recherche plusieurs solutions pour résoudre un probléme ? I/ ne s’agit pas
de résoudre un devoir de maths ! L’ouverture d’esprit doit pousser a bien identifier le probleme
a résoudre, ses facettes, et a imaginer plusieurs pistes. Puis a identifier les criteres de sélection
de ces pistes. C’est dans cette optique que sont parfois posées ces fameuses questions en appa-
rence absurdes dans des sociétés telles que Google ou dans certains grands du conseil strate-
gique31. Genre : « Combien y a-t-il de stations a essences aux USA ? ». La bonne réponse n’est
pas ... la bonne réponse, mais la discussion sur la ou des méthodes permettant d’approcher le

chiffre demandeé !

e Est-ce qu’il a de I’ambition et des réves ? La startup n’embauche pas un simple salarié exécu-
tant mais quelqu’'un qui fera corps avec elle et qui devra étre passionné. Non seulement car il y
a des chances qu’il la représente aussi a l’extérieur mais aussi parce que travailler dans une
Startup n’est pas une position salariée classique. Elle comporte une prise de risque plus forte
que dans les grandes entreprises. La motivation doit donc étre forte sur le produit et le marché
et sur la volonté de « changer le monde ».

e Est-ce qu’il pourra facilement s’intégrer dans I’équipe avec laquelle il va travailler ? D’ou
I’intérét de lui faire rencontrer ses futurs collégues, une pratique courante chez Google qui
commence parfois les entretiens de recrutement par les collégues potentiels avant le futur mana-
ger. Et dans une startup, il est préférable que le CEO rencontre toutes les futures recrues.

Peut-on recruter dans les grandes entreprises ?

Les cadres de grandes entreprises sont aussi souvent recrutés dans les startups mais en général lors-
que celles-ci ont déja amorcé leur croissance et levé des fonds. Lors de tels recrutements, il faut en
tout cas s’assurer que les candidats peuvent s’intégrer dans un environnement de travail différent et,

; ) . . L 32
pour certains aspects pratiques, moins confortables et normés que dans les grandes entreprises™.

Pourquoi le staffing ne s’arréte pas aux recrutements ?

Tout recrutement est important. Ne recrutez pas des personnes de « commodité ». Cela voudrait dire
que vous auriez mieux fait de sous-traiter. Impliquez vos équipes. Donnez-leur des responsabilités,
des objectifs ambitieux, de 1’autonomie mais avec du controle. Posez-leur des questions stimu-
lantes, exposez-les aux contacts clients (pour les développeurs), assurez-vous du bon fonctionne-
ment du travail d’équipe.

Lorsque quelqu’un vient avec un probleme, demandez-

Votre systeme de valeurs lui/elle quelles sont la ou les solutions qu’il/elle propose !
sera déecode et, C’est ce que I’on appelle I’empowerment.

par mimétisme, Faites attention a bien gérer I’accueil de vos recrues. 1l faut
vos collaborateurs qu’elles soient équipées, logées (dans un bureau ou un open

. space, sauf pour les startups qui fonctionnent en travail dis-
le suivront pour tant), informées, coachées. Mettez en place rapidement un
le meilleur et le pire. systéme de mentoring ou les anciens accueillent les nou-
veaux. Ce n’est pas trés compliqué a organiser.

31 Voir Les 20 questions les plus folles posées par des recruteurs, 2012.

32 Voir a ce sujet Passer d’un grand groupe a une startup : six conseils & mettre en application d’Antoine Garbay, Maddyness, mars
2019. Les conseils d’adressent aux cadres qui migrent dans des startups mais sont aussi valables pour ceux qui les recrutent et de-
vront vérifier leur compatibilité avec la culture et le mode de fonctionnement de la startup.
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Soyez exemplaires dans votre comportement et vos pratiques managériales. Votre systéme de valeur
sera décodé et, par mimétisme, vos collaborateurs le suivront pour le meilleur et le pire. Décodez
d’ailleurs ce suivisme pour identifier le pire et le corriger au fil de 1’eau !

Sachez vous séparer rapidement des collaborateurs « a probléme » lorsque vous pensez qu’il sera
trop difficile de les mettre a niveau ou qu’ils entament la performance globale de 1’équipe ou que
leur comportement n’est pas acceptable. Cette décision difficile vaut mieux qu’une baisse de per-
formance de 1’équipe, voire sa baisse de moral.

Quel usage intelligent peut-il étre fait de stagiaires ou de projets menés par des étudiants de
I’enseignement supérieur ?

La question se pose ¢galement de 1’appel a des stagiaires, notamment de grandes écoles.

C’est une pratique courante dans les startups, notamment pour initialiser des développements logi-
ciels ou le lancement marketing. On privilégie les stages de longue durée (6 mois et plus) ou
I’alternance, permettant aux jeunes de produire une véritable valeur ajoutée a la startup et lui don-
nant aussi le temps de se mettre en position de recruter définitivement le stagiaire une fois de nou-
veaux financements obtenus.

Attention en tout cas a ne pas considérer les stagiaires comme des commodités de passage. A la
création de I’entreprise, ils y joueront un role critique. Et ils pourront ensuite étre recrutés. Donc,
autant les bichonner !

Une autre forme de recrutement a envisager : les VIE (Volontaires Internationaux en Entreprise™).
On leur confie généralement des missions d’études de marché et de la prospection commerciale
dans les pays ou doit démarrer 1’exportation, le plus souvent en Europe. Les VIE sont gérés par Bu-
siness France qui consolide les offres et les demandes de VIE et assure leur gestion administrative
pour le compte de 1’entreprise.

Dans leur pays d’accueil, ils sont placés sous la tutelle de I’Ambassade de France et disposent d’une
protection sociale compléte. Un VIE coite environ 20K€ HT par an 4 la startup®. Mais cela varie
d’un facteur de 1 a 3,6 en fonction du pays.

Comment se faire aider pour les recrutements ?

Il existe des cabinets de chasseurs de tétes spécialisés dans les startups. Ils s’appuient sur des tech-
niques diverses et variées, les réseaux sociaux jouant un réle de plus en plus fort dans les recrute-
ments. Le cabinet de recrutements Altaide qui est I’un des plus anciens et des plus connus en France
dans ’univers des startups identifie ainsi 60% de ses recrues dans ces réseaux, LinkedIn en premier.

Recruter dans une startup nécessite une véritable préparation

Le recrutement passe par la car c’est un processus difficile et il n’y a pas tant que cela de

création d’une ima ge gens de qualité qui acceptent d’y travailler. Les jeunes veu-

s , lent entreprendre, mais pas forcément comme salariés de

seéduisante d’employeur ! startups ! Il faut donc créer une image d’employeur intéres-
sante.

La startup doit savoir préciser les profils qu’elle recherche aupres des recruteurs. Ils se rémuneérent
souvent au pourcentage du salaire de collaborateurs recrutés.

I1 existe aujourd’hui deux types d’approches sur le marché des cabinets de recrutement.

3 Voir V.LE. en bref, sur le site de Business France.

3 Selon la région ou est implantée entreprise, une partie du coit du VIE est prise en charge voir est complétée par des aides : Aides
nationales et régionales au V.L.E.
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Tout d’abord, les cabinets qui travaillent au succes (Urban Linker, Mobiskill). Ils sont adaptés a des
recrutements de développeurs ou de commerciaux juniors. Ces cabinets tournés vers les candidats
les proposent a plusieurs startups en méme temps. Environ 15% a 20% des missions confi¢es abou-
tissent. La facturation est faite au pourcentage (22% environ) et est donc inflationniste, privilégiant
I’intérét du candidat et du consultant en recrutement.

Ensuite, nous avons les cabinets de chasse qui prennent les missions en exclusivité.

) Ce modéle est adapté aux postes difficiles a pourvoir et au
Les cabinets de chasse sont management. Il est exclusivement tourné vers votre besoin.
indiquées pour la recherche Le consultant en recrutement fera un sourcing complétement

orienté vers celui-ci jusqu’a vous trouver la perle rare. Les
de P FOﬁlS rares et pour les honoraires sont généJrale(:lment de 20-25% dupsalaire annuel
postes de management les de la recrue avec un acompte au démarrage voire un second
plus critiques de la startup. contrat en cours de route. Evitez ces conditions tout aussi
inflationnistes.

Vous pouvez suivre le modele d’Altaide avec des honoraires au forfait (15% a 20%), un acompte au
départ, un solde a la signature d’un candidat et une garantie de 3 & 6 mois selon les profils.

Les VC peuvent aussi aider a mener certains recrutements clés de la startup. Leur réseau est généra-
lement assez dense dans 1’industrie et il leur permet d’identifier des profils intéressants pour la star-
tup. Cependant, comme pour toute forme de recommandation, il faut étre prudent. La personne in-
diquée devra passer par tous les entretiens normalement prévus. Il faut éviter les « amis » que le VC
— ou qui que ce soit d’autre — cherchera a placer pour rendre service.

Doit-on recruter des développeurs avec un profil ingénieur ou issus d’une des formations de la
Grande Ecole du Numérique ?

Cela dépend de la technicité de la startup et de son produit. Les éléves issus des formations courtes
type Grande Ecole du Numérique (Simplon.co, Le Wagon) sont adaptés au développement de sites
web. Les projets plus techniques (embarqué, traitements répartis, IA) peuvent requérir des profils
ingénieur. Une startup devra idéalement avoir au moins un profil ingénieur ou €quivalent comme
CTO ou Directeur Technique.

A partir de quand faut-il recruter un DRH ? Et au passage, comment gérer la paye ?

Il est recommandé de commencer par embaucher un/une “office manager” a partir d’une douzaine
de personnes pour gérer la logistique et la finance de la startup et dégager les équipes des taches qui
font perdre temps et efficacité.

En matiére de RH, on commence « léger », on sous-traite un maximum. Un DRH sera envisageable
a partir d’une cinquantaine de collaborateurs, la fonction étant souvent assurée au départ par un res-
ponsable des opérations couvrant les aspects financiers, logistiques, et humains de 1’entreprise.

11 faudra ensuite compter un/une RH pour chaque tranche de 50 collaborateurs additionnelle.

Rémunération

Comment batir son plan de compensation, notamment des dirigeants et des commerciaux ? Quelle
part pour le variable ? Comment favoriser le travail d’équipe ? Comment rémunérer le marketing ?
Comment gérer 1’évaluation des collaborateurs ? Faut-il lancer des processus d’évaluation formels ?

Tout ceci se mettra en place progressivement avec la croissance de 1’entreprise. Mais chaque déci-
sion devra étre pensée avec un minimum de recul : certains plans de compensation trop individuali-
sés peuvent nuire au travail d’équipe. A I’inverse, un manque de progressivité de la rémunération
selon les résultats — surtout commerciaux — limitera 1’entrain de ces derniers. Un juste équilibre doit
étre créé et aussi évoluer avec la croissance de I’entreprise.
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Pour ce qui est des dirigeants, la rémunération est réduite au minimum vital pour eux pendant les
phases initiales de la société, voire méme nulle®.

Faut-il prévoir des stock-options pour les collaborateurs ou juste pour les dirigeants (en fait, il s’agit
de BSPCE, Bons de Souscription de Parts de Créateur d'Entreprise) ainsi que des BSA (Bons de
Souscription d’Actions) pour les contributeurs externes 369

Les jeunes recrues préferent souvent une rémunération en « cash » bien solide mais, pourtant, les
stock-options restent un outil de motivation intéressant pour les collaborateurs®’. Il est préférable de
mettre en place des plans d’attribution qui couvrent I’ensemble des collaborateurs de 1’entreprise, en
fonction de leur responsabilité.

Les grilles d’attribution doivent surtout tenir compte du potentiel de développement a moyen / long
terme des collaborateurs puisqu’il s’agit d’un outil qui préservera quelque peu leur fidélité pendant
au moins cinq années — tout du moins tant que 1’entreprise ira bien et qu’une perspective de sortie se
fera jour.

Quel salaire pour les dirigeants-fondateurs ?

C’est la grande question, surtout pour le jeune entrepreneur sans économies qui démarre dans la vie en créant sa
propre entreprise.

Il n’est pas absurde de prévoir un salaire des dirigeants dans son business plan lorsque ceux-ci n’ont pas
d’économies ou de moyens personnels. Dans le cas d’anciens cadres aux allocations chomage (15 mois pour créa-
tion d’entreprise), on pourra en faire 1’économie au début de I’existence de I’entreprise. Il est bon que ce salaire
soit raisonnable.

Des salaires courants au démarrage de la startup sont compris entre un et deux SMIC. C’est lorsque 1’entreprise
commence a faire du chiffre d’affaires et a étre équilibrée que les dirigeants peuvent envisager de s’augmenter au-
dela.

L’arrivée d’investissements en capital-risque permet de s’augmenter un peu avant cette étape car la société dispose
de plus de moyens et c’est en phase avec le recrutement de collaborateurs qui devront étre payés a un prix de
marché. Aprés une levée de fonds chez des VCs, le salaire du dirigeant peut s’élever a 3 a 5 SMIC, le mieux étant
d’y intégrer une part de variable.

Peut-on se payer avec les dividendes ? En général, pas avant cinq ans. La perspective est assez lointaine pour les
startups en forte croissance. Les dividendes concernent surtout les PME ou les grosses entreprises profitables qui
font peu de croissance. Lorsqu’une entreprise fait une forte croissance, qu’elle doit se développer a I’international,
il faut qu’elle investisse pour la financer et cela mord mécaniquement sur des dividendes éventuels dans un
compte d’exploitation. Ce d’autant plus que la marge réelle des entreprises est trés souvent bien inférieure a ce qui
figure dans les business plans a trois ans.

Les dirigeants de startups se payent d’abord en salaire, et ensuite en revendant leur société lors de la “sortie”.
Sachant que cette sortie met du temps a se concrétiser, et qu’elle a lieu assez rarement d’un point de vue statis-
tique.

Une alternative pour les dirigeants et de céder une part de leur participation lors d’un tour de financement par un
investisseur ou bien sur le marché secondaire.

% Voir Rémunération du créateur d’entreprise : RMI, Smic, Twingo ou Mercedes de Patrick Hannedouche, 2011.

% Ces outils d’intéressement se différencient essentiellement par les entreprises couvertes (les PME de moins de 15 ans pour les BCE
et BSA, toutes les entreprises pour les stock-options), par la fiscalité (meilleure avec les BCE, plus lourde avec les stock-options), par
I’impact sur la structure du capital de la société (les BSA ont un effet dilutif et servent aussi d’instrument permettant de faire entrer
des investisseurs au capital d’une entreprise sans en changer la structure et le nombre de parts) et par les personnes concernées (uni-
quement le management et les salariés de 1’entreprise pour les stock-options et les BCE).

%7 Leur montage est cependant assez complexe et on le réserve & une augmentation de capital adéquate correspondant au lancement
de nombreux recrutements.
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Créer sa startup versus entreprendre
par Daniel Cohen-Zardi, fondateur de SoftFluent, rédigé en 2018.

Créer sa startup, avec des associé(e)s comme cela est recommandé dans ce guide, est une
forme d’entreprencuriat trés visible, médiatisée et qui peut paraitre plus « glamour » que les
autres formes d’entrepreneuriat, notamment aux ¢élites intellectuelles de notre pays. Pour-
tant, ce n’est pas la seule forme d’entrepreneuriat, et, si ce guide a clairement pour vocation
d’aider avant tout ceux qui visent I’univers des Startups, je ressens par mon expérience le
besoin de poser ouvertement la question des motivations personnelles de 1’entrepreneur,
notamment pour nos plus jeunes lecteurs, plus susceptibles d’étre éblouis par la lumicre de
cet univers ou 1’on aime afficher des chiffres qui donnent le tournis.

Tout d’abord, qu’est-ce qu’une startup ? En quoi est-ce différent d’une autre entreprise par exemple d’une PME ? Une
startup se caractérise par la volonté de croitre trés vite, en s’appuyant généralement sur une innovation technologique,
afin de prendre une position majeure sur un marché a créer, en général a 1’échelle internationale. Du fait de cette vo-
lonté de préempter le marché, il faut investir des montants financiers importants, associ€s a un risque élevé car le
marché en question n’est pas prouvé. Les qualités pour réussir dans ce domaine incluent la vitesse et la capacité
d’adaptation car il est trés fréquent que 1’entreprise ne passe pas les premicres phases ou qu’elle se trouve un modéle
de viabilité treés différent du marché imaginé initialement, avec tout ce que cela peut impliquer de remise en question
des objectifs initiaux.

Qu’est-ce qu’un entrepreneur ? C’est quelqu’un qui a une forte volonté de mener son propre projet, sans forcément
rentrer dans le cadre d’entreprises établies avec leurs contraintes et leurs modeéles. Au-dela de ce trait commun, il y a
en réalité des motivations sous-jacentes trés différentes : envie de travailler pour soi, besoin de créer, d’avoir un im-
pact sur le monde, de construire quelque chose, de croire en ce que 1’on fait et évidemment un espoir de gagner de
I’argent. L’espoir est d’ailleurs souvent plus important que le fait d’en gagner, tout du moins dans les premiers temps,
car le court terme de 1’entreprencur (et souvent le long terme) est plus fait de sacrifices financiers que de gains.

Pour savoir si vous étes fait pour entreprendre dans 1’univers des startups, pour vous mettre a votre compte ou pour
créer votre PME (qui commencera par étre une TPE), il me semble qu’il est judicieux de vous poser la question de
vos motivations profondes. J’observe beaucoup de jeunes gens foncer a créer leur startup parce que c’est cool, a la
mode et que cela permettrait d’étre libre. Attention, tout le monde n’est pas fait pour étre entrepreneur, et quand bien
méme vous le seriez, la startup n’est pas le seul modéle, méme si ’expérience peut étre trés enrichissante et que cet
univers est passionnant.

Si vous n’avez aucune expérience de 1’entrepreneuriat, voire de I’entreprise, pour ceux qui sortent tout juste des
études, vous sous-estimez trés certainement la difficulté de construire un « business rentable », et en particulier le cott
du temps de n’importe quelle ressource qui doit travailler sur votre projet. Et vous négligez probablement la valeur de
votre propre temps car, méme Si vous ne vous payez pas, vous renoncez en réalité a un salaire que vous auriez sinon,
donc vous investissez de 1’argent, beaucoup d’argent, surtout si vous avez fait des études supérieures. Il vous faut
I’inclure dans votre modéle, sinon vos raisonnements économiques seront inévitablement faux.

Et vous surestimez trés probablement la bienveillance des investisseurs de toute sorte (qu’il s’agisse de « business
angels » ou de fonds). Soyons clairs, ils sont 1a pour gagner de 1’argent et a proportion du risque qu’ils vont prendre.
Autant dire que sur un modéle non prouvé, pour rester simple, vous serez le dernier servi, a supposer qu’il reste
quelque chose une fois les comptes établis dans le détail a I’heure de la sortie. Si vous débutez sur le sujet et que vous
levez pour la premiére fois des fonds, partez du principe que votre retour sur investissement sera 1’expérience.

Je ne peux m’empécher de penser a cette ancienne blague :
Je me suis associé avec Pierre, un accord de 5 ans
Ah, bien, et sur quelles bases ?
Il améne argent, j’améne ’expérience
Etdans 5 ans ?
J’aurai ’argent, il aura ’expérience !

Si on reproduisait cette blague avec un fonds d’investissement, ce n’est pas forcément de I’argent qu’il prendra,
puisqu’au contraire il en ameénera, mais soyez certain que vous donnerez beaucoup en sueur et en implication, et qu’il
n’est pas certain que vous en retiriez un bénéfice financier. Beaucoup se laissent griser par le montant des levées de
fonds, avec I’illusion que plus ils sont élevés, plus cela prouve qu’on a du succes. En réalité, cela vous donne certes
des moyens supplémentaires de réaliser votre projet mais cela signifie aussi que la contrepartie attendue a terme sera
d’autant plus élevée. Cela accroit donc la pression sur I’entrepreneur. Ce n’est pas forcément un probléme, sauf qu’il
faut en avoir parfaite conscience !
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Une fois qu’on 1’a bien compris, les modéles des fonds d’investissement sont intéressants car ils vous permettent de
poursuivre des projets que vous n’auriez pas pu suivre sans mais ayez toujours en téte que vous avez de fortes
chances de perdre la main sur votre projet, si quelque chose ne se passe pas comme prévu.

Et je n’ai personnellement jamais vu d’entreprise dont le plan se déroule comme prévu ©. Il y a des sujets sur les-
quels c’est probablement la seule voie possible, par exemple dans les biotechnologies ou les investissements en R&D
en amont seront trés importants. Et si on choisit de lever de 1’argent, il faut aussi parfaitement comprendre la typolo-
gie d’investisseurs auxquels on a recours et leur calendrier, et le présent guide vous donne beaucoup de réponses sur
ce sujet. N'oubliez jamais que 1’investisseur pense a sa sortie avant méme de rentrer. Ce n’est pas forcément la pos-
ture de I’entrepreneur qui n’a pas obligatoirement un horizon de temps bordé pour son projet, sauf pour une sortie qui
releve d’une introduction en bourse.

I1 faut donc en revenir aux motivations profondes de 1’entrepreneur. Pourquoi je crée ? Pour qui ai-je envie de travail-
ler ? Voici un petit exercice, qui n’a rien d’universel ni d’absolu mais qui a le mérite de poser la question. Supposons
qu’il existe 10 motivations fondamentales pour un entrepreneur, valant chacune 20 points. Je me suis amusé a répartir
ces 20 points selon mon propre ressenti de compatibilité avec les 3 modéles d’entrepreneuriat : indépendant a son
compte, création de PME et création de startups.

Graphiquement, cela donne le radar ci-dessous :

pondération des motivations

e indépendant PME startup

avoir un impact sur le monde
10

9

travailler pour soi se sentir fier de son image

~

étre maitre de son destin créer quelque chose de nouveau

ij\lm

gagnerdel'argent...ou enavoir

, : cotoyer les élites
|'espoir

croire en ce que |'on fait aller vite

construire dans la durée

Il permet d’illustrer visuellement les raisons qui font naturellement pencher vers une approche de consultant indépen-
dant, de créateur de PME ou de lanceur de startup. Il n’y a pas de bon ou de mauvais mod¢le dans 1’absolu mais il y a
des modeles adaptés ou non a ce que vous €tes et ce qui vous fait avancer.

Pour conclure, I’entrepreneuriat est donc avant tout un choix basé sur des motivations trés personnelles. Ces motiva-
tions sont trés importantes a comprendre pour espérer réussir son projet, quel qu’il soit. En effet, la forme du projet, le
type d’association, les partenaires financiers que I’on retiendra et le rythme de développement que I’on s’impose
devront étre totalement adaptés a ces motivations et a leur évolution dans le temps.

Depuis que j’ai créé ma propre entreprise SoftFluent en 2005, mes motivations ont aussi évolué et le modele de
I’entreprise et d’association a ¢galement subi d’importants changements, en fonction des phases de développement de
I’entreprise, bien sir, mais trés certainement aussi du fait de mes propres aspirations.
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Pour les salariés, la participation et l'intéressement sont des pistes intéressantes car ils peuvent étre
basés sur des critéres quantitatifs et/ou qualitatifs et ils induisent peu de charges pour l'entreprise et
le salarié. La participation peut étre pergue immédiatement ou placée sur un Plan d'Epargne Entre-
prise (qui peut au passage détenir des titres de la société¢) avec exonération d'impoét sur les plus-
values au bout de cinq ans. Pour distribuer de la participation, il faut cependant faire des bénéfices !

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

En tout cas, la politique de rémunération s’inscrit dans un cadre plus général de motivation et de

responsabilisation des premiers collaborateurs®.

Organisation

Les questions de la spécialisation ou non des roles, de 1’organisation des équipes produits et ser-
vices, ainsi que du marketing et de la vente se posent rapidement aprés le démarrage de la startup,
surtout lorsqu’elle commence a recruter.

Faut-il délimiter clairement ou pas les roles dans 1’entreprise ? A partir de quand faut-il rentrer dans
cette démarche ?

Méme au démarrage, il est bon de créer des descriptions de postes pour clarifier les roles sachant
qu’il sera évidemment demandé beaucoup de souplesse aux collaborateurs, tant dans leur mission
que dans le temps consacré a la société. C’est le lot commun des startups.

Le scénario le plus classique intervient ensuite avec des roles qui se spécialisent au gré de la crois-
sance des effectifs. Les premieres recrues polyvalentes doivent se spécialiser, au risque de perdre
une partie de leur pré-carré.

Ce qui n’est pas toujours facile a accepter lorsque ces recrues ne prennent pas des responsabilités de
management au gré de la croissance de I’entreprise. Si elles avaient des aspirations de ce coté-la,
autant qu’elles aient été détectées, discutées et gérées avec tact !

. Le meilleur scénario étant d’avoir recruté ses premiers col-
Les premieres recrues vont laborateurs « contributeurs individuels » dans 1’optique de
devoir ensuite leur donner ensuite un role de management des équipes a
se sp écialiser ou pren dre recruter. .Il n’est cepepdant pas tqujours évident d’anticiper

o les capacités managériales d’une jeune recrue dans une star-
des r eSp0nSClb ilités tup. Il faut du recul et de I’expérience, notamment dans
manag eriales. I’observation des collaborateurs fonctionnant en mode projet
pour se faire une idée de leur potentiel.

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

C’est une question clé pour les éditeurs de logiciels et pour toutes les PME innovantes qui ont be-
soin d’avoir une activité de service pour personnaliser leur offre produit pour leurs clients. Lorsque
I’entreprise integre trop étroitement ses activités de R&D et de service, son centre de gravité risque
de glisser inexorablement vers le service, au détriment de son approche produit. Or ¢’est I’approche
produit qui génére les effets de volume et présente le meilleur modele économique.

Tout ce qui en détourne la société la rapproche de la société de service, un modele économique fort
honorable mais €¢loigné de la notion de startup a forte croissance et aussi des attentes des investis-
seurs.

38 Voir Marie Ekeland : "1 faut responsabiliser les salariés pour créer de la confiance".
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Le cercle non vertueux a éviter est le suivant : la R&D est tentée de répondre au coup par coup aux
demandes des (rares) clients prospectés avec succes par les commerciaux. Pour satisfaire ces pre-
miers clients — souvent exigeants et pas forcément bons payeurs, elle fera du sur-mesure. Cela ¢€loi-
gnera la société de la capacité a créer un produit générique.

La séparation rapide entre R&D et service — lorsque les capacités de recrutement le permettent —
rend possible d’enclencher le scénario suivant qui est plus vertueux :

e Le service s’occupe des demandes spécifiques des clients, la R&D du contenu générique du
produit et de la maniére de le faire évoluer pour répondre aux demandes spécifiques.

e La R&D doit définir un mode de fonctionnement avec le service. Et notamment des interfaces
techniques — souvent logicielles — séparant la partie générique de la partie spécifique du logiciel.

e La formalisation de cette interface prépare la création d’un écosystéme de sociétés de services
tierces-parties ou de développement de produits tierces-parties. Cela permet de transformer son
produit en « plateforme ».

Méme question sur la vente et le marketing : comment les associer ou les dissocier ?

La nature de I’activité apporte une part de réponse : la réponse est différente selon que 1’on adopte
un modele de vente/marketing direct vers des entreprises ou un modele grand public.

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

Dans le second, on aura d’un c6té un mix marketing destiné a une audience de masse (grand public,
TPE/PME) et de ’autre, de vente et/ou partenariats destinés a un réseau indirect (grande distribu-
tion, SSII, etc) ou d’influenceurs. La pondération du mix marketing/vente est trés orientée marke-
ting.

Trés souvent cependant, la startup démarre avec une personne en charge de toutes les activités mar-
keting et communication et une équipe commerciale. Tres vite, la personne en charge du marketing
et de la communication devra étre dédoublée avec une personne « marcom » en charge des opéra-
tions marketing et communication génériques (relations presse, évenements, publicité, etc) et une
autre en charge du marketing clients et partenaires. Et la spécialisation se poursuivra ainsi au gré de
la croissance. Le mode opératoire entre vente et marketing devra étre défini par 1’équipe dirigeante.
Le lot commun sera un arbitrage de ressources a faire en fonction des objectifs de vente de
I’entreprise et de ses ressources, toujours limitées.

Faut-il encourager les développeurs a s’impliquer dans les communautés ?
Bien siir ! Sachant qu’il y a plusieurs sortes d’implications :

e Le « community management » qui consiste a €tablir une liaison avec ses utilisateurs par le biais
de divers réseaux sociaux (page Facebook, compte Twitter, etc.).

e La contribution a des projets communautaires, tels que
L’implication de ses des projets open source. Dans ce cas, il doit s’agir d’une

dével oppeurs décision de la startup et pas d’une dé(;ision individuelle !
, Elle sera généralement utile pour faire connaitre la so-

dans les communautés Cidte.

va alimenter I’im age e La rédaction d’articles techniques sur les sujets qu’ils

de la startup et [’aider a maitrisent et leur publication dans des magazines pour

recruter les meilleurs développeurs. Le summum étant de le faire en anglais et

dans des supports internationaux. Ceci contribuera a
alimenter positivement 1’image d’employeur de la star-
tup.

qui se sentiront valorisés.
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Sept étapes pour trouver un bon développeur
par Audrey Stewart d’Origin Investing, rédigé en 2012 et mis a jour en 2016.

La stratégie : pénétrer les réseaux, étre actif dans la communauté et étre sur leur
terrain.

Délimitez votre cible

Suivant ’avis de votre CTO ou de profils techniques dans votre entourage person-
nel, déterminez les technologies adaptées au développement de votre produit et s’il
existe plusieurs alternatives (Python, Ruby on Rails, JavaScript...), fixez-vous sur
I’une d’entre elles.

Gardez en téte que la plupart des développeurs dans les milieux des startups (en particulier les jeunes et ceux qui
s’intéressent aux nouvelles technologies de programmation) maitrisent plusieurs outils et sauront arbitrer sur
votre produit. Faites donc un choix et lancez-vous dans la communauté correspondante.

Rendez-vous aux événements spécialisés

Identifiez les événements dans votre région liés a 1’outil que vous avez choisi et tout particuliérement son « user
group meetup », cette rencontre mensuelle du groupe d’utilisateurs. Ces événements sont riches en opportunités
de réseautage car, bien que les développeurs y soient nombreux, les porteurs de projets osent peu s’y risquer :
vous aurez donc un maximum de chances de faire de bonnes rencontres. Trés présents a Paris, ces user groups
existent dans toute la France et le site Meetup.com est trés efficace pour se tenir informé des événements.

Exemples : Paris Android User Group, Nantes Javascript, Bordeaux Java, Lyon Ruby etc.

Soyez présents sur les forums

En dehors des événements, les communautés de développeurs sont trés actives en ligne. Les groupes
d’utilisateurs animent des forums, souvent des googlegroups trés fonctionnels et peu glamour mais qui sont répu-
tés pour €tre réservés aux initiés et génerent un trafic de grande qualité. Un article ou une annonce (attention ce
n’est pas un job board) sur ces forums vous offriront une visibilit¢é incomparable au cceur de votre cible. Et
I’usage de ces forums aura 1’avantage de vous roder a leur jargon !

Exemples : NantesJS, Bordeaux JUG, Lyon.rb et Paris Android User Group.

Montez des partenariats avec les écoles

Les écoles d’informatique comme Epitech, Epita, Supinfo, EPSI, Efrei, Sup’internet, etc. représentent un vivier
de développeurs que vous devez infiltrer. Vous pouvez d’emblée participer aux forums entreprises et étre présents
sur D’intranet des écoles. Vous pouvez également vous montrer bien plus créatifs | Montez des partenariats et
mélez-vous a la pédagogie : proposez un concours de développement et/ou une conférence suivis d’un moment de
networking avec des stages ou des emplois a la clé. Le groupe IONIS a aussi monté un startup studio destiné aux
entrepreneurs dont les fondateurs ne sont pas développeurs.

Utilisez les job boards et les cv-théques

lesjeudis.com et Monster sont les jobs boards les plus utilisés dans ’informatique (Baromeétre Externeo et Exclu-
sif RH 2010). Il existe également des sites comme Remix Jobs et Human Coders, spécialisés sur les métiers de
I’informatique, qui s’imposent comme référence pour I’emploi en startup et sur des technologies modernes.

Privilégiez les plateformes et réseaux sociaux

Tout d’abord, positionnez-vous de maniere crédible sur le net. Ayez un compte d’entreprise « officiel » et con-
vaincant sur Twitter et LinkedIn (Facebook éventuellement, mais ce n’est pas votre cceur de cible). Utilisez tous
les outils gratuits pour faire savoir que vous recrutez, un tweet suffit parfois ! Si vous avez un peu plus de budget,
inscrivez-vous sur une plate-forme de recrutement comme Talent.io qui dénichent chaque semaine un nouveau
« batch » de 30 a 50 développeurs, classés par qualification. Si vous embauchez par leur intermédiaire, les frais
sont de 12 a 15% du salaire brut de votre nouvelle recrue (toujours moins cher qu’une agence de recrutement qui
est plutdt dans les 20-25%).

Organisez un événement

L’idée est de réellement engager les développeurs en les rendant actifs sur vos problématiques. En fonction de
I’avancement de votre projet, vous pouvez proposer un atelier brainstorming ou un concours de développement
dans une école d’informatique, un hackathon a partir de vos API ou encore une conférence sur votre technologie
avec des intervenants de qualité. La encore, les développeurs s’intéresseront a votre entreprise pour son caractére
innovant, et pour ce qu’elle leur propose concrétement sur le terrain du développement.
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Comment industrialiser les processus de
I’entreprise avec sa croissance ? Que ce soit les
processus techniques ou les processus de la rela-
tion client.

La question se pose rapidement dans le dévelop-
pement logiciel, souvent peu structuré au début
de la croissance, ainsi que dans les processus de
vente et marketing. Mais aussi pour le commerce
en ligne et tous les modéles qui impliquent un
grand nombre de clients ou de partenaires. Les
processus doivent étre modélisés de maniere ex-
périmentale, définis par exemple sous forme de
graphes, et faciles a communiquer aux équipes
parties prenantes, ou a d’éventuels sous-traitants.

Faut-il avoir un Chief Happiness Officer dans la
startup ?

Cette appellation des DRH des startups a de quoi
faire sourire par son c6té naif. Il est vrai que les
DRH des startups ont du pain sur la planche pour
a la fois recruter et conserver les recrues des star-
tups dans un environnement trés concurrentiel et
sous une pression tres forte.

Mais la pression est toujours forte dans une star-
tup. Si elle va bien et est en forte croissance, les
équipes seront chroniquement sous-staffées et
I’ajout de strates managériales va systématique-
ment compliquer la communication interne et la
collaboration. Si la startup va mal eh bien...
(presque) tout va mal ! Donc, évitez de survendre
le bonheur® !

Sous-traitance

Quelles fonctions de la startup faut-il sous-
traiter ?

Quand on démarre sa startup, on ne peut pas tout
faire soi-méme! Méme lorsque l’on est une
équipe de quelques fondateurs.

Les fonctions les plus classiquement sous-traitées
dans la startup sont celles qui ne relévent pas du
cceur de métier de I’entreprise :

e [’aide au recrutement, comme nous 1’avons
déja vu, pour des chasses de tétes, que 1’on
pourra supporter une fois une premicre levée
de fonds réalisée.

e Les fonctions juridiques : avocats d’affaires

Une pénurie de développeurs
ou une pénurie de bons projets ?

par Audrey Stewart d’Origin Investing,
rédigé en 2012 et mis a jour en 2016.

La « pénurie » de développeurs est ressentie a tous
les niveaux : agences de recrutement, SSII, startups
et entrepreneurs. Cependant il faut bien com-
prendre que le recrutement des développeurs est
aussi pénible pour les entreprises que pour ces
derniers et les informaticiens peinent a trouver des
issues professionnelles qui leur conviennent.

Les postes proposés par les grandes entreprises de
services numériques (ESN) sont majoritairement
de la maintenance (plus de 70% des missions), du
consulting ou de la gestion de projet en relation
avec des développeurs outsourcés. Peu de place
donc pour la découverte de nouvelles technologies,
la construction de prototypes ou encore la R&D
méme si les grandes ESN ont maintenant des uni-
tés dédices a I’expérimentation et a I’innovation.

Du co6té des startups, les porteurs de projets qui se
plaignent constamment du manque de dévelop-
peurs n’ont néanmoins pas toujours des offres plus
attractives ! Tout comme les investisseurs, les
développeurs voient défiler un grand nombre de
projets et se sont forgé un regard trés réaliste et
trés critique. Ne « vendez » pas votre boite aux
développeurs de la méme maniére que vous pit-
chez un business angel : parlez-leur plutdt des défis
techniques, soyez honnétes et réalistes sur les am-
bitions de votre société et montrez-lui des perspec-
tives de carriére atteignables.

Enfin, il ne faut pas oublier qu’en France le con-
texte est celui de salaires encore trop bas : 45 K€
en moyenne dans le Web et 37 K€ pour les jeunes
diplomés, pour un temps de travail dépassant lar-
gement les 40 heures hebdomadaires — surtout dans
les toutes petites structures — et que les dévelop-
peurs sont sensibles a 1’amélioration de leurs con-
ditions de travail.

En conclusion, la solution numéro un pour trouver
un développeur c’est d’avoir une offre intéressante.
Basique, mais efficace !

(pour la création des statuts de 1’entreprise, du pacte d’actionnaires, la gestion des assemblées

39 Voir Philippe Gabilliet (ESCP) : «Le Chief Happiness Officer est une escroquerie intellectuelle», dans FrenchWeb, décembre 2018.
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générales, les contrats avec les clients et partenaires comme chez CaptainContrat, la domicilia-
tion avec sedomicilier.fr) et un conseil en propriété intellectuelle (dépdts de brevets, accords de
licences, litiges, dépot de marques).

Les fonctions financiéres et comptables avec un expert-comptable, en plus d’un commissaire
aux comptes, toujours externe a I’entreprise, au cas ou la forme juridique de la startup en exige
un.

Certaines spécialités métiers qu’une petite entreprise ne peut pas forcément avoir en interne :
dans la création graphique (notamment pour créer le logo et la charte de communication de
I’entreprise), dans le design industriel (pour mener la réflexion sur la forme et les fonctionnali-
tés du produit a créer), dans le référencement dans les moteurs de recherche (agence de SEO)
ou la gestion des relations publiques ou institutionnelles.

La localisation des logiciels pour toucher rapidement les marchés internationaux visés, surtout
lorsqu’elle doit intégrer des langues peu courantes.

La production physique, lorsque la société congoit des produits matériels mais ne souhaite pas

disposer de ses propres usines faute
d’économie d’échelle. Ces usines sont soit en
France, en Europe voire en Asie. On privilégie
en général la fabrication en France pour les
premicres petites séries, surtout si le produit est
trés innovant. Pour les produits plus standards
et/ou les produits réalisés en volume (plusieurs
milliers d’unités), on peut faire appel a des
sous-traitants en Asie. Mais ce n’est pas un
sport facile ! On peut éventuellement se faire
aider d’intermédiaires qui sont souvent des
francais établis la-bas et notamment a Shen-
zhen en Chine comme par le programme
d’accélération Hax. Le suivi de la qualité est
un point critique de la sous-traitance en Chine,
sans compter les risques de contrefacon !

e [’hébergement des serveurs de |’entreprise,
qui existe sous plusieurs formules (serveurs
mutualisés, dédiés, cloud computing, etc).

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

Le choix des prestataires ne doit évidemment pas
étre fait a la 1égere. 1l faut lancer des consultations,
faire un choix parmi plusieurs et ne pas juste pren-
dre le premier venu envoy¢ par une relation. Il faut
aussi savoir leur donner des objectifs précis quanti-
tatifs comme qualitatifs, documentés et avec des
livrables clairs et des délais.

Faut-il sous-traiter les développements logiciels ?

Les pays de I'offshore

Voici une liste non exhaustive de pays ou peu-
vent étre réalisés des développements logiciels
en offshore :

Ukraine et Russie : on y trouve d’excellents
développeurs mais ils ne sont pas faciles a ma-
nager et ils parlent rarement le frangais. Il faut
donc une solide structure de management sur
place pour les encadrer et étre carré sur ce qui
est attendu d’eux.

Roumanie : on y trouve des développeurs fran-
cophones. On en trouve aussi & Madagascar
ainsi qu’a I’Ile Maurice.

Inde : une solution rarement utilisée par les
startups. Décalages horaires, anglais difficile a
comprendre au téléphone, management pas
évident.

Tunisie et Maroc : on y trouve des dévelop-
peurs bien formés et francophones. Des sociétés
de services spécialisées dans 1’offshore se sont
montées la-bas qui ciblent spécifiquement le
marché frangais. Souvent, ce sont des filiales
locales de sociétés francaises.

Israél : on y trouve des développeurs franco-
phones d’excellent niveau. Le différentiel de
colit est cependant moins grand avec la France
que pour les autres pays de cette liste.

Outre Mer : c’est une autre solution a esvisager
(Réunion, Guadeloupe,...) avec I’avantage, pour
la Réunion, d’un décalage horaire de seulement
deux heures avec I’hexagone.

Tout dépend du métier de la startup et de sa valeur ajoutée !

Pour un éditeur de logiciel, cela n’a pas beaucoup de sens, tout du moins aux débuts de son exis-
tence. Pour une société dont I’activité tourne autour d’un site web, c’est tout aussi discutable,
quoique fréquent dans le domaine du commerce ¢€lectronique et lorsque la différenciation de I’offre
de la startup est beaucoup plus métier que technologique. Mais autant les startups créées par des
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LADN de l'innovateur

par Yann Le Beux, qui était alors au Consulat de France a Boston, reproduit ici
avec son autorisation sachant que son article était une reprise d’un article de la
Harvard Business Review, the Innovator’s DNA. Yann est maintenant le cofonda-
teur de YUX Dakar. Rédigé en 2009 et toujours d’actualité.

« On reconnait les créateurs a leur capacité a générer des innovations de rupture,
en avance sur leur temps. Longtemps considérée comme du génie pur et inné, cette
aptitude a l'innovation résulterait en fait d'une série de cing facteurs comporte-
mentaux. La bonne nouvelle, c'est que chacun d'entre nous est en mesure d'amélio-
rer ces cing compétences. »

Ce sont les conclusions de la sérieuse Harvard Business Review qui contient une étude conduite par des profes-
seurs de 1'école de commerce de la méme université (dont le célébre prof. Clayton Christensen), de 'INSEAD et
de Brigham Young University. Elle a porté sur plus de 3.000 cadres et 500 entrepreneurs, dont des entretiens avec
les fondateurs d'Amazon (Jeff Bezos) et de Dell Computeur (Michael Dell).

L'étude démontre en effet que les "grands innovateurs" se démarquent du reste des personnes sondées. En fait, cing
"compétences de découverte" distingueraient ces visionnaires du commun des mortels : 1'associativité, le question-
nement, 1'observation, 1'expérimentation et le réseautage.

Les innovateurs ont en effet en commun cette forte capacité a corréler de nombreuses idées et des informations
venant de domaines différents, créant des combinaisons que personne n'aurait imaginées auparavant. Ce concept,
que les auteurs de 1'étude décrivent comme 1'associativité, améne les innovateurs a disposer d'un schéma de pensée
et d'actions qui sort du lot ("outside the box").

Par ailleurs, les chercheurs ajoutent que le mode de pensée de ces grands innovateurs est en fait alimenté par la
manicre dont ils agissent. Ainsi, tels des anthropologues, ce sont tout d'abord de grands observateurs. Ensuite, tous
ces grands innovateurs parlent & de nombreuses personnes d'horizons extrémement variés, qui les poussent a se
remettre constamment en question, a "mettre au défi" les idées recues. Ils sont ¢galement animés par une forte
tendance a questionner constamment leur environnement : "Pourquoi ceci marche-t-il de cette manicre ?" ; "pour-
quoi ne ferait t-on pas autrement ?". Ils ont également, un peu a la maniére d'un enfant, I'envie d'expérimenter
l'inconnu : ils choisiront au restaurant les plats qu'ils ne connaissent pas et dans une librairie iront spontanément
vers le rayon psychologie alors qu'ils n'avaient auparavant acheté que des livres d'histoire.

L'enseignement véhiculé par ce papier est que la capacité d'innovation de tout individu réside dans sa fagon d'agir,
chacun d'entre nous étant capable de devenir un meilleur innovateur. Certes 1'étude ne dit pas que vous deviendrez
"Steve Jobs" en deux semaines mais que nous pouvons tous étre capables de progressivement améliorer notre
"innovativité".

Cette ¢tude est certainement 1'une des plus abouties que 'on connaisse sur le sujet. Elle établit une corrélation trés
positive entre la capacité d'innovation et les comportements humains. L'innovation, tout comme l'art d'ailleurs,
n'est pas seulement la combinaison d'une vision et d'un talent inné, c'est également le fruit d'un long apprentissage.

ingénieurs peuvent manquer de compétences commerciales et marketing, autant celles qui sont
créées par des profils « business » manquent souvent de compétences techniques et produits !

Lorsque la sous-traitance des développements logiciels a lieu, elle se fait généralement :

Dans une ESN ou agence de développement web locale.

Chez un ou plusieurs développeurs indépendants (freelance).

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

Dans tous les cas de figure, la sous-traitance se déroule mieux lorsque les développeurs ne sont pas
trop ¢loignés, lorsque I’on parle convenablement une langue commune avec eux (frangais, anglais)
et lorsque les équipes de la startup sont a méme de produire des spécifications détaillées et assez
stables du logiciel a réaliser et que des procédures de controle qualité strictes sont mises en place
(avec documentation de 1’architecture, du code, de son installation, etc).
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La sous-traitance offshore
du ceeur du produit est
rarement une expérience
positive pour les startups
qui la tentent.

La sous-traitance offshore du cceur du produit est rarement
une expérience trés positive pour les startups qui la tentent.
Elle est initialement motivée par des cotts réduits mais pas
seulement. C’est aussi un moyen de faire face a la pénurie
de développeurs dans certaines spécialités. Mais trés sou-
vent, des problémes de qualité ou de réactivité interviennent
et au bout du compte, la startup doit ensuite faire des pieds
et des mains pour rapatrier en France ou chez elle les déve-

loppements.

Dans toute sous-traitance, il faut préserver le bon équilibre controle-dépendance-motivation : pou-
voir contrdler de pres ce que I’on sous-traite et la qualité des résultats, s’assurer de la motivation des
équipes de la sous-traitance, ne pas €tre trop dépendant de la société ou de 1’individu a qui I’on
sous-traite et, enfin, avoir une position de repli sur une autre solution en cas de probléme. La moti-
vation des sous-traitants ne sera jamais aussi bonne qu’au sein de la startup ! En offshore, le turn-
over des équipes est assez ¢levé et la qualité du management n’est pas toujours excellente.

Ce que I’on gagne d’un c6té, on le perd en coordination. Sans compter la fatigue et les délais impo-
sés par les décalages horaires éventuels avec les sous-traitants.

Les solutions bien équilibrées consistent a contrdler dans la startup le cceur de son logiciel ou site
web et a ne sous-traiter que des modules périphériques ou les développements personnalisés pour
les grands clients.

Cela peut étre tel ou tel client pour un systéme d’exploitation mobile (iPhone, Android, etc), tel mo-
dule de conversion ou plug-in, etc. Cette sous-traitance concerne des modules de faible taille. Elle
nécessitera au passage la documentation d’APIs (interfaces de programmation) pour les dévelop-
peurs externes, une bonne discipline qui anticipera la création d’un écosysteme d’applications
tierces parties pour la startup.

Par ailleurs, en se débrouillant bien, une partie significative des développements réalisés en interne
peut étre subventionnée par le Crédit Impdot Recherche voire par des appels a projets divers de
I’Etat™.

En tout état de cause, il faut que I’équipe des fondateurs de la startup comprenne un « homme pro-
duit » qui le définit et qui gere les relations avec les sous-traitants qui le réalisent.

Faut-il sous-traiter la vente ou le marketing ?

Certaines startups tres technologiques sont tentées de sous-traiter les fonctions marketing et/ou
commerciales pour vendre leur produit.

Ce choix est généralement motivé par le manque de compétences internes dans ces domaines. Plus
rarement, il peut aussi I’étre par la spécialité des fonctions a engager dans le cycle de vente ou par
leur nombre. On peut par exemple avoir besoin de forces de vente terrain pour pousser un produit
dans la grande distribution. Méme les grandes entreprises du secteur de 1’¢électronique de loisir peu-
vent étre amenées a sous-traiter les forces commerciales associées.

Mais comme pour le développement logiciel, il est souhaitable de disposer d’un minimum de com-

pétences et d’expertise en interne, en particulier dans le marketing produit et le « product manage-
41

ment »

* Néanmoins, faire appel 4 un sous-traitant agréé recherche permet de rendre la partic R&D de la facture elle aussi éligible au titre du
Crédit Impdt Recherche. C’est donc un critere a prendre en compte dans le choix de son prestataire.
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) ) La fonction marketing produit est clé dans la startup car elle
Laf onction mar ketmg est a la croisée des chemins entre le développement (pour
produit est cle dans la préparer la roadmap), le business planning, la communica-
startup car elle est a la tion et les ventes. D’ou I’intérét, lorsque 1’on se lance, de ne

pas étre seul comme fondateur et d’avoir plusieurs associés,

croisée des chemins entre dont au moins un aura la spécialité marketing/vente.

la deﬁ nition du p roduit, le Les fonctions marketing sous-traitées sont des spécialités
business planning, la «marcom » comme les relations presse, la gestion
communication et les d’éveénement, le marketing direct, la publicité, le SEO. Mais
pas le cceur qui est le marketing de I’offre produit et services
ventes. de la startup.

De méme, les premiéres ventes ne se sous-traitent pas ! Ce sont les fondateurs qui assurent la vente
des premiers projets ! L’erreur classique d’une startup créée par des ingénieurs et bien expliquée par
Steve Blank dans « 4 steps to the epiphany » consiste a recruter une équipe commerciale avant
méme d’avoir pu expérimenter le modele de vente de la société. Ce modele doit impérativement
étre testé par les fondateurs de I’entreprise qui en sont les premiers commerciaux.

C’est seulement une fois que le modele a été éprouvé et semble reproductible et que le discours a
¢été testé et formalisé que la startup peut embaucher ses premiers commerciaux qui vont exécuter ce
processus de vente formalisé. Le mieux étant évidemment que 1’un des fondateurs joue le role de
patron des ventes.

Quand faut-il faire appel aux Junior-Entreprises ? **

Les Junior-Entreprises sont des associations loi 1901 a but non lucratif et a vocation économique et
pédagogique. Elles sont divisées en deux grandes familles : les commerciales et les ingénieures.
Elles emploient des étudiants de leur école ou université afin de réaliser des missions a but pédago-
gique.

Elles sont a but non lucratif mais elles ne sont pas gratuites. Les -
étudiants employés sont rémunérés a la journée de travail, le prix

de la journée facturée dépendant des structures et tournant autour
de 200€ HT.

Une J.E. est ainsi particuliérement compétitive avec les tarifs des
cabinets de conseil habitués a accompagner des entrepreneurs, ce
qui est intéressant pour les entreprises en phase de création
méme si aucune aide publique n’est prévue pour aider au finan-
cement particulier de ces missions de conseil.

Junior-Entreprises

Les étudiants des Junior Entreprises sont sélectionnés selon les besoins des entreprises clientes. Les
missions réalisées vont des études de marché, de I’écriture de Business Plan, de plan de communi-
cation (J.E. commerciales) a des missions de webdesign, de référencement, d’étude d’ingénierie
(J.E. ingénieures) et bien d’autres, spécifiques a chaque J.E.

* Le « program management » est la fonction, souvent assurée par le Directeur Technique, consistant a définir la roadmap produit et
les fonctionnalités des produits et services créés par la startup. C’est une fonction a la croisée des chemins entre le marketing et la
technique. Le mieux est d’avoir un « chef de produit » ayant un background technique solide et une aptitude a bien comprendre les
besoins des clients, et & prendre du recul pour séparer le générique du spécifique dans 1’offre. La fonction de program management
nécessite d’avoir aussi un ceil sur la concurrence. Dans les petites structures, le marketing produit peut englober le program manage-
ment. On peut aussi appeler cela le « marketing amont » par opposition au « marketing aval » qui consiste a faire connaitre le produit
et a donner envie de I’acheter a des clients potentiels.

*2 Cette partie sur les Junior Entreprises a été rédigée par Kevin Smouts — photo ci-dessus - qui était étudiant 4 EM LYON Business
School (au moment de sa contribution) et Chef de Projet et Responsable SI dans la Junior Entreprise de cette école.
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Pour une startup, I’intérét d’une Junior Entreprise va cependant bien au-dela :

e [ age des personnes qui vont travailler sur la mission, notamment dans le cas d’une startup web,
est un réel avantage : c¢’est la génération qui a grandi avec internet, qui utilise tous les outils du
jour et est au cceur du changement. Beaucoup de clients sont satisfaits a la fin de leur mission
rien que pour cet aspect : voir les choses sous un angle nouveau et avec la perspective des
jeunes.

e Cela peut étre I’occasion de se créer un vivier étudiant pour des recrutements futurs, au méme
titre que 1’appel a des stagiaires.

e La grande disponibilité¢ des étudiants ! Les startups n’ont généralement pas un rythme habituel,
et encore moins un rythme de cabinet de conseil. Comment retrouver chez son conseiller, le
méme rythme que le sien ? La, les J.E. ont un fort atout : vous travaillez avec des étudiants,
flexibles et généralement extrémement motivés. Travailler tard le soir ? L’habitude est prise
avec les projets d’études, alors pourquoi pas pour une mission de la Junior-Entreprise ?

e [l existe des Junior-Entreprises partout en région, ce qui peut encore mieux répondre a la pro-
blématique d’une startup régionale ou voulant éviter les déplacements vers Paris pour se faire
accompagner.

Une petite mise en garde cependant, le nom « Junior-

I or-E . Entreprise » est un label qui garantit la structure mais pas la
e nom « Junior-Entr cprise qualité du travail. Il faut donc étre vigilant quant au choix de
» est un label qui garantit la J.E. travaillant sur son projet et des éléves qui seront
la structure mais pas la affectés a votre projet. Il est préférable de travailler par re-
commandation : si vous avez eu un écho d’une bonne J.E.
en la matiére par une personne qui avait relativement le

qualité du travail. Il faut

donc étre vigilant quant au méme besoin que vous.
choix de la J.E. travaillant Pour ce qui concerne de gros projets comme 1’aide a la créa-
sur son projet. tion de Business Plan, il vaut mieux s’orienter vers des J.E.

faisant preuve d’un certain niveau d’activité annuelle afin de
capitaliser au mieux sur leur expérience.

Dans les J.E. commerciales, la mission la plus fréquente est ’accompagnement a 1’écriture du Busi-
ness Plan. En effet, beaucoup d’entrepreneurs ont une idée tres claire du business qu’ils veulent
monter mais ont du mal a exprimer clairement leur business model. Pis encore, a le présenter de
maniere convaincante. L’intérét de la J.E. dans ce cas a toujours été d’accompagner I’entrepreneur
en lui transmettant la rigueur nécessaire a 1’écriture d’un bon Business Plan, que ce soit
’organisation du contenu comme la réalisation des prévisions financieres.

En complément de 1’écriture du Business Plan, les entrepreneurs missionnent souvent les J.E. pour
réaliser compleétement certaines parties, la plus fréquente étant bien sir 1’étude de la concurrence
mais aussi la validation du marché cible, la stratégie marketing, le plan de communication ou en-
core les prévisions financieres.

La configuration fréquente est 1’accompagnement d’ingénieurs ou développeurs qui ont idée tres
vague de la maniere de mettre une invention sur le marché. On peut avoir également d’autres types
de clients comme des personnes qui veulent profiter de la créativité et du dynamisme d’une Junior-
Entreprise pour mettre au point un plan de communication innovant sur leur projet déja bien ficelé.
Chaque client est différent mais surtout chaque réponse aux problématiques du client est différente.
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Voici pour terminer quelques conseils sur les bonnes questions a se poser et ce qu’il faut préparer

La prophétie du chauffeur de taxi morbihannais

par Michel Nizon, co-fondateur en 2018 de Kchehck, plateforme de notation et d'analyse
des startups francaises, américaines et britanniques. Rédigé en 2018.

La prophétie que m'avait faite un chauffeur de taxi breton il y a 4 ans environ, s'était enfin
réalisée. Il m'avait affirmé a I'époque comme une vérité absolue, lors d'un court trajet d'une
gare SNCF du Morbihan a mon lieu de rendez-vous professionnel toujours dans le méme
département, que le prochain Président de la République serait celui qui supprimerait le
RSL

Le RSI est mort, vive la Sécurité sociale des indépendants ! C'était effectivement un engagement du candidat
Emmanuel Macron. Elu, la promesse a été tenue.

Le Régime Social des Indépendants va étre intégré au Régime Général de la Sécurité Sociale progressivement a
partir du ler janvier 2018 jusqu'a sa totale extinction, au plus tard le 31 décembre 2019. Il concernait en 2016, 4,6
millions de personnes. Ses promoteurs en attendent plus d'efficacité, plus de rapidité et plus de simplicité, les
entrepreneurs concernés les plus optimistes en espérent zéro souci et zéro tracas. Bref la disparition aussi, de
visites d'huissiers pour des sommes indues. Croisons les doigts !

Pour nous aider a y voir plus clair sur la réforme annoncée, j'ai naturellement cherché un document officiel et je
l'ai trouvé. 11 fait 16 pages quand méme, il faut dire que le sujet est pour le moins complexe. Ce texte est intitulé :
Programme du gouvernement en faveur des travailleurs indépendants. 11 a été publié le 5 septembre 2017 par le
Service de presse de Matignon.

Tout commence d'abord par un cadeau significatif pour les entrepreneuses et entrepreneurs, afin de souhaiter la
bienvenue a toutes celles et tous ceux qui vont commencer a vivre une nouvelle aventure entrepreneuriale 1'année
prochaine :

Un dispositif généralisé d’exonération de I’ensemble des cotisations de sécurité sociale dues par les créateurs et
repreneurs d’entreprise au titre de leur premiere année d’activité sera ainsi mis en place a compter du ler janvier
2019. Ce dispositif bénéficiera a tous les entrepreneurs ayant un revenu annuel net inférieur a 40 000 euros au
titre de leur premiere année d’exercice. (extrait de la page 5).

Toujours chouchoutés, ces créatrices et créateurs de richesses bénéficieront d'un véritable Guichet Unique :

Suite a ’adossement du RSI au régime général, les URSSAF désigneront pour chaque créateur d’entreprise un
interlocuteur dédié, qui accompagnera personnellement [’entrepreneur dans la période de lancement de son acti-
vite. (encore cette fameuse page 5)

Risque élevé AMHA de GIGO ou Garbage In Garbage Out !

Malgré toute la bonne volonté visible du gouvernement et des personnels administratifs concernés afin d'assurer le
succes de cette réforme, j'ai bien peur que ce transfert ne soit gaché par un risque quasi inévitable, de GIGO ayant
pour origine le systéme informatique du RSI. Wikipedia nous apprend que si les entrées d’un systéme sont mau-
vaises, les sorties le sont forcément aussi.

Le délai de 2 ans imposé aux personnes concernées pour assurer le transfert du RSI vers I'URSSAF me parait
extrémement serré sinon impossible, au regard de la complexité de I'opération, surtout que je ne suis pas sir de la
qualité a 100% des données d'origine du RSI ! Affaire a suivre !

avant d’aller voir une J.E. :

Suis-je a un stade assez avancé dans 1’¢élaboration de mon business model pour justifier de faire
appel a des conseils facturés ? Une étude de marché « pour voir » peut revenir cher, alors que ce
n’est pas la ou vous tirerez I’intérét principal d’une Junior-Entreprise.

Ai-je une idée claire de ce que j’ai a faire faire a la J.E. ? Puis-je réaliser un cahier des charges a
leur transmettre ? (pas la peine d’écrire 10 pages non plus, une a deux pages suffisent générale-
ment).

Ai-je le budget suffisant pour faire travailler une J.E. sur mon projet ? Soit entre 2K€ HT et SK€
HT en général, jusqu’a 8K€ HT pour un business plan complet.
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Et enfin la plus importante de toutes :

e Ai-je réellement envie/est-ce que j’accepte, de faire travailler quelqu’un d’extérieur sur mon
projet ? Les entrepreneurs sont souvent réticents a partager enticrement leur business model,
leur vision, leurs prévisions, etc. alors que ce sont des conditions sine qua non au bon déroule-
ment de la mission. En effet, comment conseiller sans savoir complétement de quoi 1’on parle ?

Et au moment de décider quelle Junior-Entreprise choisir, un gros accent doit étre mis sur la ques-
tion « Est-ce que cette J.E. a bien compris ce que je demandais et a intégré le modéle de mon entre-
prise ? ». En effet, on dit souvent que dans une création d’entreprise, 1’équipe fondatrice est plus
importante que le business model et c’est une régle qu’il ne faut pas oublier en faisant appel a une
aide extérieure : savoir outrepasser la distinction habituelle client/prestataire et former une réelle
équipe sur le projet.

Communication interne

Méme dans une startup, les dirigeants doivent gérer la communication interne avec leurs équipes et
favoriser une bonne fluidité des relations entre les équipes. La question se pose dés que I’effectif de
I’entreprise atteint le double de celui des fondateurs et que deux niveaux de hiérarchie se mettent en

place.
) ) Les fondateurs doivent régulierement réunir leurs équipes
La communication pour les informer de I’état d’avancement de la société :
verticale descendante doit roadmap produits, projets clients, plans de financement, etc.

) ) Mais cette communication verticale descendante doit éga-
S accampagnerd une lement s’accom d’ icati hori tal
pagner d’une communication horizontale
communication horizontale entre les équipes qui ne doivent pas travailler en silos, et
entre les equipes qui ne verticale montante, pour que les fondateurs restent bien au
courant de ce qui se passe dans leur entreprise. Pris par le
) quotidien, recherche de clients et/ou d’investisseurs, les
silos fondateurs peuvent se laisser aller a ne plus s’occuper assez
de leurs équipes.

doivent pas travailler en

Ils doivent rapidement se forcer un peu pour aller vers elles, notamment par le biais de la technique
du « management baladeur » consistant a rencontrer de maniere informelle les équipes pour
s’enquérir de leurs états d’ame.

Comment préserver 1’esprit startup ?
L’adaptation culturelle d’une entreprise est constante au gré de sa croissance.

I1 faut a la fois préserver ce qu’il y a de bon dans la startup (gott du risque, sens du produit, capaci-
té d’innovation, réactivité) et en méme temps acquérir un savoir-faire de plus grande entreprise (ri-
gueur, processus industriels, qualité, relation client).

Ces questions se posent a la fois au démarrage de I’entreprise : le dirigeant doit-il définir d’emblée
un systeme de valeur lisible pour les premiers collaborateurs, et ensuite le faire évoluer graduelle-
ment, ou plutdt vivre un peu plus spontanément et laisser les uns et les autres décoder le systeme de
valeur de I’entreprise ?

L’expérience montre qu’il est bon d’avoir quelques convictions dans le domaine et de se batir rapi-
dement un systeme de valeur entrepreneurial et managérial. Ensuite, on le fait vivre via
I’exemplarité et en étant trés attentif au respect de ces valeurs par les nouvelles recrues, notamment
par les managers recrutés a 1’extérieur, en particulier au sein de grandes entreprises.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 49 / 548



Adyvisory board

Au-dela, et méme avant de constituer une équipe, il est bon de s’entourer de conseils. Pas juste de
consultants traditionnels spécialisés en stratégie ou dans différentes branches comme nous le ver-
rons plus loin (recrutement, finance, juridique, marketing), mais également de personnes référentes
du marché de la startup : anciens chefs d’entreprise ou chefs d’entreprises en activité, dirigeants de
clients potentiels voire, lorsque nécessaire, de scientifiques de renom, ce qui est particulieérement
important pour les startups du domaine de la santé.

Ils pourront étre rencontrés ponctuellement pour confronter 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. Elles apportent un avis éclairé
sur le projet et son évolution, sur les chausse-trappes a éviter. Elles transmettent de I’expérience
aux fondateurs qui peut &tre métier (verticale) ou générique (horizontale, technologique). Enfin,
elles les font profiter de leur réseau professionnel pour trouver clients, partenaires et/ou investis-
seurs.

Ces personnalités seront de préférence des individus a forte personnalité n’ayant pas leur langue
dans leur poche ! Elles doivent développer une relation de confiance avec les entrepreneurs de la
startup. Suffisamment impliquées pour étre motivées et suffisamment distantes, histoire de pouvoir
prendre du recul.

Comment les trouver ?

La logique du réseau compte avant tout mais, également, la prise de contact directe. C’est un test
trés utile de la force de conviction de I’entrepreneur. 11 faut tirer parti de ce qu’il y a plus de « per-
sonnalités » qu’on I’imagine qui sont prétes a aider les entrepreneurs.

En effet, elles ont réussi, parfois financiérement, souvent
L’advisor ideal est celui qui médiatiquement, et peuvent avoir envie de transmettre leur
a envie de faire réussir les savoir a d’autres. Certains ont plus simplement une fibre

« patriotique » et veulent voir réussir les entreprises fran-
caises, avec la conviction que les jeunes entrepreneurs peu-
vent apporter beaucoup pour créer de la richesse en France.

autres et de transmettre.

On peut constituer jusqu’a deux groupes de travail : un Conseil Scientifique et un Advisory Board.

Ce dernier est un comité de gestion constitué¢ de dirigeants expérimentés et d’anciens entrepreneurs
qui aide au montage et au démarrage de la société, tandis que le Conseil Scientifique est constitué
de chercheurs, académiques et experts métier aidant les dirigeants a valider 1’approche technique ou
scientifique de I’entreprise. Dans les deux cas, ces groupes qui se réunissent lorsque nécessaire
n’ont pas les responsabilités juridiques particuliéres que I’on confere a un Conseil d’ Administration.

Tres souvent, les Advisory Boards de startups ne se réunissent presque jamais formellement et cha-
cun de ses membres est rencontré par les fondateurs en fonction des besoins.
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Les bases du collectif de la startup
par Erwann Rozier, Président de Fly The Nest, rédigé en 2016.

Travailler a la construction de son collectif est une tdche primordiale pour tous les fonda-
teurs. C’est ce qui permettra & vos équipes d’aller extrémement vite, de rester agiles et de
résister aux crises qui traverseront votre entreprise. Et des crises, il y en a toujours... No-
tamment dans les phases de croissance. Si vous n’accordez pas assez d’importance aux sujets
d’équipe, alors une distance se creusera entre vous — les fondateurs — et vos employés. Rien
n’est plus important que de garder ces derniers motivés, de les responsabiliser et d’assurer
I’alignement de leurs productions.

Trop souvent, on se dit que la construction du collectif, c’est un probléme de riches. Quelque chose dont on
s’occupera plus tard, quand on aura le temps, et les moyens. Rien n’est plus faux que cette idée recue ! Et c'est
dommage car ce travail est plus long et plus cotiteux a mesure que 1'équipe grossit. A moins de 10, c'est l'affaire de
quelques heures intelligemment préparées, qui profiteront a 1'entreprise toute sa vie. Dés que le nombre d'employés
dépasse le nombre de fondateurs, les difficultés se concrétisent et chaque nouveau recrutement ajoute au risque a
ne pas faire. Et lorsque les problémes surviennent, il est en général trop tard. Un départ dans une équipe a un im-
pact immédiat en résultat mais également un impact humain trés lourd, que tous subissent. Une équipe dont l'orga-
nisation n'est pas parfaite prend un retard considérable sur celle qui fonctionne comme une horloge suisse.

C’est pour cela qu’il faut poser les trois bases d’un collectif puissant au plus tot :

La vision, ce n’est pas votre stratégie ; ¢’est un attracteur clair pour vos équipes. Quelques phrases courtes, situées
dans le temps, qui vont permettre a chaque collaborateur de se lever le matin avec un but plus grand que lui. Car le
travail sur la vision est avant tout a destination des employés. C’est eux qui doivent adhérer a I’histoire que vous
allez leur raconter, afin qu’elle devienne le réve de votre collectif. Soyez clairs, et révisez-la réguliérement, avec
toute votre équipe.

La culture d’entreprise, c’est ce qui vous lie, ce qui fait de vous une équipe hors du commun. On ne construit pas
une culture simplement avec des sweats et un baby-foot. Avant tout, il s’agit de mettre des mots sur des comporte-
ments souhaitables. On construit sa culture en formalisant des valeurs, qui vous sont propres (et pas copiées sur
celles de Google ou Facebook). Pour qu’elles aient du sens, il faut aller plus loin qu’un simple mot. Il faut cons-
truire au moins une phrase, idéalement un texte. Et vous devez incarner vos valeurs. Les vivre au quotidien. S’en
servir dans toutes vos relations : en interne avec vos employés, sur les réseaux sociaux, avec vos clients, dans le
recrutement... Et méme prendre des décisions avec ! Alors la culture d’entreprise sera le ciment de votre collectif.

Le projet d’entreprise, c’est tout ce que vous construisez. Bien organisé, il permettra a tout le monde d’étre indé-
pendant, et plus productif. Pour cela, il faut apprendre a étre agile, pour étre capable de focaliser vos productions a
certains moments et de prendre du recul pour changer de braquet a d’autres. Afin de responsabiliser vos équipes, et
de les rendre le plus autonome possible, arrétez de parler de moyens, mais mettez-vous d’accord sur les résultats a
obtenir. Oubliez le management pyramidal. Vos employés sont la parce qu’ils fuient ce type d'organisation dans les
grands groupes. Enfin, soyez rigoureux. La gestion de projet n’accélérera votre entreprise que si chacun s’y im-
plique !

Pour rendre votre équipe puissante, solide, heureuse et performante, alors il vous faut construire simultanément
votre Vision, votre Culture et votre Projet. Donnez-vous le temps de travailler votre collectif ; vous n'irez que plus
rapidement a vos ambitions. Mais soyez prudent car les questions humaines sont difficiles, et lourdes de responsa-
bilités. On ne peut se permettre de jouer aux apprentis sorciers, lorsque 1'on travaille avec la vie des gens. Ces
sujets nécessitent de la pratique et de I'expertise. Alors n’hésitez pas a vous faire aider !

Un Advisory Board n’est-il pas redondant avec un Board ?

Méme si leurs roles sont assez différents, on gagnera du temps en constituant un board qui jouera
aussi celui d’Advisory Board.

Cela dépendra bien entendu de leur composition. Aux débuts de la startup, si son board est constitué
de business angels spécialistes du métier de la startup ou des expertises nécessaires a sa croissance,
le board jouera aussi celui d’ Advisory Board.

Apres une ou plusieurs levées de fonds, le board d’une startup est souvent dominé par ses investis-
seurs qui ne sont pas forcément des spécialistes du métier de la startup. L’ Advisory Board sera tres

utile dans ce cas de figure.
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Business

Avant toute chose, commengons par un rap-
pel de ce qu’est une startup. C’est une en- Selon Wikipédia, c’est : « La startup est une entreprise

treprise qui ambitionne de générer une trés en construction qui ne s'est pas encore lancée sur le
f . 43 (el <néral marché commercial (ou seulement a titre expérimental).
orte croissance . (ela repose en genera Elle est en phase plus ou moins longue de développement

Définition de la startup dans Wikipedia

sur la création d’une solution qui permet d'un produit, d'une idée, d'une étude de marché, etc., et
d’obtenir de fortes économies d’échelle, et de recherche de partenaires professionnels, techniques ».
donc un produit dont le cofit de production Au passage, la dénomination la plus courante est startup

sans le tiret. Et cela se met au pluriel, s’il vous plait,

marginal est plutdt faible, et dont I’adoption . .
lorsqu’il y en a plusieurs.

est rapide par le marché*.

La croissance accélérée provient de méca-

nismes de viralité, de plateforme ou de faible colt d’acces aux marchés. Elle dérive le plus souvent
d’un développement international. L’objectif de nombre de startups est de devenir le leader d’un
secteur d’activité nouveau. Une majeure partie des startups sont dans le numérique et dans la santé
car ce sont des secteurs d’activité qui favorisent ces €économies d’échelle. Il est difficile
d’enclencher tout ce processus sans créer une innovation, quelle qu’en soit la forme : technologique,
¢conomique, émotionnelle (Pokemon Go) ou sociétale, et souvent une combinaison des quatre.

Le décalage entre le démarrage de la startup et celui de ses sources de revenu est quasiment incon-
tournable, parce qu’il faut du temps pour créer 1’offre et/ou capter des utilisateurs et clients*. Cela
induit une incertitude élevée, méme si, dans les faits, la création d’un business dans des secteurs
traditionnels présente aussi pas mal de risques.

Le risque le plus €levé se situe dans les startups biotechs car il faut de nombreuses années avant de
finaliser les nombreuses études cliniques de phases II et III qui permettent de vérifier 1’efficacité des
traitements sur de vrais patients.

Il faut parfois attendre 10 ans pour se rendre compte que le

La croissance des star ups traitement ne fonctionne pas et éventuellement pivoter sur

est alimentée par une forte un autre domaine d’application. Ce risque est alors plus
viralite, par des économies scientifique que marketing.
d’échelle croissantes et par Dans une startup numérique, le risque initial est habituelle-

ment plus li€¢ au marché, a la capacité a mettre la bonne offre
; en face de besoins explicites ou latents de clients et a un bon
reseau. positionnement concurrentiel.

des effets d’économie de

En régle générale, une startup a besoin d’un financement en capital pour se développer. Ce n’est pas
une fin en soi mais un moyen de créer un produit scalable et de lancer sa commercialisation en
amont de sources de revenus. Rares sont les startups mondiales qui se sont développées sans capital.
Qui plus est, ’apport de capital est devenu encore plus important dans la réussite des startups, afin
de leur permettre de gagner la course contre la montre de I’hyper-croissance.

Dans les modeles traditionnels hors startups, les revenus arrivent plus rapidement avec une structure
de colits modérée, souvent supportée par des salaires et des outils de production éprouvés.

#3 C’est bien expliqué dans From Startup to Company, One Step at a Time de Nicolas Colin, avril 2019.

* Jexplique cela dans 1’annonce du Guide des Startups 2018 en avril 2018 en m’appuyant notamment sur des Google count du terme
avec et sans tirets. J’ai aussi trouvé une justification de 1’absence de tirets dans ces régles grammaticales qui recommandent « la
soudure dans les cas ou le mot est bien ancré dans ['usage et senti comme une seule unité lexicale ».

% pour Steve Blank, une startup « is an organization built to search for a repeatable and scalable business model.”.
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C’est le cas des modeles de services comme dans les agences web, les agences de communication
ou les sociétés de services informatiques. Ces sociétés ne sont pas des startups sauf si une part si-
gnificative de leurs leviers de croissance sont « non humain » et plus techniques, surtout logiciels.

Plus le risque est €levé, plus le financement est capitalistique. Plus il est faible, plus il peut relever
de la dette bancaire traditionnelle si ce n’est d’un autofinancement par son activité.

En effet, les banques prétent de 1’argent aux entreprises et aux particuliers si elles jugent qu’elles
seront remboursées dans plus de 98% des cas. Dans ce cas-13, le risque doit étre trés faible®®. Or
I’innovation sans incertitude est assez rare. Et méme lorsqu’une tendance est assurée, I’incertitude
est liée au fait que plusieurs acteurs se lancent en méme temps a la conquéte du méme marché.
L’incertitude élevée de I’investissement en capital a comme impact un espoir de sortie avec mul-
tiples de la société au bout de quelques années, via la revente a un industriel ou a des fonds
d’investissements ou plus rarement I’introduction en bourse. C’est la conséquence d’une réalité
statistique : si peu se succes émergent d’un portefeuille d’investissements, il faut qu’ils soient trés
grands.

La valeur d’une startup est liée a sa vitesse de croissance, a sa propriété intellectuelle, aux barriéres
a ’entrée, a sa base d’utilisateurs, a son écosystéme et a son équipe. Sa stratégie décrit les pistes
permettant d’atteindre ces objectifs.

Parmi ces pistes, on trouve bien
entendu le modéle économique
de la société (qui paye quoi et
combien au regard du colt du
produit ou du service...) mais un
tas  d’autres  considérations
comme le modele de distribution
et ses différents effets de levier,
jusqu’au nirvana de la création
d’une plateforme et d’un écosys-
téme a 1’échelle mondiale qui est
la marque de fabrique des méga-
succes style GAFA.

On peut décrire la relation de
causes a effets entre toutes les
caractéristiques uniques des star-
tups. La majorit¢ d’entre elles
démarrent avec la prédicat de la
croissance rapide. Elle entraine
presque tout le reste jusqu’au
financement par le capital.

Dans cette partie, nous allons
traiter de la grande diversité des
¢léments qui détermineront la
stratégie au sens large du terme
et le modele économique de la
startup.

différenciation
modéle de base

croissance
timing du revenu
risque

financement

valorisation

géographie

rémunération
des salariés

modele économique

croissance

startup

produit innovant
trés scalable

rapide
souvent différé

élevé

capitalistique, élevé

ambition de forte
valorisation

si possible, mondiale

salaire + stock-options
et équivalents

a tester

PME innovante

service a forte dose
humaine

moins lente
immédiat
moyen

plutot dette bancaire

ambition moyenne

souvent locale

salaires et bonus

validé, mais pouvant

évoluer

économies

S

rapide

recherche de
dominance d’un
monopole surun
nouveau marché

incertitude
élevée

|

financement difficile
par la dette

développement

d’échelle

PME traditionnelle

produit ou service
traditionnel

lente
de longue date
faible

dette, limitée,
autofinancement

faible valorisation avec

des ratios liés au CA
et a 'EBITDA

souvent tres locale

salaires

validé

/h: plutdt

que service
—> international
rapide l’
\ besoin de R&D
fman;ernen;du IPO ou sortie

produit et de i industrielle

I'approche du marché T
financement besoin d’exit

—_—D . .

par le capital avec multiples

* On a bien reproché aux banques américaines de préter a des familles aux sources de revenues fragiles dans le cadre de leurs em-
prunts immobiliers. Avec la titrisation de ces préts, c’est ce qui a déclenché la crise des subprimes en 2007/2008.
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Combien de startups il y a-t-il en France ?

Les chiffres les plus fantaisistes circulent sur le sujet. Ce d’autant plus que la définition de la startup est a géomé-
trie variable ! S’il se crée plusieurs centaines de milliers de TPE en France chaque année, toutes ne sont pas des
startups.

Sont des startups les TPE innovantes qui se lancent avec un produit susceptible de générer une croissance trés
rapide avec de fortes économies d’échelle. Les startups font le plus souvent faire appel a du financement en capital
pour créer leur produit et conquérir des marchés. Sans financement, leur croissance est généralement lente. Un
faible financement de départ sous-entend qu’il n’y aura pas de fort patrimoine technologique dans la société, donc
une faible barriére a I’entrée. C’est aussi valable pour les startups créées par des chercheurs car le passage d’un
travail de recherche a la création d’un véritable produit packagé demande des moyens, au moins au niveau de
I’industrialisation qu’il s’agisse de matériel ou d’immatériel.

En 2018, Bpifrance avait mené 5652 opérations de financement dans 1’innovation couvrant un nombre plus faible
d’entreprises et représentant 1,2Md€ (vs 1,3Md en 2017). La banque publique avait attribué 701 bourses French
Tech de 45K€ en 2017. Les flux sont importants avec de nombreux entrants chaque année, des sortants par le bas
(fermeture), par le milieu (startups qui deviennent des entreprises de services) ou par le haut (startups qui devien-
nent des PME ou sont acquises par des grands groupes). Bpifrance n’a semble-t-il pas publié¢ de données plus ré-
centes.

Et le numérique ? Il représente au moins la moiti¢ de ces startups. On a donc en gros 5000 startups dans le numé-
rique en France. Plus ou moins 2000...

"wannabe "funnel” des startups en France
startups" ,
financements
publics de
l'innovation
financements >10ME de
prives financement "unicorns"
o <4000 <1500 quelques
- dizaines par an <5
p
par an par an maximum
Bpifrance

L’autre maniére de comptabiliser les startups est d’évaluer celles qui se font financer par des business angels, des
fonds d’amorgage et de capital-risque. Soit quelques centaines par an grand maximum ! Les startups sont en fait
dans un « funnel » ou un « pipe » avec en amont, plusieurs milliers de « wannabe » et en aval seulement quelques
centaines qui arrivent a se financer ou a s’autofinancer. Or il y a eu 645 tours de financements par des VCs en
2018. Ce qui m’amene a évaluer au nez le nombre de startups financées par le privé 1égérement au-dessus du mil-
lier par an. La majorité des études sérieuses sur les startups portent sur celles qui ont levé des fonds, comme chez
EY.

En bout de tunnel, nous avons quelques dizaines de startups qui ont levé plus de 10 M€ et se développent forte-
ment a I’international. Une petite poignée seulement arrive a se transformer en PME puis ensuite en ETI. Aux
USA, on décrit ce pipe par le « matriculation rate», & savoir le taux des startups financées en amorcage (seed) qui
sont financées dans les tours suivants. Le taux de matriculation rate en serie A est d’environ 27% et baisse évide-
ment rapidement dans les tours suivants (source).

Donc, a la question sur le nombre de startups en France, il faut répondre par une question, comme les Jésuites, et
demander quelle est la définition de la startup et des outils de mesure !
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Nous traiterons bien plus loin des modalités
du financement de la croissance de la star-
tup, dans une partie générique sur le finan-
cement et dans une autre qui décrit
I’écosystéme du financement des startups vu
de France.

On peut trés bien entreprendre sans créer de
startup pour autant. C’est notamment le cas
si I’on crée une agence de communication
ou un prestataire de services traditionnel
dans le numérique. Dans ce cas-1a, la valeur
ajoutée repose de maniere dominante sur du
service réalisé par des collaborateurs et la
société ne crée pas de produit. Elle ne gé-
nere donc pas les économies d’échelle d’une
startup. Cela n’empéchera pas ces sociétés
de croitre sur leurs fonds propres et méme
de faire des acquisitions d’autres prestataires
de services pour accélérer leur croissance et
leur part de marché.

Nombreux sont les créateurs qui butent sur
la création d’un bon business plan *’ et d’un
bon business model. Que ce soit sur I’aspect
financier, I’aspect marketing, ou simplement
sur la rédaction. Il leur est parfois difficile
de se démarquer de la culture « Power-
point » ou méme « Excel ». En effet, un ta-
bleau de  prévisions de  compte
d’exploitation ne fait pas un bon business
model pour autant. Un bon business plan
démarre avec du bon sens et la création
d’une proposition de valeur solide, ce que
nous allons voir dans la partie qui suit.

Solutions

L’entrepreneuriat démarre souvent avec une
idée. Elle peut provenir d’un besoin person-
nel, de 1’observation du marché ou de son
environnement personnel ou professionnel
immédiat.

Reste a transformer 1’idée en projet et que ce
projet ait un sens économique ainsi, si pos-
sible, qu’un sens social. En gros, qu’il fasse
progresser la société !

La volonté entrepreneuriale est toujours plus
puissante si elle est associée & une ambition
positive pour la société en général.

Je veux entreprendre

mais je n’ai pas d’idée
Les entreprencurs en herbe qui sont mus par le désir de
se lancer et d’¢éviter le salariat n’ont pas forcément 1’idée
qui fait déclic. A premiere vue, le manque d’idée n’est
pas un trés bon signe. Un créateur d’entreprise est avant
tout un visionnaire. Visionnaire sans idée n’est pas un
métier d’avenir !

Trouver une idée releve d’un talent d’observation et
d’une vision critique des choses. Il faut étre insatisfait
d’une situation pour avoir des idées. Une idée consiste
avant tout a résoudre un probléme. Cherchez donc un
probléme a résoudre !

Les idées proviennent souvent de sa propre expérience
personnelle ou professionnelle. Le manque d’idée peut
venir du manque d’expérience professionnelle. Un jeune
qui en cherche aura peut-étre manqué d’expérience que
ce soit dans une Junior Entreprise ou divers stages. Un
stage doit d’ailleurs se choisir de préférence selon ses
centres d’intérét. Faute d’expérience professionnelle, les
jeunes entrepreneurs sont tentés de se lancer dans des
projets destinés aux étudiants et principalement dans le
domaine des loisirs. Des marchés a la fois encombrés,
avec beaucoup de « me-too » et pas forcément de busi-
ness models éprouvés.

Les idées comme les amis se trouvent aussi en se bou-
geant : en visitant des salons, en lisant, en voyageant, en
rencontrant des gens, en leur posant des questions, et
aussi en testant de nombreux produits. Les « geeks » ont
souvent des idées. Un vrai geek va chercher a automati-
ser toute tache répétitive. Méme si le temps passé a déve-
lopper le code peut dépasser le temps gagné dans son
usage. Pour lui en tout cas.

En fait, on a tous des idées. Mais elles n’aboutissent pas
nécessairement a des business viables. C’est ce filtre-1a
qui est le plus délicat a passer. La méthode d’analyse de
la valeur des problémes est ici clé : il faut trouver des
problémes qui ont de la valeur pour des segments
d’entreprises ou de consommateurs identifiables.

hello

Si vous étes vraiment secs, vous pouvez aller piocher des
idées sur Hellobiz.fr, un site qui référence des idées de
nouveaux business dans tous les domaines.

Autre piste, aller dans un Startup Studio et exécuter les
idées des autres et choisir le chemin de 1’entrepeneur
salarié dans un modéle taylorisé qui nous éloigne de la
véritable startup (voir la partie correspondante dans ce
guide).

4 0On pourra utiliser celui de France Invest, sur http://www.franceinvest.eu/fr/menu-droite/le-business-plan.html). Cette association

regroupant les investisseurs, il y aura de fortes chances que le plan corresponde a leurs attentes !
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Depuis quelques années, ce positionnement est intégré dans la dénomination de « tech for good ».
La technologie pour le bien commun ! Il existe méme une certification pour cela : B Corp.

Dans un trés grand nombre de cas, les entrepreneurs se lancent bille en téte dans la création d’un
produit li¢ a un besoin qu’ils ont identifié. Ils ont ressenti eux-mémes ce besoin, soit comme profes-
sionnels soit comme consommateurs ou citoyens.

La tentation est grande de réaliser son produit d’emblée, puis de le tester sur le marché en comptant
sur ses capacités d’adaptation pour ajuster éventuellement le produit. La méthode du « lean star-
tup » popularisée depuis 2011 répond a ce besoin et consiste a tester son produit dans des phases
aussi amont que possible pour corriger éventuellement le tir en fonction du feedback client. Cet
ajustement qui porte sur le produit ou la maniére de le commercialiser est un « pivot ».

11 se trouve que I’absence de besoin du marché est la premiére cause des échecs de startups®, donc
autant éviter le plus tot possible ce genre de déboires ! La méthode du « lean startup » et le « pivot »
qui va avec ne doivent pas empécher de bien réfléchir a ce que I’on va faire avant de se lancer. His-
toire d’éviter de perdre du temps ! Une stratégie vise aussi a atteindre un but aussi rapidement que
possible car on n’est jamais seul sur le marché ! Elle cherche a gagner a I’économie, ce qui est
moins a la mode par les temps qui courent avec les énormes levées de fonds des unicorns 9

Il faut notamment se garder de recréer a partir de zéro et sans grande différenciation une solution
logicielle existante juste pour y ajouter quelques fioritures.

Il vaut mieux trouver le moyen de compléter des solutions existantes, surtout si elles sont ouvertes.
Ou alors, si on repart de zéro, il faut pouvoir le faire en profitant d’une technologie qui apporte un
bénéfice substantiel.

Comme, par exemple, lorsque 1’on passait d’un modele de développement client-serveur a
I’ancienne avec un client riche vers un mode¢le cloud avec un client 1éger en interface Web HTMLS.

Analyse du probleme

Je vous propose ici une petite approche empirique permettant de réduire le colit de I’approche du
lean startup. Elle permet de se poser les bonnes questions tres tot dans la création de la société.

Cela n’a rien de miraculeux. Cela releve juste du bon sens. Il s’agit essentiellement de bien définir
les contours du probléme que 1’on cherche a résoudre chez ses clients avant de se lancer bille en téte
dans la construction de la solution.

Les problemes exprimés ou latents des clients - aussi bien des entreprises que du grand public -
s’articulent le plus souvent autour de trois principales dimensions : 1’argent, les émotions et le
temps™ avec des conversions possibles entre ces grandeurs.

Argent : il s’agit généralement pour les particuliers comme pour les entreprises
de gagner plus ou de dépenser moins. Si vous vendez quelque chose aux entre-
prises et que vous ne pouvez pas chiffrer le bénéfice économique de votre solu-
tion dans les reperes du client, vous aurez des difficultés a vendre ! La business
value se chiffre | Méme s’il faut le faire au doigt mouillé au démarrage sans avoir
de références clients.

48 429% des causes d’échecs, selon CB Insight, cité dans Why startup fail, according to their founders dans Fortune en mars 2015. Et
ce pourcentage est assez stable dans le temps. L’absence de besoin est en générale plus relative qu’absolue. A savoir que le besoin
peut exister mais il n’est pas suffisamment important auprés des audiences visées. Ce n’est pas un besoin prioritaire !

9 Voir Is the Lean Startup dead? de Steve Blank, septembre 2018.

% La thématique du « pain point » est 4 la fois ancienne et ressassée. Comme par Clayton Christensen dans Why Do People Buy
Things? It's Not Why You Think, According to a Brilliant Harvard Professor.
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Emotions : nombre de problemes s’expriment sous la forme d’émotions, comme
la crainte (de perdre quelque chose, de ne plus exister au regard des autres), la
peur (de mourir), les désirs (de rencontres, de plaisir, de reconnaissance, de dis-
tractions), I’agacement (pour un retard) ou simplement I’ennui. Bref, d’éviter les
émotions négatives et d’en avoir de positives. Les solutions sont des contenus,
des produits design, des produits qui aident a rester en forme et qui aident a “la
réalisation de soi” tout comme des produits et services qui apportent une forme de
tranquillité (sécurité, confiance, prévisibilité, etc). Dans I’entreprise, 1’émotion
attendue est la tranquillité et la confiance. Les assurances servent a cela !

Temps : le temps est une quantité convertible en argent dans les entreprises et en
émotions chez les particuliers. Si vous gagnez du temps en évitant des taches ré-
pétitives a la maison, vous pourrez en profiter pour avoir plus de loisirs ou pour
vous occuper mieux de vos enfants. Et dans les entreprises, le temps, c’est de
I’argent ! Nombre de solutions sont donc la pour vous éviter de perdre du temps
ou vous permettre de mieux 'utiliser. Un smartphone permet d’utiliser le temps
autrefois perdu, comme dans les files d’attente. Bref, le temps se convertit en ar-
gent ou en émotions selon les cas. Un beau principe d’équivalence marketing !

La méthode, décrite dans le schéma ci-dessous consiste a partir du probléme que 1’on souhaite ré-
soudre en le décomposant éventuellement sur le triptyque argent/€émotions/temps. A bien le décrire
en détail (« les entreprises perdent du temps en faisant ceci ou cela... ») et a intégrer les solutions
existantes du marché (insatisfaisantes pour telles ou telles raisons, si possible chiffrées en montants
ou en temps perdus). Il faut a ce stade intégrer I’existant et donc 1’ensemble des concurrents directs
ou indirects de la solution que vous voulez proposer. La solution que I’on crée a toujours des con-
currents plus ou moins éloignés.

Une fois que I’on a bien détouré le probléme a résoudre, on identifie sa valeur pour le client : com-
bien d’argent perd-il a ne pas résoudre ce probléme ? Combien de temps ? Quelle valeur émotion-
nelle de perdue (ce qui est plus difficile a évaluer) ?

Cela peut nécessiter de reboucler sur le raisonnement plusieurs fois si celui-ci amene a faire évoluer
sa proposition de valeur. Il faut donc bien connaitre ses concurrents, les problémes qu’ils génerent
chez les clients et leur préjudice induit.~

Puis on identifie le volume du probléme, a savoir le nombre

On peut tenter d’évaluer la de clients qui ont ce probléme. Il vaut mieux qu’un grand

valeur du pro bleme nombre de clients potentiels ait le problémsci en question ou

vor , que la valeur du probléme soit tres élevée™ ! On segmente

s'il n’est pas resolu ! ensuite ces clients par taille, typologie de sous-problémes,
etc.

C’est seulement une fois que tout ce raisonnement a été réalisé que 1’on peut commencer a décrire
les spécifications fonctionnelles de son produit. Cette discipline intellectuelle permet d’éviter de
s’engouffrer dans une fausse route.

Le volume du probléme va permettre d’identifier les économies d’échelle pouvant étre intégrées
dans la conception du produit. Plus le volume est élevé, plus on va rendre générique son produit.
Moins il est élevé, plus il y aura de personnalisation.

Et plus le volume est ¢élevé, plus le prix du produit ou du service pourra étre bas grace aux écono-
mies d’échelle. Et plus I’entreprise innovante se rapprochera véritablement du statut de la startup.

5! Voir notamment le beau schéma de 8 ways to build a $100 million business de Chritoph Janz (2014).
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du probleme a la solution

Voici un exemple de raisonnement pour se lancer. On part de I'identification d’un probléme pour un ensemble de clients. On intégre dans
le probléme les solutions et concurrents existants qui en font partie (trop chers, trop lourds, manques fonctionnels, ...). Ensuite, on
analyse la valeur du probléme (économique dans les entreprises, économique et/ou émotionnelle pour le grand public) puis son volume
(combien de clients ont ce probléme). Cela permet d’aboutir a un cahier des charges de solution, qui intégrera le cahier des charges sur

le produit (y compris des contraintes de co(t) et sur tous les éléments du mix marketing : le produit, la segmentation, le prix du produit, le 5
modeéle de vente. Facile, non ? Q
z
IS
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Les choix technologiques doi-
vent intervenir relativement = FORTUNE Why it's okay to ignore your boss

di d : ] ]
s sont T conséquence du o, Why startups fail, according to

Ils sont la conséquence du ca-
hier des charges et aussi d’un their founders
dimensionnement du prix et du

colt de la solution, qui découle by BrinGrifith  Guringrfith  SEPTEMBER 25, 2014, 3:00 PMES

des parametre‘s valeur et vo- The top reason? They make products no one wants. Do TardliA WAVE e
lume du probléme. nages/Fus

La valeur va permettre de se faire une idée du prix de la solution. Il faut apprendre a respecter les
ratios entre prix et valeur du probleme.

En général, il est au minimum de un a dix. Par exemple, si le probleme est une efficacité insuffisante
de ses processus marketing. Il faut que 1€ investi rapporte au moins 10€ de CA supplémentaire pour
le client. Et ce 1€ investi doit correspondre au colt total de votre solution, intégrant logiciel, maté-
riel, formation, paramétrage, maintenance, pas juste son prix facial.

Quand on meéne ce genre de réflexion, on se retrouve a con-

L analyse de la valeur cevoir son « business plan » en méme temps que son pro-

permet de concevoir son duit, et pas apres.
produit en méme temps que Trop souvent, le business plan et le plan marketing sont
son modele de vente. congus treés tardivement, apres les choix stratégiques sur le

produit, ses fonctionnalités et les choix technologiques.
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La méthode empirique ici présentée sert a paralléliser ces taches de conception. Si vous vous étes
posé les bonnes questions qualitatives et quantitatives sur la valeur du probléme que vous voulez
traiter, vous aurez déja produit la moiti¢ de votre plan marketing et aussi de votre argumentaire !
C’est ¢a de gagné dans I’efficacité business de votre startup !

Proposition de valeur

La valeur de votre solution est I’assemblage de la valeur du probléme a traiter et des caractéristiques
de votre produit, dont son prix. Vue du client, la valeur proviendra du « retour sur investissement »,
ou ROI en anglais (return on investment).

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

En mode¢le b2b ou b2c¢ classique, le client de 1’entreprise paye directement le service ou produit
proposé par la startup. Dans ce cas, il est généralement possible de décrire la valeur économique
produite par I’offre de la startup. Et si possible de maniére quantifiable. Ici, la création de valeur
est a peu pres synchrone avec la monétisation.

En modéle b2c, le service peut étre gratuit ou partiellement gratuit (en modéle freemium). Le
service est alors pay¢ soit par des sources de revenus autres telles que la publicité, 1’affiliation
ou le sponsoring, soit via la part des clients qui paye la version payante du service. La création
de valeur peut apparaitre de manicre asynchrone vis-a-vis de sa monétisation. Dans les mod¢les
freemium, il faut en effet d’abord créer une base d’utilisateurs de la version gratuite avant de la
transformer en potentiel d’utilisateurs payants. Un bel exemple est celui de Dropbox. Celui de

WeTransfer (Pays-Bas) est probablement aussi intéressant, mais il n’est pas documenté®.

Les nombreuses facettes de I'innovation

On insiste beaucoup sur le besoin de proposer un produit ou un service innovant pour créer une startup. Dans les
domaines du logiciel et de I’Internet, rares sont cependant les startups réellement innovantes d’un point de vue
purement technologique.

Dans la plupart des cas, les technologies sont des commodités exploitées pour créer un produit ou un service. Un
site web ou une application mobile vont techniquement exploiter une base de données, un serveur Web, des déve-
loppements LAMP ou équivalents. Mais point de nouveauté purement technologique. Certains entrepreneurs
n’hésitent cependant pas a présenter leur site web exploitant une banale base de données relationnelle ou NoSQL
comme une « disruption technologique » pour rentrer dans les cases.

Depuis 2016, I’intelligence artificielle est devenue la nouvelle poudre magique des startups. Elle permet aux star-
tups de mettre en avant une avance technologique pas bien comprise des clients. Il existe tellement de variantes de
solutions de machine learning et de deep learning que I’on y perd rapidement son latin. Il est par ailleurs difficile de
faire la part des choses entre 1’exploitation de briques open sources existantes de I’IA et la création de briques ou
d’intégration spécifiques.

Alors, ou peut-€tre située 1’innovation ? En général, elle est dans la compréhension des besoins des clients et dans
la maniere d’y répondre. Cela peut étre une innovation de processus, une innovation de marketing, une innovation
dans le modele économique. Toutes choses pas forcément brevetables au demeurant ! Et ensuite, une qualité et une
rapidité d’exécution qui font souvent la différence par rapport aux concurrents. Notamment, dans la capacité a créer
un écosysteme de produits et services complémentaires a ceux de la startup.

11 reste cependant de la place et heureusement pour les startups possédant ou exploitant un fort bagage scientifique,
notamment issu de la recherche.

Une fois une startup lancée, elle peut se poser la question de la préservation de son avance par des biais technolo-
giques lorsqu’elle n’en possédait pas au départ. En identifiant les lacunes de son produit qui sont complexes a traiter
et qui pourraient faire I’objet de partenariats avec des laboratoires de recherche.

52

Voir I’analyse de Tomasz Tunguz, Dropbox S-1 Analysis - The King Of Freemium, 2018. On en sait beaucoup plus sur Dropbox
que sur WeTransfer car la startup est introduite en bourse et doit donc publier des rapports d’activité trimestriels. Ce n’est pas encore

le cas de WeTransfer. La startup WeTransfer a été crée en 2009 et a levé en tout $25M ce qui est modeste.
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Les études de marché nouvelle génération
par Anne Ricaud, de Market Solutions Consulting, rédigé en 2011, mis a jour en 2018.

Ces derniers temps, on avait presque honte de parler « d’études de marché » avec les star-
tups, sauf a risquer de passer pour le dernier des dinosaures.

A I’¢re de ’agilité, du lean startup et du pivot stratégique, 1’é¢tude de marché a un relent de
repas gastronomique de ma jeunesse : trop lourd, trop lent, trop indigeste.

Le besoin de connaitre son environnement marché est toujours 1a, mais la facon de 1’analyser a bien évolué. Alors
on a allégé la formule et on parle aujourd’hui d’analyse marché, d’étude terrain ou d’étude coachée.

Tout d’un coup ces « vieilles études » sont devenues plus collaboratives (comme les études coachées), plus prag-
matiques (comme des rapports qui intégrent la partie analyse et aussi de solides recommandations sur les stratégies
et les actions a mener), plus souples (des analyses tout au long du cycle de développement et pas juste ponctuelle-
ment pour obtenir un financement...), plus digestes dans les livrables.

Mais je persiste et signe : si la forme des études a changé, ce que j’écrivais en 2011 sur le fond reste toujours va-
lable.

Les études de marché initiales sont essentielles et - si elles sont bien faites -, la startup doit étre en mesure grace a
elles :

e De valider I’intérét de sa nouvelle offre de produits/services auprés de cibles clients identifiées.

e D’évaluer son potentiel business en situant son marché réel et réellement accessible (le bon zoom marché), la
demande potentielle client et les leviers/freins a I’investissement associés.

e D’adapter le contenu et la forme de son offre de produits/services et son modele économique.

o D’identifier ses cibles clientéles prioritaires, sa stratégie d’accés au marché, ses partenaires grace a une bonne
cartographie de son écosystéme amont et aval et de ses acteurs concurrents et partenaires potentiels.

e De savoir positionner son offre avec une proposition de valeur perceptible par le client et vraiment différen-
ciante de la concurrence.

e D’identifier les messages et circuits d’influence prioritaires.

11 s’agit de bien plus qu’un simple chiffrage d’un potentiel de business pour faire briller les yeux des investisseurs !
L’analyse marché va servir d’outil d’aide a la décision pour la startup qui, tout en restant agile, doit choisir un cap :
quel marché viser en premier ? Comment se positionner sur le terrain de jeu ? Quels clients privilégier avec quelle
offre, quel modéle économique, etc.

Mais ces études initiales menées en cours de développement de I’offre (souvent en phase démonstra-
teur/prototypage ou plus en amont en phase de spécifications) ne suffisent pas a concrétiser un projet innovant et a
maximiser ses chances de réussite sur le marché.

Il faut pouvoir transformer ce projet innovant en solution compléte, finalisée et vendable et cette nouvelle offre
produit/service en un business concret.

La finalisation de I’offre et sa concrétisation sur le marché requierent méthode et outils spécifiques, notamment
ceux du product management/marketing produit et du business développement (développement commercial de
nouvelles activités).

Parmi les questions a se poser (dont nombre sont évoquées dans ce guide) : que mettre — ou pas - dans le pro-
duit/service par rapport aux besoins clients et aux offres existantes ? Comment en faire une solution compléte pour
répondre au besoin et pas un « bout de solution » ? Comment délimiter le produit et le service associé, notamment
de personnalisation ? Que faire en interne ou externe ? Comment structurer 1’offre et son modele économique ?
Que faire en gratuit ou payant ? Comment évaluer la rentabilité de la solution ? Comment suivre son développe-
ment ? Comment définir la stratégie et les actions marketing et commerciales ? Comment planifier le lancement ?
Comment mettre en place des partenariats commerciaux efficaces ? Comment développer la notoriété, I’adoption et
les ventes initiales ?

Finalement, une étude initiale est clé pour une startup et elle doit permettre de valider I’intérét de 1’offre prévue et
I’opportunité business, d’affiner le contenu de cette nouvelle offre et de la positionner de fagon différenciante et de
définir une stratégie et des actions marketing et commerciales pour accéder efficacement au marché et le dévelop-
per. Une bonne étude ne suffit pas pour réussir. La finalisation de I’offre et sa concrétisation marché requiérent
méthode et outils spécifiques, notamment ceux du product management/marketing et du business development.
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Dans les deux cas de figure, la valeur générée par I’offre de la startup est le différentiel entre son
bénéfice et son cofit global. Le tout comparativement a I’existant et aux offres de la concurrence !
Ces deux composantes ont une part économique et chiffrable mais aussi immatérielle et émotion-
nelle, surtout dans le cas des offres destinées au grand public.

Le cot global d’une solution intégre no- 'I‘I'e sillgle I,".st I'iece

tamment le prix a payer pour la solution, le

temps a passer pour 'installer et s’y former, 0"" a (I"ice f‘.l' Jany

les colts induits en matériel ou services et

tous les autres cotts indirects cachés. elltl‘elll'ellclll' iS tl.is:
C’est ce que I’on appelle le TCO en anglais, I"I""" “’I'i]t "‘,t t" (Io.

pour « total cost of ownership » ou « coft
total de possession ».

64 Harvard Business Review March 2016

Dés que 1’on crée une solution qui a une valeur plus « sociale » que directement monétaire pour son
utilisateur potentiel, le discours de proposition de valeur est plus difficile a substantiver. C’est le cas
des réseaux sociaux et des jeux. Passer du « bon temps » a une valeur sociale difficile a quantifier,
surtout si 1’offre est abondante ! Méme si 1’on est parfois capable de montrer comment cette valeur
sociale va augmenter dans le temps, ne serait-ce qu’avec la croissance du nombre des utilisateurs du

service.
. Cette partie du discours de I’entrepreneur est fondamentale
Avant méme la valeur de la pour séduire des investisseurs potentiels. Avant méme de se
solution se pose celle du poser la question de la monétisation, ils se demanderont

quelle est la proposition de valeur de la solution ? Est-ce que

robleme, et de son cotit . :
p ’ les clients seront préts a la payer ? A quel prix acceptable ?

). ) 4 . .
s’il n’est pas résolu, ainsi

. Et au-dessus de ce que cela colite a créer et a vendre ! En
que de sa priorité chez le

amont de la valeur de la solution se situe la valeur du pro-
client. bléme. Combien cela cofite-t-il au client de ne pas traiter son
probléme ?

Dans le marché de I’Internet, certains entrepreneurs considérent qu’il faut avant tout créer de la va-
leur pour les utilisateurs. La monétisation viendra ensuite, par le truchement de la publicité ou par la
vente d’options en mode freemium. Nombre de sociétés bien financées a leur démarrage ont effecti-
vement procédé de la sorte : Google, Facebook, Twitter, Dropbox, WeTransfer, Flipboard, etc.
Google a attendu trois a quatre ans avant de devenir profitable grace a sa mécanique des AdWords.
Twitter, qui n’est pas forcément un bon exemple, est devenu profitable fin 2017 apres onze années
de pertes ! C’est maintenant une entreprise tres profitable avec un EBITDA de 39,7% de son CA
($1,2B sur $3B de CA en 2018).

Ceci a été rendu possible par des moyens financiers trés €élevés en capital-risque, pouvant aller
jusqu’a des milliards de dollars. Pour une startup Internet, la génération de revenu publicitaire passe
par la création d’une audience de taille critique. D’ou le besoin d’agir rapidement pour y arriver et
pour générer du revenu publicitaire significatif aprés un a deux ans d’activité du site. Et pour celles
qui font du freemium, la rapidité compte tout autant, pour capter des utilisateurs dont on extraiera
ensuite du revenu pour une petite proportion d’entre eux.

Océan Bleu

Le concept de la « Stratégie de 1’Océan Bleu » a été créé en 2005 par W. Chan Kim et Renée Mau-
borgne de 'INSEAD aprés une dizaine d’années d’études. Ils ont ensuite crée un « Blue Ocean
Strategy Institute » au sein de ’'INSEAD a Fontainebleau pour enseigner la stratégie.
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Comme de nombreuses théories de ce genre, celle de ’Océan Bleu
s’appuie sur 1’observation du passé¢ et de 150 études de cas de succes
comme d’échecs, dans une trentaine d’industries et sur une période de
120 ans. Le livre Blue Ocean Strategy démarre ainsi avec 1’étude de cas
du Cirque du Soleil !

La formulation a haut niveau de la stratégie de 1’océan bleu est simple :
elle consiste a ne pas se battre nez a nez avec les concurrents établis, que
ce soit en innovation incrémentale ou dans la baisse des cofits (I’océan e
rouge, plein de sang des concurrents qui s’étripent), mais a aborder de g
nouveaux marchés inexplorés en répondant a une demande latente des — RIREN R AL

clients, a créer une nouvelle demande, un nouveau marché. T—

Vu de loin, cela ressemble fort & un modéle d’innovation de rupture : aller 1a ou personne n’est en-
core, changer la donne, redistribuer les cartes du marché, rendre obsolétes les acteurs en place. Sans
pour autant que cela soit une rupture technologique, méme si la plupart des ruptures ont une ou plu-
sieurs composantes technologiques sous-jacentes.

De prés, le modele de 1’Océan Bleu s’accompagne d’une
La stratégie de [’océan boite a outils stratégique qui emprunte souvent a d’autres
bleu est la contrapos oe méthodes existantes : écouter ce que font les clients plutot
, , . que les concurrents (ou tout du moins, ce que font les clients
d’une str ategie avec les offres des concurrents), ou sont les insatisfactions et
consistant a faire les services non assur¢s, cartographier le marché, analyser
la méme chose ou des coiits et les bénéfices, ¢éliminer le superflu (qui rappelle
) ) certains ouvrages de Clayton Christensen) et limiter le cott
marg inalement mieux des nouvelles fonctionnalités. Le modele « Lean startup »,
que des sociétés établies. décrit ci-dessous, n’est pas contradictoire avec celui de
Elle reléve du bon sens I’Océan Bleu. On peut augmenter ses chances de réussite
d’une stratégie Océan Bleu en appliquant celui de la Lean
Startup, ce d’autant plus que les deux modeles s’appuient
sur une bonne écoute des besoins des clients.

dans la différenciation !

Lean Startup

Le modele de Lean Startup a été conceptualisé en 2011 par Eric Ries, co-fondateur et CTO de IM-
VU, puis de la société de conseil « The Lean Startup » et auteur du blog Startup Lessons [earned. Il
s’agit d’une méthodologie de démarrage de startup qui s’appuie sur le test rapide et continu de ses
concepts et de ses produits aupres des clients associé a la méthode de développement agile (Agile
Development53). Elle est apparentée a la méthode Customer Development de Steve Blank>*.

Le modele part du principe que les principaux échecs de startups proviennent plus de la difficulté a
trouver des clients intéressés par leur offre que par la création du produit ou du service. Les startups
qui réussissent seraient celles qui adaptent le plus rapidement leur offre aux besoins de clients réels.

La méthode rappelle que chez les startups du numérique, le risque se situe au niveau du marché
avant d’étre technologique. C’est moins vrai pour celles du secteur de la santé pour lesquelles un
risque scientifique tres fort peut subsister jusqu’a une pleine décennie. Surtout pour les biotechs.

%% Voir cet article qui décrit les enjeux de la méthode agile en entreprise mais qui est utile pour en comprendre I’application dans les
startups : Mythes et réalités de I’entreprise agile de Frédéric Cavazza, juillet 2018.

% La méthode Customer Development est trés bien décrite dans la présentation The Customer Development Methodology (76 slides,
2008).
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) La méthodologie requiert un contact permanent avec ses
Le lean star tup consiste premiers clients, permettant d’obtenir du feedback a la volée
a valider son Oﬁ”re le pluS sur I'usage qu’ils font du produit, souvent en béta test. Un
rapidem ent po ssible auprés dialogue franc doit étre étabh: avec le client. Il faut avgir le

) courage de capter de mauvaises nouvelles et ne pas jouer
de clients, notamment en I’autruche ! S’ensuit une évolution rapide du produit pour
phase beta. bien répondre aux besoins des clients et aussi un affinage de
la segmentation client™.

La méthodologie requiert donc un contact permanent avec ses premiers clients, permettant d’obtenir
du feedback a la volée sur 1’'usage qu’ils font du produit, souvent en beta test.
S’ensuit une évolution rapide

du produit pour bien répondre Customer Development IS as |mportant
aux besoins des clients et aussi as Product Development

un affinage de la segmentation

client. On y retrouve des prin-

cipes de Geoffrey Moore dans Concept/ Product Alpha/Beta Launc!l/
. . Bus. Plan Dev. Test 1st Ship

« Crossing the Chasm» qui

date de 1991°°. Sachant que le

processus demande une capa-

cité a faire de véritables pro- Customer Development

duits génériques et a répliquer

son modéle de vente, sans

s’enfermer dans un modéle de

«service» ou, a force

d’écouter ses clients (surtout

entreprises), on ne falt que deS Customer Development in the High-Tech Enterprise September 2008

projets sur mesure.

Product Development

Customer
Discovery

Customer
Creation

o — Company
Building

Validation

o r 57 3 S
I1 faut donc une véritable compétence de « product management »°°, déja décrite dans ce document.
Il doit aussi s’inscrire dans une véritable vision d’entreprise, une bonne compréhension des attentes
du marché et ne pas relever simplement de 1’innovation incrémentale.

La méthode s’appuie aussi sur des plateformes logicielles open source ou en cloud dites de « com-
modité », et qui présentent I’avantage d’étre peu coliteuses et rapides a mettre en ceuvre. Mais a la
limite, cet aspect est relativement secondaire. On peut faire du « Lean Startup » quelle que soit la
technologie employ¢e, et pas seulement dans le domaine du logicielsg.

ExO Sprint

Il s’agit d’'une méthode de plus pour gérer de I’hypercroissance, formalisée par Openexo,
I’organisation qui fait la promotion des méthodes de croissance exponentielle promues par 1’auteur
d’Exponential Organizations, de Salim Ismag¢l, I’'un des apotres de la singularité59. C’est un mash-up
de méthodes existantes (plateformes-écosystemes-growth hacking-exploitation de ressources abon-
dantes). Et comme le veut le bon vieux principe d’Archimede, plus il y a de startups exponentielles,
plus les autres se plantent royalement !

®® Tous les clients ne se valent pas en effet. 11 faut savoir ce que ’on décide d’écouter et prioriser leurs demandes. Cf A Great Way to
Kill Your Startup: Listen to All Your Customers (2012) de Steve Blank.

% Suivi de « Inside the Tordado » qui date de 1995.

5 Parfois aussi sous I’appellation de « program management ».

%8 Voir La méthode running lean - Comment transformer votre idée en succes, de Ash Maurya, éditions Diateino, 2018 (320 pages).
% Voir sa description dans ExO Sprint Summary (31 pages) et un hyper-résumé de I’ouvrage de Salim Ismaél dans la bibliographie.
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Product development (solution unknown)

Product/

Customer development (problem unknown)

Google ( search

RESOURCES

CHANNELS

> Market fit <
PARTNER KEY OFFER CUSTOMER CUSTOMER
NETWORK ACTIVITIES RELATIONSHIPS SEGMENTS
Agile development Bring customer in-
tactics house
; Continous cycle of
Listen to customer customer interaction
Cloud hosting Rapid hypothesis Social Media
Rrowder (IEngé testing Minimum Viable collaborationtools Early adopters/
mazon , !
RightScale) KEY Product (MVP) SISTRIBUTION lead-users

marketing) Service platform: SEM/SEO
Open Source
(LAMP) Continous
deployment
User Generated
Content Key Metrics
(e.g. AARRR)

COST STRUCTURE REVENUE STREAMS

Low burn, customer pays for Repeatable sales model

development
Revenue goals from day one

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

Pivot

La métaphore du pivet est couramment évoquée pour les startups depuis 2010. Le « pivot » est un
évenement de la vie d’une startup correspondant a un changement de positionnement.

Soit que 1’on applique le produit a des marchés différents de ceux prévus initialement, soit que 1’on
change le produitso ou son modele économique. Soit, parfois, tout a la fois !

. 61
En voici quelques exemples ~:

Les pivots concernant le produit peuvent consister a le simplifier pour le focaliser sur une fonc-
tionnalité clé et de s’appuyer sur les produits tiers pour le reste, ou au contraire a ¢élargir le
spectre fonctionnel du produit pour se différentier par la qualité de I’intégration. On peut aussi
choisir de transformer son produit en plateforme ou au contraire, verticaliser 1’usage d’un pro-
duit générique. On peut enfin changer de technologie sous-jacente sans changer les fonctionnali-
tés du produit. Cela peut étre rendu nécessaire pour des raisons de performance, d’évolutivité,
de support multi-plateforme, ou encore pour satisfaire les demandes de segments clients.

Les pivots marchés consistent a changer de segment client visé aprés avoir constaté que les
segments visés initialement ne mordent pas a I’hamecgon. On trouve alors souvent des segments
de clients adjacents qui peuvent étre plus innovants, mieux financés ou avoir un meilleur acces
au marché. Ils peuvent aussi tout simplement avoir plus besoin de votre solution. On peut aussi
rester dans le méme marché mais traiter un besoin différent ou formulé différemment.

Les pivots de modéle de monétisation entre modeles indirects (souvent publicitaires) et mo-
deles directs (freemium, abonnements).

% [ a notion de pivot s’applique a chaque individu dans la gestion de son parcours professionnel. L’expérience montre que ’on peut
avoir plusieurs vies professionnelles distinctes avec des changements plus ou moins radicaux entre chaque phase. Cependant, il est
bon d’avoir un point commun entre chaque phase, d’ou I’appellation de pivot.

81 Ces exemples sont inspirés de article Top 10 Ways Entrepreneurs Pivot a Lean Startup (2011) de Martin Zwilling.
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e Les pivots de modeles de distribution entre modeles directs et indirects. Exemple avec Deezer
et son partenariat avec Orange qui lui a permis de toucher d’un coup des centaines de milliers de
clients avec une structure de revenu récurrente.

Le pivot n’est pas une recette miracle aux difficultés des
Le pivot releve du bon startups a trouver leur place sur leur marché. Cela ne fonc-
. i Vi ; !
Sens * savoir changer de tionne évidemment pas a tous les coups !
cap en cas d’échec patent {Je inI(;t est1 l’apprf[xl:he a adopterl dans la rgéthode; du Cll,us-
omer Development lorsque ... cela ne prend pas et que 1’on
et durable. P 1 pre P e

va au mur et que rien n’indique qu’il faut persister dans
I’erreur !

Quelques exemples connus ou moins connus de pivots, sachant qu’ils sont en fait trés courants :

Amazon est un contre-exemple : la sociét¢ a commencé par vendre des livres, puis tout et
n’importe quoi, puis est devenue une place de marché, s’est lancée dans les services de cloud
(AWS, S3, EC2, etc) et enfin dans la VOD et les liseuses et tablettes. A ceci prés qu’a chaque
fois, il s’agissait d’un nouveau business qui ne remettait pas en cause I’existant mais s’y ajoutait
en tirant parti de I’expérience acquise et des infrastructures déja en place. C’est une forme de
mutualisation des différentes couches de la société : infrastructure informatique et gestion logis-

tique et d’un pari sur la dématérialisation inéluctable des contenus, surtout vidéo.

Les basiques de la Lean Startup

par Sébastien Sacard, consultant en lean startup, président de We Do
Product Management, I'association des Product Managers francais. Rédigé en 2014.

“Lean Startup” fait référence a un mouvement créé en 2011 dont I’objectif est de systéma-
tiser et reproduire ce qui fait le succés d’une startup. Ce mouvement promeut une méthode
centrée sur la conception émergente du produit en fonction des retours des premiers N

clients : il s’agit d’appliquer en paralléle les méthodes de Développement Client (Marke- \
ting) et de Développement Produit Itératif (Technique).

Le “Lean Startup” a pour objectif d’arréter de gaspiller du temps et de 1’argent en évitant de développer un produit
qui ne rencontrerait pas son marché. Il s’agit de réduire les risques, en “voyant grand et en commengant petit*. Une
vision long terme du produit que I’on veut congevoir est donc essentielle, ainsi qu’une grande rigueur pour décou-
per cette vision en une succession d’hypothéses simples a valider.

L’exercice, facile en théorie mais trés complexe en pratique, consiste a mettre en place des expérimentations, con-
signer des résultats, et tirer des conclusions qui doivent se renforcer mutuellement et prouver un modéle. Il est
donc crucial de bien définir les hypothéses afin d’identifier le “signal” (les indicateurs positifs comme une augmen-
tation d’un taux de conversion) au milieu du “bruit” (faux indicateurs comme une hausse de trafic temporaire suite
a une couverture presse).

L’avantage de cette approche est qu’elle permet de démarrer seul un projet de fagon structurée car les expérimenta-
tions sont simples et peu colteuses a mettre en place lorsque le projet démarre (interviews clients, réalisation de
“landing pages”, prototypage). Ces expérimentations ponctuent la croissance de la startup jusqu’a atteindre
I’adéquation Produit/Marché (une version 1.0 prouvant la viabilit¢ du modele), et leur mise en place doit méme
s’accélérer afin d’améliorer la viabilité de la startup en continu.

Contrairement aux idées recues, appliquer le “Lean Startup” peut s’avérer trés coliteux. Le chemin vers
I’adéquation Produit/Marché peut étre long car chaque expérimentation en appelle de nouvelles. La définition de
mauvaises hypothéses, la mise en place baclée d’expérimentations ou la mauvaise analyse des résultats peut
s’avérer étre un gouffre financier ou, au mieux, décourager. C’est donc une approche strictement scientifique, qui
peut déconcerter les esprits plus créatifs et moins cartésiens. Il ne s’agit en aucun cas de “développer une version
beta”.

L’avantage de cette méthode est de proposer de mesurer les progrés d’une startup vers le succes, partagée entre les
fondateurs, I’équipe et les investisseurs : les apprentissages validés.
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Criteo : la startup créée en 2005 par Jean-Baptiste Rudelle utilisait une technologie pointue de
recommandation pour faire de la recommendation de DVD et de vidéo a la demande en marque
blanche. Echec ! Le marché de la vidéo a la demande était encore trop faible a cette époque-la.
En 2008, la société a completement changé de positionnement, mais en s’appuyant sur le méme
cceur technologique de base. Elle s’est spécialisée dans le reciblage publicitaire qui consiste a
présenter aux internautes des publicités tenant compte de leur parcours précédent sur les sites
web et notamment les sites partenaires de commerce en ligne. Résultat : un leader mondial dans
son secteur, une introduction au Nasdaq en 2013 et un chiffre d’affaires de $2,3B en 2017 et
2018. Les changements de régles des navigateurs comme Safari ou Chrome et autres bloqueurs
de publicité ont stoppé net la croissance de Criteo qui va peut-étre devoir pivoter a nouveau.

Lhistoire d’un pivot,
ou comment Lokad a trouvé son écosysteme logiciel

par Joannés Vermorel, fondateur de Lokad, rédigé en 2015.

J’ai créé Lokad en 2008 avec la vision d’un logiciel SaaS avec abonnement mensuel de la
prévision statistique des ventes, composant clef de 1’optimisation des stocks. Lokad bas-
cule tres tot sur le cloud, et cela nous permet théoriquement de servir des petites entre-
prises. En pratique, nous bloquions systématiquement sur la phase de récupération des
données de I’entreprise. Les PMEs sont peu outillées et généralement incapables de réali-
ser une telle extraction par leur propre moyen. 4

Sur 2009 et 2010, je tente de résoudre le probléme via une approche purement « business ». Si une PME ne réus-
sit pas a nous envoyer ses données, alors peut-étre qu’un intégrateur pourra résoudre le probléme, et facturer en
conséquence. Sur le papier cela semble logique, mais le choc avec la réalité est brutal : comme Lokad est plus
simple a mettre en place que nos concurrents, nous ne sommes pas compétitifs du point de vue des intégrateurs,
qui eux privilégient - au contraire - une solide complexité garante de revenus importants dans le temps pour
I’intégrateur.

Entre le début 2011 et jusqu’a la fin 2013, j’abandonne assez largement toute notion de partenariat commercial
pour Lokad. Nos clients sont acquis en direct de maniére trés traditionnelle, et nous nous facturerons des mis-
sions d’intégration comme le ferait une SSII. Les difficultés sont multiples, et comme pour les SSII, la rentabilité
de ces missions est faible.

Courant 2013, j’identifie une nouvelle « race » d’éditeurs logiciels qui apparaissent sur mon marché : les MOMs
(Multichannel Order Management Software). Pour diverses raisons, les distributeurs de toute taille basculent
partout dans le monde sur des « MOMs ». A date, les investissements de VCs nord-américains ont déja inondé ce
marché émergeant. Les MOMs se livrent une concurrence féroce : des équipes de talent, bien financées, qui met-
tent sur le marché des produits de qualité trés supérieure a ceux des acteurs historiques pour des prix plus faibles.
Les MOMs eux-mémes ont besoin de pivots pour ne pas simplement se « commoditiser » trop vites les uns les
autres.

Fin 2013, Lokad démarre puis accélére son pivot depuis 2014 : 1a ou j’avais cherché une solution business au
probléme d’intégration, nous trouvons une solution technologique. Nous allons devenir une « app » pour les
MOMs, et batir tous les automatismes qui permettent une intégration « 1-click ». Le MOM le mieux financé du
marché, a I’affut de tout ce qui pourrait conforter sa position de leader, découvre Lokad, y voit un élément diffé-
rentiant, et se met a nous pousser agressivement aupres de sa base client avant méme que Lokad ait vraiment
finalisé son « app-ification ». Les autres MOMs répliquent en nous proposant des deals similaires quelques mois
plus tard.

Pour Lokad, les changements sont profonds. Un changement technologique d’abord : & ou nous investissions
presque 100% de notre R&D dans de ’analyse statistique, nous nous retrouvons a investir dans des mash-ups
web et tous les éléments afférents. Un changement de vision business ensuite : tout doit fonctionner en « 1-click
» littéralement — comme une app iPhone ; ce qui nous pousse paradoxalement a explorer des outils statistiques
plus puissants, et plus automatisés.

La ou nous mettions deux semaines — au mieux — pour démarrer un client, nous mettons 15min ; et en quelques
mois nous faisons un 4x sur le nombre de PME servies par Lokad. Les MOMs étaient devenus 1’écosystéme
logiciel naturel de Lokad. Début 2015, 90% de notre segment PME est poussé par les MOMs, et la tendance est
toujours a la hausse. [en 2018, Lokad fétait ses 10 ans ! |
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o Twitter est le résultat d’un pivot vers le micro-
blogging de la société Odeo, un service
d’abonnement a des podcasts. Apres 12 ans
d’existence, la société devenait tout juste profi-
table. Elle bat des records de ce point de vue-la.
Et son année 2018 a été excellente avec $3B de
chiffre d’affaires et un résultat net de $663M
soit plus de 22% du CA. Le pivot a été ici a la
fois opérationnel, avec une réduction des cotts
et une optimisation des sources de revenu pu-
blicitaire. Ce qui est remarquable est que cette
transformation s’est faite sans trop modifier A
l’expérience utilisateur ni générer de scandales J’ai eu la chance de visiter Twitter et de croiser son cofondateur
du type de ceux qul affectent Facebook, surtout Jack Dorsey en novembre 2007 alors qu’ils n’¢taient que 10 dans des

5 . . . locaux d’un ancien garage a San Francisco. Sur le tableau blanc, le
en 2018 avec laffaire Cambrldge Analytlca et contenu du brainstorming un peu tiré par les cheveux qui a amené a
ses retombées. Modulo Donald J. Trump. la création du nom de la startup !
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e IBM, ce n’est pas une startup mais un gros paquebot. Le constructeur est devenu une société de
services dans les années 1990, I’un des plus gros pivots de I’histoire du numérique pour une en-
treprise qui comptait a 1’époque 400 000 salariés, était descendue a 230 000 puis remontée a
plus de 431 000 début 2014 et redescendue a moins de 380 000 en 2017. Dans les faits, IBM est
a la fois un constructeur, un éditeur de logiciels, une société de financement, une boite de con-
seil et une SSII. Mais le service représente environ 57% de son chiffre d’affaires alors qu’il était
marginal il y a 20 ans. La seconde source de revenu est le logiciel avec 26% du CA. La part du
matériel continue de baisser avec la vente début 2014 de I’activité serveur a Lenovo a qui
I’activité PC avait déja été cédée en 2004. Depuis 2015, IBM a mis les bouchées doubles der-
riére un nouveau pivot, celui du cognitive computing avec I’intelligence artificielle et son incar-
nation dans les briques technologiques de Watson. Mais la société a tout de méme vu son chiffre
d’affaires baisser régulierement depuis 2011, affectée par la concurrence dans les services.
L’investissement dans I’IA avec Watson et dans 1’informatique quantique ne sont pour 1’instant
pas suffisants pour redresser I’entreprise en termes de parts de marché.

e Restopolitan est une startup francaise créée en 2006 par Stéphanie Pélaprat qui a mené un pivot
produit apres six ans d’existence et levé des fonds aupres des plus prestigieux business angels
de France dont Xavier Niel et Jacques-Antoine Granjon. Ce service de réservation de restaurant
langait une carte de membre offrant un repas a chaque réservation et développait une solution
logicielle de gestion des réservations, des flux en salle et de la clientéle pour ses partenaires res-
taurants. Le produit devenait ainsi « biface », servant de maniere équilibrée les consommateurs
et les partenairesBz.

e Ween est une startup qui en est déja a son second pivot. Le point de départ était un thermostat
connecté trés design, en forme de grande goutte d’eau. Le premier pivot a mené la startup a pro-
poser une solution logicielle en cloud Ween.ai pour gérer les objets connectés de la maison. Un
second pivot, opéré en 2018, les a conduits a se spécialiser sur le marché des véhicules connec-
tés.

Dans la pratique, chaque entrepreneur qui a réussi ou échoué est capable de vous raconter plusieurs
histoires de pivots. C’est le lot commun des startups. Le point clé est d’avoir un « business design »
bien pensé dés le départ pour limiter les changements intempestifs et de savoir le faire lorsque c’est
nécessaire et au bon moment. Soit... avant qu’il ne soit trop tard !

82 Voir Stéphanie Pélaprat : le pivot en mode commando publié¢ sur KissMyFrogs (2017).
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Il faut cependant éviter de pivoter trop fréquemment sans
Le pivot n’est pas une fin laisser le temps a son offre de mirir. Cela prend du temps
en soi. Si on peut [’éviter, d’installer un nouveau produit sur un marché. Le manque de
patience li¢ au manque de moyens financiers peut faire rater

cela sera autant de temps une belle opportunité.

d,e gagne aTaI/lS la course a II faut donc du discernement pour distinguer les situations
["hypercroissance ! difficiles qui demandent de la persévérance de celles ou il
faut changer son fusil d’¢épaule.

Comme le dit Jason M. Lemkin dans ce savoureux tweet de novembre 2017, « fail fast is for suck-
ers ». Dés lors que 1’on a réussi a capter une dizaine de clients, il recommande de s’accrocher®. La
possibilité de faire un ou plusieurs pivots ne vous exonéere cependant pas d’une chose : d’avoir du
discernement et de bien concevoir votre startup des le départ. Si grace a cela vous économisez un ou
deux pivots, cela sera tout bénéfice pour I’entreprise ! Il ne faut pas oublier aussi les nombreux
grands succes qui se sont batis sans grand pivot au démarrage (Google, Facebook, Oracle, Price
Minister, Meetic).

Segmentation

Dans pas mal de projets, la notion de segmentation est trés vaguement formulée. Tout comme le
dimensionnement associé¢ du marché.

Tel projet Internet évoque le gigantesque marché de la publicité en ligne alors qu’il n’en cible
qu’une niche dont le potentiel et les ressorts ne sont pas évalués. Tel autre projet ne décrit pas préci-
sément les segments clients visés ou le profil type du client. Tel autre confondra un marché (en re-
venu) avec un périméetre d’usage (nombre d’Internautes de telle ou telle catégorie).

I1 faut jouer avec le paradoxe suivant : comment valoriser un marché précis, bien segmenté, tout en
affichant un potentiel de bon niveau ? Certains disent qu’il vaut mieux une grosse part d’un petit
marché qu’une toute petite part perdue dans un gros marché trop concurrentiel. D’autres pensent
qu’il est dangereux de se lancer dans un marché qui n’est pas encore établi... ce qui limitera alors la
capacité de création d’une rupture de marché®,

Trop de projets ciblent des marchés ou des besoins de niche

1l faut pouvoir non bien trop étroits et surtout non prioritaires pour les clients
seulement capter lintérét visés. Il faut pouvoir non seulement capter l’intérét de
: ) ) clients potentiels mais aussi avec une solution qui fera partie

de clients potentiels mais de leurs priorités. Sinon, on rentre dans la grande catégorie

aussi avec une solution qui des «nice to have » au lieu des « must have » qui tombent
fem p artie de leurs aux O}Jbllettes, sauf a beneﬁme’r d’un effet (1.er.1t’ra1nement

., qui génere un fort usage malgré une valeur limitée, ce que
priorites. ’on a pu connaitre avec des services en ligne trés populaires

et bien financés par leurs investisseurs tels que Foursquare.

En tout cas, on ne peut plus se passer d’une bonne segmentation de ses marchés cibles. Et pas seu-
lement pour ensuite dérouler son plan d’action marketing et son plan de génération de leads. Mais
aussi pour peaufiner son produit ou son service et s’assurer qu’il correspond bien aux clients visés.
Nous verrons plus loin comment une bonne segmentation permet de créer un discours de vente plus
percutant pour ses clients potentiels.

8 Jai découvert cette citation dans The hardest part about starting a new business de Loic Le Meur (2017).

8 Le plus souvent, méme les ruptures de marché s’établissent sur un marché existant. L’iPod est situé dans le marché des baladeurs
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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Une bonne segmentation permet aussi d’identifier des segments de clients pour lesquels votre offre
est la plus pertinente et que vous prospecterez en premier.

Idéalement, il faudra les cibler en premier et, si le cycle de vente s’y déroule bien, consolider la
position pour I’étendre ensuite a d’autres segments clients adjacentsss. Les premiers clients doivent
pouvoir servir a créer une forme de viralité sur les autres.

La maitrise des aspects quantitatifs de ce travail de segmentation est utile pour démontrer une con-
naissance de son marché. On pourra s’appuyer sur de nombreuses données sectorielles disponibles
(souvent, gratuitement sur divers sites d’information), ou démographiques (sources : INSEE, CRE-
DOC, etc). J’en propose un petit inventaire dans les annexes du Guide.

Voici quelques critéres classiques de segmentation utilisables dans 1’entreprise :

e Par taille d’entreprise : votre solution b-to-b s’adresse-t-elle en priorit¢ aux TPE, PME ou
grandes entreprises ?

e Par géographie : ciblez-vous les entreprises de votre région, de plusieurs régions, de votre pays,
européennes, mondiales, américaines, asiatiques, de pays émergents ? Et dans quel ordre ?

e Par secteur d’activité : finance, santé, services, transports, construction, etc ?

e Par type d’utilisateurs : les cadres en mobilité, les sédentaires, les managers, les assistantes, les
cadres expatriés, etc.

e Par fonction (d’utilisateur) : les commerciaux, le marketing, la R&D, la finance, etc.
Pour ce qui est du grand public :

e Par tranche d’age, genre et structure familiale : hommes, femmes ; adolescents, jeunes
adultes, jeunes parents, retraités, etc.

e Par niveau de pouvoir d’achat : classe moyenne/CSP, CSP+, grandes fortunes, habitant en ap-
partement ou pavillon individuel, etc.

e Par type d’activité ou passion : joueurs vidéo, photographes amateurs, pécheurs, cuisine, etc.

e Par pathologie, dans le cas de la forme et de la santé, personnes en surpoids, diabétiques, as-
thmatiques, allergiques, etc.

e Par type d’équipement : les utilisateurs qui ont une tablette, un appareil photo réflex, un Ma-
cintosh, un PC, etc.

La segmentation selon 1’'un des axes précédents ne doit pas signifier que vous ciblez tous les seg-
ments associés. Elle doit permettre de faire des choix ! Elle doit aussi étre pertinente d’un point de
vue de la communication et du marketing. Elle permet enfin d’isoler tel ou tel segment d’entreprises
ou d’utilisateurs avec les outils de communication, relation publique et marketing qui sont a votre
disposition.

85 Cette approche est documentée dans le célébre « Crossing the chasm » de Geoffrey Moore, cité dans la bibliographie.
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Le circuit de I'innovation au business

par Anne Ricaud, de Market Solutions Consulting,
rédigé en 2013 et mis a jour en 2018.

Comment réussir la « double transformation » de son innovation en solution valable
pour le client et de son innovation en business concret et rentable ?

Une fois que ’on sait ou arriver : transformer son innovation en business, il est utile de
connaitre le circuit et ses piéges. Rappelons déja qu'une startup technologique a pour
objectif de développer un business rentable a terme.

Son modéle économique n’est pas celui d’un laboratoire de R&D, méme si elle peut bénéficier ponctuellement
d’aides financiéres de R&D. Le travail sur I’offre innovante doit donc viser le résultat ultime : du business concret.
Or il est rare que le dirigeant de startup ait parcouru le circuit complet du projet innovant et/ou de recherche et
développement a la solution client finalisée et au business, surtout s’il a un bagage technique ou scientifique. Il a
dans ce cas souvent travaillé dans une équipe (de R&D, technique ou autre), mais rarement dans tous les domaines
concernés. C’est la raison pour laquelle il est important pour 1’entrepreneur de se guider tout au long de ce circuit,
parce qu’il a une connaissance limitée du circuit et encore plus des plaques verglacées (risques) sur ce circuit.

Les jeunes startups technologiques vont souvent se focaliser sur ’amont de 1’innovation et le travail R&D (déve-
loppement de multiples versions de concepts, spécifications, démonstrateurs et prototypes) puis directement sur
I’aval de la mise en marché (communication, développement commercial initial).

Or on constate souvent que la confrontation marché/clients potentiels intervient trop superficiellement (avec un ou
quelques clients pilotes) ou trop tardivement, en phase de prototypage trés avancé voire au lancement dans certains
cas ! Les étapes intermédiaires entre la R&D et la mise sur le marché pour construire une offre vraiment compléte,
vendable et rentable et pour préparer un lancement et une adoption initiale efficaces sont survolées par manque
d’expérience.

Quelques exemples classiques :

e Le démarrage de développements inutiles ou 1’oubli de développements essentiels par manque de connais-
sance des problématiques et besoins réels des clients.

o Le développement réalisé entiérement en interne sans avoir étudié les colits ni la rentabilité ou au contraire
avec une sous-traitance mal verrouillée pour le cceur de I’offre innovante ou une partie critique qui fragilise la
startup ou la rend trop dépendante d’un partenaire.

o Le développement collaboratif avec un client, sans vérifier qu’il y a un marché au-dela de ce client.

o Le lancement d’un « bout de solution » présenté comme une solution client compléte, d’un produit instable
comme une solution finalisée, d’un produit nouveau et intéressant sans plus (pas assez différenciant par rapport
a I’existant et a la concurrence) ou d’un produit au mauvais moment : trop tot ou trop tard par rapport a la ma-
turité du marché.

o La confusion entre notoriété et demande clients : oui c’est bien d’avoir plein de visiteurs sur son stand et
d’avoir gagné 3 prix de I’entrepreneuriat et 5 de I’innovation, mais non cela ne veut pas dire que des clients
sont préts a investir.

e [’attaque de marchés relativement fermés sans avoir choisi le « bon cheval » et notamment le partenaire déja
introduit qui va vous permettre d’accéder au marché plus facilement et rapidement.

e La vente opportuniste « a ceux qu’on connait déja » sans priorisation de cibles client, de circuits de vente et
de tactiques marketing, qui doivent étre tres différentes selon les cibles et la maturité de marché.

Des startups me disent parfois : « On lance ce qu’on a développé et on ajustera aprés avec les retours des premiers
clients ». Pour les produits aux cycles de plus d’un an, cela signifie que 1’on prend le risque d’investir un an en
ressources de développement sans validation marché. C’est un risque inutile !

Pour certains types de produits aux cycles de développement courts, de quelques jours & quelques mois, et a inves-
tissements limités, cela parait effectivement tentant. Mais 1’impact sera forcément négatif, avec par exemple :

e Au niveau des ressources humaines et financiéres : une démotivation des équipes qui ont parfois travaillé pour
rien ou a coté du besoin client et qui vont devoir refaire ou faire pour hier ce qui a été oublié. Et puis des inves-
tissements (temps/colt équipe de développement) mis au mauvais endroit et inutiles et des cotits supplémen-
taires pour rattraper.

e Au niveau marché et clients : un produit incomplet ou instable, une approche commerciale opportuniste sans
ciblage se ressent trés clairement par le marché et limite votre crédibilité professionnelle.
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Le circuit de I’innovation au marché comporte de multiples étapes et utilise des outils spécifiques de product ma-
nagement, de marketing et de développement commercial. Pour en citer quelques-uns :

e Trouver des idées innovantes et les évaluer : les trouver a 1’aide de multiples méthodes allant de la déclinai-
son R&D, a la veille, aux études, aux techniques de créativité et d’expérimentation, aux voyages exploratoires,
etc. Les évaluer avec des outils de scoring qui intégrent non seulement le faisable (technique), mais aussi le va-
lable (pour le client) et le rentable (pour la startup).

e Valider les besoins clients et I’opportunité de marché : analyses d’opportunité de marché (voir ’encadré sur
les limites et nécessités des études de marché.),

e Définir une solution compléte client et mesurer sa rentabilité : au niveau technique, on dispose plus ou
moins de use cases, d’un cahier des charges technique ou de spécifications fonctionnelles. Au niveau product
management et marketing, on travaille sur des outils marketing décrivant les attentes marché/clients et limites
de solutions existantes (type SRD/MRD - Solution Requirement Document/Market Requirement Document) et
sur des outils pour structurer son offre et son modele économique.

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

o Positionner son offre et la lancer efficacement : on va déployer une stratégie marketing solution : quelle offre
pour qui, pour répondre a quelles problématiques/attentes clients, vendue a quel prix, par quels circuits de
vente, avec quels partenaires, apportant quelle valeur au client, quelle différenciation concurrentielle, etc. Avec
des outils pour documenter la stratégie et d’autres plus opérationnels pour définir les plans d’action incluant des
tactiques (digitales et tradi) de marketing pédagogique pour faire comprendre un nouveau type d’offre, de déve-
loppement de notoriété pour faire connaitre la startup et sa nouvelle offre, de développement de la demande,
d’actions conjointes avec des partenaires stratégiques et commerciaux, etc.

o Développer les ventes initiales de solutions innovantes avec un plan opérationnel de ventes, une priorisation
des clients par cible et des tactiques commerciales en canaux traditionnels et digitaux.

o Evaluer des premiers résultats et adapter les plans : avec des études d’adoption initiale, la collecte de re-
tours clients pour savoir si les produits sont installés ou non, utilisés et comment ? On a souvent des surprises a
ce stade ! Puis, une analyse des blocages dans le cycle de vente et la recherche de solutions pour les lever
comme la construction d’une offre de test pour faciliter le passage de I’intérét au besoin qualifi¢. Puis une ana-
lyse détaillée des affaires gagnées et perdues. Ceci permettant d’ajuster les plans d’actions et d’optimiser la
transformation commerciale de I’innovation.

Revenu

Rien que dans le web, il existe une grande variét¢ de sources de monétisation dont on peut
s’inspirer (avec en vert, la source principale de revenus). J’ai aussi ajouté quelques autres modeles
¢conomiques que ceux du web dans ce tableau pour intégrer les objets connectés.

exemples . s . e .
Nrmra f q publicité transaction souscription licence
de modéles économiques
moteur de recherche liens
Google, Yahoo !, Bing, Exalead sponsorisés X (en entreprise) X (en entreprise)
(Dassault Systémes) Paid inclusion
contenus gratuits banniéres,
Portails, médias, forums, vidéo, AdSense, affiliation
blogs Sponsoring
contenus payants
VOD, Musique, sonneries pour magasins magasins
mobiles, argus (artprice), petites X (complément) d’applications d’applications
annonces, banques d’images, appli- mobiles mobiles

cations mobiles
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exemples
de modéles économiques

agrégateurs de contenus
Flipboard, Zite, Google News,
lecteurs RSS, Qwant

réseaux sociaux
LinkedIn, Facebook, Twitter, ...

services payants
bourse en ligne, tirages photos,
stockage, rencontres, jeux en ligne,
logiciels en SaaS, services en ligne
pour mobiles

commerce en ligne
Amazon, Rueducommerce, Vente-
Privee, Fnac.com, etc.

services en marque blanche
recommandation, modération de
contenus, fils de contenus, com-
merce en ligne, comparateurs, vente
de données marketing, identité
numérique

intermédiation commerciale
encheéres, comparateurs, boutiques
virtuelles, social shopping, cash
back, recherche de services, coffrets
cadeaux

moyens de paiement
PayPal, Google Wallet, Square,
Facebook Credits, Stripe

intermédiation publicitaire
Criteo, ValueClick, RealMedia,
HiMedia

donations
Wikipedia, MIT, certains logiciels
open source

objets connectés
Netatmo, Nest, foodtechs, vidéo-
surveillance, santé, ...

blockchain
tragabilité, transactions, santé, ...

Les sources de revenus constituent une composante clé du modele économique de la société. Mais

publicité

banniéres,
AdSense,
sponsoring

banniéres,
AdSense,
sponsoring

X (complément)

X (complément)

X (complément)

banniéres,
AdSense,

sponsoring,

partenariats

transaction

affiliation

affiliation

X (tirages pho-
tos, vente de
biens virtuels
dans les jeux)

X (marge
commerciale)

affiliation

vente directe
a BFR négatif
(coffrets ca-
deaux)

commission

marge

donations
ponctuelles

vente
du hardware

tokens

souscription

X

X (Viadeo,
LinkedIn)

X (Meetic, jeux
en ligne)

contrats plurian-
nuels (Google
avec la fondation
Mozilla)

abonnement de
services, paie-
ment par des
tiers payants
dans la santé

services

licence

freemium dans
certains cas

certains réseaux

sociaux en
marque blanche

X (cloud)

licence
de logiciels

attention, ce n’est pas la seule ! Le modéle économique est la combinaison de ces sources et de la

structure de cofits de la société. La différence doit étre positive ! Sinon, a quoi bon générer du

chiffre d’affaires si c’est pour perdre de I’argent ? C’est la qu’interviennent les économies d’échelle
ou la magie du logiciel ! Il faut savoir démontrer comment elles générent de la valeur.
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Quelques regles de bon sens peuvent étre appli-
quées dans la définition de son mode¢le, en particu-
lier dans le domaine de I’Internet :

Vendre des données utilisateurs
ou statistiques

De nombreuses startups intégrent la commerciali-

e Aligner le produit et le modéele économique : . . -

f i sation de données statistiques ou de comporte-
cela va d? la place reservee au‘x‘bons forma}ts ments d’utilisateurs dans leur modéle de revenu et
publicitaires dans 1’interface utilisateur du site leur business plan. Des données a usage marke-
web a la construction du parcours utilisateur ting, portant sur les usages et profils utilisateurs
(pour I’orienter vers 1’achat ou la publicité par collectés par leur §1te web. Cela pe}lt rel.e\’/er par

sy . . a1 exemple de données portant sur ’affinité entre

exemple) et cela intégre aussi le profiling utili- . )
.- . L. certains segments de consommateurs et certaines
Sa'teur pour faciliter un bon ciblage publici- marques ou produits. Dans certains cas, les don-
taire. nées sont géolocalisées et permettent d’identifier

. ) ) .. . .. des zones géographiques avec un bon potentiel

e S’ily a lieu, bleg décrire le modéle publici- commercial.
taire dans le business plan : comment la pu- . \ :
blicité ¢ ntextualisée dans le sit b La perspective de vendre des données nomina-
leite est contextualisee 'a 'S, © S' ¢ web, tives ou non est maintenant alimentée par la vague
comment est-elle commercialisée (via quelle du marchine learning.
régie, etc). Quel est le modele de revenu de la 14 . .

%1,’ ., ) Q N e d les b Ces éléments du business plan sont toujours une
pu icit¢ : CPM (cot au mifle, dans Ies ban- sorte de « cadeau Bonux » complétant les sources
niéres), CPC (colt par clic également dans les de revenus traditionnelles. Ils sont toujours pris
banniéres), CPA (colit par action, ou colt au avec des pincettes par les investisseurs. En effet,
lead) ou Affiliation (commissionnement sur les ces données statistiques sont rarement trés cri-

N tiques pour les marques qui disposent déja de
ventes générées, comme sur Amazon). Quels ,: :

1 ffets d 1 aqui 1 ‘1 panels et autres sources d’information sur le com-
sont‘ ?S eilets de seuil qui acge erggon a pro- portement et le profiling de leurs consommateurs.
fitabilit¢ du modéele économique™ ? Dans le . . _

s \ . . Les données statistiques peuvent avoir de la va-
cas d’un mode¢le Freemium, quelle est la limite : . : :

. : ) leur si elles portent sur des informations vraiment
entre version gratuite et version payante du inédites, qu’elles concernent une masse critique
service ou du logiciel ? Comment pourrait-elle d’utilisateurs, correspondant a un probléme busi-
évoluer ? Quels sont les taux de transforma- ness clé des marques, sont fréquemment mises a
tion du gratuit au payant ? Ont-ils été expéri- jour et sont faciles a transformer en actions mar-
mentés ou existe-t-il une référence de marché keting et commerciales. Les meilleures données

o restent celles qui permettent de mieux cibler ses
en la matiére ? activités marketing et commerciales et d’en ré-

o A e ele . . duire le cofit.

e Décrire les colits d’acquisition de clients, si

possible déja expérimentés dans la phase béta,
en tenant compte du fait que les utilisateurs
acquis dans cette phase ne sont pas représenta-
tifs de la masse de votre marché. Ces colits
d’acquisition doivent étre habituellement infé-
rieurs au chiffre d’affaires que les utilisateurs
génerent en une année. N’oublions pas que
I’objectif n’est pas seulement de faire du
chiffre d’affaires mais d’étre surtout profitable.

Il faut donc décrire comment la structure de
colits et de revenu est profitable et comment la
profitabilit¢ va augmenter avec le volume

En tout cas, bien rares sont les startups du web qui
ont réussi a générer des revenus avec la vente de
données statistiques en marge de leur business
model principal ! On peut citer Twitter qui géné-
rait ainsi environ 12% de son CA en commerciali-
sant ses données (source).

Dans la pratique, les startups du web ne vendent
pas les données, elles vendent du ciblage ! C’est
le cas de Facebook qui permet a ses clients b2b de
toucher les utilisateurs avec des publicités ciblées
en fonction de parametres divers. Les données
restent chez Facebook. En théorie, comme 1’a
montrée 1’affaire Cambridge Analytica.

d’affaires. Dans les cofits d’acquisition du client, la part de « lead generation » (I’identification
des prospects, voire dans certains cas la génération de la demande) est souvent sous-estimée,
parfois méme oubliée.

% En général, le CPM augmente avec le dépassement de certains seuils de trafic pour un site web. Lorsque celui-ci atteint environ les
3 millions de visiteurs uniques par mois et qu’il peut apparaitre dans le barometre de Médiamétrie (payant : SK€), il est repéré par les
grandes régies et agences de publicité en ligne. Cela mécaniquement augmente la valeur publicitaire du site.
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I faut donc se poser la question des ratios : combien de leads sont-ils nécessaires pour générer
un projet client ? Combien de projets pour faire son budget ? Est-ce compatible avec le nombre
de clients potentiels sur le marché que 1’on a identifiés dans sa segmentation ? Est-ce compatible
avec les taux de transformation généralement constatés sur le marché 07 9

e Comment évoluent les revenus et les coiits au gré de la croissance en volume de 1’activité ?
Les meilleurs modeles sont ceux ou les colits progressent moins vite que le chiffre d’affaires par
le biais d’économies d’échelle.

tarification et canaux de la publicité

US Online Advertising Revenues, by Channel
$ billions

o affiliation 2013-2018
+ se59
) $61 5
CPA Total 557 0 $G 8
—Total si;L/ - $5 7
e CPL $47.6 —] $4.9
= Classified $42.8 4.1 n
3.3
°
$19.2
$17.1
L4 CPM == Display $12.6 $15.0
Mobile
== paid search =
risque cOté annonceurou site
2013 2014 2015 2016 2017 2018
volume vs valeur
effets de seuils (AdWords, régies) source : PricewaterhouseCoopers

e Se préparer a changer de modele notamment pour un passage du gratuit au payant ou le pas-
sage de la publicité classique a I’affiliation. Ne pas hésiter a créer des modeles hybrides
(payant/gratuit, différentes sources de publicité, etc) et a en expliquer I’évolution potentielle.

e Observer le marché : quels sont les modéles qui fonctionnent le mieux ? Est-ce que les leaders
du marché en part de voix sont bien profitables ? Un exemple : éviter d’imiter un leader comme
Twitter si celui-ci n’a pas encore trouveé de modele économique.

e Expliquer le rationnel du choix d’un modéle de revenu : publicitaire, d’un mod¢le freemium,
d’un modele payant ou la combinaison de plusieurs de ces mod¢les.

e Faites des choix ! Rien de pire qu’un business plan ou toutes les sources imaginables de revenus
sont intégrées, sans gestion des priorités !

Modéles de tarification

Que ce soit pour du logiciel (licence, hébergement) ou du service (tarif a la journée ou au forfait),
c’est une des questions les plus délicates pour I’entrepreneur. Elle nécessite une connaissance des
pratiques du marché considéré, des concurrents en place, ainsi que des pratiques d’achat des clients.
Il faut savoir dans quelle partie du compte d’exploitation des clients sera intégrée la startup : budget
marketing, colit des ventes, R&D ou autre.

e Mode de tarification des logiciels et services en ligne

C’est pour les licences de logiciels d’entreprise que la question est la plus délicate. Faut-il vendre
ou louer des licences ? Sont-elles indexées au nombre d’utilisateurs, de serveurs, d’unité gérées, en
fonction de la valeur générée chez le client ? Quel ratio appliquer : un uplift sur les cofits, un % en
dessous de la concurrence ou une part de la valeur créée ?

87 Ratjos entre clients « intéressés », clients « prospects » et clients « acquis ».
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Curieusement, il n’existe pas beaucoup de littérature sur le sujet et donc 1’expertise repose surtout
sur les praticiens du secteur. Et aussi sur les habitudes courantes de 1’industrie tout comme sur les
habitudes des services achats de vos grands clients. Les grands acteurs du numérique (Oracle, SAP,
Microsoft, ...) ont habitué les entreprises a payer les logiciels sous forme d’abonnements au lieu de
licences perpétuelles. Cela a permis aux PME et aux startups du secteur d’embrayer le pas.

Faut-il définir son prix uniquement en fonction des objectifs de croissance de la société ?
On peut prendre en compte plusieurs autres facteurs :

v’ La valeur créée pour le client. Le prix proposé devra étre une petite part de cette valeur, en in-
tégrant I’ensemble des colts induits par votre solution. Si par exemple, vous avez une solution
qui permet d’augmenter les ventes de vos clients, il ne faut pas que la solution coiite plus
qu’environ 7% a 15% du montant de ces ventes additionnelles.

v La concurrence. Il est bon d’étre compétitif, tout en étant dans I’ordre de grandeur de la con-
currence. En reprenant I’exemple précédent, toute solution qui améliore les ventes d’un client
btob doit permettre de réduire ce colit des ventes pour le client en question. Il faut donc étre ca-
pable d’estimer son colit des ventes existant ! Par exemple, un lead généré par un service
d’intermédiation devra coliter moins cher qu’un lead généré par un simple achat de mot clé dans
un moteur de recherche !

v La marge de manceuvre pour se lancer dans des ventes indirectes. Il faut prévoir de « lacher »
au moins 30% de marge a des partenaires tout en restant profitable.

v Le prix de revient de votre offre car il ne faut évidemment pas vendre a perte. Si vous créez
une solution matérielle, il faudra en général que son prix public soit au moins trois fois supé-
rieur a son colt. S’il s’agit d’un produit immatériel, il faudra amortir son colit de R&D de ma-
niere a devenir rentable avant la fin de sa troisiéme année d’activité.

e Mode de tarification des services

Dans le cas des services, quel taux horaire pratiquer pour ses ingénieurs selon les métiers et la durée
des prestations ? Faut-il travailler au forfait ou a la régie ? Peut-on intégrer le prix du service dans le
prix d’un logiciel ? Ou réciproquement ?

La encore, il faut se positionner par rapport aux reperes du marché. Dans le service, il est préférable
de travailler au forfait, surtout s’il s’agit de service outillé. Si on travaille en régie, on n’est plus une
startup technologique du tout, on est juste une société de service.

Pour ce qui est de I’association service et logiciel, il est préférable de vendre du service dans lequel
du logiciel est mis en ceuvre pour améliorer son efficacité. Si I’on vend du logiciel et qu’on y intégre
du service, la structure de colit des projets peut facilement devenir incontrolable.

Apres, tout dépend de la nature du business !

I1 est aussi préférable d’étre plus cher que le service équivalent proposé par ses partenaires. La star-
tup est en position de faire payer un prix « premium », méme léger. La concurrence peut alors tirer
les prix vers le bas lorsque 1’offre de services va s’élargir autour de votre offre. Il faut sinon éviter
d’étre calé au prix le plus bas du marché genre S00€ ’homme-jour développeur, ce qui a tendance a
dévaloriser votre valeur ajoutée et votre spécificité.

e Mode de tarification des objets connectés

Le modele classique consiste a multiplier au minimum le prix de fabrication du produit par trois a
quatre pour ne pas perdre d’argent lors de la vente, ce qui integre la marge revendeur et les colits
vente et marketing. On peut y ajouter des sources de revenus récurrentes comme I’abonnement a un
service en ligne ou la vente de consommables.
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Qu’est-ce qui génere de la marge opérationnelle pour I’entreprise ? Qu’est-ce qui va la faire vivre ?
Est-ce bien rentable ? Est-ce que la rentabilit¢ va augmenter avec le temps et la taille de
I’entreprise ? Est-ce que sa valeur ajoutée est bien différentiée pour maximiser cette marge ? Est-ce
que ’entreprise pourra réellement bénéficier d’un effet de volume favorisant sa marge ?

11 faut aussi se demander quels sont les repéres de I’industrie permettant de valider le bien-fondé des
plans de la société. Cela concerne les différents ordres de grandeur de la société : chiffre d’affaires,
ARPU (chiffre d’affaires par utilisateur), profitabilité, nombre de collaborateurs, etc.

Dans I’Internet, les effets d’échelle sont parfois trompeurs. Pour un site gratuit financé par la publi-
cité, plus son trafic augmentera, meilleurs seront ses revenus publicitaires rapportés au trafic ou aux
visiteurs uniques, par le biais d’effets de seuils.

Par contre, dans certains cas, les colits pourront évoluer encore plus rapidement que les revenus,
notamment lorsqu’il s’agit de réseaux sociaux, d’outils de partage d’information, ou I’activité va
croitre exponentiellement avec le nombre de visiteurs. Ces éléments doivent étre anticipés dans la
création de son compte d’exploitation.

A quoti sert ’ARPU ?

Le calcul de « I’Average Revenue per User » fournit un repere intéressant par rapport aux sociétés
existantes d’un secteur d’activité. Et en particulier pour celles qui vivent d’un revenu publicitaire.
Les ARPU sont trés variables pour des éditeurs de logiciels, sociétés Internet, médias et opérateurs
télécoms.

L’ARPU peut étre calculé a partir du chiffre d’affaires an-

L ’Avemge Revenue per nuel de la société ou de I’activité considérée, divisé par le

User est un bon outil nombre d’utilisateurs. Ce nombre est soit un trafic

) d’utilisateurs uniques mensuel pour le web (MAU pour

de comparaison Monthly Active User), soit un nombre d’abonnés moyen

des performances pour les services payants. L’ARPU varie beaucoup selon le

de diﬁ”éren s acteurs modele économique et le type de solution. On constate que

) , . les modeles Internet financés par la publicité sont compris

de l'immatériel. entre moins de un Euro et une quinzaine d’Euros par an et
par utilisateur mensuel.

Et dans un grand nombre de startups modestes, cet ARPU est inférieur a un Euro ! La manicre
d’augmenter I’ARPU consiste a augmenter la valeur générée : du service — surtout s’il est payant, et
de la publicité, si le modele de services est gratuit. Et plus la publicité sera contextuelle, meilleur
sera I’ARPU. Depuis quelques années, les modeles Freemium ont pris le dessus sur les modeles
publicitaires et ’ARPU dépend étroitement du taux de transformation des clients gratuits en clients
payants.

Notons que I’ARPU de Facebook grandit réguli¢rement. Il croissait de 25% entre 2017 et 2018 pour
se situer a $25 dans le monde, $112 aux USA, $37 en Europe, $10,7 en Asie et $7,52 dans le reste
du monde. Pour un total de 2,3 milliards d’utilisateurs mensuels.

Et Google fait plus du double ! Le décalage entre Google et Facebook semble 1i¢ a un ciblage publi-
citaire meilleur du moteur de recherche, les utilisateurs indiquant ce qu’ils recherchent alors que
Facebook essaye de le deviner !
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ARPU for selected digital brands

Les utilisateurs passant de plus en
plus de temps sur Facebook et moins
dans leur moteur de recherche, cela
favorise Facebook. Twitter a quant a
lui un ARPU d’environ $5 a $6 par
utilisateur et par an.

J’avais publié un tableau de I’ARPU
de nombreux acteurs du numérique
américains et francais dans les ver-
sions du guide jusqu’en 2014.

a Amazon All included
“~—" Amazon Advertising only
0 Google Domestic
Google Global
Facebook US-Canada

Facebook Global
’

«
€

e Spotify All global revenue

Apple All Included
Apple Services Only)

NYT News Digital Sub

NYT Other Digital Sub
Si cela vous tente de le mettre a jour,
dans la lignée de ce qu’a fait Frédéric M
Filloux, vous étes le bienvenu® ! (7]

Netflix Domestic

Buzzfeed (est) |$3

$0 $160 $320 $480 $640 $800

Source: company reports

Indicateurs de performance d’applications dans le cloud

La mesure de I’ARPU est un indicateur basique qui permet de comparer différents business models.
Dans le cas de services en cloud payants, les indicateurs sont bien plus diversifiés. Il faut en suivre
quelques-uns qui sont clés et éviter de se noyer sous la masse des indicateurs®®. Ces indicateurs sont
les KPI (Key Performance Indicators) :

e Le MRR pour Monthly Recurring kpis 1 2 3
Revenue : le revenu mensuel total ré- g

.., . , Visitors X X

current généré par les clients abonnés ey, signups 5 ¢

au service. On peut capter 1’origine Visitor-to-signup conversion rate X X
des variations de ce MRR en fonction ‘

. ew paying customers X X X

des sources de nouveaux clients ou  sjgnup-to-paying conversion rate " 5 "

de pertes de clients. Lost customers X X X

X Churn rate X X X

e Une variante du MRR est le CMRR ¢ new customers " " %

(Committed Monthly Recurring Re-  Total customers X X X

venue ou Contracted Monthly Re- | . urr g ” -

curring Revenue) qui tient compte du | ost MRR % % "

churn. C’est le nombre de clients  MRR chum rate X X X

payants diminué du nombre de  NetnewMRR X X X

Total MRR X X X

clients payant quittant le service dans
70

le mois multiplié par le prix moyen"".

e Le churn qui indique justement la part des clients qui abandonnent le service et s’en désabon-
nent. Un churn supérieur a 10% est inquiétant et requiert une attention particuliére.

e Le colit d’acquisition des clients qui doit étre compatible avec les prix pratiqués et qui peut
s’optimiser via différentes méthodes de growth hacking. Il se mesure en additionnant ses dé-
penses marketing et ventes par mois et en les divisant par le nombre de nouvelles acquisitions
de clients. Il vaut mieux que ce cott d’acquisition soit inférieur a 20% du prix du service sur un
an.

% Le graphe “ARPU for selected digital brands™ provient de Frédéric Filloux dans The ARPUs of the Big Four Dwarf Everybody
Else, février 2019.

8 Les cinq indicateurs clés sont listés dans The 5 “Must Have” Metrics for Your SaaS Business de Neil Patel. Tandis que ’on en
trouve une liste bien plus longue dans SAAS / CLOUD KPIS, 2016.

" Voir https://blog.chartmogul.com/cmrr-saas-businesses-overview/.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 77 / 548


http://www.oezratty.net/wordpress/2014/guide-des-startups-2014/
https://mondaynote.com/the-arpus-of-the-big-four-dwarf-everybody-else-e5b02a579ed3
https://mondaynote.com/the-arpus-of-the-big-four-dwarf-everybody-else-e5b02a579ed3
https://neilpatel.com/blog/5-metrics-for-saas/
https://mrfoged.wordpress.com/2016/03/21/saas-cloud-kpis/
https://blog.chartmogul.com/cmrr-saas-businesses-overview/

e [’ARPU, déja évoqué, qui est le revenu moyen par client et peut augmenter par upsell (vendre
une solution plus haut de gamme), par cross-sell (vendre des services complémentaires) ou en
captant de nouveaux clients générant plus de valeur.

e La Lifetime Value est un moyen d’évaluer le revenu moyen qu’un client générera au total et
dans la durée. Il s’obtient en associant I’ARPU et le churn rate. Il y a la valeur brute (revenu) et
la valeur nette (revenu moins la structure de colts pour fournir le service et le cout des ventes).

e Le Funnel décrit le processus marketing et vente intégrant différentes étapes d’acquisition des
clients (SEO/SEM, visite du site, version d’évaluation, conversion en version payante, activa-
tion, usage, upsell, cross-sell, etc).

Un modele économique de solution en cloud doit intégrer au minimum le revenu avec un mix
payant / publicité, le colit de la R&D, celui du marketing et de la vente, celui de I’infrastructure et
des cotts d’exploitation, ainsi que les colts de support technique.

En général, on démarre son activité avec un poids élevé de la R&D puis on bascule sur un modele
avec une croissance de la part des investissements en marketing et vente. Le résultat net peut at-
teindre et dépasser 20% mais au bout de quelques années seulement, une fois de bonnes économies
d’échelle atteintes’”.

Mix produit et services

Le débat entre produit et services est un grand classique de 1’industrie du logiciel. Un éditeur de
logiciel a de meilleures économies d’échelle si son revenu est surtout fait de licences, si possible au
fil de I’eau en mode mensualisé ou annualisé. Cela fonctionne généralement bien dans le marché
grand public avec des solutions self-service. Mais un logiciel d’entreprise est souvent incomplet et
nécessite des développements spécifiques pour étre déployé.

la startup décide de lancer une
stratégie partenaire et de déléguer
a des partenaires la création de
la société de services solutions sur mesure
développe ses propres
outils pour améliorer la

roductivité de ses . 9]

P i I'approche produit montre ses Qo

= développements o A R <
[} e limites et I'équipe se met a -
e spécifiques (framework, , . . 1S S
S répondre aux besoins des clients o 2
o toolbox) - T ©
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+ 0O o ©
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5 o o
2 o solution client réalisée solution client réalisée avec solution client réalisée L T
o 3 avec du sur-mesure et du sur-mesure et une boite avec le produit de votre 2 g

s : . . s . S«

2 une boite a outil a outil comprenant des société et une éventuelle @ 9

= comprenant des composantes développées personnalisation réalisée T

composants du marché par votre société par des tiers S

™ Voir Kellblog, le blog de James Kellog qui est une référence dans le domaine du cloud.
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Le « time to market » et le manque de moyens poussent souvent la startup a vendre sous forme de
service ce qui ne peut pas €tre intégré de manicre standard dans le logiciel. C’en est au point ou le
modele rencontre rapidement des limites pour 1’industrialisation de I’offre et, notamment, le déve-
loppement a I’international de la startup. Ce mod¢le de service est souvent incompatible avec un
modele « produit » voire de distribution indirecte. Il est donc stratégique pour la startup d’éviter de
se faire enfermer dans un mod¢le ou le service prédomine.

11 est normal pour une startup de démarrer son activité avec un fort mix service car le produit n’est
souvent pas encore « sec » et la startup ne dispose pas d’un écosysteme formé et motivé pour assu-
rer la part de services nécessaire a son déploiement chez les clients.

Partant de 1a, la startup logicielle doit cependant faire son possible pour progressivement diminuer
la part des services dans son activité, surtout si elle vise un marché dont le volume est important.
Les effets de levier partenaires seront indispensables pour mener a bien cette démarche
d’externalisation des services.

Elle doit aussi apprendre a résister aux demandes spéci-

Le modele idéal d 'une fiques des clients, ce qui reléve parfois dun exercice
startup logicielle est de d’équilibrisme si on en est trop dépendant.
minimiser la part du CA On pourra expliquer que la qualité de la solution sera meil-

leure si un maximum de ses fonctionnalités est intégré dans

qui provient du service, Clﬁ n le produit, qui sera mieux testé sur le terrain et plus pérenne.

de maximiser les éeconomies . :
La startup doit alors se demander comment constituer un

d’échelle. écosystéme de partenaires qui vont assurer tout ou partie des
activités de services autour de ses produits.

Pour les premiers partenaires et les premiers projets, il faudra apporter ces derniers aux premiers,
les former, les soutenir et non pas seulement essayer de les appater avec un bon taux de remise sur
la solution.

C’est seulement aprés un premier projet réussi que le partenaire services va vouloir amortir
I’investissement temps et compétences réalisé sur votre société et se lancer dans d’autres projets, et
participer a la génération de demande chez ses propres clients.

Dans le méme temps, ’activité services interne a la startup doit étre rapidement assurée dans une
équipe a part qui joue le role 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 qui reléve du produit ou des extensions
réalisées pour les clients. Une roadmap doit étre gérée par une personne qui définit ce qui est dans le
produit et hors du produit et limite les pressions commerciales pour faire évoluer de maniére inces-
sante le produit. La discipline de gestion de la roadmap consiste aussi a identifier les éléments géné-
riques des nouvelles demandes clients pour les intégrer dans le produit soit sous forme de fonction-
nalités soit sous forme d’outils de paramétrage.

L’activité service peut aussi jouer le role de la formation des partenaires et des clients. Dans un
monde idéal, cette activité se focalise sur les projets sur les nouveaux produits et avec de nouveaux
clients.

) , Les partenaires prennent le relai aussi vite que possible,
Le service d’une star tup lorsque I’on a suffisamment de clients pour les attirer autour
logicielle doit de son offre. Cela peut entrer en contradiction avec des ob-
accompagner la montée en Jectlfs de rgntabllite et dg teEuX‘ (1”ut1}1§a:[10n dps équipes de
. services qui vont &tre assignés a I’activité services de la star-
puissance de son tup, un syndrome qui arrive dans des entreprises établies
ecosysteme de partenaires. comme Microsoft.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 79 / 548



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

Une bonne pratique consiste aussi conseil
a provoquer des rotations entre les
équipes en charge du produit et
celles qui sont en charge du ser-
vice. Cela renforce la connais-
sance du client pour les premiers

ft I’empathie et I’expérience de code spécifique paramétrage
ous.

formation

services

Plus généralement, les startups ont
donc besoin de faire des choix
dans leur approche stratégique du
client. Est-ce que la valeur ajoutée
du produit est bien maximisée
dans le mix produit/service propo-
sé¢ ? Est-ce que ce mix est compa-
tible avec un développement géo-
graphique, un mode¢le de distribution indirect et avec le volume nécessaire pour amortir les cotits de
deéveloppement ?

API

‘ outils de paramétrage

produit

produit

Lorsque le poids des services est prédominant pour mettre en ceuvre un projet chez un client et que
ce service est réalisé par la startup, on a affaire a ce que ’on appelle du « service outillé "%». A sa-
voir que la startup est avant tout un prestataire de service qui apporte une solution clé en main a ses
clients et qui s’appuie sur des briques technologiques de la startup qu’elle seule est a8 méme
d’assembler et de mettre en ceuvre chez le client.

Le service outillé n’est pas tres appré- not scalable scalable
cié¢ des investisseurs qui cherchent de

. . colits variables élevés faibles
bons rendements financiers a leurs _ o
. : > % services dans le revenu élevé faible
investissements. En effet, c’est un type
d’activité qui croit lentement, qui dé-  part du logiciel dans la valeur ajoutée faible élevée
pend beaucoup des recrutements, qui  viralité marketing faible élevée
se déploie difficilement a une grande  ratio investissements marketing/ventes faible élevé
échelle geograph;qqe. Un mveStls,sel}r investissements R&D faible fort
sera donc rassuré si la startup qui dé- _
. 114 APls ouvertes non oui
marre au stade du « service outillé » a
un bon plan pour en sortir et devenir  Partenaires applicatifs ren o)
une entreprise « produit» qui ne dé-  partenaires services non oui
pend plus autant de ses services pour  couverture géographique locale mondiale

déployer sa solution chez les clients.

Ce plan met généralement en ceuvre une évolution de la solution pour la rendre plus générique et
une stratégie de partenariat permettant de s’appuyer sur des tiers pour réaliser la partie spécifique de
la solution.

2 Ce n’est pas spécifique a I’édition de logiciels traditionnelle. On trouve aussi cela dans certaines activités Internet, voire dans
I’ingénierie traditionnelle.
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Vendre du matériel

Dans I’¢lectronique de loisirs comme dans les environnements professionnels, se lancer dans la
conception et la distribution de matériel numérique était jusqu’a il y a quelques années considéré
comme casse-cou par les investisseurs potentiels.

En effet, les business models associés présentent des risques conséquents : la difficulté de produire a
colt raisonnable en petite quantité au démarrage, tout en préservant des marges correctes”, le be-
soin significatif de fonds de roulement (BFR), la concurrence des grands acteurs du secteur de
I’¢lectronique de loisir et la difficulté d’accéder aux canaux de la grande distribution, connus pour
leur dureté en affaires.

Quelques acteurs frangais ont atteint ces dix dernic¢res années la taille critique dans ce secteur, no-
tamment Parrot avec ses drones (mais a mal tourné ensuite). Netatmo a été acquis par Legrand fin
2018. Withings a ¢été acquis par Nokia en 2016 et a repris son autonomie en 2018. Le marché des
objets connectés a attiré¢ depuis des centaines d’entrepreneurs. Au point que le nombre d’exposants
francais au CES de Las Vegas a plus que décuplé en 10 ans, passant d’environ 25 en moyenne avant
2010 a 437 en 2019, la plupart proposant des objets connectés.

Pour Fred Potter (Netatmo), le marché des objets connectés demande de la patience, de bien dérou-
ler son histoire, de déployer son réseau de distribution, de peaufiner son industrialisation et surtout,
d’avoir du sang froid !

La vente de matériel permet de proposer des solutions clés en main aux clients. C’est aussi un bon
outil de valorisation — et méme de protection - des logiciels et/ou services en ligne qui peuvent étre
intégrés au matériel lors de leur vente aux entreprises.

) , On retrouve cette association dans le marché grand public.
Vendre un Obf et connecte Un constructeur d’objets connectés peut ainsi associer ses
s ’accompagne souvent objets connectés a des logiciels pour tablettes et smart-
d’une oﬂre logicie lle phonqs et a un service de stockage de dqnnées persqnnelles

. (sécurité...) dans le cloud. Dans la pratique, un objet con-
et de services en cloud, necté est indissociable des logiciels associés qui sont a la
idéalement avec fois embarqués, sur mobile et dans le cloud. Et idéalement,
un abonnement. I’usage de 1’objet est associé¢ a un abonnement, comme c¢’est
courant dans la télésurveillance.

Sans compter la richesse nouvelle que peuvent apporter les techniques de I’intelligence artificielle,
qui sont de plus en plus courantes.

L’autre couplage possible est I’intégration entre produits et services en mode projet. C’est par
exemple I’approche de Qowisio, une société qui propose une solution de bout en bout de réseaux
M2M (Machine to Machine) allant des capteurs a 1’infrastructure et aux opérations du réseau.

Se lancer dans le domaine présente les mémes exigences qu’ailleurs, mais renforcées : unicité de
I’offre, valeur ajoutée pour le consommateur, rapport qualité-prix, design et ergonomie, mix marke-
. . 74 . R . Y

ting pour toucher les clients’® et surtout, connaissance des canaux de distribution de détail”.

311 faut que le cofit de fabrication soit au maximum de la moitié de son prix de vente par la startup.

™ Ces critéres de succés sont bien décrits dans : https:/techcrunch.com/2016/09/02/stop-applying-tech-principles-to-consumer-
startups/.

™ Voir Startups du hardware en France : pourquoi ¢a coince ? de Stanislas Chesnais, le CEO de 3dRudder que j’ai pu croiser plu-
sieurs fois au CES, dont I’édition 2019 ou il annongait un partenariat avec Sony sur la PS4.
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Les mod¢les dits de « subsidizing » sont intéressants. Comme dans les mobiles et les set-top-boxes,
le colit du matériel peut y étre financé par la part d’un abonnement mensuel a un service. Ce sont
souvent les opérateurs télécoms et de contenus qui pratiquent ces modeles. Ils sont trés courtisés par
de nombreuses startups et il y a trés peu d’¢lus !

La startup qui se lance dans le matériel a besoin de plus de

Une startup de materiel capitaux, notamment pour financer son BFR. Mais aussi
doit diSp oser du BFR pour créer les moules - souvent nécessaires pour obtenir un

, . bon design - et démarrer la production en sous-traitance. Les
nécessaire pour financer sa investisseurs potentiels seront attentifs a la maitrise de la
fabrication en volume. Le production industrielle comme a celle du marketing et des

moyens de distribuer I’offre. Depuis 2011, le financement
participatif du type Kickstarter apporte une solution a ce
besoin de financement du BFR et elle est couverte plus loin
dans ce Guide.

crowdfunding est une
maniere de [’obtenir.

Mais avec I'usure du temps, Kickstarter n’est plus la panacée. La concurrence y est rude. Les levées
de fonds y sont insuffisantes pour industrialiser la fabrication de ses objets connectés. Une bonne
part des startups ayant réalisé des levées records il y a une demi-douzaine d’années en France ont
périclité (Giroptic, Lima, Holi). Et méme celles qui sont bien financées, comme Anki aux USA
($182M) peuvent mettre la clé sous la porte. Le probléme ? Des solutions a des problémes qui
n’existent pas !

Une astuce a connaitre : elle consiste a faire acheter le matériel par ses clients (btob) directement a
un constructeur et a ne vendre derriére que la solution logicielle / SaaS qui va avec. Cela permet
d’éviter de se créer un fonds de roulement et de prendre un risque sur le stock. Mais ce modele sup-
pose évidemment que le client — qui peut €tre un retailer - accepte de prendre ce risque.

L’écosystéme du financement des startups hardware comprend le fonds d’investissement en robo-
tique Robolution Capital de Bruno Bonnell, absorbé par 360Partners en 2016.

Le Hardware Club est une structure d’accompagnement des startups hardware créée en 2014 par
Alexis Houssou et Barbara Belvisi, avec comme chairman, Pascal Cagni, ancien patron d’Apple en
Europe, devenu aussi le président de Business France en 2017. Elle a notamment des accords avec
les grands sous-traitants de 1’industrie électronique comme Foxconn, Jabil et Quanta Computer. Le
club est présent dans 20 pays dont les USA et comprend 88 membres. Il investit dans les startups en
amorc¢age comme il I’a fait chez les francais Prynt et Keecker. Le Hardware Club hébergeait pres
d’une centaine de startups sur la zone Eureka au CES 2017 ainsi qu’au CES 2018. En juillet 2017,
ils annongaient une levée de fonds de $28M.

Diverses initiatives visent a aider les startups a valoriser leurs objets connectés dans la distribution.
C’¢était le cas des boutiques Lick mais elles ont récemment fermé. Il y a aussi So-Sample qui joue
une sorte de role de grossiste pour la valorisation de produits dans le retail.

Citons aussi I’association Jessica France fondée par le CEA et Bpifrance, et avec le soutien du Mi-
nistere de 1’économie et des finances, qui porte le programme CAP’TRONIC, qui aide les PME
francaises utilisant des solutions électroniques et logicielles embarquées. Elle accompagne plusieurs
milliers de PME par de la sensibilisation et de la formation via de nombreux séminaires techniques
et ateliers’®, du conseil partiellement subventionné et des contrats d’appui technique en collabora-
tion avec des centres de compétences en électronique et en logiciel embarqué.

8 Dont le séminaire Cybersécurité - [OT et systémes embarqués organisé le 18 février 2016 a Toulouse.
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Différenciation

Nous allons décrire ici quelques-unes des maniéres dont les startups se différencient des autres et
des acteurs établis.

Cela passe par tout ce que nous avons déja vu, qui peut étre complété par les notions de barrieres a
I’entrée, d’effets de leviers commerciaux et marketing et par celles de plateformes et d’écosystémes.
Nous évoquerons également le principe des disruptions et de migration de valeur.

Barriéres a ’entrée

C’est un grand classique des questions posées par les investisseurs potentiels aux startups : quelle
est votre barriere a 1’entrée ? Les réponses sont assez stéréotypées et elles commencent souvent par
la notion de barri¢res a I’entrée.

Dans les produits industriels et les logiciels, celles-ci sont souvent technologiques et peuvent
s’appuyer sur des brevets ou sur le secret industriel. Cela empéchera les concurrents d’inonder le
marché avec une solution équivalente a la votre. En théorie.

Mais la barriére a I’entrée peut revétir d’autres habits, no-

Les barrieres a [’entrée tamment dans le monde de I’Internet. C’est tout d’abord

sont mu Zl‘ip les - rapi dité simplement la vitesse et la qualité d’exécution qui feront la

J’ . , S différence. Plus rapidement une base installée sera consti-

action, ecosysteme, tuée, plus difficile sera la tiche du concurrent, surtout s’il est

propriété intellectuelle, difficile de changer de solution pour I’utilisateur qui a pris

image de m arque ses habitudes. C’est particuliérement valable si la croissance

’ du service Internet s’accompagne de la génération d’un

financement, ... stock de contenus exclusifs ou partiellement exclusifs dont
la valeur s’accumule avec le volume.

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

Derniére barriere a I’entrée, qui est aussi liée a la rapidité : étre le premier ou [’un des premiers pro-
jets d’une catégorie a lever des fonds importants aupres des capitaux-risqueurs. Une fois que les
principaux projets sont financés, les VCs passent généralement a autre chose et cela limite les capa-
cités de financement des projets « me-too ».

Quelle que soit la forme de la barriére a I’entrée : propriété intellectuelle, rapidité d’exécution, qua-
lit¢ de la solution, financement, écosysteme, elle devra étre clairement énoncée vis-a-vis de vos in-
vestisseurs potentiels.

Quid du copycat d’un succes étranger ?

Dans I’Internet, c’est un scénario qui a fait réussir quelques entrepreneurs. Ceux-ci ont repris assez
tot un succes émergent, surtout ameéricain, pour le transposer en France, avant que 1’américain ne
s’y développe.

Le concept peut fructifier en France et méme donner lieu a une extension européenne. Au bout d’un
certain stade, ’américain, s’il est devenu leader mondial, est tenté de racheter ce « copycat » fran-
cais ou européen.

Ce scénario fonctionne mieux lorsque le service déployé en France a une composante « socio-
centrée » dépendante du pays et s’il n’y a pas trop de startups qui se lancent dans la bataille. On
peut citer le cas de Meetic créé en 2001, en s’inspirant plus ou moins de Match.com, créé en 1995
aux USA. Au point d’aller plus loin que le modéele habituel puisqu’en 2009, Meetic a racheté les
activités européennes de Match.com, et non le contraire !
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Il n’y a pas de honte a créer un copycat, sur-

tout en I’améliorant. La plupart des innova- Quel niveau de différenciation ?

tions sont de nature incrémentale et s’appuient Dans les technologies de I’immatériel, comme partout
sur 1’état de I’art. Les copycats en font naturel- ailleurs, les mémes idées germent dans les esprits en
lement partie. Mais votre aura médiatique sera parall¢le partout dans le monde. Dans chaque secteur,
meilleure si votre innovation est la plus radi- des dizaines de sociétés se créent simultanément ou

cale possible... une fois le succes atteint ! séquentiellement avec le méme objectif

Se pose alors la délicate question de la différenciation.

Effets de levier commerciaux et marketing Ou plutét du niveau de la différenciation d’une entre-

. . . prise nouvellement créée. Nombreuses sont les star-
Une startup sous-estimera souvent la difficulté tups qui se lancent dans un projet « me-too » en met-
de créer une « surface de contact clients » et tant en exergue une ou deux fonctionnalités qui man-
s’étonnera que son produit ne soit pas acheté quent a une solution leader du marché bien établie.

. ’ N N . . 2 1 1 1ffé |
alors qu’il répond bien a un besoin et qu’il a C’est largement insuffisant pour faire la différence !

méme bénéficié d’une couverture presse de
bon niveau.

leader établi avec écosysteme

C’est lié a plusieurs €léments : le client est de produits tiers trés développé

submergé d’offres et doit en permanence faire
des arbitrages, I’image mentale qu’il se fait
des nouveautés du marché est souvent trés
floue et le passage du «nice to have » au
« must have » est affaire de temps.

leader établi avec forte part de marché
nombre de concurrents élevé

s . . . time to market des concurrents
D’une maniére générale, il faut trouver les

bons effets de levier pour démultiplier effica-
cement les efforts de génération de notoriété
de I’entreprise, de prospection et de vente.

besoin de différentiation

faible nombre de concurrents

La différenciation s’effectue généralement sur plu-
Ces effets de levier sont particulierement re- sieurs dimensions : les fonctionnalités, le prix, la

cherchés par les investisseurs dans les business rapidité¢ de mise en ceuvre, I’ergonomie, la qualit¢ de
plans car ils conditionnent la rapidit¢ de la la relation client tout comme la rapidité de pénétration

. L du marché.
croissance de la société.
. . Plus le marché est établi, plus il y aura de leaders
Il ne suffit pas d’ajouter des commerciaux établis, plus cette différenciation devra étre élevée.

dans un tableau Excel. Il faut définir une stra-

tégie de vente ou d’influence indirecte, un

marketing éventuellement viral (dans le business to consumer, ou b2c), un marketing d’influence et
des partenariats pour améliorer a la fois la visibilité et la distribution de son offre. Et recruter des
partenaires ne sera pas forcément plus simple que 1’acquisition de clients. Il faudra créer un discours
bien étudié¢ a leur attention pour qu’un investissement temps dans votre société en vaille la peine
pour eux.

Ecosystéme et plateforme extensible

Dans le monde de la high-tech, que ce soit pour du logiciel, de 1’Internet ou du matériel, la notion
d’écosysteme est clé. Une startup doit rapidement créer une offre qui attire des sociétés tierces qui
vont y ajouter de la valeur. Pour ce faire, il faut que les produits soient extensibles et architecturés
pour. Il est donc impératif de bien aligner les exigences business d’un écosystéme dense et ciblé
avec D’architecture technique des produits. Et il faut ’accompagnement marketing et commercial
pour entretenir cet écosystéme.

Dans I’univers de I’innovation, j’ai tendance a classer un peu arbitrairement les produits et sociétés
en trois catégories :
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Les trois lois des startups robotiques francaises
par Catherine Simon, d’InnoRobo, rédigé en 2015 et mis a jour en 2018.

Catherine est auteure du Rapport Bonnel/Simon « Robotique et systémes intelligents », avril 2019 (20 pages).

Sur les 10 derniéres années, le paysage robotique frangais s’est profondément transformé. On ne parlait pas de
robotique en France avant 2007, date de la création du GDR Robotique qui regroupe les quelques 60 laboratoires
robotiques francais. Quelques entreprencurs frangais visionnaires et médiatiques, notamment Bruno Maisonnier
(Aldebaran Robotics devenu Softbank Robotics) et Bruno Bonnell (Robopolis, Awabot), ainsi que Philippe Bi-
daud, ex-Président du GDR Robotique et actuellement chef de file robotique national pour la DGE (Direction
Générale des Entreprises), ont contribué a 1’émergence d’un écosysteme d’affaires en France qui réunit
I’éducation, la recherche, les institutionnels, quelques grands groupes et PME-PMI, des structures de soutien opé-
rationnel et financier et les médias. L’événement Innorobo depuis 2011, le Plan « France Robot Initiatives » an-
noncé par Arnaud Montebourg en 2013, avec le fonds Robolution Capital en 2014, les Challenges et Etats géné-
raux de la robotique de la DGE depuis 2014 ont contribué a I’émergence d’une véritable dynamique robotique en
France.

Coopérations, pluridisciplinarité, orientation marchés

Pour autant, 2018 est I’année ou la stratégie nationale robotique n’est plus. Elle a laissé la place a des initiatives
régionales trées dynamiques mais qui se font partiellement concurrence sur le territoire frangais. La Région Nou-
velle-Aquitaine est extrémement active avec I’INRIA et I’Institut P’Prime ainsi que des fleurons francais et acteurs
économiques de I’innovation comme Génération Robots, Lucas, Arts Energy, Cybedroid, Aerospline, AIO, Shark
robotics, Vitirover et Pollen Robotics. Pays de la Loire dont les initiatives en robotique sont portées par Proxinnov
axe sa communication sur la robotique collaborative, notamment pour 1’industrie du futur. De trés belles entre-
prises comme SEPRO Robotique, BA Systems (maintenant B2A Technology) s’impliquent dans 1’animation de
I’écosystéme et ’IRT Jules Verne facilite les liens Recherche-Industrie. La Région Rhone-Alpes s’appuie sur les
entreprises mécatroniques de la vallée de 1’Arve et sur les ETI présentes sur le territoire. Le cluster Coboteam, trés
ax¢ sur la robotique industrielle, est maintenant complété par le regroupement sur Lyon de startups de robotique
d’interactions sociales comme Awabot, Hoomano et Hease. Hauts de France renforce son positionnement pionnier
sur la RoboNumérique, fortement appuyé par le Président de Région et animé par 1’agglomération de Saint-
Quentin et Industrilab.

Alors, quelle que soit votre implantation, la premiére loi de la startup robotique est bien de ne pas rester isolée et
d’intégrer un écosystéme d’affaires robotique territorial. Et, bien sir, faire du buzz dans les médias.

Par ailleurs, a moins de vous concentrer sur une des briques technologiques indispensables a 1’innovation robo-
tique, comme les capteurs (Terabee, Chronocam-Prophesee, Global Sensing Technology) ou les interfaces
Hommes-Robots (Hoomano, MC Robotics,...), les plus belles réussites en termes de startups robotiques frangaises
sont celles qui ont su réunir une équipe pluridisciplinaire alliant des expertises en mécanique, €lectronique, mais
aussi en logiciels, notamment d’TA. Nombreuses sont nos startups robotiques qui restent en mode « startups » avec
une toute petite structure, qui a alors du mal a passer le cap de la PME, sans parler de celui d’ETI. Une ouverture
en amont, en mode coopératif, avec un organisme de recherche ou un partenaire international, pour la co-
construction d’une véritable solution robotique innovante permet d’accélérer la croissance de 1’entreprise. La
deuxiéme loi de la startup robotique frangaise est, selon moi, la pluridisciplinarité des expertises, qu’elle soit in-
terne ou en mode coopératif ou d’innovation ouverte.

Enfin, les startups robotiques frangaises sont souvent créées par des technologues passionnés. Les compétences de
business développement et de marketing manquent rapidement pour étre visibles sur leur marché cible. Pour
exemple, la start-up robotique entre souvent dans le piege des multiples POC (Preuve de concept) sans lendemain.
Conclure un contrat qui prévoit a minima une rémunération de votre travail dans le cadre de la Preuve de Concept
est indispensable. [suite page suivante]

Les feature companies sont des sociétés qui proposent un produit basé sur une fonctionnalité
unique et trés simple et qui souvent compléte un produit ou une plateforme existante. Ils profitent
ainsi de la diffusion de la plateforme sous-jacente. Il est rare que ces sociétés soient de grande taille.
On y trouve les éditeurs d’add-ons pour les grands logiciels du marché comme Photoshop ou les
plug-ins pour Wordpress, les navigateurs Web, les éditeurs de shareware tout comme la myriade de
petits éditeurs d’applications mobiles pour iPhone ou pour Facebook.
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Idéalement, il faut tenter d’inclure 1’étape suivante (déploiement, industrialisation, intégration opérationnelle) dans
ce contrat en cas de succeés du POC. Trop souvent, un POC en cache un autre, mais rien de plus ! Pire, la prouesse
technologique est parfois mise en premier plan par rapport a la réponse a un marché. J’entends souvent « cette
technologie est brillante, mais pour quel marché ? ». Une approche marché et usages, de satisfaction a un besoin
ou en ciblant un marché existant par I’innovation est la 3¢me loi des startups robotiques frangaises.

Ces trois recommandations sont, a priori, pragmatiques et intemporelles.

Pour autant, en 2018, le contexte des startups technologiques en France a changé. Nous sommes au plus haut de la
courbe de « hype », nous sommes entrés dans 1’ére du Buzz et des levées de fonds en rafales, érigées en business
modele. Nous sommes une start-up nation!

Alors, a I’instar de quelques startups robotiques que certains pensent exemplaires, vous pouvez tout miser sur ce
contexte, a court terme :

e Partez a la chasse aux photos de votre prototype ou votre CEO aux coOtés de personnalités politiques
d’envergure et prenez la parole a chaque occasion médiatique. Il s’agit 1a de vous faire connaitre des réseaux
de pouvoir et d’influence;

e Orientez votre stratégie pour qu’elle cadre parfaitement avec les appels a projets et les financements institu-
tionnels. Actuellement, il faut parler d’TA. La robotique n’est plus le sujet principal de nos peurs, laissant cette
place de choix dans les débats sur la transformation sociétale a I’Intelligence Artificielle.

e Inscrivez-vous résolument dans les grandes manifestations francaises ou surtout internationales pour lesquelles
I’Etat souhaite une forte résonance médiatique. Vous aurez ainsi des opportunités de rencontres avec des direc-
teurs d’innovation de grands groupes frangais, beaucoup plus difficiles d’acces pour un rdv en 1tol.

En bref, faites du buzz et du réseau auprés des institutionnels et des grands groupes. L’argent devrait suivre avec
des valorisations a la hauteur de votre popularité. Je me désole que cette « option » court terme et opportuniste,
fonctionne, ne serait-ce que pour un temps. Elle s’adresse a une cible mal informée ou pour laquelle la robotique
reléve plus de la communication que d’une stratégie d’innovations affirmée.

Si vous souhaitez inscrire votre entreprise dans la durée, par des innovations qui ont un réel impact sur les mar-
chés, repartez des lois pragmatiques et essayez de ne pas perdre 1’élan initial, le projet qui a animé votre volonté
entrepreneuriale et armez- vous de la loi 0, celle de la résilience. Etre entrepreneur est un engagement quotidien en
mode agile et souvent méme, en mode survie. La France a 1’esprit entrepreneurial et on recense plusieurs cen-
taines de startups sur les technologies robotiques. Alors, que la force entrepreneuriale soit avec nous !

Dans les startups Internet, cela peut concerner les sociétés qui se lancent avec une idée trés précise
(étroite) de scénario utilisateur, comme par exemple : « je vais permettre aux utilisateurs de noter
les photos qu’ils publient ».

C’est typiquement une fonction qui mériterait d’étre intégrée dans un systeme plus large de partage
de photos. Si elle peut étre fournie de maniére externe, pourquoi pas. Mais s’il faut recréer de toutes
pieces un produit ou une plateforme sous-jacents a la fonction, cela va colter bien trop cher.

Bref, en général, la place de feature company n’est pas trés enviable et il est bon de passer aux
étages du dessus dés que possible.

Les product companies proposent des produits qui se suffisent a eux-mémes et ne dépendent pas
d’une plateforme particuliére — on dirait « propriétaire » - pour pouvoir étre utilisés. Mais il existera
toujours une certaine forme de dépendance : le Segway a besoin de trottoirs et de prises électriques
pour étre rechargé, deux éléments assez standards. Un casque hifi a besoin d’une prise mini-jack sur
un appareil électronique, aussi trés standard. Les jeux de nombreux éditeurs tournent sur de nom-
breuses plateformes et se suffisent a eux-mémes.

Les product range companies proposent une gamme de produits qui se complétent et apportent
quelques économies d’échelle dans le design, le développement logiciel, la fabrication et/ou le mar-
keting. Elles peuvent faire de 1’'upselling et du cross-selling de leurs produits a leurs clients existants
ce qui permet de maximiser I’efficacité du marketing. Dans ['univers des objets connectés, c’est une
voie de développement classique des startups. Dans ce cas, il est cependant préférable de partir d’un
produit phare et leader sur son marché.
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Si on ne fait que créer une collection de produits « me-too » de produits leaders du marché, on ne
risque pas de devenir un leader et on se bat surtout sur de la commodité et donc sur les prix et les
marges.

Les platform companies : ce sont les sociétés qui proposent des produits extensibles et dont la va-
leur augmente avec la richesse de ces solutions tierces. Parfois méme, leur valeur est nulle sans ces
extensions. C’est le cas des microprocesseurs, qui dépendent des systémes d’exploitation et de ces
derniers qui dépendent de leur portefeuille d’applications. Des produits deviennent des plateformes
lorsque la société décide d’exposer des interfaces et de permettre a des sociétés tierces de les com-
pléter. Ce n’était pas le cas de I’iPhone dans sa premicre version mais, avec la création de
I’appstore, le smartphone d’Apple est devenu une plateforme.
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Et une plateforme qui est ensuite devenue cross-devices en supportant a la fois des smartphones, des
tablettes et I’'univers télévisuel (avec Apple TV). Il en va de méme pour Android.

Amazon et eBay sont aussi des plateformes, le premier

Le nec plus ultra de la
startup est de devenir une
plateforme qui consolide la
valeur d’un marché donné
en y agrégeant

les offres de tiers.

’ayant été le jour ou il a permis a des marchands d’y instal-
ler leur boutique, et évidemment, plus tard avec sa plate-
forme de cloud. Les sociétés qui maitrisent une plateforme
sont en général des « nceuds d’écosystémes » capables de
capter une forte part de la valeur de leur industrie et de gé-
nérer les meilleures éconmies d’échelle. C’est une position
enviable mais il y a peu d’élus dans chaque secteur
d’activité.

Cette formalisation de la structure d’une offre produit par rapport a son écosystéme est assez con-
nue. Dans 1’univers de I’Internet, fait de « web services », « software as a service » et autres APIs,
les startups ont bien compris I'intérét de se positionner comme plateforme et pas simplement
comme produit.

Résultat : c’est une foire d’empoigne ! Toutes les startups proposent leurs API et cherchent a recru-
ter des services tiers. En général, on recrute facilement ce qui est plus petit que soi. Et pour les gros,
il faut plus ou moins faire le boulot soi-méme. Un équilibre délicat !
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Les entreprises des nouveaux marchés des objets connectés n’ont pas toutes bien appliqué ces prin-
cipes. Ainsi, MakerBot (impression 3D grand public), FitBit (trackers sportifs), GoPro (caméras
sportives) et Parrot (drones) ont tous connu des difficultés entre 2016 et 2017 et da licencier une
partie de leurs effectifs. Ils étaient pourtant numéro un ou deux dans leurs marchés respectifs.

Mais, entre autres difficultés et copies chinoises, ils n’avaient pas de plateforme applicative et
d’écosysteme applicatif.

A vrai dire, les plateformes
sont rares et encore plus rares
que les startups a succes. Elles o
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Dans les « slides de backup » d’une présentation, il peut étre utile de créer un schéma présentant
I’articulation de son écosystéme. Et en faisant bien la distinction entre I’écosystéme « amont » qui
comprend les partenaires et fournisseurs qui aident a créer le produit ou le service, et 1’écosystéme «
aval » qui permet de toucher les clients et de diffuser son offre de maniére directe (vente, services)
ou indirecte (influence, notoriété).

Comment on passe du produit a la plateforme ? II faut généralement démarrer par la création d’un
produit. On commence par supporter les API des autres et seulement apres, une fois la taille critique
atteinte, les autres commencent a supportent vos APIs. Le premier produit comprend quelques fonc-
tions clés prétes a I'emploi qui peuvent ensuite €tre étendues par vos soins ou par des tiers.

Disruptions et migrations de valeur

Le théme de la disruption est un sujet tarte a la créme de ’univers des startups. Pour gonfler leurs
prétentions, nombreuses sont celles qui prétendent étre en train de disrupter un marché entier. Entre
2015 et 2016, le terme uberisation était utilisé pour décrire ce phénomeéne, un peu a tort et a travers
car il peut avoir un sens étroit — nouvelle intermédiation d’un marché — ou un sens plus large de
transformation compléte d’un marché sans nécessairement passer par de I’intermédiation de ser-
vices.

D’un point de vue académique, on distingue souvent les innovations incrémentales des innovations
de rupture. Ce n’est pas une segmentation binaire mais plutdt un continuum. Je vais I’illustrer avec
le schéma ci-dessous de mon cru, qui décrit cinq facteurs permettant de distinguer les deux formes
d’innovations.

innovation innovation
incrémentale de rupture
écolite écoute clients existants vision et empathi
leaders leaders établis nouveaux
chain
aines de chaines de valeur stables transformations de chaines d
valeur
taille de e .
, marché stabilisé nouveau marché ou élargissement de
marché
incertitude incertitude faible incertitud

L’écoute : I’'innovation incrémentale se caractérise par la prise en compte des besoins exprimés di-
rectement et explicitement par les clients, aussi bien dans le grand public ou les entreprises. Cette
€coute est souvent circonscrite au périmetre de produits existants.

Les évolutions des produits sont graduelles comme c’est le cas avec la grande majorité des logiciels
que vous utilisez dans leur version n+1 depuis parfois des décennies. Les smartphones évoluent
ainsi depuis I’arrivée du premier iPhone en 2007. Les innovations de rupture sont généralement
provoquées par une maniere différente d’aborder la question du besoin client. Elles ne s’appuient
pas sur la maniere de faire évoluer un produit existant, mais de répondre a un besoin plus large, plus
général. L’étude des besoins porte alors sur I’ensemble des taches d’un client plutdt que sur celles
qui sont liées a une catégorie de produits existants. Les entrepreneurs ayant cette approche peuvent
aller jusqu’a proposer des solutions contre-intuitives qui déstabilisent les utilisateurs. Le cas clas-
sique est I’iPhone, un smartphone sans le clavier qui sévissait avec les Blackberry, qui dominaient a
I’époque le marché des entreprises.
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Les leaders : I’innovation incrémentale a tendance a ne pas trop bouleverser les équilibres de mar-
ché et la position des fournisseurs. Dans la mobilité, les évolutions graduelles d’10S et d’Android
n’ont pas significativement affecté leurs parts de marché respectives. Les innovations de rupture
viennent souvent d’acteurs externes aux acteurs dominants du moment. Ils permettent de rebeloter
les cartes d’un marché. Les startups peuvent proposer des innovations incrémentales dans un tas de
domaines. Mais elles ne changeront pas significativement la donne.

Les chaines de valeur : les chaines de valeur décrivent les liens entre les acteurs de marchés adja-
cents. Dans le cadre d’innovations incrémentales, ces chaines restent assez stables. Les innovations
de rupture ont comme conséquence de transformer ces chaines de valeur. Elles vont jusqu’a créer
des phénomenes de migration de valeur entre acteurs. J’en fournis quelques exemples classiques ci-
dessous :

e Le controle des plateformes de smartphones et de leur magasin d’application par Apple et
Google a absorbé une partie du revenu qui était auparavant capté par les opérateurs télécoms.
Cela a par contre simplifi¢ 1’accés au marché mondial applicatif pour les développeurs
d’applications mobiles.

e La suprématie de Google et Facebook sur la publicité en ligne qui représente maintenant plus de
60% des budgets publicitaires mondiaux en ligne a mis a mal toute la chaine de valeur de la pu-
blicité mondiale et déstabilisé ceux qui en vivaient le plus, a savoir la presse (source).

e La réservation en ligne a tué les agences de voyages et a fait migrer les budgets marketing des
destinations vers les centrales comme Booking. Le poids de ce dernier lui a permis au passage
d’absorber une bonne partie de la marge des hotels.

e Netflix a ét¢ ['un des acteurs de la transformation des modes de consommation de la vidéo. Il
bénéficie d’autres migrations de valeur complémentaires : par exemple, le fait qu’avec le com-
merce en ligne et les formalités en ligne (banques, assurances, administration), on passe moins
de temps dans les transports, ce qui génere du temps de libre qui est ensuite consommé avec
Netflix ou dans les réseaux sociaux ou les jeux vidéo. Les victimes indirectes sont 1’industrie
automobile et les centres commerciaux, sans compter le commerce en ville | Autre exemple, la
photo numérique qui a eu comme conséquence de diviser par dix la taille du marché des photo-
graphes professionnels !

e D’une maniere plus générale, la numérisation des services a comme impact macro-économique
de globaliser de nombreux métiers qui étaient auparavant locaux. C’est ce qui différencie les
taxis des plateformes de VTC comme Uber. Les premiers sont locaux tandis que les plateformes
des seconds sont généralement mondiales. Les grands acteurs du numérique sont tous mondiaux
sauf peut-étre les leaders du marché chinois de I’Internet. Cela a comme conséquence écono-
mique de concentrer plus de patrimoine sur un nombre croissant de super-milliardaires. Méme
les milliardaires ont été disruptés ! D’ou la perception d’un accroissement des inégalités écono-
miques dans le monde et la montée des populismes ! Lorsque I’on déroule toute 1’histoire des
disruptions, cela nous mene loin !

La taille des marchés : une bonne part des innovations de rupture modifient la taille des marchés.
Elles rendent plus accessibles des services qui ne I’étaient pas auparavant. C’est le cas de la micro-
informatique dans les années 1980 et 1990. La taille de ces marchés peut s’exprimer en volume et
en usage ou bien en revenu. Parfois, comme avec la musique en ligne, on peut avoir le premier sans
le second. Une disruption ne peut pas se contenter de redistribuer la valeur entre acteurs de
I’industrie. Elle doit aussi servir a élargir I’acces a des biens et services pour les consommateurs et
les entreprises.

Ce sera par exemple le cas des solutions de diagnostic médical a base d’intelligence artificielle.
Elles les rendent accessibles a plus de patients. Elles seront utilisables soit chez les patients eux-
mémes, soit par des médecins généralistes au lieu de nécessiter le passage par un médecin spécia-
liste. Ces derniers interviendront toujours pour les traitements eux-mémes.
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Nous avons donc 1a un potentiel d’élargissement de marché (plus de patients diagnostiqués) et de
migration de valeur (plus de valeur chez les généralistes).

places de marché par deux places de marché mondiales,
opérateur télécom perte de revenu pour les opérateurs

\u\
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location de VHS et DVD physique

L’incertitude : les innovations incrémentales sont sans grande surprise ou incertitude puisqu’elles
n’affectent que trés rarement la structure des marchés ou les usages. Les innovations de rupture sont
difficiles a prédire surtout si elles ont une composante sociale forte.

Les infrastructures : elles jouent un rdle clé qui rend possibles de nombreuses innovations de rup-
ture. Celle des smartphones dépend des infrastructures télécoms (3G, 4G et bientdt 5G). Netflix
dépend du haut débit (en Full HD) et du trés haut débit (pour la 4K). Les drones de passagers ne
pourront se déployer a grande échelle que si les villes construisent ou permettent la construction de
sites d’accueil. Les véhicules autonomes dépendront probablement fortement de la connectivité des
infrastructures. Cela génere de fortes interdépendances entre innovations de ruptures. Cela dé-
bouche d’ailleurs sur des questions politico-économiques. Le haut débit mobile et la fracture territo-
riale. L’accueil des drones de passagers : oui, mais pour une clientele €litiste ou pour tout le
monde ?

Bref, tout cela pour dire qu’une véritable innovation de rupture n’est pas si fréquente que cela et que
peu de startups peuvent se revendiquer d’avoir réellement bouleversé des marchés existants. Et trés
souvent les ruptures sont constatées apres coup et rarement pleinement anticipées par ceux qui en
sont a I’origine et encore moins par les futurologues.

Prospective et veille

Elle est souvent correcte chez les créateurs d’entreprise mais pas suffisamment pour savoir par
exemple ce qui se trame chez d’autres sociétés équivalentes également en « early stage ». Le réflexe
classique des entrepreneurs est de sous-estimer leur concurrence pour se rassurer et aussi de
I’envisager de manicre trop étroite.

L’information est de plus brouillée par les signaux trompeurs souvent émis par les concurrents, sur-
tout dans la mesure ou la plupart, lorsqu’ils ne sont pas cotés, ne respectent pas leurs obligations de
publication de comptes77.

T Une société enregistrée se doit de publier ses comptes de maniére annuelle. On peut les consulter souvent de maniére payante sur
des sites spécialisés comme http://www.societe.com. La plupart des startups ne le font pas et ne respectent ainsi pas la réglementa-
tion. Elles le font lorsqu’elles deviennent cotées en bourse, car cette obligation-1a y est incontournable. Mais attention, n’importe quel
service achat d’une entreprise digne de ce nom ira regarder du c6té de societe.com pour voir a quoi votre société ressemble. Attention
aux signaux faibles ou forts... de faiblesse (sous-capitalisation, petit chiffre d’affaires, faible activite, ...).
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Faut-il avoir peur des grands ?

Question souvent entendue dans des réunions de sélection de projets : « Qu ‘arriverait-il si Google (ou Facebook,
Apple, Amazon, Microsoft, ou ...) se langait dans un tel projet ? ». Avec le spectre assuré de la destruction immé-
diate de la startup.

Les plus de 40 ans ont en téte I’histoire de Netscape ou de RealNetworks, souffre-douleurs de la concurrence
acharnée de Microsoft a la fin des années 1990. Ils observent la quantité de startups qui se font régulierement gober
par les GAFA et consors.

Malgré tout, les grands groupes du numérique sont de plus en plus lents a la détente pour innover. Ils dépensent
plus d’énergie a protéger leur business existant, leurs « vaches a lait » dans le jargon des économistes, qu’a en
créer de nouveaux avec des moyens substantiels.

Les grandes organisations innovent généralement plus lentement que les petites. Celles qui innovent le plus sont
souvent organisées pour acquérir rapidement des startups et intégrer leur activité dans leur portefeuille de produits.
Deux exemples sont éloquents : Cisco pour les réseaux et Google pour 1’Internet dont une bonne partie de ’offre
provient d’acquisitions et non de développements internes (Android, Picasa, Analytics, Apps, Earth et YouTube
sont tous issus d’acquisitions). Google poursuit cette stratégie d’acquisitions dans 1’intelligence artificielle depuis
le début des années 2010. Dans pas mal de cas, ce sont des « acquihires », des acquisitions de compétences poin-
tues plus que de produits ou de bases installées de clients. Dans certains cas, les acquisitions sont méme des échecs
qui donnent lieu & une revente, comme pour Motorola (cédé a Lenovo en 2014), Boston Dynamics (cédé a Soft-
bank Robotics en 2017), Shaft (activité stoppée en 2018) et Zagat (cédé début 2018 a The Infatuation, un site de
recherche de restaurants). Et ne parlons pas de Google+, abandonné aprés un échec cuisant. Google est un bon
exemple d’entreprise géante qui se lance dans des offres tous azimuts et les abandonne ensuite lorsqu’elles ne
rencontrent pas de succés (inventaire).

Donc, pour une startup réellement innovante capable d’exécuter rapidement son plan, il pourra lui arriver de se
trouver en concurrence frontale avec un grand acteur du logiciel ou de I’Internet, mais bien plus souvent avec
d’autres startups du méme secteur et d’étre une cible pour une acquisition potentielle par un grand groupe. Dans ce
cas-1a, il s’agit au pire d’étre la mariée la plus belle. Si son concurrent est acheté par un leader du numérique, 1a,
oui, la situation pourra devenir difficile.

On peut facilement surestimer les forces des grands acteurs, notamment dans leur capacité a activer leurs équipes
sur le terrain sur des offres marginales de leur catalogue. Une exception : les ventes aux grandes entreprises ou le
label « grand acteur » les favorise trés souvent au détriment des startups, méme si leur offre est techniquement
et/ou commercialement inférieure. Dans le grand public, ces considérations entrent par contre moins en jeu et le
marché y est plus ouvert.

I1 faut néanmoins se protéger juridiquement dans les relations avec ces grands groupes. Ils peuvent étre intéressés
par votre idée et la faire réaliser par d’autres si elle est mal protégée !

L’entrepreneur est souvent partagé entre le désir de bien positionner son offre dans un univers con-
currentiel dense, au point de rendre cela illisible avec un quadrant style Gartner trop touffu, et celui
de se considérer comme unique et sans concurrence.

Dans les faits, il y a toujours une concurrence, qui va de ceux qui ont eu la méme idée quelque part
dans le monde jusqu’a la base installée de vos clients potentiels ou leur simple passivité.

N’oubliez pas que le fait d’avoir un grand nombre de startups concurrentes de votre activité ne va-
lide pas le marché pour autant. En effet, ces startups n’ont peut-étre pas encore trouvé leur point
d’équilibre ni la maniere d’aborder avec succes le méme marché que celui que vous convoitez !

Si toutes les startups de votre secteur ne donnent pas de signe de vie depuis quelques années, cela
signifie peut-étre que le marché ne se porte pas bien.

L’entrepreneur opére ainsi dans un monde incertain ou I’information est souvent partielle voire
inexistante sur ce que font les concurrents. Les concurrents les plus dangereux sont parfois dans des
activités adjacentes et non identiques a celles de la startup.

Dans I’Internet, ce sont les sites qui « prennent » du temps aux utilisateurs, dans les entreprises, ce
sont les sociétés qui font consommer au client un budget donné. Il vaut mieux avoir une vision large
de la notion de concurrence.
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C’est d’ailleurs I'un des moyens d’éviter de se faire dépasser et il est tout aussi valable pour les
grandes entreprises. On peut ainsi prendre en compte de maniére large les organisations que la nou-
velle offre va géner, notamment en cas de changement de chaine de valeur, de désintermédiation ou

de réintermédiation.

Les bases de données de startups sont
maintenant abondantes, avec la Crun-
chbase en téte’®. Le réseau et la con-
naissance des VCs du marché peuvent
aussi aider a connaitre la réputation et
les caractéristiques des projets concur-
rents.

il y a toujours de la concurrence...

I’inaction

e

base installée
de votre client

vous : avec votre nouveau produit

eux : les clients et leur résistance
naturelle au changement, sans avoir
forcément d'inertie liée a la base installée

vous : le « Software as a service »
eux : les logiciels classiques déja utilisés

et leurs données associées
—

Il est enfin critique d’effectuer une
veille technologique a 1’échelle mon-
diale et pas seulement a 1’échelle fran-
caise. Et ce, méme si la startup
n’aborde pour commencer que le mar-
ché frangais.

ceux qui consomment le
méme budget « argent » ou
«temps » de vos clients

—_—

vous : le nouveau site web
eux : tous les autres sites web qui consomment
du temps des utilisateurs

vous : I'outil de développement magique
pour réduire les délais et les colts

eux : les sociétés de service et leurs outils
habituels, le développement offshore

ceux qui répondent au méme
besoin avec un autre type de

. p . solution
Si le marché décolle, un concurrent

étranger peut trés bien s’implanter en
France et menacer sérieusement les
acteurs locaux.

vous : le site web de partage de photos
eux : d'autres sites de partage de photos

ceux qui font laméme chose
gue vous

D’autant plus que les acheteurs frangais
sont parfois plus séduits par les acteurs étrangers, surtout nord-américains, au détriment des acteurs
frangais, jugés trop fragiles. C’est particuliérement vrai dans les logiciels d’entreprises.

Au-dela de la veille concurrentielle se pose la question de la prospective. 1l y a certes quelques ca-
binets de conseil spécialisés dans ce domaine-1a et d’autres qui surveillent les dépots de brevets.

C’est aussi le role des missions scientifiques dans les ambassades de France et des missions écono-
miques, rattachées a Business France. Elles publient des rapports qui peuvent étre intéressants. Bu-
siness France propose des missions de veille personnalisée aux entreprises.

Le point clé d’une bonne veille est de détecter non pas seu-
lement les signaux provenant de la recherche scientifique ou
des dépdts de brevets, mais également ceux qui sont
d’ordres €économiques, législatifs et sociétaux. Certaines
tendances sont faciles a prévoir, comme le renchérissement
du colit des transports, la question alimentaire et les con-
traintes environnementales.

Comprendre les évolutions
sociétales fait partie des
eléements de veille clés de la
startup.

Du c6té sociétal, on pourra s’intéresser aux évolutions des modes de management, a celles du com-
portement des jeunes ou dans les pratiques dans 1’enseignement.

Un autre aspect de la concurrence est encore plus négligé : celui de la concurrence du passé et qui a
¢choué. Il est fréquent qu’une startup se lance dans un domaine trés voisin d’une startup qui a tenté
la méme chose il y a 5 ou 10 ans et en échouant.

"8 Voir Le business des bases de données de startups, paru en avril 2010, sur mon blog ainsi qu’une liste d’annuaires de startups a la
fin du document.
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I1 ne faut évidemment pas s’arréter a cela, mais la moindre des choses est de connaitre ces échecs et
si possible leurs raisons pour éviter de refaire les mémes erreurs”". Et évidemment, on surveillera
aussi le domaine 1égislatif et réglementaire. Tout dépend de votre business !

Du c6té des outils, on pourra commencer par utiliser un lecteur de flux RSS® en sélectionnant les
blogs et sites pertinents par rapport a son activité et en créant des répertoires virtuels avec des re-
cherches sur mots clés.

Indicateurs

Dans n’importe quel business, on doit suivre des indicateurs de moyens et de résultats. La termino-
logie associée a bien évolué dans le temps avec ses scorecards, MBOs (Management by objectives,
conceptualisé par Peter Drucker en 1954) et KPI (key performance indicators). Ces méthodes a base
de définition et de suivi d’indicateurs de moyens et de résultats sont souvent associées a des pra-
tiques managgériales.

Dans 'univers des startups prédomine maintenant la méthode OKR (Objectives and Key Results),
¢galement créé par par Peter Drucker®’. L’OKR est une évolution du MBO. Elle a été d’abord adop-
tée par Intel a ses débuts dans les annes 1970 puis implantée en 1999 chez Google via John Doerr,
I’un de ses premiers investisseurs. L’OKR a été ensuite adopté par des startups bien connues telles
que Twitter, Linkedin, Zynga et Netflix.

La méthode repose sur la création d’indicateurs suivis mensuellement ou trimestriellement. Ils sont
affichés de manicre transparente a toutes les strates de 1’entreprise, et méme potentiellement publics.
Ces indicateurs ne sont sont pas directement reliés a la mesure de la performance des collaborateurs
afin de permettre la définition d’objectifs trés ambitieux et d’éviter le syndrome du sandbagging, ou
les managers ajoutent des surobjectifs a chaque niveau hiérarchique.

Au contraire, les OKR cohérents entre tous les niveaux de 1’entreprise méme si ceux du bas de la
hiérarchie peuvent étre plus détaillés qu’en haut.

Potoe custre

Les OKR comprennent 3 a 5 grands objectifs qui comprennent :

chacun 3 a 5 métriques associés. Cela peut étre par exemple des bty kool
. . . . . , THE BEGINNER'S Cuide to OKR

objectifs de reach marketing, de diffusion dans les réseaux so- GUIDETO .

ciaux, de chiffre d’affaire, d’adoption et de satisfaction client.

Ces objectifs sont ambitieux, compréhensibles, chiffrés et peu- oKn

vent étre suivis automatiquement. Ils peuvent étre révisés régu-

lierement, au maximum par quarts (25% des objectifs par tri-
mestre si le suivi est trimestriel). C’est leur coté « Agile ». s

Google Linked ©

intel) ’ 33 Dropbox

Il existe évidemment différents outils de suivi des OKRs, comme ceux de J avelogz, de Weekdone®®
et de General Internet®. Ce sont essentiellement des gestionnaires de tableaux de bord partagés.

™ En voici un exemple avec Laurence Kerjean qui lancait Meet Ze Chef, batie sur un modéle trés voisin de la startup SuperMarmitte
qui avait été 1’une des lauréates du concours de startups de LeWeb en 2009 et avait ensuite fermé boutique. Voir Laurence Kerjean :
faire une croix sur son plan de départ... pour mieux y revenir ?. L’intermédiation entre familles qui créent des plats cuisinés et con-
sommateurs est complexe a gérer : il faut un inventaire local trés dense pour générer des économies d’échelle, il faut gérer la livrai-
son, gérer les questions d’hygiéne et de sécurité alimentaire. Bref, pas simple de « scaler » !

8 Oui, ¢a existe encore, malgré la fin de Google Reader en 2013 ! Et cela reste un excellent moyen de faire sa veille et de ne pas étre
absorbé par le coté enfermant des réseaux sociaux. J'utilise maintenant RSSOwl1 aprés avoir abandonné FeedReader dont le naviga-
teur n’était pas a jour. Il est notamment trés bon pour ses fonctions de recherches par mots clés dans ses propres flux RSS. I y a aussi
Feedly, FeedDemon, RSS Bandit, Liferea pour Linux et Flowreader. La majorité des sites web et blogs ont encore des flux RSS,
malgré un usage qui décline.

8 Voir Using OKRs to Drive Results aka “Secrets to Crushing Your Goals” de Kris Duggan, 2016 (37 slides), The Beginner’s Guide
to OKR de Felipe Castro (50 pages) et sa presentation associée (112 slides), Introduction to OKRs, de Christina Wodtke (37 pages),
The Definitive Guide to OKRs de Francisco Souza et Homem de Mello (59 pages) et Google’s OKR playbook (6 pages).

8 L a startup Gojob créée par Pascal Lorn partage sa méthode de gestion des OKRs. Lien sur la méthode et sur leurs outils.
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Produit

Nous allons traiter ici de tout ce qui concerne la création du produit de la startup, quelle que soit sa
forme. L’angle sera cependant surtout axé sur la dimension logicielle des produits. Comment archi-
tecturer son produit ? Quels composants choisir ? Comment s’outiller ? Comment s’organiser ?
Comment les startups peuvent-elles s’appuyer sur la recherche surtout lorsqu’elles n’ont méme pas
été créées par des chercheurs ?

La startup doit souvent faire des choix de plateformes qui vont conditionner ses colts de R&D ainsi
que ’acces au marché et méme la confiance des capitaux-risqueurs. Les choix technologiques et
d’architecture produit vont également déterminer la capacité de croissance rapide de la startup.

Pour un projet numérique, les mots clés dans ces différents domaines sont: le cloud pour
I’hébergement de son site web et des données, les méthodes de développement agile et leurs va-
riantes pour faire évoluer rapidement son logiciel avec des boucles de feedback client (li¢ a la no-
tion de Lean Startup déja vue), des architectures modulaires (composants, interfaces, SOA / REST
/ SOAP / services web) et le ciblage des mobiles (indispensable, surtout pour les applications desti-
nées au grand public).

S’y ajoutent depuis 2015 I’intelligence artificielle dont les différentes techniques de machine lear-
ning et de deep learning avec leurs nombreuses briques logicielles en open source et ressources
matérielles en cloud, sans compter la blockchain qui est maintenant courante dans la gestion de
chaines de confiance distribuées.

Recherche

Il peut étre intéressant pour une startup de nouer des liens avec des laboratoires de recherche lors-
qu’elle a besoin d’intégrer des technologies pointues dans ses solutions. Les startups peuvent étre
aussi créées par les chercheurs eux-mémes, aidés notamment par les SATT, les sociétés
d’accélération du transfert de technologies qui consolident la valorisation de la recherche publique a
I’échelle régionale. L’appel a des laboratoires de recherche est un bon moyen de se différencier for-
tement de la concurrence avec une technologie exclusive, surtout si la licence d’utilisation des bre-
vets associée est elle-méme exclusive.

Comment gérer ses relations avec la recherche ?

Les relations entre startups et recherche se manifestent géné-
Les chercheurs peuvent ralement de deux maniéres.

créer leur startup mais les Soit des chercheurs sont & I’origine du projet et vont étre

startups peuvent aussi faire incubés dans leur laboratoire ou ailleurs et créer une entre-
appel a prise.
des chercheurs Soit des entrepreneurs vont faire appel a des chercheurs

pour mener des travaux nouveaux pour répondre a un be-
) soin, ou pour mettre en application des travaux existants a
leur produ It. un projet en cours. Cette dernic¢re approche est peu courante,

sauf dans les entreprises de « deep techs »%,

pour créer ou faire évoluer

Dans le premier cas, 1’équipe créatrice aura peu de connaissances sur 1’entrepreneuriat et les di-
mensions vente et marketing. Elle aura besoin d’intégrer ces aspects soit sous forme d’aide externe
soit sous forme de recrutements. L’approche intellectuelle consiste a partir de briques de solutions
pour identifier un probléme a résoudre, un domaine d’application.

8 Voir https://okrexamples.co/ de Weekdone (2009, Estonie).

8 Voir https://www.giokr.com.

8 Cette approche de sourcing technique dans la recherche a notamment été utilisée en 1990 par Business Objects et Kelkoo en 1999.
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L’approche peut étre itérative, voire colteuse. La confrontation au marché est critique. La compé-
tence manquant le plus souvent aux chercheurs dans ce cas de figure est la discipline technologique
et marketing permettant de créer un véritable produit. Un résultat de recherche isolé constitue rare-
ment un socle suffisant pour créer un produit.

trois parcours pour la recherche et I'innovation

méthode #1 : on part de la recherche et on identifie des domaines d’application pour créer une
entreprise. En gros, on part de la solution et on cherche le probléme a résoudre. Les chercheurs sont &
I’origine de la création de I’entreprise.

AR Recherche :
societe technologies pag\t/iréalgat
i de
+
produit différentiation iegneEhe

méthode #2 : on part d’une idée et d’un projet d’entreprise puis on identifie les travaux et partenariats de
recherche permettant d’y intégrer une différentiation clé. On part de la résolution d’un probléme et on
cherche la solution ou une composante de la solution pour le résoudre. Des entrepreneurs créent 1’entreprise
et s’associent ensuite a des chercheurs.

. recherche ;
5 solution technologies partenariat
probieme + sociéte ce et
différentiation

méthode #3 : variante de la seconde, on part d’un probléme que I’on analyse et décortique , avec une
approche marketing, ciblant des clients potentiels pour qui le probléme est important et pour lesquels une
solution présenterait une valeur économique certaine. Ensuite, on identifie la solution, les moyens
technologiques nécessaires, et on créé la société.

Dans le second cas, une équipe d’entrepreneurs si possible aguerrie a déja une bonne idée du mar-
ché a adresser et de la solution a construire. Il leur manque des briques technologiques pour soit
rendre le service imaginé, soit simplement pour créer une différentiation clé et une barriere a
I’entrée. Cette approche nécessite pour les entrepreneurs d’identifier les laboratoires intéressants.
Dans le domaine du numérique, le point de passage classique et obligé est I’INRIA, dont le site web
publie les travaux de recherche. L’établissement public a des sites en région parisienne (Rocquen-
court et Orsay), a Sophie Antipolis%, a Rennes, Bordeaux, Nancy et Lille. Le CNRS a aussi un la-
boratoire dans les TICs (le STIC) ainsi que le LASS de Toulouse, qui est rattaché a I’INSIS et a
I’INS2I. Dans la microélectronique, il faut également compter avec le CEA-Leti, spécialisé dans les
nanotechnologies ainsi que dans I’informatique quantique, dont les ressources sont essentiellement
situées a Grenoble, ainsi que le CEA-List, focalisé sur le numérique et I’industrie et situé¢ a Saclay
en région parisienne.

Le troisieme cas est un « best practice » de I’'innovation. Il consiste pour les entrepreneurs a passer
beaucoup de temps a définir le probléme a résoudre et les clients concernés. Trés souvent, I’idée a la
source de la création d’une startup ne correspond pas a un probleme bien identifi¢ pour des seg-
ments clients qui peuvent étre bien détourés.

8 [’INRIA de Sophia-Antipolis langait en 2018 Iinitiative INRIA Tech pour favoriser le transfert de technologies vers les entreprises
de la région.
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Le résultat est une difficulté chronique a trouver a la fois un mode¢le économique et un modele de
commercialisation, faute de clients concernés. En se focalisant sur un probléme a résoudre et des
segments clients, on peut plus aisément identifier la valeur économique générée. Et on fait ensuite
son marché de technologies pour répondre au cahier des charges, y compris dans la recherche. Le
modele peut étre itératif. En effet, la découverte de nouveaux résultats de recherche permet de re-
boucler sur le périmétre de la solution a créer.

Dans tous les cas de figure, il faut évidemment « blinder » les aspects de propriété intellectuelle.
Méme dans le premier cas, il y aura un accord la-dessus avec I’entreprise créée par les chercheurs.
Existe-t-il d’autres motivations et incitations a des partenariats startups / public ? 8

Comme nous I’avons vu, le partenariat peut donc étre historique, étre sollicité en cours de création
ou bien plus tard dans la vie de la startup. Si le souhait d’intégrer des connaissances, savoir-faire ou
une technologie en est souvent le moteur, il existe d’autres motivations a ces rapprochements :

e [’obtention de sources de financements.

Des subventions d’incubation : de nombreux incubateurs proposent des subventions d’un montant
variable selon les régions et les structures (tout de méme entre 30 et SOK€). Dans certains cas, I’'une
des conditions a I’obtention de ces subventions sera de posséder un accord de valorisation (ou, a
minima, d’un accord de co-développement) d’une technologie de I'une des universités affiliées a
I’incubateur. On comprend que ces subventions s’adressent pour 1’essentiel a des entreprises en
création.

Des subventions ou avances remboursables pour la réalisation de projets collaboratifs : les projets
collaboratifs (il peut s’agir de projets nationaux type ANR, internationaux type Europe 2020 ou bien
encore locaux (Bpifrance, régions) sont devenus des outils majeurs de financement des jeunes
pousses européennes qui poursuivent des activités de R&D apres leur création. L’obtention de ces
aides est cependant devenue de plus en plus délicate avec I’augmentation réguliére du nombre de
candidats. Les dossiers ne comprenant pas de laboratoire public dans les partenaires proposés - et si
possible de référence - ont encore plus de difficultés a passer avec succes les étapes de sélection. Le
montant de ces financements peut varier entre 100K€ et un peu plus de M€, ce qui les rend si con-
VOIteés.

Le Concours i-Lab, anciennement Concours National de Création d’Entreprise de Technologie In-
novante, qui attribue aux startups des subventions comprises entre plusieurs dizaines (catégorie
émergence) et plusieurs centaines (catégorie création) de milliers d’euros. Une fois encore les par-
tenariats avec des laboratoires publics sont treés appréciés par les jurys dans les sélections.

e [’obtention d’une caution scientifique.

Les instituts de recherche ont en général une bonne image de marque. Elle permet d’aider les entre-
prises a fournir les gages de crédibilité d’une technologie devant leurs marchés ou des investisseurs
potentiels. Une startup qui utilise par exemple des travaux de recherche de I’'INRIA dans le numé-
rique ou de I’INSERM dans la santé bénéficie automatiquement de I’image de marque de I’institut
de recherche dans les diverses étapes de sa croissance : levée de fonds, communication, commercia-
lisation et revente de la société.

Elle utilisera sans doute dans sa communication les publications scientifiques des chercheurs dont
les travaux sont réutilisés. De méme, les startups utilisent ces partenariats comme base a des com-
muniqués de presse qui peuvent les mettre en valeur, parfois méme en bénéficiant de frais partagés
avec le laboratoire public. Enfin, la startup a également parfois la possibilité d’utiliser le réseau in-
ternational de son partenaire public, ce qui peut étre un avantage indéniable.

8 Ce qui suit concernant les liens avec la recherche est une contribution de Jean-Philippe Arié de la société InnovaGeek, sise 4 Bor-
deaux et qui a fermé boutique en 2016.
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Les brevets déposés peuvent étre listés par les chercheurs académiques dans leur rapport
d’évaluation tout comme ils citent leurs publications scientifiques. Grace a cette nouveauté, les par-
tenariats peuvent dorénavant étre gagnant-gagnant pour les chercheurs.

e [’utilisation de savoir-faire ou d’appareillages rares dans des prestations de service pour
colts plus que compétitifs.

Les universités ou instituts de recherche permettent des accés a ’utilisation d’appareillages ou de
technologies (ou méme de connaissances) parfois uniques au monde a travers de simples contrats de
prestations. Il faut bien dire que les universités facturent encore bien souvent quasi au prix-cottant
et, méme si souvent la propriété intellectuelle sur les résultats est a discuter, cela reste trés avanta-
geux pour la startup. Du coté des instruments de recherche uniques, citons par exemple 1’unité de
production de semi-conducteurs du CEA-Leti a Grenoble, le synchrotron de lumiécre Soleil a Saclay,
les supercalculateurs du CEA a Bruyere le Chatel, les scanners d’IRM fonctionnelle de Neurospin,
encore au CEA, a Saclay, ou le supercalculateur HPC-IA du GENCI (Grand équipement national de
calcul intensif) doté d’une capacité de 14 pétaﬂops88 qui vient d’étre installé mi-2019 a I'ldris, le
centre de calcul du CNRS de Saclay. Il provient de Hewlett Packard Enterprise.

Comment identifier ces laboratoires de recherche ?
Les solutions pour identifier des partenaires sont multiples et dépendent des intéréts recherchés.

Tout d’abord il existe de nombreux outils locaux a la disposition des entreprises. Par exemple, pra-
tiquement toutes les universités (du monde) ont sur leur site internet de longues listes de technolo-
gies disponibles dont la plupart ont déja fait I’objet de dépots de brevets. De méme en France,
chaque région possede une structure publique, les Agences Régionales de I’Innovation (ARI) qui
ont pour mission d’informer sur les savoir-faire de la région, les expertises et les technologies dis-
ponibles (voir leur liste).

Au niveau européen enfin, deux plateformes treés spécialisées doivent étre citées ; d’une part 1’outil
CORDIS qui permet de lancer un appel pour identifier des partenaires pour des projets collaboratifs
et I’outil Entreprise Europe Network (EEN), cré¢ en 2008, dont la mission est la promotion des
technologies européennes.

EEN est sans doute une des expériences les plus avancées de sourcing de technologies dans le
monde puisque 1'une des mieux structurées avec environ 600 interlocuteurs locaux chargés
d’identifier les innovations dans chaque région européenne. Ces dernicres années, EEN a également
conclu des accords avec d’autres intervenants du secteur et afin de centraliser la diffusion de techno-
logies (par exemples avec I’European Space Agency (ESA) ou avec le Research Triangle Institute
(RTT) aux USA).

En plus de ces initiatives académiques, de nombreux projets privés ont généré des réseaux de pro-
motion de technologies. Dans la sémantique de I’innovation ouverte (open innovation) il s’agit d’«
intermédiaires en innovation » spécialisés dans le sourcing ou le « Find » (voir encadré sur 1’open
innovation).

Notons aussi 1’existence des IRT (Instituts de Recherche Technologique) dont la mission est de
rapprocher les laboratoires de recherche et les entreprises de toutes tailles. Depuis 2011, ils sont huit
(carte ci-dessous) et couvrent les thématiques suivantes : les technologies numériques, la microbio-
logie et les maladies infectieuses, 1'usine du futur, les matériaux, métallurgie et procédés, la nanoé-
lectronique, les systémes ferroviaires, I'aéronautique, I’espace, les systémes embarqués et I'ingénie-
rie numérique des systémes.

8 Mille milliards d’opérations en nombres flottants par seconde.
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Ce qui fait pas mal de numérique, directement ou indirectement ! En 2016, les IRT avaient transféré
106 technologies vers 1'industrie, déposé 155 brevets, publi¢ 715 contributions scientifiques, mis en
place 58 plateformes ou équipements servant directement les besoins de la R&D et été impliqués
dans 25 projets européens. Sur les 9 premiers mois de 2018, les IRT en étaient a 411 transferts tech-
nologiques, 760 partenaires industriels et 7192 publications scientifiques.
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Le Rapport de la Mission Villani de mars 2018 proposait de créer des Instituts 3IA (Interdiscipli-
naires d’Intelligence Artificielle) qui ressemblent dans leur forme aux IRT. Aprés appel a projets de
I’ANR, quatre 3IA ont été sélectionnés fin 2018 : MIAI@Grenoble-Alpes (Grenoble), 3IA Cote
d’Azur (Nice), PRAIRIE (Paris) et ANITI (Toulouse).

Quelles sont les principales difficultés rencontrées dans ces partenariats public / startup ?

Passée I’étape d’identification du laboratoire, les étapes de négociations constituent encore de nos
jours I’obstacle majeur et ce, malgré la mise en place de cellules de valorisation dans pratiquement
toutes les universités du territoire. Ces cellules de valorisation sont en effet bien souvent débordées
par la masse de travail et le nombre de dossiers en cours. Se rajoute a cela la pression des cher-
cheurs qui souhaitent publier rapidement leurs résultats et, surtout, un probléme sur 1’origine des
résultats puisque bien souvent, en France, les laboratoires ont des sources de financements mixtes
(par exemple, il existe des laboratoires dont la recherche est financée a la fois par 1’Institut Pasteur,
le CNRS, P'INSERM, un bout d’université et un bout de projet international...).

Il est donc parfois trés complexe de négocier avec un interlocuteur unique (méme si, actuellement,
certaines universités travaillent a la simplification de ces démarches et que les réformes des univer-
sités sont en cours). Les délais de négociations sont donc douloureusement longs pour une startup
en attente d’un accord. La ou un industriel peut attendre, la gazelle, elle, doit galoper ! Les SATT
peuvent aider a simplifier ces négociations simultanées avec plusieurs laboratoires.

Roadmap

La bonne gestion de la roadmap d’une startup est un outil de management incontournable. Elle ca-
dence le rythme des évolutions de votre offre. Il est important de savoir ainsi rythmer les évolutions
de son offre de maniére cadencée et organisée.
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Voici quelques conseils de base dans le domaine :

e Bien prioriser les évolutions de son produit et les regrouper pour créer des versions qui vont
étre mises sur le marché (ou en ligne) dans un rythme relativement régulier. Pour un site web,
cela peut étre tous les trois a six mois. Pour un logiciel d’entreprise, de six mois a un an. C’est
préférable a un saupoudrage de I’intégration de nouveautés dans son logiciel ou site web qui
passera inapercu pour votre marché.

e Avoir une roadmap avec au moins un an de visibilité permet de hiérarchiser les priorités tech-
niques et marketing de la startup. La communication d’une partie de la roadmap aux clients (en-
treprise) est aussi un bon gage de pérennité, tout comme d’adaptation de celle-ci a leurs besoins.

e [’équipe fondatrice organise sa roadmap en tenant compte des feedbacks des premiers utilisa-
teurs (a relativiser s’ils ne sont pas suffisamment représentatifs du marché cible), des besoins de
ses clients de maniére plus large, de la concurrence et de ses objectifs de croissance. Elle tient
compte aussi des colts et des délais. Elle consiste a gérer ses priorités pour satisfaire rapidement
des segments clients bien déterminés et pour « bien vendre ». La qualité est toujours partielle et
une affaire de perception. On ne peut pas créer de produit 100% parfait. Il doit surtout « faire le
job ». Les détails se corrigent dans la durée, en fonction des priorités établies aprés remontée
des clients et ambitions de marché.

e 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 cycle marketing de lancement de
version. Ce cycle doit se renouveler en permanence pour que la startup ait sans arrét une histoire
a raconter a son marché et a ses influenceurs (médias, bloggeurs, etc). Le cycle classique qui
s’étale sur 3 a 6 mois est : un programme de béta-tests éventuel, un lancement de nouvelle ver-
sion (annonce, buzz, etc), une annonce de partenariats divers, une annonce de références clients
(en btob, ou de distribution pour ce qui est du btoc) et d’éventuelles annonces de promotions (en
fin de cycle en général).

e Laroadmap est revue régulierement a chaque cycle produit. C’est un outil de planning dyna-
mique. Mais il faut veiller a ne pas la changer trop souvent entre chaque cycle, pour stabiliser le
fonctionnement des équipes de développement. En particulier lorsque le développement est
sous-traité, a fortiori en offshore.

Design

Le design industriel et la création graphique sont deux disciplines importantes lorsque 1’on crée des
produits, y compris dans les industries de I’immatériel. Les startups francaises péchent souvent dans
ces aspects car leurs équipes en charge des produits ne comprennent généralement que des dévelop-
peurs. Il faut donc ne pas hésiter a intégrer dans les équipes ou a faire appel a des spécialistes du
design, de la création graphique et de I’ergonomie.

Notons deux types d’établissements d’enseignement supérieur dans ces domaines :

e Dans le design industriel comme I’ENSCI (prés de la Bastille a Paris), Strate Ecole de Design
(a Sevres, en banlieue sud-ouest de Paris), I’Ecole de Design de Nantes et 1’Institut Européen de
Design a Toulon.

e Dans la création graphique fixe ou animée avec notamment Les Gobelins (prés de la place
d’Italie a Paris), I’Institut de Création et d’Animation Numériques (Paris), I'ISART (Paris),
I’Ecole de la Communication Visuelle (Nantes, Bordeaux, Aix-en-Provence, Paris), I’Ecole Su-
périeur Estienne et la FEMIS (ancienne IDHEC, 1’école du cinéma).

Comme pour les écoles d’informatique, ce sont des établissements qui peuvent étre une bonne
source d’équipes projets, de stagiaires et de nouvelles recrues voire de cofondateurs de startups !
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Pourquoi les startups doivent-elles porter attention au design
par Jean-Louis Fréchin, créateur de I'agence Nodesign, rédigé en 2013.

Le design a longtemps été percu en France comme un style, une activité cosmétique réduite
notamment au graphisme et a ’ergonomie dans le Web. Cependant, cette activité est considé-
rée comme un facteur clé de création de valeur dans de nombreux pays. La nouvelle révolu-
tion industrielle induit par numérique embrasse et modifie tous les secteurs de la société. «Le
logiciel va changer le monde».

Ce véritable changement d'age bouleverse la nature des offres et les modes de conception, de production, de distri-
bution et de consommation des «objets» et «service» contemporains et de leurs usages. Dans ce contexte, com-
ment le design, peut-il étre utile a des entreprises récentes ou aux plus anciennes ?

Qu’est-ce que le design ?

Le design est une activité de création et de conception innovante dont le but est de d'aménager, projeter, et de
présenter les multiples facettes des objets, des services et des systémes numériques de fagon globale, sensible et
originale - a dessein et & dessin. Il constitue un des principaux facteurs d’humanisation et de formalisation des
technologies. Mais également, un moteur essentiel d'originalité, de différentiation et d’attractivité dans les
échanges économiques, culturels et sociaux.

Le design ne s’attache plus tant aux objets ou aux services qu’a la fourniture d’une vision globale. Le champ
d’application du design est large et protéiforme a l'instar de disciplines comme la physique, 1'architecture, ou
I’ingénierie. Il est aujourd’hui un enjeu majeur en terme de compétitivité a 1’échelle internationale, comme
I’atteste le succes des produits Apple, Dell, Microsoft, aux politiques engagées en Corée, au Royaume-Uni, en
Finlande ou grace a I’apport d’agences comme Stamen Design, Felton, Ideo aux USA, Berg en Angleterre, NCI,
Incandescence, Intactile, Innok, FaberNovell ou Nodesign en France. Le design numérique, design des possibles et
des transformations numériques se propose d'organiser des situations, des interactions et des représentations des
nouvelles «offres» numériques mais surtout le facteur clés des services numériques, la création de relation avec les
Humains.

A quoi sert le design ?

«Que faire» en amont et «commenty le réaliser en aval ? Le design porte en son sein 1’ambition de faire des pro-
duits/services originaux qui améliorent la vie. L’approche du design s’attache, par ses capacités a dialoguer avec
I’ensemble des acteurs du projet : technologique, recherche utilisateur, marketing et business model innovant, a
imaginer et a configurer de "nouvelles propositions" inscrites dans 1'économie ou dans I’innovation sociale cen-
trées sur 'homme et son environnement. Cette démarche s’applique tout au long du projet.

Change in Designer : Developer Ratio, Selected Enterprises, 2010-2017

2010 - 2012 2017
@ £

" 1 designer : 1 designer :

AtIaSS|an 25 developers 9 developers

Sty 1 designer :

‘?@" Dropbox N/A 6 developers
1 designer : 1 designer : 8 developers
72 developers On Mabile - 1 designer : 3 developers

1 designer :

L!.!.!al INTERCOM N/A 5 developers

. 1 designer: 1 designer :
Llnked m 11 developers 8 developers

K LE I N E H Source: Company data, Figma
Mote: Ratics for entire orgs, unless noted otherwise. Atlassian historical ratio from 2012; Dropbox data for product org onky; 1BM historical ratio
PEPI K I N S from 2012, data for product ong only; Intercom data for product org only; Linkedin historical ratio from 2010.
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Ce que le design apportera a la startup

La démarche de design est primordiale et utile pour une startup. Ainsi 1’équipage «innovation de business model»
technologie et design couvre les besoins «stratégique» et opérationnel du projet d’entreprise. Il accompagne
I’entrepreneur dans la consolidation de sa vision, de son projet et dans la transformation d’une idée en produit et en
entreprise. Le bon design est ainsi le garant de «l’esprit et du corps» des productions de I’entreprise. Pour cela,
I’approche du design lorsqu’elle est bien conduite doit vous aider a définir le contexte, les enjeux, les objectifs du
projet jusqu’a son exécution et sa formalisation : «ce que 1’on propose, pour qui, ce que l'on fait, ce que l'on voit, ce
que l'on pergoit et la maniére dont on 'utilise». Le design est idéalement confondu avec le projet de I’entreprise. En
cela le couple «entrepreneur designer» est aussi important que la relation classique avec le directeur technique.

Comment le design vous aidera a construire votre produit

11 existe différentes expertises chez les agences de design. La compréhension et 'habitude de travailler avec des star-
tups est un critére de choix important. Les objectifs et les besoins de I’entreprise en devenir conditionnent les mis-
sions et les modes opératoires requis pour le projet : vision produit/usage, innovation non technologique, positionnent,
architecture d’usage, modalité d’interaction, et qualité de I’exécution. Les expertises proposées sont la conception de
produit/service, le design d’interface, le design d’interaction qui définiront I'expérience d’usage du produit/service
résultante de la démarche de design. Elles peuvent étre élargies a 1’univers de marque, identité produit, design produit,
service urbains, expertise BtoB, expertise grand public.

Les modes d’interventions doivent étre adaptés au projet des jeunes entreprises et choisis en fonction du type de pro-
duit/service quelle se propose de mettre sur le marché. Le plus adapté est le design agile : idéation, création transdis-
ciplinaire, agilité (conception itérative continue), capacité a prototyper (produire le plus vite possible ce que 1’on veut
faire et 'améliorer en permanence), spécification évolutive du produit, culture technique forte (Plateforme, objet in-
formatique, API, BackOffice, etc...).

Quel type d’agence ?

Les typologies d'interventions sont variables et a définir en fonction de I’ambition du projet: agence partenaire, free-
lance, salariés. Ces choix sont déterminants pour la qualité et I’ambition du projet.

11 existe différentes typologies d’acteurs :

o Des agences spécialisées dans 1’innovation, le numérique et les produits nouveaux.

e Des agences centrées sur la conduite du changement. Des agences d’observation utilisateur.
e Des agences de WebDesign. Des agences de design graphique.

Le choix conditionne la rapidité de développement et 1’optimisation des coits d’intervention. I est important de bien
définir ses besoins et de considérer que le design est un atout tout au long du cycle du projet. Du positionnement a la
conception, a la réalisation et au lancement du produit.

Ainsi, le nouveau design valorise des innovations des centres de recherche, devient porteur de valeur pour le marke-
ting stratégique et représentant du futur et de I’imaginaire de I’entreprise pour le communicant mais surtout transfor-
mateur agile des projets en produits pour I’entrepreneur. ..

« Design makes what is complex feel simpler, and makes what is simpler feel richer ». John Maeda

Et le design thinking dans tout ¢a ? L’approche consiste a mettre 1’utilisateur au centre du proces-
sus de conception des produits, & penser les parcours, expériences et usages clients de maniére glo-
bale et a mettre en place des boucles itératives de prototypage rapide. En gros, on fait évoluer en
paralléle I’analyse du probléme et la réalisation de la solution. Le design thinking formalise diffé-
rentes méthodes enseignées dans le design et présente quelques points communs avec les méthodes
Lean Startup.

Les méthodes de design thinking sont comme de nombreuses méthodes des mash-ups de méthodes
existantes. L’expression « design thinking » n’est d’ailleurs pas nouvelle. Elle daterait de 1959 !
Son usage dans I’écosysteme de 1’innovation est cependant relativement récent et la littérature asso-
ciée est devenue abondante®.

8 Voir par exemple 5 Stages in the Design Thinking Process, de Rikke Dam et Teo Siang, mars 2019, Basics Design Thinking de
Gavin Ambrose et Paul Harris, 2010 (202 slides).
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Enfin, il y a aussi la « privacy by design » qui consiste a intégrer le respect de la vie privée le plus
tot possible dans le processus de création de son produitgo. Et notamment a faire en sorte que cela ne
soit pas une option pour les utilisateurs, mais une caractéristique par défaut.

Industrialisation

On ne s’improvise pas éditeur de logiciel, ni opérateur de services Internet ou producteur d’objets
connecteés !

Dans le cas du logiciel, il faut mettre en place des méthodes de travail, d’organisation du dévelop-
pement, des tests, qui sont non négligeables.

Le tableau ci-dessous liste les différents éléments a prendre en compte dans son organisation tech-
nique. Ces points peuvent étre audités aussi bien lorsque la startup réalise une levée de fonds aupres
de sociétés de capital-risque qu’au moment d’une « exit » ou cette analyse sera évidemment bien
plus fouillée... et exigeante.

Domain Topic

Organization | Technical teams org chart, Roles and responsibilities, Skills and curriculum for each team member,
Developer stars identification, Hiring and staffing process, attrition history, Management style, Per-
formance evaluation and compensation

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

Architecture Overall software architecture, Client and mobile side architecture, Server side architecture, Open-
ness and multiplatform support, Integration with customer infrastructure, Software and operations
internationalization.

Development | Functional specifications, Technical specifications, Development methodologies (Agile, Extreme,
object orientation, etc), Developer workbench: tools, customization, Code architecture and sizing
(modules, components, lines of code), Variable naming, Code comments (quantity, quality), Securi-
ty handling, Build process, Versions management, Code backup and archiving, Offshore develop-
ment.

Quality Testing methods (manual, automatic, customer beta-tests), Debugging methodologies (identifica-
tion, fixes), Bug tracking methodologies and tools (logs, attributions, roles).

Operations Datacenter operations, Server infrastructure, Scalability support, Fault tolerance, Database adminis-
tration, Diagnosis tools, alerts management, audits, Datacenter backup site, Technical Support orga-
nization and process.

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

Dependencies | Subcontractors, Key providers, Contracts, Partnerships.

Internal IT Networking, VPN, Security, Intranet and groupware, Management systems (SFA, CRM, account-
ing).

La production des objets connectés est un autre enjeu d’industrialisation. Nombre de startups ren-
contrent de graves difficultés apres avoir prototypé leur objet dans un fablab. La conception d’un
objet doit intégrer dés le départ une bonne connaissance des contraintes de fabrication. Il faut aussi
pouvoir sous-traiter sa fabrication en France, en Europe ou souvent, en Asie. Cela passe par la mai-
trise de la sous-traitance qui nécessite souvent de faire appel a des prestataires de services spéciali-
sés. Un dernier point clé est a anticiper : 1’approvisionnement en composants, qui est on ne peut
plus ardu. C'est d'ailleurs I’une des motivations a faire appel a des sous-traitants de fabrication en
Asie qui ont acces aux filieres d’approvisionnement en composants.

90 Voir ce dossier du CNPD : Privacy by design : le respect de la vie privée dés la conception.
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Inventaire

Dans de nombreux cas de I’immatériel, la valeur d’un service dépendra étroitement de I’inventaire
propos¢ aux clients, notamment dans le grand public. Un site d’agrégation n’est pertinent que s’il
agrege une masse critique d’offres et de contenus.

Toute forme d’intermédiation requiert de disposer d’une masse critique d’offreurs de services. Un
site permettant de rechercher des restaurants se doit d’inventorier suffisamment de restaurants pour
avoir de la valeur.

C’est une tache particulierement délicate pour les services dits « SOLOMO » (social + local + mo-
bile). Il faut pouvoir créer un inventaire de masse critique partout ou le service sera utilisable. Un
inventaire « global » comme celui d’un site de vente de produits d’occasion (LeBonCoin, Price Mi-
nister, eBay) est plus facile a constituer qu’un inventaire multi-local, comme celui d’un site de vente
de produits ou d’intermédiation de services « a proximité » (comme feu SuperMarmite ou les ser-
vices d’échange de places de parking libres). La raison est qu'un inventaire multi-local devra at-
teindre la masse critique partout ou les utilisateurs se trouvent alors qu’un inventaire global sera
valable pour I’ensemble des régions couvertes. C’est I’une des raisons pour lesquelles les services
SOLOMO sont difficiles a faire monter en puissance.

Les entrepreneurs sont ainsi souvent confrontés a un probléme d’ceuf et de poule pas évident a ré-
soudre : pour attirer des visiteurs, il faut un inventaire et pour créer cet inventaire (d’offres de ser-
vices), il faut des visiteurs !

Il faut donc idéalement trouver des astuces pour constituer

La startup doit trouver

le moyen de creer
rapidement un inventaire
d’offres qui atteint

la taille critique pour que
le service ait de la valeur.

un inventaire de départ suffisamment large pour que la va-
leur proposée aux utilisateurs soit en cohérence avec
I’'usage.

Certaines startups exploitent ainsi des annuaires existants
d’entreprises (pour peu que cela soit 1égal...) pour constituer
leur inventaire de départ. Le « scrapping » de contenus sur
Internet est une autre méthode, mais le respect de la proprié-
té intellectuelle doit étre vérifié.

avec un inventaire global, les produits proposés par

produit 1 4 tous les fournisseurs sont disponibles pour tous les clients région 1

clients, quel que soitleur emplacement. Cest le cas du

. commerce en ligne et des agrégateurs associés. . .
produit 2 , clients région 2
produit 3 E ) clients région 3
agregateur

produit n I clients région n

avec un inventaire multi-local, les produits ou services

proposés ne sont disponibles que pour les clients issus

. . de la méme région, ville voire du méme quartier.

inventaireg lobal produits région 1 & L'inventaire estainsi cloisonné géographiquement. Il est clients région 1

It I I ) donc plus difficile a constituer car il doit avoir la masse

ou multi-local - critique dans chaque zone géographique couverte.

produits région 2 & clients région 2

produit région 3

produit région n

P ) clients région 3
agrégateur

f clients région n

(cc) Olivier Ezratty, 2017
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Se pose ensuite la question de la pérennité de I’inventaire : celui-ci doit-il étre constamment renou-
velé comme dans les sites de petites annonces ou bien s’accumule-t-il avec le temps comme dans le
cas de certains contenus ?

Une nouvelle variante d’inventaire a récemment vu le jour : les données alimentant les systémes
d’intelligence artificielle et notamment les solutions de machine learning. Il faut pouvoir alimenter
ces systemes avec des jeux de données riches pour que I’TA donne des résultats probants.

Les investisseurs seront trés sensibles a ce point. Pensez a expliquer comment, a quel colt et a
quelle vitesse vous allez créer 1’inventaire qui rendra votre service pertinent pour vos utilisateurs.

Innovation ouverte

L’innovation ouverte (ou open innovation) est un mode d’innovation basé sur le partage et qui se concrétise par des
applicatifs ou plateformes mutualisées d’innovation et conceptualisé dans les années 2000. Il y a quatre grandes
phases dans I’innovation ouverte : le « Want » (c’est I’analyse du besoin en innovation dans un secteur donn¢), le «
Find » (la recherche de technologie et de partenaires), le « Get » (la négociation d’agréments) et le « Manage »
(suivre les partenariats). A chacune de ces phases sont associés des intermédiaires ou facilitateurs par exemple des
avocats, cabinets de propriétés intellectuelles, plateforme de sourcing, agence d’innovation. Ceci est bien docu-
menté dans 1’étude Getting Help with Open Innovation publiée par le Center for Technology Management de
I’'IfM.

En ce qui concerne le « Find » qui nous intéresse ici, de nombreux web-services sont en train d’apparaitre avec des
fonctionnements parfois bien différents. Par exemple :

e Des plateformes pour la R&D qui exposent des problémes et les chercheurs proposent leurs solutions (Nine-
Sigma, Innocentive et Presans étant les plus importants) ;

e Le pendant « industriel » existe également (Corporate Initiatives) : les plus grosses compagnies de la planéte
créées actuellement des applications permettant aux possesseurs de technologies de les leur soumettre. Des co-
mités internes décideront ensuite de ’intérét de 1’intégration des technologies. Citons Procter&Gamble, Veolia,
BMW, Fiat...) ;

e Des sites spécialisés sur la vente de brevets (Yet2.com, PatentAuction, brevetavendre, ...) ;

e Des plateformes qui sont des annuaires d’innovations généralistes comme TekScout ou spécialisées par secteur
avec par exemple en pharma Pharmalicensing ou Innocentive.

Les modéles économiques sont assez variés chez ces intermédiaires. Certains facturent I’acceés a 1’annuaire ou les
mises en relation, d’autres vendent des prestations allant jusqu’a la signature d’accord de licence avec les universi-
tés. L’émergence de ces services est liée aux spécificités de 1’innovation : les réseaux sociaux business (Linkedin,
Viadéo etc) ne sont pas adaptés a la présentation des technologies étant plus axé sur la présentation de personnes
physiques ou de sociétés ; les bases de publications scientifiques peuvent vite s’avérer indigestes (Pubmed) ; et les
bases de brevets existantes (WIPO, Espacenet, DPMA, USPTO...) et ’excellent Google Patent sont trés efficaces
et pertinents mais encore faut-il étre familiarisé a la lecture des brevets (bruts) et en imaginer les applications po-
tentielles ! Il est sans doute a prévoir que dans les années futures une concentration ait lieu dans toutes ces plate-
formes avec des acquisitions et les « naturelles » disparitions.

Outils

Cette partie s’adresse surtout aux fondateurs non techniques de la startup pour les aider a dialoguer
avec les équipes techniques ou leurs sous-traitants au cas ou le développement logiciel de la solu-
tion ou du site web est externalisé™. Elle vise & vous orienter dans les grands choix technologiques
de plateformes, frameworks et composants, pour I’essentiel open source, destinés au développement
de solutions logicielles diverses et variées. C’est généralement le réle du CTO de faire le choix de la
panoplie des outils logiciels pour le développement de la solution et pour son déploiement. Mais il
faut qu’il puisse se faire comprendre de I’ensemble des parties prenantes de la startup.

% Cet inventaire d’outils de développement intégre des contributions de Daniel Cohen-Zardi, Florent Grandouiller, Jean-Baptiste
Kempft et Amira Lakhal.
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Cette panoplie d’outils évolue sans cesse et il est bon d’évaluer la diffusion de chaque technologie.
Cela conditionnera la vigueur de son écosystéme, la viabilité de la solution dans la durée et surtout
la disponibilité des compétences.

Une technologie trop peu utilisée sera peut-€tre avant-gardiste mais tellement rare que vous allez
trop dépendre du recrutement de développeurs rares et chers. Et ce sans tenir compte du fait que
certains choix relévent de véritables guerres de religion entre développeurs amourachés de leurs
outils habituels. Cela dépasse de loin le débat propriétaire/open source. Il anime les différentes
communautés open source et les fans de tel ou tel framework de développement client ou serveur.

Plateformes

De nombreuses startups se lancent bille en téte dans un développement sur telle ou telle plate-forme
du marché, sans forcément en mesurer les conséquences. Souvent ce choix est plus fait pour rassu-
rer les investisseurs que pour répondre a une véritable logique technologique et économique. Il re-
léve aussi des compétences acquises pendant les études pour les jeunes entrepreneurs. Ce choix
mérite d’étre creusé, notamment en fonction de 1’ouverture de la plate-forme, des clients visés, de la
charge de développement et des besoins de maintenance du logiciel. Il dépend aussi des compé-
tences disponibles sur le marché de 1I’emploi.

Comment choisir sa plate-forme technologique ?

Il peut étre nécessaire, comme dans la mobilité, de viser une technologie multi-plate-formes, per-
mettant de cibler les différents appareils du marché, sans étre 1i¢ a I’'un d’entre eux. Mais le marché
des smartphones a sérieusement mis un terme, au moins temporaire, a cet idéal.
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cnN>30ID write s, do more. Drupal
I @ python i
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Les développements logiciels sont de plus en plus réalisés avec des technologies du web. Que ce
soit pour des sites web, des logiciels Intranet destinés aux entreprises ou méme des applications de
bureau. Dans le cas des mobiles, on peut aussi bien développer des applications natives pour les
grandes plateformes mobiles (en Objective C et Swift pour 1’iPhone, en Java pour Android et
en .NET pour Windows 10 et sa version Phone). On peut aussi faire le pari de n’y développer qu’en
mode responsive web (HTML 5) pour éviter de passer par les fourches caudines des « application
stores » mobiles, voire s’appuyer sur des outils de développement mobile ou multi-écrans multi-
plateformes (Xamarin, Apache Cordova, Unity, ReactNative, Qt et bien d’autres encore)gz.

Un nombre tres restreint de startups développent des logiciels en mode « client lourd ». C’est le cas
dans certaines applications industrielles ou pour celles qui gerent de gros volumes de données,
comme dans le traitement de I’image. On peut aussi coupler ou découpler les choix coté poste de
travail (Windows, Linux, Macintosh) et coté serveur (Linux, Java, Windows Server).

9 Voir ces intéressantes recommandations : Pros and Cons of Cross-Platform Mobile App Development, 2016.
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Parfois, le choix de la plateforme cible peut se faire indépendamment du choix de la plateforme de
développement. C’est ce qui explique le choix fréquent de Java ou de technologies Web (JavaS-
cript), qui ne dépendent pas de la plate-forme cliente (Windows, MacOS, i0S, Android).

Une tendance récente consiste a développer des applications desktops en utilisant les technologies
du web, souvent basées sur Chrome Embedded Framework et I’écosystéme qui s’y rapporte
(Electron, NW.js, etc...). C’est ainsi que sont développés notamment I’application Spotify, Visual
Studio Code, I’éditeur Atom ou encore le client Steam.

Enfin, I’aspect cott entre évidemment en ligne de compte. Ce qui fait souvent préférer les solutions

open source pour les projets Internet. On s’attachera dans ce cas surtout a avoir une structure de

couts logiciel aussi fixe que possible, et ne croissant pas avec le trafic. On 1’obtient avec des li-

cences serveur illimitées chez les éditeurs commerciaux ou avec des logiciels open source courants.

Pour les éditions « payantes » de Linux et du middleware associé, le prix qui est associé a un ser-

vice sera ainsi de préférence indexé sur les ressources du partenaire que sur le nombre de serveurs
gereés.

Les nouveaux paramétres de choix d’architecture visent a

développer des applications web riches et animées, et si pos-

Les startups adopz‘en[ sible bien portables, voire méme de développer des applica-

des bri ques de la sp here de tions web qui fonctionnent en mode déconnecté avec une

. ; T petite base de données fonctionnant en local, exploitant no-
[ lntelllgence artlﬁczelle tamment les APIs standard IndexedDB du W3C.

pour exp loiter leurs Et de plus en plus, les startups adoptent des briques de la
données, traiter sphere de I’intelligence artificielle pour exploiter leurs don-
le lan gage ou gérer néps, traiter le langage ou gérgr de l.a vision artificielle. Ces
briques sont presque toutes disponibles en open source et
fonctionnent dans I’embarqué ou sur des serveurs. La valeur
provient de leur assemblage et des données qui les alimen-
tent.

de la vision artificielle.

La plupart des frameworks web HTMLS modernes comme React ou Angular ont un mode qui
permet de créer directement des applications a partir de la version web. Si le framework ne le per-
met pas, des technologies comme Apache Cordova permettent de créer une application native, en
utilisant la logique web.

Quelque soit le choix de la plateforme logicielle, il est en tout cas bon d’architecturer ses logiciels
de maniére a ce qu’ils montent bien en charge au gré de la croissance de I’activité.

Faut-il prototyper ou développer directement ?

Certaines startups initialisent leurs développements en mode prototypage avec en téte de redévelop-
per plus tard I’ensemble du logiciel dans une technologie plus performante. Il y a des cas ou cela se
justifie peut-€tre mais c’est a éviter. Il vaut mieux architecturer correctement son logiciel des le dé-
part du projet. Par contre, il est utile de maquetter son interface utilisateur avant de la développer.

Gestion des données

Sauf quelques tres rares exceptions, votre solution logicielle s’appuiera sur une base de données
pour stocker les données de fonctionnement du service, organiser les contenus et gérer les données
spécifiques a chaque utilisateur.

On distingue en général les bases de données relationnelles classiques genre MySQL et les bases de
données NoSQL comme MongoDB qui servent a gérer des données faiblement structurées, et
n’utilisent pas le langage de requétage SQL mais des paradigmes plus simples. Elles conviennent
notamment aux données textuelles.
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Ce choix est assez important et dépend du type de service. Si vous traitez une trés large quantité de
données assez peu structurées, comme Twitter, vous devriez privilégier une base de données de type
NoSQL. Au contraire, si vous avez des données complexes et que 1'intégrité est importante, comme
Salesforce.com, dirigez-vous sur des technologies classiques de base de données relationnelles.

Commencons par faire le tour des bases de données relationnelles.

Outil

Usage

Compétences

ORACLE’
DATABASE

Oracle DB est une base de données relationnelle trés ancienne et couram-
ment utilisée dans les applications de gestion d’entreprises. Elle scale trés
bien. Sa version 11g permet de distribuer la base sur plusieurs serveurs
automatiquement. Elle est plus rare sur Internet pour les masses car elle
n’est pas open source, tout comme SQL Server et DB2. Elle est néanmoins
utilisée par de grandes entreprises pour leurs sites. Elle est notamment utili-
sée chez LinkedIn.

*k ok
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MysQL

MySQL est la base de données open source la plus courante. Elle est no-
tamment utilisée par le CMS Wordpress ainsi que par Facebook et Twitter.
Dans les grands sites web, elle est systématiquement complétée avec diffé-
rents outils tels que memcached, hadoop, vitess (un projet open source ori-
ginaire de Google). Les fonctions de la base de données sont parfois limitées
pour les requétes complexes. A noter que MySQL est toujours open source
mais est chez Oracle depuis son acquisition par Sun Microsystems en 2008.
Elle concurrence donc la base Oracle !

skeskeoskoskosk

4

MariaDB

MariaDB est un fork de MySQL lancé par le fondateur de ce dernier apreés le
rachat de MySQL par Sun Microsystems puis Oracle, pour garantir son
statut open source. De nombreuses fonctionnalités ont été ajoutées 8 MySQL
comme le support de moteurs « no SQL » comme Cassandra. La base a été
adoptée par Wikipedia, et par Google qui contribue au projet dans le cadre
de 1’Open Database Foundation. La plupart des distributions Linux propo-
sent MariaDB au lieu de MySQL.

PostgreSQL

PostgreSQL est une base de données open source plus compléte que MySQL
et respecte mieux les normes SQL. La base était un peu plus lente que
MySQL a I’origine, mais cette différence est de plus en plus faible, avec les
derniéres versions. Par contre, elle garantit mieux I’intégrit¢ que MySQL,
elle scale beaucoup mieux « off the shelf » sur de grosses bases de données
et elle a des fonctionnalités qui se trouvent plus souvent dans les bases
NoSQL, comme le stockage en documents JSON. Plus complexe a configu-
rer que MySQL.

La base est utilisée chez Yahoo, Apple, Debian, SourceForge, Red Hat,
Safeway, Cisco et Telstra. PostgreSQL a aujourd’hui tendance a remplacer
MySQL dans de nombreux projets.

sk

Bon Microsoft*

-~ SQL Server

Base de données de Microsoft, utilisée généralement dans les configurations
exploitant le reste des technologies de Microsoft (plateforme .NET). C’est
une des bases les plus rapides et a de trés nombreux outils associés, notam-
ment pour I’analyse de données. On la trouve plutdt dans les systémes
d’information des entreprises et sur les sites web des grandes entreprises.
Elle ne tourne pour le moment que sous Windows Server mais elle tournera
bientdt sous Linux.

fkkk

DB2 est une base de données d’IBM que 1’on trouve aussi plutot au sein des
entreprises et beaucoup plus rarement sur Internet. DB2 est la base de don-
nées relationnelle la plus répandue dans les environnements mainframes.

sk
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HPE Vertica est une base de données relationnelle de HP Entreprise qui est
notamment exploitable dans les applications analytiques grace a son fonc-
tionnement massivement paralléle. Elle est utilisée par des entreprises telles
VITTIO\ que Dataiku, BlaBlaCar, Coyote, AdExperience et Criteo. Elle I’est aussi par

— 1 Uber. HPE propose un programme aux startups leur permettant de bénéficier
de I’offre communautaire (1 To) et de conditions spécifiques pour les aider a
démarrer leurs activités. La base fonctionne aussi bien dans le cloud que sur
serveurs dédiés « on premise ».

MLDB est une base de données open source destinée aux solutions de ma-
m | d ba| . chine learning. Elle sert notamment a la classification d’images et s’utilise

~ELEMENT | viades API http REST et JSON pour stocker les données et les interroger via
SQL. Elle est intégrée dans la startup Element.ai.

données en mémoire. C’est une sorte de base de données NoSQL tournant *

e re diS Redis.io est un logiciel open source permettant de gérer des structures de
en mémoire vive.

Voici un indice de popularité des bases de données chez les développeurs selon le site db-
engines.com. Le score est calculé en fonction des mentions des bases sur Internet (forums de dis-
cussions, etc), les recherches sur Google, dans les sites de recrutement et les profils dans les réseaux
sociaux. La forte présence d’Oracle, SQL Server et DB2 rappelle qu’il y a encore beaucoup de dé-
veloppeurs qui travaillent pour des solutions internes aux entreprises. Ces bases sont par contre peu
utilisées par les startups Internet qui privilégient généralement les solutions open source.

Rank Score

Mar Feb Mar DBMS Database Model Mar Feb  Mar
2019 2019 2018 2019 2019 2018
1. 1. 1 Oracle E3 Relational, Multi-model & 1279.14 +15.12 -10.47

2; 2. 2. MySQLE Relational, Multi-model (& 1198.25 +30.96 -30.62

3: 3; 3 Microsoft SQL Server 3 Relational, Multi-model @ 1047.85 +7.79 -56.94
4, 4. 4 PostgreSQL E3 Relational, Multi-model & 469.81 -3.75 +70.46

5; 5: 5 MongoDB E3 Document 401.34 +6.24 +60.82
6. 6 6 IBM Db2 E3 Relational, Multi-model @ 177.20 -2.23 -9.47

7. Ao 7 Microsoft Access Relational 146.20 +2.18 +14.26

8. V7. 8. Redis 3 Key-value, Multi-model &l 146.12 -3.32 +14.90
9, 8. 9 Elasticsearch E3 Search engine, Multi-model @ 142.79 -2.46 +14.25
10. 10. A1l SQLite &3 Relational 124.87 -1.29 +10.06

Base de données NoSQL

L’approche NoSQL procede d’une vision différente de I’informatique centrée sur les événements et
moins sur le controle d’intégrité des données a la source. C’est une vision moins transactionnelle de
la gestion de I’information qui permet potentiellement de mieux gérer la scalabilité et les grands
volumes de données.

Néanmoins, la maturité¢ des outils étant moins grande que pour les approches basées sur des bases
relationnelles classiques et déployées depuis des décennies, de nombreux enjeux demeurent pour
mettre en ceuvre cette approche avec succes. La réalité est souvent que les grands sites qui utilisent
ces approches ont investi des sommes importantes dans leur propre approche du sujet.

Une startup qui s’essaye a cela ne réussira qu’avec de trés bonnes compétences et des investisse-
ments significatifs en conception de sa solution, notamment pour gérer les mécanismes de « com-
pensation » nécessaires a I’alternative au transactionnel classique.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 109 / 548


http://db-engines.com/en/ranking
http://db-engines.com/en/ranking

Plusieurs types de bases de données NoSQL existent, pour des utilisations différentes. Les grandes
familles NoSQL sont Document Store, Key Value, Column et Graph. Les plus utilisés sont de type
Document Store et Key Value. Les bases de type Document Store stockent des documents JSON
complets directement en base et indexent des données du documents, alors que les bases Key Values

associent directement une clé fixe a une valeur, qui peut étre complexe.

Outil

Usage

Compétences

.mon oDB
g

MongoDB est la base de données NoSQL la plus connue et utilisée. Orientée
document, elle est open source et écrite en C++. Elle est utilisée notamment
par FourSquare, OpenStreetMap et TheNewYorkTimes, ou ElectronicArts...
Elle utilise des propriétés trés similaires a SQL (query, index). Si on a besoin
d'exécuter des requétes dynamiques ou de définir des index avec une excel-
lente performance d'une grande base de données avec des données chan-
geantes mais peu structurées, alors MongoDB est la solution. Attention, le
paramétrage par défaut, qui permet d’avoir une rapidité excellente ne tend
pas a la sécurité et 1’intégrité des données. C’est une des raisons pour les-
quelles, certaines startups sont amenées a migrer vers Cassandra.

ek

Cassandra

Le projet Cassandra de la fondation Apache est une base de données NoSQL
initialement créée par Facebook afin de gérer la messagerie. C'est une base
de données orientée colonnes, écrite en Java, et qui offre de bonnes perfor-
mances. Elle est trés intéressante pour « scaler » et notamment pour les
bases de données ou le nombre d’écritures est important. Par contre, elle
n’est pas la plus simple a déployer. Twitter et Orange 1’utilisent pour certains
besoins.

sksk
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CouchDB

relax

CouchDB est le projet de base de données NoSQL Document Store de la
Fondation Apache. La base est une collection de documents au format JSON
qui peut étre interrogée directement via des requétes HTTP. Elle est écrite en
Erlang. Son meilleur usage serait dédié a I’accumulation de données peu
changeantes et sur qui on aurait prédéfini des requétes a exécuter tel que
dans les CRM et CMS. Elle est utilisée notamment chez Criteo. Elle a été
intégrée puis supprimée de la distribution Linux Ubuntu.

sk

sriak

Riak est une base de données de type Key-Value, qui implémente le concept
Dynamo, comme Cassandra, et respecte le théoréme CAP. Ecrit en Erlang,
Riak est intéressante lorsqu’on veut s’assurer de pouvoir toujours écrire les
données. Riak est capable de se distribuer « simplement » sur plusieurs
nodes, et se déploie plus simplement que Cassandra.

Neogj

the graph database

Neo4j est une base de données écrite en Java orientée graphe. Elle permet de
gérer les données riches complexes interconnectées a la maniére d'un
graphe. Par exemple, pour rechercher des chemins dans des relations so-
ciales ou les liens dans les transports.

sk

WF SimpleDB

SimpleDB est une base de données NoSQL Document Store créée et distri-
buée par Amazon pour ses propres besoins. Elle est réalisée en langage Er-
lang comme Voldemort ou Riak. SimpleDB s'utilise a travers un service web
SaaS pour les clients Amazon.

BigTable

BigTable est une base de données utilisée chez Google de type Colum Store
qui y aurait remplacé MySQL dans certains domaines. Comme Cassandra,
elle est tres scalable, mais n'est accessible qu'a travers Google App Engine.

RAVENDS

RavenDB est une base de données orientée documents, transactionnelle et
open source, écrite en .NET. Elle peut étre requétée par des clients .Net ou
par I’API RESTful avec d’autres outils. Utilisée par MSNBC et PluralSight.

sk
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Redis est une base de données Key-Value en mémoire et est utilisée pour
faire du caching pour accélérer les acces aux données. En général Redis est
é redi S utilisée en plus d'une autre technologie de base de données, SQL ou NoSQL. N

L’intégralit¢ des données est stockée en RAM pour accélérer les perfor-
mances. Elle est utilisée par le site Stack Overflow en tant que service de
cache.

) Memcached est une base de données Key-Value en mémoire pour faire du
QD. e caching, comme Redis, mais moins flexible et résistante aux erreurs. Elle koK
perd beaucoup de parts marché face a Redis.

Microsoft propose avec Azure un service qui s’apparente a des bases NoSQL. Azure Storage permet
de gérer des blobs (des fichiers) avec Blob Storage et des tables non relationnelles pour stocker des
données structurées avec Tables Storage. Il est néanmoins possible avec I’environnement .NET de
se connecter a n’importe quelle base NoSQL, la communauté ayant développé des clients pour ces
bases.

Elasticsearch est une base de données orientées recherche « full-text » écrite en Java et se base sur
des documents JSON mais n’est pas stricto-sensu une base NoSQL. Basée sur Lucene, Elas-
ticsearch se retrouve dans énormément de projets et startups, dés qu’il y a une composante re-
cherche. On la retrouve la plupart du temps en complément d’une autre base. Elle est notamment
utilisée par GitHub, Netflix, Wikimedia, Mozilla, StumbleUpon ou Foursquare.

Bases de données orientées graphes

Il s’agit d’un type de bases de données souvent construites autour de bases NoSQL et qui permet-
tent de gérer les relations entre données. Elles sont utilisées dans la recommandation, 1’optimisation
de parcours consommateur, I’analyse des graphes dans les réseaux sociaux ainsi que dans la détec-
tion de fraude en complément d’approches bayésiennes.

En voici quelques exemples : Neo4J (open source), Orient-DB (open source), Sparsity Sparksee
(qui existe aussi en version mobile), Titan (open source, connu aussi sous le nom de JanusGraph),
Microsoft Graph Engine (Trinity), et DGraph (open source).

Développement serveur

Langages de programmation serveurs

Ce débat est souvent treés houleux. Il a de trés nombreuses implications sur le reste du projet, no-
tamment pour trouver les bonnes compétences. En général, plus un langage est flexible, plus le pro-
jet est rapide a programmer mais moins les performances sont bonnes. Ceci est aussi vrai pour les
frameworks utilisés. Il faut aussi savoir qu'il est rare de nos jours, dans les startups, d'utiliser un
langage directement, sans Framework applicatif. Ainsi, pour chaque langage, vous trouverez plu-
sieurs frameworks, plus ou moins complets, et donc plus ou moins rapides.

Les langages de programmation pour serveurs se divisent en général en deux catégories : les lan-
gages dynamiques, ou « langages de scripts » comme Ruby ou Python, et les langages typés comme
le Java ou le C#. Les langages compilés, plus rapides, sont beaucoup moins flexibles et imposent,
en général, un processus de développement plus lourd.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 111 / 548



Outil

Usage

Compétences

PHP est un langage de programmation dynamique qui a connu ses beaux
jours grace a sa proximité et son intégration avec les pages HTML. De trés
nombreux sites internet, notamment ceux qui datent de quelques années
comme Facebook, sont écrits en PHP. De nos jours, il est plus rare d'utiliser
directement le PHP. Une exception : le développement de plugins pour
Wordpress. PHP est souvent complété par un framework pour en améliorer
les fonctions, notamment pour la création de sites multi-utilisateurs avec
sécurité et authentification, notamment Laravel.

skskoskosksk

Python est un langage dynamique, qui jouit d'une excellente communauté et
que l'on retrouve souvent dans les startups. Ainsi, c'est un langage qui a une
excellente intégration avec la plupart des autres technologies. Python permet
d'écrire du code trés maintenable mais pas toujours tres flexible. Python est
trés utilisé par Google et Yahoo, dans de nombreux de leurs sites A noter que
Python est trés utilisé dans le développement d’applications en A ainsi que
dans la création d’algorithmes pour ordinateurs quantiques.

skskoskok

Ruby est, avec Python, le langage qu'on retrouve le plus souvent dans les
startups. L'écosystéme Ruby est trés dynamique et parfois chaotique, mais
permet un développement trés flexible. GitHub, Basecomp et Hulu sont
codés en Ruby, par exemple.

seskosk

C# est un langage qui ressemble fortement a Java, plus moderne et dévelop-
pé par Microsoft. C'est un langage rapide, qui fonctionne sur une machine
virtuelle, et est trés orienté vers les technologies Microsoft. Il peut servir a
tout type de développement que ce soit web (avec ASP.NET), mobile, client
lourd. On trouve aujourd'hui le C# sous Linux, grace aux technologies Mo-
no sous Android et i0S, grace a Xamarin et pour le développement de jeux
vidéo, a travers le moteur 3D Unity.

skskoskoskock

Go est un langage créé par Google en 2007 et lancé en 2009. Il est compilé,
plus rapide que Python ou Ruby, mais plus lent que Java, et qui a été créé
pour développer des applications serveur et qui emprunte de nombreux con-
cepts aux langages dynamiques. Il est assez flexible et permet de gérer de
nombreuses requétes en paralléle. C’est I’outil parfait pour faire des API en
REST. Par contre, son écosystéme est un peu moins mature que d’autres
technologies plus anciennes. 11 est notamment utilis¢ par Docker, Dropbox,
MongoDB, Netflix, SoundCloud et Uber.

é@ Java

-~

Java est un langage utilisé de I'embarqué (Android) aux grosses applications
d'entreprises, en passant par les applets Java et les menus interactifs des Blu-
Ray. Java est compilé vers un langage intermédiaire, qui est exécuté sur une
machine virtuelle. Java est un des langages serveur les plus rapides, mais
impose souvent des cycles de développement plus contraignant que d'autres.
On le rencontre plus rarement dans les startups et plus fréquemment dans le
développement d’applications d’entreprises. HTMLS et les frameworks
JavaScript ont pris le relai.

fkkk
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ERLANG

Erlang est un langage originaire d’Ericsson servant au développement de
routeurs qui est utilisé dans le développement des bases NoSQL Voldemort
et SimpleDB.

! Scala

Scala est un langage de programmation associant 1’orientation objet et la
programmation statique traditionnelle que 1’on peut combiner selon les be-
soins. Il est compilable pour étre exécuté dans une JVM (Java Virtual Ma-
chine) ou en .NET. Il a été créé par I’EPFL.

sk

perl

Perl est un langage de programmation dynamique, trés complet et trés
flexible et qui demande un excellent niveau technique. 11 est assez difficile a
maintenir. I est aujourd'hui rarement utilisé dans de nouveaux projets.

kek
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Outils et frameworks serveurs

Pour chaque langage de programmation, il existe de trés nombreux frameworks mais certains sont
plus populaires que d’autres et travaillent a différents niveaux d’abstraction.

La plupart des frameworks comportent une abstraction aux bases de données, appelée ORM (Ob-
ject-relational mapping) et une séparation entre I’interface, les données et la logique métier, appelée
MVC (Model-View-Controller).

Les frameworks simples intégrent souvent les concepts de MVC et ORM mais restent assez peu
abstraits et donc rapides. Les framework complexes y ajoutent souvent une intégration avec les
technologies de « front » (partie cliente de 1’application), des systémes de tests unitaires et un
nombre important de modules. Une fois de plus, 1’arbitrage se fait entre rapidité de développement
et performances.

La catégorie des frameworks complexes comprend Rails (Ruby), Django (Python), Symfony (PHP),
Spring (Java), Sails.js (node.js) qui proposent des technologies similaires pour des langages diffé-
rents.

Usage Compétences

Ruby on Rails est un framework de développement d’application serveur
basé sur le langage Ruby qui met en ceuvre une architecture MVC (Modg¢les-
Vues-Controleurs) qui sépare bien la gestion des données de la couche de sk
présentation utilisateur. C’est un des framework les plus populaires dans les
startups, méme si cela change rapidement.

n— Zend est un framework PHP orienté objet et mettant en ceuvre 1’architecture
Zf FRAMEWORK | MVC (Modéle-Vue-Controleur) séparant bien la logique applicative de HkE
I’interface utilisateur.

skeskosk

Sl Symfony est un framework PHP du méme type que ZEND et mettant en
ymiony | euvre le templating de pages web (développement a partir de modéles).

Laravel est le framework PHP qui monte et grandi en popularité. Il est open
larayvel | source et a un développement et une communauté trés actifs. ok

ASP.NET MVC est un framework trés complet qui repose sur I’ensemble du
Framework .NET. Comme ASP.Net, MVC permet de gérer facilement
I’authentification, les sessions, le cache, la localisation et les masterpages
(mise en page commune). MVC donne aux développeurs un contrdle total
du code généré sur leurs pages, ce qui est trés utile pour des sites avec des
cibles différentes (mobiles, web browser, tablettes). MVC permet de tester
Microsoft toutes les couches des applications. ASP.Net MVC bénéficient d’un large
ngt support, par la communauté et par Microsoft. Le développement est tres koK
¢ productif grace a I’utilisation de Visual Studio. Le code peut étre mutualisé
entre les différentes applications et plateformes (web, mobile, desktop). S’y
ajoute One ASP.Net, un framework de développement web de la plate-
forme .Net. Possibilité¢ d’utiliser les différentes technologies du Framework,
a savoir ASP.Net WebForms, ASP.Net MVC, ASP.Net WebAPI, Single Page
Application. Les bonnes compétences en MVC se trouvent plus facilement
qu’en WebForms.

OWIN (Open Web Interface for .NET) est une interface standard entre les
serveurs web .NET et les applications Web. ok

Open Web Interface for .NET

ServiceStack est un framework .NET permettant de créer rapidement des
A ServiceStack| services web de toutes sortes. Contient également un client pour Redis, des ook
outils de sérialisations, un ORM Iléger.
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Node.js est une bibliothéque de développement d’application web coté ser-
veur qui utilise le langage JavaScript, permettant ainsi d’exploiter un méme
langage c6té serveur et client. Cette librairie est trés couramment utilisée
dans les startups.

*k*x

django

Django est le framework de référence pour le langage Python.Trés complet
et stable, il bénéficie du support d’une trés forte communauté qui fait avan-
cer le framework tres réguliérement.

skokok

METE\R

Meteor.js est un framework JavaScript qui s’appuie sur Node.js et qui per-
met de développer une application web client-serveur dont la partie client
peut étre facilement déplacée coté serveur et réciproquement.

**

"

Entity
Framework

ORM (mapping objet-relationnel) open-source faisant partic du Frame-
work .NET. Permet de faire le lien entre la base de données et les objets
métiers qui seront manipulés dans I’application. Evite d’avoir a coder les
acces a la base de données.

skskoskosk

/

SoftFluent Code Modeler est la version 2019 du produit de génie logiciel du
frangais SoftFluent permettant aux développeurs de générer la partie métier
des applications .NET. En particulier, il produit les scripts de base de don-
nées (T-SQL, PL/SQL, MySQL, Pg/SQL) et le code du tiers métier (C#,
VB) a partir d’un modéle décrivant simplement les entités fonctionnelles,
leurs relations et les régles métier.

@lask

Flask est un framework de création de sites web qui s’appuie sur Python et
est basé sur le kit WSGI et le gestionnaire de templates Jinja2. Il est en li-
cence BSD.

Autres composants serveur

D’autres composants serveurs sont souvent utilisés, notamment pour distribuer les applications et
leurs données sur plusieurs serveurs.

Outil Usage Compétences
; ha E’EJEJ[B Framework. J ava open source qui permet de développer des applications s
fortement distribuées sur plusieurs serveurs.
Solution open source pour le développement d’applications distribuées, plus
APACHE performante qu’Hadoop. Les applications sont développées en Python, Java ok
Spqr ou Scala.
Azure HDInsight C’est la Ve?si'o'n,Azylre dq HE}doop. Pfafmet (‘16 'faire de la Big Data dans le s
cloud, possibilité d’évolutivité (scalability) trés importante.
Azure Cache Service de cache sur la plateforme Azure. *xk
Azure Service de notification de la plateforme Azure. Permet d’envoyer des notifi-
Notification Hubs | cations de toutes formes a tous objets pouvant les recevoir. *
Déploiement

Pour développer et faire tourner des applications, un nombre important d'outils sont utilisés, no-
tamment :

e Un gestionnaire de versionning de code, en général Git ou Subversion, pour coordonner le déve-
loppement. Des services hébergés comme GitHub, Bitbucket et Gitorious sont couramment uti-
lisées dans les startups. On peut aussi utiliser Trello ainsi que Sourcetree pour gérer ses sources
en liaison avec un service Git ou Mercurial.
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e Les serveurs sont vos propres serveurs statiques, soit chez un hébergeur traditionnel, soit en
utilisant des services « Cloud » comme Amazon. Pour déployer déploiement sur ces serveurs, on
utilise des outils comme Chef, Puppet, ou des services comme Heroku.

e Enfin, sur le serveur, l'application « serveur web », comme Apache (dominant, mais en forte
perte de vitesse) ou NGINX, enverra le contenu a vos clients.

Outil Usage Compétences
m Apache est le serveur http le plus répandu de 1’Internet.
Apache
N Gl Mx NGINX est un serveur http plus rapide qu’Apache et plus simple a adminis- I
g trer. Il peut étre aussi utilisé comme load-balancer et reverse proxy.
. Microsoft | Serveur web de la plateforme Windows, utilisé pour ASP.Net.
Azure est la solution de cloud de Microsoft. Avec une possibilité
28 Windows Azure d’hébergement de sites web, de services web (consommé par des applis ok
mobile) ou de créer ses propres machines virtuelles.
" Ecrit en Ruby, Chef est un outil de déploiement et de configuration de ser-
’ veurs. -
CHEF

Développement client

Langages de programmation client

A noter que la programmation orientée objets ne semble plus €tre autant a la mode qu’avant ! Elle
pose de nombreux problémes de lisibilité du code et de compréhension d’effets indésirables.

On en revient a la programmation fonctionnelle plus classique et architecturée en composants logi-
ciels, méme si celle-ci est déja généralement emballée dans des systémes éveénementiels, réagissant
aux interfaces de contrdle de 1’utilisateur (clavier, souris, tactile, stylets)gs.

Outil

Usage

Compétences

Assembleur

Le langage assembleur, spécifique a chaque processeur, est encore utilisé
pour les systémes embarqués a trés bas niveau et en particulier pour le déve-
loppement de drivers. Il attaque directement le jeu d’instructions du proces-
seur et est donc spécifique. Les principaux jeux d’instruction sont les va-
riantes des coeurs ARM et Intel (x86 32 et 64 bits). Il est tres rare de faire de
I’assembleur aujourd’hui, sauf dans le monde du multimédia, du jeu vidéo et
du développement de pilotes de périphérique, voire de noyaux de systémes
d’exploitations.

Langage de programmation « historique », notamment utilisé dans le déve-
loppement des systémes d’exploitation et des pilotes de périphériques. Sauf
pour de la programmation systéme, il est assez rare de le rencontrer dans les
startups.

9 Cf hitps:/medium.com/@cscalfani/goodbye-object-oriented-programming-a59cdadc0e53#.ehrfw2 1 xk.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 115/ 548


https://medium.com/@cscalfani/goodbye-object-oriented-programming-a59cda4c0e53#.ehrfw21xk

C++

Langage historiquement trés utilisé mais de niveau « bas » et moins facile a
manipuler que des langages tels que C# ou Java. Il nécessite de trés bonnes
compétences et une certaine discipline pour le mettre en ceuvre. Trés souvent
plus performant mais généralement moins productif; il se trouve au cceur de
nombreux framework utilisés pour I’indexation, le jeu vidéo, et le machine
learning. Il reste assez rare d’utiliser le C++ dans une startup.

k3k

C# est un langage qui ressemble fortement a Java, plus moderne et dévelop-
pé par Microsoft. C'est un langage rapide, qui fonctionne sur une machine
virtuelle, et est trés orienté vers les technologies Microsoft. Il peut servir a
tout type de développement que ce soit web (avec ASP.Net), mobile, client
lourd. On trouve aujourd'hui le C# sous Linux, grice aux technologies Mono
et Xamarin, sous toutes les plateformes mobiles grace a Xamarin et pour le
développement de jeux vidéo et dans la VR, a travers le moteur 3D Unity.

skskoskoskosk

Déja cité plus haut. Java est cependant de moins en moins utilisé¢ pour le
développement d’applications web coté client. Il a été remplacé par la com-
binaison HTMLS / CSS3 et JavaScript avec le modéle de développement
responsive design permettant a une application de s’adapter a tous les for-
mats et orientations d’écrans.

shskoskok

Déja cité plus haut, le JavaScript se retrouve de nos jours dans toutes les
couches de développement : dans les sites webs, a travers des frame-
works comme Angular et React ; pour la programmation serveur, grace a
Node.Js et pour la programmation des applications clientes, grace a Electron
(Desktop) et Cordova (Mobile). De plus, de nombreux nouveaux langages
sont transpilés en Javascript (convertis en...).

skeskeoskoskosk

Technologies web client

La grande majorité des outils de développement coté client s’appuient sur le langage JavaScript qui
est supporté par tous les navigateurs. Ils s’appuient aussi sur HTMLS5 qui est le standard du déve-
loppement web, notamment avec la notion de « responsive design » qui permet de développer faci-
lement des applications qui s’adaptent automatiquement a toutes les tailles d’écrans, notamment sur
smartphones et tablettes.

Technologies

Usage

Compétences

HTML [CSXX

HTML et CSS sont la base pour le développement de sites et d’applications
web aujourd’hui. Les déclinaisons HTMLS et CSS3 permettent de dévelop-
per des applications modernes et d'avoir du « responsive design » qui permet
a une application de bien s’adapter avec le méme code aux différentes tailles
d’écrans du marché, du mobile a la TV.

skeskeoskosksk

43

JavaScript est le seul langage de programmation qui s’exécute dans tous les
navigateurs, coté client. En fonction des applications, l'utilisation du JavaS-
cript est plus ou moins intense. Il existe de nombreux langages dérivés, qui
sont transpilés (transformés) en JavaScript ; on trouve notamment TypeS-
cript, CoffeeScript, ClojureScript, Dart, ou ECMAscript6 (ES6, la prochaine
version de JavaScript).

skokokeoskosk

AIjAX

AJAX est un systéme d’envoi de requétes au serveur web par du code Ja-
vaScript coté client. Il permet d’obtenir une réponse en mode asynchrone ou
synchrone de la part du serveur et d’en afficher le résultat dans la page web.
Il permet notamment de modifier le contenu d’une page sans avoir a la ra-
fraichir entiérement.

sk kkk

{JSON }

Modele de représentation des données structurées pour les échanges entre
serveurs web et clients web via HTTP. Utilisé en général conjointement avec
AJAX.

skskoskookook
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{less}

Less est un langage open-source permettant de créer plus facilement des
feuilles de style et de réduire la taille du code nécessaire. Il est ensuite con-
verti en CSS. Il permet notamment de définir des variables, ce qui facilite la
maintenabilité.

ek

Exactement comme Less, SASS est un langage qui permet de simplifier
I’écriture des CSS. SASS est en train de remplacer Less a grande vitesse,
dans les nouveaux projets.

*k ok

é@ Java

—

Langage utilisé dans des applications web pour exécuter des « applets » qui
sont plus riches fonctionnellement que ce que I’on peut faire avec JavaS-
cript. Cela nécessite une machine virtuelle Java et des plugins dans les navi-
gateurs. Cette technologie est totalement obsoléte pour créer des applica-
tions web mais elle est encore utilisée dans les entreprises, hors monde star-
tups.

skskoskosk

Frameworks web

Il est assez rare de développer des applications web en JavaScript et en HTML, vu la complexité de
I’écosysteme, et la richesse des sites webs de nos jours. On utilise alors des frameworks en JavaS-
cript plus ou moins complexes pour cela.

La tendance pour les applications web complexes consiste aujourd’hui a utiliser des frameworks
JavaScript complets qui utilisent directement les API REST du serveur pour construire intégrale-
ment les pages web, du coté client. Cela permet de faire un client web de la méme facon qu'un
client mobile. Récemment, on voit de nombreuses applications mobiles faites directement en JavaS-
cript, notamment avec la technologie React Native. Ces techniques assez récentes se trouvent de
plus en plus dans les startups. Mais attention, sans JavaScript du coté client, le site est alors vide !
De plus, la mise en place de l'indexation par Google de votre site est plus compliquée qu'avec du

HTML classique.

Outil

Usage

Compétences

& jauery

write less, do more.

jQuery est le premier framework JavaScript qui a été trés largement utilisé.
Il permet notamment de facilement manipuler les objets du DOM (Docu-
ment Object Model), a savoir les tags HTML de la page. C’est un framework
que ’on peut qualifier aujourd’hui de basique vis-a-vis de frameworks
comme Angular, Backbone ou React. Il existe de nombreux frameworks
concurrents a jQuery comme MooTools, Protoype, ExtJs, Yui ou Dojo.

skeskeoskoskosk

React est un framework développé par Facebook. Il est trés rapide pour
manipuler des données nombreuses et se base sur un DOM virtuel. Il est
léger, mais ne couvre pas tous les besoins. Il faut donc souvent le coupler a
d’autres outils, notamment Redux. Angular 2 s’inspire de certaines idées de
React, notamment sur la simplification du DataBinding.

kokok

NGULARJS

oy Google

Angular est un framework JavaScript créé par Google qui a le vent en
poupe, notamment pour créer des applications dynamiques et des applica-
tions single-page. Il s’appuie sur jQuery et permet de créer de maniere dé-
clarative des pages web ou les éléments interagissent de maniere bidirec-
tionnelle avec le serveur. C'est un framework qui se déclare Model-View-
Whatever Angular permet de faire des applications trés complétes, mais est
parfois considéré comme un peu lourd.

kokok

“Vuejs

Vue.js est un framework qui se veut plus simple que React et qu'Angular. A
l'origine, il s'inspirait d’Angular. Il fonctionne avec un concept de DOM
virtuel, comme React. Vue.js est fortement orient¢ composants, dont on
observe les changements pour mettre a jour les interfaces.

koK
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Ember.js est un framework qui veut faire autant que Angular]JS, mais en *

étant plus fin dans ses personnalisations et plus léger. Ember.js propose des

templates préparés qui doivent accélérer le développement. Ember.js reste
assez récent et manque de maturité.

Bﬂ BACKBONE,S | Backbone.js est aussi un framework assez ancien, avec une communauté o
importante et utilis€¢ notamment par Twitter, Foursquare et LinkedIn. Back-
bone.js est trés simple et propose un code trés 1éger a télécharger. Il est sou-
vent recommandé lorsqu'il n'y a qu'une page ou une partie du site qui utilise
ces technologies, mais moins souvent pour des applications complexes.

Développement mobile

La programmation mobile est une programmation qui, en général, demande un travail spécifique
pour chacune des plateformes. Cette programmation dite « native » donne, encore aujourd'hui, les
résultats les plus convaincants mais aussi les plus colteux.

Sous Android, la programmation se fait en Java, sous iOS en Objective-C et en Swift et sous Win-
dows Mobile en C#, C++ ou JavaScript. Chaque plateforme a des API spécifiques pour discuter
avec les smartphones. Cependant, il existe quelques frameworks multi-plateformes qui peuvent ac-
célérer le développement.

11 faut ajouter a ces outils ceux qui permettent de vérifier qu'un site fonctionne bien sur mobiles et
sera bien référencé par Google. On compte notamment Mobile Tester, MobileTest.me ainsi que les
outils de Google.

Outil Usage Compétences

PhoneGap est un framework développé par Nitobi, racheté par Adobe, et
dont le cceur est devenu open source sous le nom de Apache Cordova. Cor-
dova est la version commerciale d’Adobe. Cordova et les différentes ver-
sions (PhoneGap, lonic, Intel XDK), permettent de coder en JavaScript le
client mobile et de le packager pour chacune des plateformes mobiles. Les
applications PhoneGap sont plus lentes que les applications natives, malgré
PhoneGap | la possibilit¢ d'utiliser aussi des API natives. De plus, elles n'ont pas toujours
le bon look natif, ce qui est génant pour les utilisateurs.

sk

« . . | lonic est un framework HTML/JavaScript mobile qui supporte AngularJS.
; o ) 1O | Le code exploitant ce framework peut étre ensuite converti en code mobile Hk
natif avec PhoneGap.

Xamarin est un ensemble de technologies qui permet de faire des applica-
tions mobiles (et desktop) natives, tout en codant une seule fois, en C#.
C’est un framework avec une popularité grandissante, surtout depuis le ra-
@ Xamarin chat par Microsoft. Le code e.st ensuite comp.ilé nativement pour chaqu.e

plate-forme. Le résultat est bien plus convaincant que PhoneGap mais
l'investissement en développement est plus important. De plus, l'utilisation
du langage C# peut étre un frein, pour trouver des développeurs. Enfin,
Xamarin est aujourd’hui gratuit avec Visual Studio

sk

React Native est la technologie qui a le vent en poupe pour faire des applica-
tions mobiles multi-plateformes. React est un framework web pour faire des
applications riches, et dont la version Native permet de faire des applications
A‘ mobiles en JavaScript, tout en gardant les widgets natifs, afin d’avoir un
React Native look correct et de bonnes performances. C’est une option trés intéressante si
le front-end du site est aussi fait en React.

sk

y
N

Blend for Visual Studio est un outil intégré a Visual Studio permettant de
facilement concevoir visuellement des applications Windows Store. ok
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WSQLite

SQLite est une base de données open-source qui s’intégre directement dans
les applications et est stockée entiérement dans un fichier. Elle est utilisée

skokoksk
par les OS mobiles ou des applications comme Firefox ou Skype.
. droid Android Developer Tools est le SDK standard fourni par Google pour déve-
¥ Androi o . ;
) Studio lopper des applications pour Android. Il est fourni avec un ook
- & IDE (environnement de développement) basé sur IDEA : Android Studio.
Xcode est I'IDE (Integrated Development Environment) pour développer
des applications mobiles sur la plateforme iOS. Un SDK est fourni. s
. Aprés avoir travaillé sur Windows Phone SDK, aujourd’hui, Microsoft pro-
Umversal pose un seul SDK pour toutes les plateformes Windows, ce qui est appelé
Windows « Universal Windows Applications ». Les applications fonctionnent sous ok
Platform Windows Mobile 10, Windows 10 et Xbox One. Les applications peuvent

étre développées en C++, C# et Javascript.

Flinto est un outil de prototypage d’applications mobiles adapté aux desi-
gners. Il n’est disponible que sur Macintosh. La version Lite est disponible
pour un abonnement mensuel de $20.

Développement autour d’objets connectés

Le développement d’applications pour objets connectés passe par différentes étapes. Il faut déve-
lopper du code embarqué dans les objets, du code dans le cloud et du code pour les applications,
généralement mobiles, de supervision des objets connectés. Voici quelques outils dédiés au déve-
loppement pour I’embarqué et pour le cloud. Le développement sur mobile utilise des outils géné-

riques.
Outil Usage Compétences
Pa VA= arm .NET Mlcro Framve)rk est un framework de Microsoft NET adapté aux ok
applications embarquées.
the Gadgeteer est un toolkit open-source pour prototyper des petits appareils
W&wr électroniques avec .NET Micro Framework. Il permet d’assembler facile- ok
ment des composants sur une carte-meére.
@ MICROEJ Le frangais MlcroEJ propose un systéme d’exploitation embarqué pour ob- N
jets connectés.
1 Arrayent est une plateforme en cloud de gestion d’objets connectés. Elle
- fournit notamment des outils d’analytics exploitant les données générées par *ok
ARRAYENT les objets connectés.
ﬂ ARTI K Samsung Artik est une plateforme d’objets connectés comprenant a la fois
kk

les composants €lectroniques (microcontroleur et capteurs) pour les objets et
une infrastructure de gestion en cloud de ces objets.

Atelier de développement

Le développement de logiciels est généralement réalis¢ dans des IDE (Integrated Development En-
vironment). Les plus connus sont I’'IDE open source Eclipse et Visual Studio de Microsoft. Mais il
faut les compléter d’outils de tests, gérer la sécurité du code et gérer le cycle de vie du code.
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Tests

Le test de logiciels est une des activités clés du développement et son automatisation passe par des
outils d’instrumentation et de tests dont le choix est aussi important que celui d‘outils de dévelop-
pement.

Outil Usage Compétences
. - dbUnit est une bibliothéque pour faire le test des bases de données dans des
lj Jm It applications Java. **
°:' Jira est un gestionnaire de bugs.
XJIRA .
)
. JUnit est une librairie permettant de faire des tests unitairement sur des ap-
l lnlt plications écrites en Java. *x
ﬁ Librairie qui permet de faire des tests unitaires en facilitant la simulation des
L I3 I3 . . . .
. données d'entrées provenant d'autres services biensur pour les applications *k
mockitaX P P pp

Java.

Ce framework .NET de tests permet de créer des simulations pour tester
unitairement des méthodes demandant une connexion extérieure (Web ser- ok
vice par exemple).

Outil de tests de sites Internet et de montée en charge.

sk
Framework permettant de faire des tests unitaires sur du code .NET. II est
intégrable dans Visual Studio. sk
Dd Visual Studio Microsoft Visual Studio intégre des fonctionnalités de tests unitaires dans la e

version Professionnelle.

Sécurité

La sécurisation de son code est un élément clé de solidité de solutions logicielles, surtout lors-
qu’elles gerent des données critiques, notamment relatives a la vie privée ou des données finan-
cieres. Les développeurs de startups doivent prendre un maximum de précautions pour sécuriser
leur code et éviter les attaques les plus courantes. Cela concerne également la configuration des sites
web.

Outil Usage Compétences
FDRT' FY’ HP Fortify est un outil de détection des risques potentiels du code.
k%
Q ) spring L1brglr1§ écrite en Java et qui permet de gérer les accés et sécurité dans les s
securaTy | applications Java.
0 Beyond Security est une startup d’origine israélienne qui propose des outils
Qé D\ de stress test du code d’objets connectés et systémes informatiques divers.
> Sgurlty' Ils simulent toutes sortes d’attaques exploitant des vulnérabilités connues et *

produisent un rapport permettant ensuite de les colmater.

%9
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Application Lifecycle Management

Il en existe probablement d’autres. ..

Outil Usage Compétences

Visual Studio Team Foundation Server (TFS) est la solution d’ALM de
Visual Studio Microsoft. Elle permet de gérer la définition du besoin, la gestion projet, le kol
Team Foundation Server . e, . . .

contrdle de code source, les tests, I’intégration continue, la gestion des bugs.

Intelligence artificielle

Dans sa forme moderne, I’intelligence artificielle a fait son apparition en 2015/2016 chez bon
nombre de startups. Que ce soit pour développer des chatbots, des solutions de reconnaissance
automatique d’images, de la parole et autres systémes de prédiction a base de machine learning94.

Les solutions a base d’TA assemblent des briques logicielles disparates qui s’intégrent dans les con-
cepts trés larges de machine learning, de deep learning, dans des modeles d’apprentissage supervisé,
non supervis¢ ou par renforcement, du high-performance computing, avec de la distribution de trai-
tements sur serveurs pour les phases d’apprentissage.

La plupart des startups s’appuient sur des frameworks open source et/ou sous forme de services en
cloud. Les effets de mode vont et viennent dans ce domaine comme avec les frameworks JavaS-
cript. Ainsi, en 2015, Theano avait le vent en poupe. En deux ans, celui-ci a décliné pour devenir
I’équivalent de MySpace dans les réseaux sociaux, dépassé par TensorFlow de Google. Il est suivi
de pres par le framework francais Scikit Learn issu de 1’Inria.

Le machine learning et le deep

learning reposent dans la pratique . £

. .. p % agents et réseaux d'agents L
sur plusieurs dizaines de mé- i 3 -
thodes mathématiques différentes. raisonnement  machine learning

Prises isolément, elles n’ont rien 7 =
d’extraordinaire ou de magique. ==y i /
Mises bout a bout, elles peuvent T s/ =3
faire des merveilles. Mais le ML D R
et le DL ont besoin d’une maticre

premiére tout aussi importante :

des dOl’ll’léCS, et des dOl’ll’léCS en contta;iit:;erf’gll:gsi,quel données structurées o langage bruit vision
volume et de qualité. graphes, ontologies - SR =

L’apprentissage supervis¢ consiste par exemple a fournir a un systéme des données associées a leurs
labels descriptifs pour entrainer le systeme. Puis, des données non labellisées sont fournies et le
systéme doit deviner quels sont les labels associ¢s. Exemple : des photos d’objets ou d’animaux
sont d’abord fournies avec leurs descriptifs. Puis une photo de chat est fournie et le systeme indique
que c’est un chat. L’apprentissage supervisé permet aussi de réaliser des prédictions sur des jeux de
données.

L’apprentissage non supervisé sert surtout a segmenter une base d’objets automatiquement selon
des patterns reconnus par la machine. Il permet par exemple d’identifier des segments dans une base
de clients et d’indiquer quels sont les critéres discriminants de ces segments. A charge ensuite pour
les marketeurs de comprendre a quoi cela correspond dans la vraie vie !

% Cette partie est extraite de I’ebook Les usages de Iintelligence artificielle (362 pages) que j’ai publié en octobre 2017 et qui est
librement téléchargeable comme d’habitude.
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Le second s’appuie sur des réseaux de neurones a plusieurs couches, dont des couches cachées, qui
imitent plus ou moins le fonctionnement du cortex cérébral. Dans les réseaux convolutionnels utili-
sés pour labelliser des images, les couches décomposent un objet complexe en sous-ensembles puis
remontent progressivement les niveaux d’abstraction jusqu’a trouver le label décrivant un objet
(dans le cas des images). Le process pour un chat étant : yeux + oreilles + corps + pattes, puis vi-
sage, puis animal, puis chat (exemple avec le schéma ci-dessous).

one feature map identifies reduce feature resolution RelU = replace feature maps look weird from
where a pattern (filter) appear in using max values negative values by 0 the human perspective
the image. Feature maps are S

created for each filters of a AT NN

filters set intialized randomly 1k A

and then optimized by errors [
back-propagation

Rectified Feature Moo T

Convolution Pooling Convolution Pooling Fully Fully Output Predictions
+ RelU + RelU Connected Connected
Dog (0)
Cat (0)
feature map Boat (1)
Bird (0)
Einat = Z %(Iur}[«/ — output)®
hierarchical features extraction classification (finding image tags)

L’apprentissage par renforcement consiste a faire évoluer un systéme en lui fournissant des données
sur les réactions de I’environnement qui lui permettent d’affiner ses résultats. Cela fonctionne par
exemple dans le cas des jeux (parties qui fonctionnent ou pas), dans la météo, pour la robotique, la
conduite autonome et méme les chatbots. L’apprentissage par renforcement est mis en ceuvre aussi
bien par machine learning que par deep learning.

Il ne faut pas oublier que I’A n’est pas égale au machine learning. Deux grandes catégories de
briques sont souvent également utilisées : les outils du raisonnement automatique dont les moteurs
de regles ainsi que les réseaux multi-agents qui gerent la coordination des différentes briques ind¢-
pendantes d’un systeéme complexe comme un chatbot ou un robot.

Voici quelques-unes des solutions d’IA les plus courantes pour les développeurs de solutions. Au
passage, rappelons qu’elles sont souvent utilisées de concert avec le langage de programmation Py-
thon.

Outil Usage Compétences

TensorFlow est une bibliothéque open source de développement
d’applications de machine learning déployable dans le cloud de manicre
répartie ainsi que dans I’embarqué. Elle est proposée sous forme de service

5 Ny en cloud par Google. Elle sert notamment a détecter des patterns, a faire de

' * la classification automatique et des prédictions. Les Tensor Processing otk
< Units sont des processeurs dédiés au traitement avec TensorFlow qui ont
Tensor OW | été développés par Google pour son offre en cloud. Ils ont été notamment

utilisés pour faire gagner DeepMind au jeu de Go en 2016. En 2018, les
TPU en étaient déja a leur troisiéme génération.
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Scikit-Learn est un kit de développement d’applications de machine lear-
ning et de deep learning mettant en ceuvre les méthodes de classification,
de régression (prédiction) et de clustering. Il s’exploite en Python. La
solution est en open source sous license BSD et est issue de I'INRIA et de
Telecom ParisTech. Sa communauté internationale comprend 1135 contri-
buteurs depuis sa création avec environ 70 actifs par version. C’est 1'un
des outils les plus utilisés au monde pour développer des applications de
machine learning.

ek

Keras est une bibliothéque open source écrite en Python qui s’appuie sur
Deeplearning4j, TensorFlow ou Theano. Elle permet de créer des solutions
de deep learning a base de réseaux de neurones. Elle est issue du projet
ONEIROS (Open-ended Neuro-Electronic Intelligent Robot Operating
System), et son principal auteur et contributeur est un francais, Frangois
Chollet, qui travaille chez Google.

*k ok

+Q+’ Caffe?2

Caffe2 est un framework open source générique de deep learning. La pre-
micre version provenait de Berkeley et avait ét¢ développée avec ’aide
financicére de Nvidia et Amazon. La seconde a bénéficié de la contribution
de Facebook. Le framework sait notamment exploiter les serveurs GPU
Nvidia et en mode distribué. Les réseaux entrainés sont aussi facilement
déployables sur architectures mobiles.

kek

. torch
PYTHORCH

Torch est un framework de deep learning utilisé notamment dans la vision
artificielle. II est utilisé chez Facebook, Google et Twitter et provient de
I’Université de New York. On I’exploite notamment avec le langage Lua
qui est une sorte de Python simplifié. C’est le framework préféré de Yann
LeCun! A noter la déclinaison PyTorch qui est exploitable avec Python
qui est un langage plus populaire. PyTorch est apprécié¢ pour le prototy-
page de solutions de deep learning.

kk

\/Z, Q& “
\ ‘éi, 7

BV Watson

IBM Watson est la solution d’intelligence artificielle d’IBM. C’est en fait
un ensemble de briques logicielles assez complet permettant de batir diffé-
rentes formes d’applications d’intelligence artificielle, avec ce qui con-
cerne la reconnaissance des images, de la parole ou de textes ainsi que
I’automatisation du raisonnement avec des moteurs de régles et des sol-
veurs. La solution a des usages multiples : création de robots conversa-
tionnels, aide au diagnostic et a la prescription dans 1’imagerie médicale,
prédictions dans la finance, aide juridique automatisée, cybersécurité, etc.
Watson est notamment fourni en cloud. I1 est assez couramment utilisé par
les startups, IBM étant trés actif dans leur recrutement.

skek

theano

Theano est un projet issu de I’Université de Montréal. C’est une biblio-
théque pour Python qui peut s’exécuter sur CPU ou GPU et sert a exploiter
des matrices pour faire du deep learning. Le systéme peut convertir des
formules mathématiques complexes en langage C pour optimiser le temps
de calcul. Il n’est plus maintenu depuis 2018.

B Microsoft

CNTK

CNTK est un framework open source de Deep Learning de Microsoft qui
fait partie de leur Cognitive Toolkit qui permet notamment de créer des
agents conversationnels (chatbots). Microsoft propose une gamme d’API
compléte pour presque toutes les applications de machine learning et de
deep learning.

amazon

Amazon propose DSSTNE, une bibliotheque en cloud pour la création de
solutions de recommandation. Amazon propose aussi un grand nombre de
bibliothéques pour le traitement du langage, la génération de parole syn-
thétique et la reconnaissance d’images.

sk

clarifai

Clarifai est une solution de deep learning en cloud qui sert notamment a la
reconnaissance d’images, en particulier dans la santé et pour la création de
moteurs de recherche d’images.

*k
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PyBrain est une bibliothéque de réseau de neurones bétie en Python.

Caret (Classification And REgression Training) est une bibliothéque per-
mettant de développer des applications de prédictions.

Vowpal Wabbit est une bibliothéque open source provenant de Yahoo!
Research et gérée par Microsoft Research. Elle permet de créer des solu-
tions de machine learning en ligne. Comme la grande majorité des biblio-
theques de machine learning, elle sert a faire de la classification automa-
tique, de la prédiction et de la segmentation. Elle exploiter des CPU multi
ceeurs et est compilée a partir de C++.

H,O

H20.ai est un framework open source de machine et deep learning cou-
ramment utilisé par les data scientists. La startup qui en est a I’origine a
levé $73,6M. Elle est associée a un backend de distribution de traitements
(Map/Reduce). Elle est exploitable a partir de nombreux langages comme
R, Python, Java et Scala et via des API REST. Au passage, au printemps
2017, H20, Continuum Analytics et MapD Technologies langaient
I’initiative GPU Open Analytics Initiative (GOAI) pour créer un frame-
work ouvert commun destiné a I’exploitation en mémoire d’analytics sur
GPU. Le tout avec la bénédiction de Nvidia.

spaCy

spaCy est une bibliothéque open source de traitement du langage pour
Python. Elle permet d’analyser rapidement le contenu de textes en anglais,
frangais, allemand et espagnol. Elle s’interface avec TensorFlow. Keras et
Scikit-Learn.

(it

Originaire de la Fondation Apache, Mahout est un framework qui permet
de développer des applications d’IA scalable, en particulier dans des appli-
cations de classification automatique et de filtrage collaboratif. Il est utilisé
chez Amazon.

&xﬁ?
MLIib

Egalement originaire de la fondation Apache, MLIib est une bibliothéque
de machine learning pour Apache Spark, un systéme de répartition de
traitements concurrent de Hadoop.

€% opennn

OpenNN est une classe open source en C++ de la startup espagnole Artel-
nics qui sert a développer des applications de réseaux neuronaux.

@PredictionIO

PredictionlO est une solution open source pour développer des applica-
tions de machine learning dédiées a la prédiction. C’est une sorte de
“MySQL pour le machine learning”. C’est encore une solution de la Fon-
dation Apache.

¢
M ALGORITHMIA

Algorithmia est une place de marché d’algorithmes et de briques logi-
cielles d’IA qui sont positionnées comme des « micro services », et dispo-
nibles en cloud, faciles a tester, intégrer et mettre en production. Les ser-
vices proposés sont assez classiques, comme la détection de visage dans
des photos ou I’analyse de sentiments dans les flux de réseaux sociaux.

Il faut ajouter a tous ces frameworks de développement une catégorie d’outils de plus en plus im-
portante : celle qui permet de préparer des données de qualité pour entrainer les solutions de ma-
chine learning et de deep learning. Deux taches principales sont a traiter : vérifier la qualité des
données qui alimentent les systémes et labelliser correctement les données pour alimenter les sys-

témes de machine learning supervisés.

On peut distinguer quelques catégories d’outils :
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e Ceux qui permettent de préparer les données pour assurer leur qualité. Dans le cas d’un outil
comme ceux du Francais Tale of Data, un moteur de régles permet de reconnaitre le type et la
nature des données, réalise des rapprrochements, des croisements et suggere a l'utilisateur mé-
tier des scénarios de modification pouvant jouer sur de gros volumes de données.

e Des outils de labellisation manuelle des données comme le fameux service Amazon Turk ou
ceux de Figure Eight.

e Des outils de labellisation semi-automatiques comme ceux de Trifecta, OpenRefine ou Thres-
her.

e Des outils de création de jeux de données synthétiques comme ceux de Deep Vision Data et
Neuromation. Ils servent surtout a créer des images 2D d’objets 3D vus sous tous les angles a
partir de bases d’objets issues de la CAO mécanique 3D.

Gestionnaires de contenus

Les CMS (Content Management Systems) sont utilisés pour les sites web génériques avec des don-
nées structurées : pour les médias, les blogs ainsi que les sites de sociétés avec une actualité régu-
liere. Les principaux systeémes de CMS peuvent étre enrichis sans programmation par des thémes
(look et structure de sites) et plugins (fonctionnalités spécifiques).

Outil Usage Compétences

WordPress est le logiciel serveur de gestion de blogs ou de sites médias le
plus couramment utilis¢é au monde. Il dispose d’une large panoplie de
thémes et de plugins. Il fonctionne en mode multi-auteurs et multi-sites et
@WORDPRESS équipe au moins les deux tiers des blogs sur Internet et 25% des sites web

sur la planéte. Il s’appuie sur PHP et MySQL coté serveur et JavaScript et
Jquery coté navigateur. Le CMS et certains de ses plugins ne sont pas
exempts de failles de sécurité et doivent étre réguliérement mis a jour pour
éviter les hacks divers.

shskoskoskock

Drupal est un CMS trés riche et trés complet, utilisé notamment chez la
Fondation Linux, Harvard ou Twitter et développé aussi en PHP. Il permet
notamment de gérer des sites d’information riches avec une gestion élaborée
des commentaires. Drupal présente aussi de trés nombreux plugins, et une
Drupal trés grande possibilité de personnalisation mais nécessite beaucoup de con-
naissances et de temps pour ¢a.

4

sk

Joomla ! est un CMS écrit en PHP et s’appuyant sur MySQL. C’est le grand

t compétiteur de Drupal. Adapté au développement de sites de contenus, de
y blogs, de forum ou de site d’e-commerce, il est plus simple que Drupal et ok
Joomlal’ donc un peu moins customisable, mais le colit d’un projet Joomla ! est aussi
un peu moins élevé, ce qui est cohérent.

Moteur de blog d’origine frangaise, qui peut offrir quelques pages comme un
CMS, mais reste aujourd’hui assez peu utilisé.

otclear

Typo3 est un autre CMS écrit en PHP. Il est assez difficile & mettre en ceuvre.
TY P03 Il offre de trés bonnes performances, et est souvent utilisé pour les portails *
de grandes entreprises, les intranets et les plateformes e-commerces.

Kentico est un CMS basé sur .NET et développé par Kentico Software. Il est

Kentico | ,vant.

koK

Magento est une solution open source pour gérer des solutions e-commerce,
et n’est donc pas vraiment une solution CMS pure. Magento est aujourd’hui
trés populaire et offre plusieurs éditions, la plus simple étant open-source et
gratuite.

ksk

[()) Magento
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PrestaShop est une solution d’e-commerce frangaise, démarrée a 1’origine
% PrestaShop par des ¢étudiants d’Epitech. PrestaShop est’ moins gpurmant et plus simple a

déployer que Magento, a une communauté trés active. Par contre, de nom-
breux thémes et plugins sont payants.

ek

Cloud

Le choix d’un hébergeur est a prévoir dans le cas d’une activité web « pure player » (réseau social,
site de e-commerce, site de partage de contenus, site de service en ligne, site d’information) comme
pour celui d’un site vitrine pour une activité qui n’est pas 100% liée au web (site d’une activité de
service, d’un fabricant, etc).

Dans le cas d’un « pure player web », le choix du mode d’hébergement sera stratégique et il faudra
prendre garde a bien prévoir les étapes de montée en charge et a éviter de se faire surprendre par un
hébergeur qui bloquerait I’acces au site dans un cas de dépassement de bande passante autorisée.

C’est déja arrivé pour des startups imprudentes de ce coté-la. Maintenant que les solutions
d’hébergement en cloud sont plus courantes, ce cas se produit plus rarement. Il est aussi important
de bien comprendre comment est constituée la structure de cotlit de son hébergement pour I’intégrer
dans son compte d’exploitation.

Plusieurs types de déploiement de vos solutions web sont maintenant possibles :

e [’hébergement privé, soit chez vous soit chez vos clients. Dans ce dernier cas, on parle de
« SaaS on premises ». Cela veut dire que votre logiciel doit étre suffisamment bien packagé pour
pouvoir étre installé chez vos clients. C’est un cas relativement rare. Il peut se produire lorsque
le client souhaite gérer ses données en interne, par exemple pour des raisons de confidentialité.
Cela peut vous étre demandé si vos clients font partie d’industries trés sensibles, comme dans le
militaire, le renseignement, la sécurité voire I’aérospatiale, mais aussi parfois, dans les télécoms.

e [’hébergement classique ou I’on accede a des serveurs dédiés ou mutualisés et ou on y installe
ses logiciels, parfois, jusqu’au systeme d’exploitation (qui est souvent virtualisé sur les ser-
veurs). C’est le cas historique le plus souvent pratiqué depuis la naissance de 1’Internet au mi-
lieu des années 1990. Dans ce cas, ’hébergement est situé physiquement dans un data center
unique chez un hébergeur. Et vous assumez une part de I’administration des serveurs et de leur
provisioning (gestion de capacité). L’offre est trés large en France avec des acteurs comme
OVH, Gandi.net, Online.net ou o2switch.

e [’hébergement en mode cloud « Infrastructure As A Service » (IAAS) qui est une variante de
I’hébergement classique, mais avec une plus grande délégation de service au fournisseur de
cloud. Celui-ci peut notamment répartir la charge sur plusieurs datacenters et vous permettre de
monter en puissance avec |’augmentation de votre trafic, et aussi rendre vos serveurs proches de
vos clients au cas ou vous vous développez a I’international. L’offre la plus connue dans ce do-
maine est chez Amazon avec EC2 (serveurs d’application) et S3 (capacité de stockage). Micro-
soft et Google ont aussi leurs offres IAAS avec Microsoft Azure et Google Cloud Platform.

e [’hébergement en mode cloud « Platform As A Service » (PAAS) qui est un sous-ensemble du
cas précédent ou le fournisseur vous propose une offre intégrée comprenant le systéme
d’exploitation, la base de données et tout le middleware d’exécution de vos applications. Dans
ce cas-ci, vous ne gérez plus vos serveurs ou vos machines virtuelles. Ce qui induit évidemment
un choix technologique lié¢ a votre fournisseur. Les solutions de PAAS les plus connues sont
Google App Engine (avec développement Python, Java, PHP et Go), Force.com (de Sales-
force.com, avec ses propres outils de développement AppForce), Microsoft Azure, avec une
mise en ceuvre en mode PaaS de I’ensemble de leur offre serveur et middleware .NET (mais
aussi PHP, Node.js, Python, Java et Ruby) et Amazon avec Elastic Beanstalk.
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En plus de faire tourner vos applications, les fournisseurs de PAAS fournissent de nombreuses
briques d’API pour gérer des parties spécifiques de vos besoins, comme la messagerie, les ana-
lytiques, I’identification, et bien d’autres. On arrive dans certains cas a n’écrire que peu de code
qui fait la liaison entre les différentes API du PAAS : cela est parfois appelé serverless.

e La dernicre option ne concerne que vos clients et c’est le SAAS a proprement parler. Il s’agit de
I’usage de logiciels qui tournent sur Internet pour vos clients entreprises ou particuliers. Le
client ne se soucie aucunement du déploiement et des infrastructures applicatives. Les utilisa-
teurs exploitent les applications a partir de leur navigateur. La tarification de vos applications
peut se faire aussi bien a 1’'usage qu’au nombre de postes utilisateurs. Vous pouvez étre vous-
méme utilisateur d’applications en mode SAAS pour votre gestion interne (SalesForce, etc).

A un moment donné, voire aux débuts mémes de la startup, 1’équipe de développement logiciel de
la startup va devoir lacher la main de 1’exploitation et du monitoring des serveurs. Ceux-ci vont étre
pris en charge par un prestataire, sous controle de la direction technique de la startup.

Ce transfert de responsabilité implique un découpage précis des tiches et une fois encore un grand
professionnalisme dans la gestion de la sous-traitance.

Il faut notamment s’assurer du « SLA » (Service Level Agreement) du fournisseur, de ses capacités
a gérer rapidement tout incident, a assurer une sauvegarde des données hébergées, surtout celles de
vos clients, et une restauration en cas d’incident.

Les grands services tels que le cloud Amazon sont ainsi loin d’étre parfaits. Ils peuvent tomber en
panne plusieurs heures, bloquant 1’accés & votre service pour tous vos utilisateurs™. Ils peuvent aus-
si vous imposer de changer en trés peu de temps de serveur, déportant sur vous la charge du trans-
fert des données qui peut prendre plusieurs heures voire plusieurs jours. Cela peut amener a préférer
un hébergeur en France comme OVH qui sera plus proche de vous et de vos besoins qu’un masto-
donte américain qui fait passer toute la relation client par des formulaires en ligne. Méme si OVH a
aussi connu une panne sérieuse en 2017.

Cloud computing

On-Premise Managed as a Service as a Service as a Service
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% C’est arrivé début mars 2017 ! Une erreur humaine a enclenché une panne & grande échelle pour le service S3 d’AWS, empéchant

le fonctionnement de nombreux sites tels que Twitter. Voir Panne du service S3 d’AWS : une erreur humaine explique Amazon, mars
2017. Le site d’Amazon n’était de son coté pas concerné par cette panne !
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Le packaging du logiciel serveur de la startup va étre aussi plus critique dans le cas de ’'usage de
services en cloud. Il devra étre modulaire. Les briques logicielles devront étre faciles a déployer et a
mettre & jour. Il faudra avoir un systéme de gestion du « versioning » rigoureux et étre capable de
faire un roll-back vers des versions stables en cas de probleémes. Il sera aussi utile de prévoir de dé-
ployer des versions de test de son logiciel sur certaines catégories d’utilisateurs (filtrage IP par ré-
gion par exemple) comme le fait fréquemment Google.

Un nouveau parametre entre en ligne de compte dans le choix d’un hébergeur de serveurs en cloud :
le support de processeurs dédiés a I’entrainement de réseaux de neurones de deep learning, notam-
ment avec des GPU Nvidia. OVH a ainsi commencé a déployer des serveurs Nvidia DGX-1 en
2017. Google, Amazon et Microsoft ne sont également pas en reste sur cet aspect.

Outils de gestion *°

Une des questions importantes que se pose une startup est de quels outils d’informatique de gestion
elle doit se doter.

Plus la startup va grandir, plus ces outils seront importants. Aux débuts, on gere son pipe sous Excel
mais cela ne peut pas durer longtemps dés lors que plus de deux personnes prospectent.

Les outils logiciels de la gestion de la startup doivent permettre de gérer efficacement et si possible
d’automatiser les processus clés et notamment ceux qui ont vocation a produire un fort volume
d’occurrences.

La liste des processus concernés dépend du modele d’affaire de la startup mais nous pouvons ce-
pendant citer sans trop de risque de se tromper : la gestion de la base de clients et prospects (et sa
segmentation), la génération et la gestion des leads (surtout lorsque le web est une source de pros-
pection), la gestion des campagnes de marketing direct sur la base de prospects (processus clé en
B2B), la gestion des affaires (si le cycle de vente est long et nécessite de nombreuses interactions),
la facturation (voire le nombre de ventes a réaliser par an et le montant moyen de celles-ci), le re-
nouvellement de contrats (en particulier s’il est prévu que le business s’établisse en mode SAAS ou
locatif, ainsi que pour les contrats de maintenance en B2B), la gestion des tickets d’incidents (pro-
portionnel au nombre de clients utilisant le produit, normalement connu au niveau du business
plan).

C’est le processus qui détermine les fonctionnalités de 1’outil et jamais I’inverse et c’est la volume-
trie ou la durée du processus (besoin de garder une trace) qui détermine le besoin d’outils.

Les outils choisis doivent étre évolutifs, trés flexibles et
permettre de monter en puissance au fur et a mesure de la

La startup doit bien

s outiller pour automatiser croissance de la startup. Ce qui cote le plus cher n’est sou-
au maximum toutes les vent pas I’outil en lui-méme mais d’avoir a en changer au
; bout de 2 ou 3 ans quand le premier choix ne tient plus la
taches charge.
de gestion repetitives. Cette évolutivité doit étre rendue possible tant sur le plan de
Ses outils doivent refleter la flexibilité fonctionnelle que sur celle de la montée en
sa recherche permanente charge en fonction du volume et du nombre d’utilisateurs. II
e .y 7 faut donc que les produits sélectionnés puissent étre reconfi-
d’efficacite.

gurés ou étendus simplement et rapidement.

Enfin, les outils choisis ont également pour objectif de rassurer les investisseurs a venir sur la visibi-
lit¢ et le contrdle de 1’entreprise sur son business. Il vaut mieux privilégier les solutions qui ont pi-
gnon sur rue et éviter les développements internes ou réalisés par d’autres startups de votre incuba-
teur ou pépiniere.

% Cette partie a été préparée par Grégoire Michel, fondateur d’Inficiences, en 2009 et 1égérement mise a jour en 2017.
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Pouvoir répondre en quelques minutes et de facon fiable a des questions telles que le ratio pros-
pects/affaires gagnées, le panier moyen ou I’ARPU par segment de marché sera un atout considé-
rable, non seulement pour la prise de décisions stratégiques au cours du développement de
I’entreprise mais également au moment des « due diligences ».

Compte tenu des contraintes de temps et de colt qui pesent sur les startups, les solutions SAAS ou
celles en open source, a la condition expresse qu’une offre d’hébergement importante et mature soit
disponible, seront le plus souvent de bons choix, d’autant que le prix locatif par utilisateur permet
de lisser la charge financicre au gré de la croissance.

C’est également parce que les colits de changement de systéme sont souvent plus importants que le
colt des systemes eux-mémes qu’il convient de faire les bons choix d’outil relativement t6t dans la
vie de la société, dés que le business commence a croitre.

D’ailleurs, cela évitera les expédients et les développements internes qui ont pour effet négatif de
détourner les dirigeants de leur mission premiere.

En revenant sur les processus évoqués ci-dessus, il apparait clair que la plupart d’entre eux pourront
étre gérés par un CRM. Il y a cependant deux exceptions :

¢ Un business model nécessitant un volume important de pistes et de marketing direct nécessitera
un outil de gestion des emailings et peut-&tre a terme 1’usage d’un outil d’automatisation marke-
ting. Il faudra préter alors attention a 1’intégration entre cet outil et le CRM afin d’éviter des
transferts d’information colteux et sources d’erreurs importantes.

e La facturation se trouve a la croisée entre la gestion des affaires (CRM) et la comptabilité. Elle
peut donc étre gérée dans I’un ou I’autre. Si les volumes prévus sont élevés, cela nécessitera de
prévoir un pont entre les deux systémes pour éviter la double saisie. Toutefois, en cas de busi-
ness model SAAS ou locatif, une attention particuliére devra étre portée sur le lien entre la fac-
turation, la gestion des clients et le renouvellement des contrats.

Il peut étre tentant de se mettre en recherche d’une suite logicielle couvrant 1’ensemble des proces-
sus, plus ceux de la comptabilité. Notons toutefois que les plus puissantes fonctionnellement, édi-
tées par les grands acteurs du marché, sont souvent trop rigides, complexes et onéreuses pour étre
adaptées a une startup.

Aux outils de gestion « a I’ancienne » s’ajoutent toute une génération de nouveaux outils supportant
le travail collaboratif dans I’entreprise et le marketing. On y trouve péle-méle : Trello pour gérer les
taches, Slack, Asana et Basecamp pour gérer les projets et discussions, Eventbrite pour gérer les
inscriptions a ses ¢venements, MailChimp pour ses emailings, SurveyMonkey pour réaliser des
enquétes en ligne, Stripe pour le paiement en ligne ou encore RowShare pour gérer des tableaux
d’informations, incluant données et fichiers, et en mode collaboratif. La panoplie des outils de
Google comme Analytics et Trends est évidemment aussi de rigueur.
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Notons au passage la création fin 2016 du site CapLogiciel.com qui vise a proposer un annuaire de
solutions logicielles destinées aux entreprises. Il recense environ 5000 solutions logicielles issues
surtout d’éditeurs de logiciels francophones. Le site fonctionne en mode freemium avec un accom-
pagnement personnalisé a la recherche de solutions logicielles qui méne a la génération de prospects
pour les logiciels référencés. Le site est édité par 2MSens, une sociét¢ de conseil
d’accompagnement d’éditeurs de logiciels.

Support technique

L’organisation du support technique, sa qualité et son prix sont des €léments critiques de la satisfac-
tion client, en particulier pour les éditeurs de logiciel.

Doit-il étre payant ou gratuit, intégré dans le prix du produit ou du service ? A quel prix le facturer
le cas échéant ?

Le support technique est réalisé au départ par les développeurs. Rapidement, on séparera cette acti-
vité¢ en allouant des ressources dédiées, éventuellement intégrées dans une Division Services. Les
équipes de support pourront se voir affecter d’autres taches critiques comme les tests et les recettes
de vos produits. Créer de telles relations structurées internes a 1’entreprise contribuera a profession-
naliser les développements.

Le support utilisateur est aussi indispensable dés lors que votre offre leur sera destinée. Il faut alors
prévoir une structure d’accueil qui grandira avec les ventes de la startup. On pourra minimiser le
colt de cette structure avec des produits qui s’installent sans douleur, dont la prise en main est ra-
pide et qui sont fiables a 1’usage.
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Comment gérer son équipe technique

par Brian Fraval, plus de 10 ans d'expérience dans les startups avec une spécialisation dans la
gestion de la relation client et les processus de génération de revenus, actuellement chez Free .fr,
rédigé en 2011.

La conception technique de la premiére solution d’une startup est facilement laissée pour compte.
Que ce soit par envie de faire vite (pour tous les profils) ou parce que les aspects technologiques ne
sont pas maitrisés par les créateurs de la startup (pour des profils business), mais aussi parce que
I’architecture technique interne n'est pas visible par les futurs clients et utilisateurs.

Elle est souvent mise de c6té pendant la phase de création. L'envie de faire connaitre prend facilement le dessus par rapport a
l'envie de créer !

La conception technique est la base de votre entreprise !

La conception technique de vos solutions constitue les fondations de votre entreprise. Les choix réalisés en début de projet
servent a mettre en place les briques qui deviendront les fondations de la société. Elles donneront une capacité d'adaptation
rapide sur le court terme, indispensable en cas de forte croissance, qui est I’effet recherché pour toute startup. Les choix tech-
niques ne sont cependant pas les mémes au début de la création, dans la phase de stabilisation et dans la phase de maturité de
l'entreprise. Les orientations fournies aux équipes techniques sont souvent focalisées sur l'interface utilisateur de la solution.
11 faut en fait surtout créer une plateforme stable et robuste, avec des interfaces simples et adaptables.

Voici quelques exemples : Google Search a une interface minimaliste depuis les débuts mais la plateforme technique a été
réalisée avec soin, avec un objectif a long terme. Free a toujours eu une interface rudimentaire, mais la plateforme technique
(réseau, box, datacenter) est une priorité depuis le début de la société. leboncoin.fr a une interface épurée, mais la plateforme
technique permet de gérer toutes les "petites annonces" d'une nation.

Manager I'incohérence entre stabilité et adaptabilité

L’entrepreneur doit gérer la contradiction entre la phase initiale d'innovation, ou la capacité a modifier rapidement les choses
est une nécessité, et la recherche de la stabilité qui permet de mettre en place les fondations de la société. Pour la gérer,
I'équipe doit avancer au quotidien sur des phases courtes de réalisation, de préférence pilotée par une liste de taches, avec le
partage en commun d'une vision a long terme. D’ou les méthodes dites « agiles » qui permettent d'améliorer la productivité
des équipes dans le développement rapide d'application.

Mais l'innovation, 1'adaptabilité ne sont pas innées. Ces facultés sont en permanence remises en cause par plusieurs facteurs :

e ['éducation : elle est le premier facteur bloquant I'innovation. Depuis notre enfance, nous apprenons a respecter des
régles, a utiliser des acquis, a ne pas remettre en cause nos professeurs, a respecter parents et ainés. C'est un principe de
base dans cette phase d'apprentissage que d’étre a 1'écoute. L'éducation des grandes écoles est une aide précieuse, pour
ouvrir l'esprit des ingénieurs, managers et dirigeants, mais cette éducation n'est pas ouverte au plus grand nombre et elle
reste trés conformiste. C'est pourtant 1'ouverture qui permet de mettre en place 'adaptabilité et 1'innovation dans notre so-
ciété.

e Le travail en équipe : la culture du travail en équipe s’acquiert assez tardivement, avec le travail en entreprise, mais trés
souvent avec une vision hiérarchique du travail. Dans la startup, la culture du partage et de la libre expression dans une
communauté est indispensable pour que chacun trouve sa place.

e La spécialisation : les personnes qui obtiennent des postes de responsabilité sont souvent celles qui ont progressé dans
leurs métiers en se spécialisant dans un domaine précis (développeur, administrateur systéme, administrateur réseau, etc).
La spécialisation et la recherche de la perfection dans un domaine ne favorisent pas l'ouverture d'esprit et parfois la com-
préhension des autres activités de l'entreprise. Les équipes techniques jouent un réle important dans la capacité d'innova-
tion d'une entreprise, comme l'ouverture des autres services de 'entreprise vers les aspects techniques.

e Les egos: les personnes qui ont un ego surdimensionné peuvent avoir un role négatif dans la mise en place de
I’adaptabilité et ’innovation dans 1’entreprise. Il faut arriver a les mettre en veilleuse pour accepter le changement et les
prises de décisions difficiles.

Manager au minimum la technique

On peut entendre que les responsables des entreprises de forte croissance mettent sans cesse la pression sur les équipes pour
atteindre des objectifs délirants. Ce n’est heureusement pas souvent le cas ! L'ambiance dans les startups est souvent tres
bonne, l'information circule rapidement entre les équipes et la pression serait la pire des solutions. L'esprit des ingénieurs doit
totalement étre orienté vers la mise en place de la plateforme technique, la réalisation des interfaces et la réalisation des ser-
vices et des produits. Plus une équipe sera sous pression, plus le temps de réalisation des produits et services sera long. Plus
une équipe sera sous pression et plus la résolution des bugs et des problémes techniques sera longue. Le temps et la liberté
sont véritablement des points importants pour la réalisation des projets de qualité.

L'équipe technique innove, adapte, essaye. L'équipe dirigeante doit savoir prendre les bonnes décisions en réorientant les
créations et en monétisant celles qui peuvent I'étre. Une bonne équipe de direction est une équipe visionnaire, qui n'a pas peur
de faire des erreurs dans ses prises de décision.



Marketing et vente

Avec I’équipe, le produit et le financement, le marketing et la vente sont le grand carburateur de la
croissance. Et aussi un gros point faible de nombreuses startups du numérique en France.

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

En b-to-c (marché grand public), le marketing et la communication prédominent pour attirer les
consommateurs.

I1 faut a la fois un bon produit (le savoir-faire) et le faire connaitre (le faire-savoir). Méme si le fait
d’avoir un trés bon produit simplifiera grandement la tiche du marketing et de la communication®’.

Dans tous les cas, il faut faire preuve de bon sens. Définir son marché cible, sa segmentation, son
offre, sa « business value » (les bénéfices de I’offre), la différentiation par rapport a la concurrence,
et la tarification. Nous avions déja creusé ces différents sujets dans la partie consacrée a la définition
du business de sa startup. Cette partie est consacrée aux aspects opérationnels de la vente et du mar-
keting.

Les analyses et études de marché sont la pour conforter
Le m arketing n’est pas une !’approche. Elles soqt surtogt valables pour les innovations
) oA incrémentales. Les innovations de rupture sont rarement
science exacte. 1l doit étre facilement évaluables avec des outils traditionnels. Le mar-
ajuste regulierement en keting n’est pas une science exacte et on ajuste souvent le tir
fOﬂ ction de l’expérien ce. au gré de I’expérience. Il faut accepter I’incertitude, et en
méme temps rationaliser son approche, surtout pour cibler

un marché avec 1’offre adéquate.

Du coté des ventes, 1’objectif a terme est de créer un processus répétable, avec des économies
d’échelle. Cela ne fonctionne pas toujours au premier coup car son offre n’est pas toujours bien sta-
bilisée. Les premicres ventes sont expérimentales et gérées par les fondateurs. Elles permettent de
valider le produit et de le faire évoluer, et si possible, sans tomber dans le piege du service outillé,
ou la startup a du mal a préserver le c6té générique de son produit et donne trop dans le service pour
le personnaliser en fonction des besoins de chaque client. Une fois que I’on a stabilisé I’ensemble
au niveau du produit et du processus de vente, la startup peut commencer a recruter des commer-
ciaux voire un directeur des ventes™.

Vendre la valeur

Avant méme toute stratégie de vente et de marketing, il faudra peaufiner son discours, son « pitch
de vente ». Le tester, le tester a nouveau et sans cesse I’améliorer. C’est un travail de longue ha-
leine. Bien entendu, il faut une ou plusieurs présentations de type Powerpoint. Tout comme une
brochure synthétique de 1’offre (hors business pur Internet).

Plusieurs maniéres permettent de structurer son discours de vente. En approche client directe, cer-
taines méthodes consistent a mettre en évidence un manque ou des difficultés existantes, des pertes
de chiffre d’affaires ou des surcofits dans I’entreprise cliente.

%7 Contrairement a ce qui peut étre affirmé par Fred Wilson aux USA selon qui le marketing s’adresse aux entreprises qui ont un
mauvais produit ! On a toujours besoin de marketing et de communication pour faire connaitre et adopter son produit. Le niveau de
qualité du produit est d’ailleurs lui-méme un élément du mix marketing. Voir Marketing is for companies who have sucky products
(2011). Par contre, un bon produit pourra certainement diminuer les cofits marketing.

% Ce processus est trés bien expliqué dans Job Titles That Can Sink Your Startup (2010).
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. . . r 99 T
On remue un peu le couteau dans la plaie en faisant parler le client de ces aléas™. Et ensuite, on
plante le décor avec son offre. Et celle-ci devra mettre en évidence d’un c6té un bénéfice clair, une
valeur aussi chiffrable que possible, et de 1’autre, un cott bien inférieur.
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Le schéma ci-dessus expose visuellement les bénéfices d’un discours qui créé un fort contraste entre
I’existant des clients et la solution proposée :

Le cas 1) correspond a la présentation de la solution es-abstracto, sans évocation du client et de
ses besoins. Ce cas est plus fréquent qu’il n’y parait. L’efficacité est plutot moyenne.

Le cas 2) correspond a la présentation préalable de la situation existante des clients avec les
problémes qu’elle génere en termes de complexité, de temps perdu, de colit. La valeur ajoutée
percue est évidemment plus élevée.

Dans le cas 3), le discours sur la situation existante et sur la solution est plus spécifique car per-
sonnalis€¢ pour chaque segment client vis¢. Cette technique s’applique comme les précédentes
dans les discours marketing (communiqué de presse, brochure, site web, séminaire).

Le dernier cas 4) est celui de I’approche commerciale directe face a un client. Le mieux a faire
consiste a faire parler son client avant de vendre son offre. Et de le questionner sur sa situation
existante, ses difficultés, ses besoins. Ensuite, le discours sur la solution peut étre personnalisé.
C’est dans ce cas que la valeur ajoutée percue est la plus forte, sans compter la confiance qui est
générée par un contact humain direct.

La perception du client devra étre comme sur cette balance (ci-dessous) : la valeur économique de
la solution devra étre de loin plus importante que son coiit global, ce qui integre le délai de mise en
ceuvre, le changement induit chez le client, les questions d’intégration et évidemment les notions de
risques. Le point le plus difficile a traiter étant sirement le risque de choisir une startup. On mini-
mise ce risque per¢u avec un bon financement, de bonnes références clients, et une capacité pour le
client a substituer 1’offre par une autre.

% Cette technique s’appelle « Spin Selling » et a été documentée par un certain Neil Rackham. Voir http://www.amazon.com/SPIN-
Selling-Neil-Rackham/dp/0070511136.
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I ] doit é Trés souvent, le risque est minimisé chez le client par la
a valeur pergue qoit etre mise en place d’un « pilote » qui testera les capacités de
tres Iargement superieure I’offre. Dans ce cas, il faudra étre aussi proche que possible
aux coiits, ris ques et de I’opérationnel et du business du ,chent, sinon, le pilote va
} .. se fondre dans la masse et ne pas déboucher sur une vente et
inconvenients. les économies d’échelle recherchées.

De plus, il faut aussi tout faire pour vendre le pilote. Les grands clients francais ont une propension
a vouloir obtenir ces pilotes a I’ceil, aux frais du fournisseur. Ce genre de client est a éviter, sauf s’il
est inévitable !

En tout état de cause, votre solution

doit résoudre un probleme bien . _
coit solution

identifi¢ chez vos clients, et qui valeur
empéche quelqu’un d’identifiable fiabilité délais
i . . changement

de dormir ! réduction des i ’g

. . (ts ti intégration
Si vous avez une belle technologie couts tiers ,
\ . \ \ r risque
a proposer mais un probléme a ré- a

soudre pas bien défini, il faudra
revoir votre copie !

Cycle de vente

Un cycle de vente intégre les tactiques marketings, commerciales et de services qui permettent de
faire avancer le client étape par étape de I’ignorance compléte par rapport a votre offre jusqu’a son
achat et son renouvellement. On a tendance, comme dans ce qui suit, a la présenter de maniére tres
linéaire méme si dans la pratique, le chemin réel est bien plus tortueux.

Chaque étape de ce cycle répond a des objectifs clairs et si possible mesurables :

Notoriété : c’est la premicre étape ou vous exploitez les outils de communication vous permettant
de vous faire connaitre. Si vous proposez une innovation de rupture, il faudra lourdement investir
ici pour faire découvrir 1’innovation elle-méme. L’objectif ici est d’envoyer des messages en « tir
croisé€ » via plusieurs supports différents et avec une forte répétition et rémanence dans le temps
pour qu’au bout d’un certain temps, les clients potentiels dans vos cibles prioritaires aient mémorisé
ne serait-ce que votre existence et la nature de votre offre. On va d’abord utiliser des relations
presse et influenceurs, un moyen treés abordable pour se faire connaitre. On combinera ses propres
sites Internet (celui de la startup et son blog) et un bon référencement naturel dans les moteurs de
recherche pour se faire découvrir sur Internet. Et on investira graduellement dans diverses formes
de publicité payante sachant que la publicité sert aussi a faire avancer le client dans les étapes sui-
vantes du cycle de vente. Hors Internet, cette étape peut aussi comprendre I’intervention dans des
conférences et séminaires comme la présence dans des salons professionnels. Sachant que ces tac-
tiques jouent comme la publicité un role dans les autres étapes du cycle de vente. La présence dans
un salon professionnel sert ainsi d’outil de fidélisation ou d’upselling.

Considération : ce sont les tactiques qui permettent de prendre le client par la main pour lui faire
découvrir votre offre de plus preés et ’amener a considérer son évaluation voire directement son
usage et/ou son acquisition (dans le cas ou I’offre est payante). C’est 1a que I’on va mettre en ceuvre
toutes les formes de promotion avec un site web bien structuré, des vidéos de démonstration et di-
verses formes de documentation marketing facile a consulter et/ou télécharger (surtout en btob).
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Evaluation : tout ce qui va faciliter le test de 1’offre sera ici mis en ceuvre : version d’évaluation
gratuite pour un logiciel, inscription rapide pour un service en ligne, téléchargement gratuit d’une
version « light » pour une application mobile, et autres tutoriaux, et aussi d’une FAQ. Il faut prendre
I’utilisateur par la main ! Dans de nombreux services en ligne, 1’étape de la considération et de
I’évaluation sont gérées simultanément. Parfois, en brilant les étapes car ce n’est pas parce que
vous poussez quelqu’un a s’inscrire rapidement dans votre service qu’il va en découvrir les facettes
intéressantes pour lui.

Sélection : c’est le « closing », a savoir 1’usage (dans un service gratuit), ou I’achat (pour une offre
payante). La simplicité des moyens de paiement est ici clé pour les services en ligne. En mode btob,
cette étape du cycle de vente peut devenir trés longue. Il faut négocier les prix avec le client voire
avec son service achat, signer un contrat, voire impliquer son avocat d’affaires.

cycle de vente et growth hacking

presse, blogs
publicité, SEO notoriété
événements

vidéos
visites du site
démonstrations

version de test
freemium
usage >

considération
évaluation

o sélection
souscription

bonne expérience produit

augmenter 'usage
support et roadmap

: . : % %
avis dans réseaux sociaux >

citation presse référence
référence client communicable 1 0
Yo
abonnements . .
» fidélisation

up-sell, cross-sell _

%
%
%
> satisfaction

Satisfaction : la vente ne s’arréte pas la. C’est méme maintenant que tout commence ! Il faut que
votre client obtienne une expérience utilisateur positive de votre produit ou service. Il faut en déve-
lopper 1’'usage. Un réseau social ne se contente pas d’avoir des utilisateurs enregistrés, il se préoc-
cupe ainsi du temps passé€ par jour par chaque utilisateur sur son site. C’est dans cette étape que I’on
identifie les inévitables lacunes fonctionnelles et les bugs de son offre. Il faut alors mettre en place
le support technique adéquat et injecter dans la roadmap les attentes clients. Et communiquer sur les
évolutions de son offre de maniere réguliere.

Référence : une fois que I’on a des utilisateurs satisfaits, certains vont pouvoir servir de caisse de
résonnance pour recruter d’autres clients. En btoc, cela peut prendre la forme de parrainage, et de
viralité telle que celle qui est souvent pratiquée dans les réseaux sociaux ou 1’on invite ses amis
d’un réseau donné a s’inscrire dans un autre réseau.

En btob, cela prend la forme plus traditionnelle de la « référence client communicable » que vous
utilisez dans vos supports de présentation voire sur votre site web avec des études de cas documen-
tées. Elles inspireront confiance et vont créer un effet d’entrainement. La configuration magique
intervient lorsque la machine s’emballe comme un réacteur nucléaire et autoalimente le début du
cycle de vente.
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Cela se mesure avec la proportion de clients nouveaux qui entrent dans les premiéres étapes du
cycle de vente grace a cette viralité. Si elle dépasse 50%, c’est déja pas mal. Si elle atteint 90% voir
plus, la structure de colit du cycle de vente sera sérieusement diminuée ! Cela explique pourquoi il
faut faire trés attention a 1’étape précédente de la satisfaction. Seule celle-ci va créer un fort effet
d’entrainement.

Fidélisation : elle intervient avec toutes les attentions et tactiques qui vont vous permettre non seu-
lement de conserver votre client dans la durée mais aussi de lui vendre plus. La formule de
I’abonnement reconduit automatiquement s’appuie sur la paresse pour pérenniser le revenu. Mais
vous pouvez ensuite chercher a vendre des produits ou services connexes de 1’offre de base pour
augmenter votre revenu par client. Sachez qu’il est moins coliteux de vendre plus a un client exis-
tant que de vendre a un nouveau client !

. ) Un bon plan opérationnel traitera du dimensionnement du
Un plan opérationnel cycle de vente complet en indiquant le nombre de clients a
dimensionnera le cycle de chaque étape (prospection, démarchage, démonstration, pi-
. . , lote, projet, signature, etc) ainsi que les taux de transforma-

vente et il sera ajuste en . . . . )
) ) o tion entre chaque étape (cf. le schéma précédent) que 1’on
fOnCthﬂ del experience. cherchera bien entendu a optimiser a moindres cotts 100,

L’ optimisation de 1’ensemble reste cependant empirique.

L’évolution de ce taux dans le temps sera une bonne indication de la maturation de I’expérience de
la société. Le colit du cycle de vente permettra aussi de mettre en regard le colt d’acquisition des
clients, le modéle de vente et la structure de marge du produit. C’est parfois & ce moment-1a que
I’on se rend compte de 1’absence de viabilité d’un mode¢le de distribution directe.

On doit calculer la notion de colt d’acquisition clients dans tous les cas de figure, y compris sur
Internet. Attention a ne pas confondre le colit d’acquisition d’un client dans une étape du cycle de
vente (comme le colt d’un click via AdWords) avec celui d’un client « closé » et qui achete ! Ce
colt est en général la somme de 1’ensemble des investissements marketing et ventes fixes et va-
riables divisés par le nombre de clients closés, ce pendant une période de temps significative d’au
moins quelques mois.

Growth hacking

A la mode dans 'univers des startups depuis 2010, le growth hacking regroupe les disciplines et
outils qui permettent d’optimiser le cycle de vente ainsi que son auto-alimentation par boucles de
rétroactions.

I1 associe trois grandes composantes : les outils numériques du mix marketing, la mesure de leur
efficacité¢ et leur optimisation. Le growth hacking est associ¢ aux business de volume, et il
s’applique aussi bien aux modeles grand public et entreprises. C’est du marketing opérationnel qui
s’appuie sur de la donnée.

) . Comme beaucoup de concepts liés au marketing et a la
Le 8T owth hacklng consiste vente, le growth hacking est en fait un rebranding de mé-
a optimiser le cycle de thodes assez anciennes mais mises au goit du jour de
I’Internet. Celui-ci permet de mesurer bien plus efficacement

vente par la mesure et des ,
) o le rendement de chaque étape du cycle de vente par rapport
actions d ajustement aux outils « offline » non connectés (salons, séminaires,

mailings papiers).

L’abondance de données et d’outillages divers, dont le social selling, ont contribué a I’émergence de
cette discipline.

100 voir & ce sujet I’excellente présentation de Dave McClure : « Startups metrics for pirates ».
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Le growth hacking est généralement étroitement associé a I’acquisition d’utilisateurs dans le do-
maine du web ou des applications mobiles, mais il peut étre aussi appliqué a des contextes plus b-
to-b pour une part des techniques employées. 11 est particulierement utile pour optimiser son modele
de monétisation de type freemium, pour déterminer quand et comment passer du gratuit au payant.

Certaines de ces méthodes relévent d’optimisations assez basiques comme ce qui concerne le réfé-
rencement naturel dans les moteurs de recherche. Il s’appuie sur du bon sens consistant a toucher
les bonnes personnes avec le bon message via le bon outil et au bon moment, ou a jouer sur les
effets de réseaux et de recommandation.

Voici quelques éléments méthodologiques du growth hacking **:

e Commencez par mettre en place les outils de mesure de son « funnel », ou cycle de vente. Vous
avez par exemple Google Analytics qui mesure les rebonds et autres transformations d’un site
web, Google Webmaster Tools qui permet de valider le bon état technique d’un site web, Face-
book Insights et Twitter Analytics qui mesurent I’impact de votre social media. Des outils
comme ceux de Mixpanel et KISSmetrics servent au suivi du reste du cycle de vente. D’autres
sont liés a des outils marketing spécifiques comme Mailchimp pour le suivi des emailings

e Optimisez le référencement naturel de votre site web (SEO).

e Développer la viralité de vos propres services en lignes lorsqu’ils le permettent, comme pour le
partage de fichiers (Dropbox, WeTransfer) ou les outils de travail collaboratif.

e Exploitez des outils d’A/B Testing comme AB Tasty, Optimizely, Unbounce et méme chez
Google (source) pour tester des variantes de vos outils marketing en ligne.

e Récupérez du feedback utilisateur sur votre produit avec des outils comme ceux de Qualaroo,
SurveyMonkey, Crazyegg, UserTesting et Google Forms.

e C(réez et diffusez vos propres contenus pour générer des flux entrants de prospects avec la gé-
nération et la publication de contenus multicanaux et multi-supports, livres blancs, ebooks, ar-
ticles, podcast, webinars, vidéos de présentations, etc. Ce sont de préférence des contenus den-
ses et longs si vous intervenez dans la vente complexe. Ces contenus doivent étre utiles et pra-
tiques. Si vous intervenez dans des conférences, publiez vos supports de présentation dans
SlideShare ou ailleurs et diffusez le replay de vos interventions dans les réseaux sociaux.

e Peaufinez vos stratégies d’email marketing. Elles s’appuient au départ sur la captation d’email
qui peut intervenir au moment de la diffusion de vos contenus.

e Faites du marketing d’influenceurs pour vous faire connaitre, mais de maniere bien ciblée.

e Faites en sorte d’étre joignables ! Votre joignabilité qui doit se voir dans les profils des fonda-
teurs dans les réseaux sociaux et autrement que par un Twitter ID. Les fondateurs qui se cachent
derriére un prénom et un avatar ne feront pas de bon social sellers !

Si vous faites de la vente aux entreprises, vous pourrez aussi pratiquer le social selling'®. LinkedIn
et Salesforce sont devenus les principaux outils de social selling, notamment depuis I’intégration de
fonctionnalités d’IA qui sont sous I’appellation Einstein dans ce dernier. Cela nécessite d’accepter
de mettre en avant des collaborateurs de I’entreprise dans les médias sociaux.

102 Voir quelques astuces et études de cas de growth marketing de startups du web US dans Growth Hacking or Lean Marketing for
Startups (123 slides) ainsi que The definitive guide to growth hacking, de Neil Patel et Bronson Taylor qui date de 2013 mais reste
d’actualité (103 slides). Voir aussi Growth Hacking Brand Awareness de Lisa Toner et David Boroi, Hubspot (45 pages). Enfin, le site
https://www.growthhacking.fr/ est un bon user group sur le growth hacking.

102 Voir The Complete Guide to Social Selling (47 slides), Marketing Velocity On-the-Air de Cisco (43 slides) qui explique aux com-
merciaux de Cisco comment étre de bons « social sellers » ainsi que Le Social Selling ou comment booster votre business via les
réseaux sociaux de Maud Heurtel, 2018.
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Le social selling est une démarche qui vise a interagir directement avec des clients potentiels, pros-
pects et clients via les réseaux sociaux. C’est la tactique du pied dans la porte avec une porte vir-
tuelle et a partir de son si¢ge. Elle a tendance a intégrer les commerciaux assez tot dans le cycle de
vente pour toucher ces contacts des la phase de découverte. Cela modifie I’articulation entre marke-
ting et vente. Dans les mode¢les traditionnels, le marketing gére les phases de notoriété et de consi-
dération en mode I/many et les commerciaux prennent la suite pour convertir des prospects en
clients. Avec le social selling, les commerciaux peuvent s’appuyer sur les outils marketing pour
intervenir dans le cycle de vente quasiment des le début. C’est rendu possible par le livre ouvert que
constituent les réseaux sociaux sur les clients, en particulier le premier d’entre eux en b-to-b,
LinkedIn. Ce mode¢le est cependant spécifique a la vente aux entreprises ou au travail avec les in-
fluenceurs car il n’est pas assez scalable. Je me suis inspiré de la présentation Le social selling pour
les indépendants de Marc Lailiat, 2018 (30 slides) pour créer le schéma ci-dessous qui illustre le
principe du social selling parallélisant les efforts marketing et vente alors que traditionnellement ils
sont sérialisés.

cycle de vente b2b traditionnel cycle de vente b2b avec social selling

notoriété notoriété

£
=
. z . . z . w
considération considération v
(]
3

évaluation évaluation

sélection sélection

D’autres méthodes de growth hacking relévent de formes plus ou moins avancées de social-
engineering et de filouterie qui sont souvent détectées par les cibles et ont plutot tendance a les aga-
cer. Le growth hacking peut étre parfois contre-productif. Il est a doser avec discernement. Cela
peut intégrer le scrap de sites web et annuaires.

La plus connue de ces filouteries est cette manie qu’ont nombre de sites web de vouloir a tout prix
récupérer I’email du visiteur avant méme qu’il ait pu se rendre compte de la valeur de ce qu’il pour-
rait récupérer en échange. C’est une des plaies de I’Internet d’aujourd’hui en plus des alertes RGPD
et autres gestionnaires de cookies intrusifs.

D’autres arrosent des audiences non qualifiées en commengant par un mensonge effronté. C’est par
exemple le cas d’une startup que je me permets de dénoncer, Aproximeo qui se positionne comme
le numéro un de la publicité sur mobiles'®. Ils m’ont plusieurs fois envoyé des mails prétendant
qu’un habitant de ma région était intéress¢ par mes services. C’est évidemment faux et cette per-
sonne n’existe probablement pas. Comme je n’ai pas de compte chez eux, comment pourraient-ils
promouvoir mes services a I’insu de mon plein gré ? En scrappant LinkedIn ou mon propre site
web ? Le pire est que la demande de « unsubscribe » ne fonctionne pas chez eux et qu’ils peuvent
récidiver plusieurs fois. Je les ai prévenus qu’ils apparaitraient dans le bétisier du Guide des Star-
tups s’ils persévéraient, ce qui est fait !

103 Cette société est immatriculée sous I’appellation Communikeo a Rueil Malmaison et a été créée en 2014. Elle déclairait un CA de
183K€ en 2017 pour un capital social de 2000€. Ce n’est pas la gloire !
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Bonjour, Bonjour,

Sophie LECOURBE. habitant votre région, serait intéressée par vos services. Nous avons des demandes de devis concernant votre activité

Afin de vous transmetire les prochaines demandes, il vous faut d'abord valider votre inscription en

Pour qu'elle puisse directement vous contacter, ainsi que tous les autres prospects, vous devez étre 8
cliquant ici (en 2 min CHRONO).

préalablement référencé sur la 1ére plateforme d'échange de proximité (en cliquant ici)

o g " Plus d'infos ici !
Une fois inscrit, vous trouverez plein de nouveaux clients facilement

o Bien 4 vous
Plus d'infos en cliquant ici

J’ai d’ailleurs aussi regu une proposition du
méme genre de la part Terre des Seniors (ci-
contre) mais cela n’a pas ’air d’étre la méme
structure.

Cedric BUISSON
Responsable des Partenariats - Terre-des-seniors.fr

Tél. : 01 86 9007 02

Quelles sont les conditions de la viralité d’un service ?
La viralité d’un service se développe au mieux lorsque :

e Le produit est de bonne qualité et répond a un besoin clair. Son usage devient rapidement ad-
dictif pour ses premiers utilisateurs.

e La valeur du produit augmente avec le nombre d’utilisateurs. C’est « 1’effet de réseau ».

e Les utilisateurs sont encouragés a inviter leurs amis a utiliser le produit. Ils y ont intérét en
raison du point précédent. Mais I’invitation est bien construite et aussi personnalisée que pos-
sible. On voit bien trop de sites sociaux qui génerent des invitations plus ou moins automatiques
sans expliquer a quoi ils servent ! Elles sont per¢ues comme du spam par la plupart des utilisa-
teurs.

e Le service est bien relié aux réseaux sociaux, et notamment Facebook et Twitter. Le SEO (ré-
férencement gratuit) et le SEM (référencement payant) du service ont été aussi bien travaillés.

e La startup déploie une roadmap produit et marketing qui lui permet de communiquer de ma-
nicre réguliere et bien espacée dans le temps. Histoire de générer une visibilité dans les médias
qui ne se résume pas a deux articles dans TechCrunch et équivalents au moment du lancement.

On mesure la viralité avec le rapport entre le nombre de nouveaux utilisateurs mensuels et le
nombre total d’utilisateurs. Cela doit étre un pourcentage stable ou en croissance. On la mesure aus-
st avec les données de trafic sur le site, sur le temps passé sur le site par les utilisateurs tout comme
avec les recherches du service effectuées sur Google, avec Google Trends.

Et cela ne fonctionne pas a tous les coups ! On peut €tre induit en erreur par un démarrage rapide du
service enclenché par les premiers retours presse et par le test que les « early adopters » habituels de
I’Internet vont réaliser. Il y en a environ 50 000 au nez en France ! En général, ils passent régulie-
rement a autre chose. Le temps disponible des utilisateurs et des testeurs n’est pas extensible a
I’infini ! Cela en devient la matieére premiere la plus rare sur Internet !

Communication

La communication d’une startup est I’'une des pierres angulaires de son succes. Elle doit s’appuyer
sur des messages clairs, une actualité fournie et bien étalée dans le temps. Elle repose sur les fonda-
teurs, les produits, les clients et les partenaires.

Comme I’indique a juste titre 1’énergique Gary Vaynerchuk, quoi que vous fassiez, vous étes dans le
business de la communication *°*! Je vais couvrir ce théme en abordant tour a tour la question du
branding, des relations publiques, du marketing des influenceurs, de I’évenementiel et du lobbying.

104 Voir sa vidéo Whatever you do, you’re in the media business, de Gary Vaynerchuk, juillet 2017.
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Comment construire un plan marketing qui créé notoriété et génération de demande a bon compte ?
Comment provoquer efficacement du buzz marketing et de la viralité ? A quel cotlit ? Avec quel im-
pact sur les ventes ? Quels leviers privilégier ? Est-ce que la construction d’un site Web et d’un
blog105 suffit ? Comment fonctionne le marketing viral’® 2 Comment bien référencer son site Web
sur les moteurs de recherche ? Comment bien gérer ses relations presse ? Comment sélectionner ses
agences de marketing et de communication ? Cela peut aller jusqu’a se poser la question de la ma-

e : - e 107
niere de créer sa carte de visite™ ...

La premicere erreur a éviter est de considérer que 1’on va pouvoir faire 1’économie d’un véritable
plan marketing grace aux miracles du marketing viral. Le « buzz » peut effectivement s’orchestrer
pour limiter les investissements marketinglos, mais il n’économise pas d’une bonne exécution des
basiques des 4P (produit, prix, placement, promotion). Nombre de startups planifient un marketing
viral trés 1éger et croient que le reste du marché et des influenceurs vont suivre, comme si leur solu-
tion devait naturellement monopoliser I’attention. En pratique, ce n’est évidemment pas le cas !

o ) De plus, le marketing viral est adapté a certains types de

La viralité de certaines services en ligne ou mobile, notamment les réseaux sociaux,

tactiques de marketing ne mais pas a toutes les activités du numérique. En btob, les

. ro . basiques restent les relations médias, la participation a des
dispense pas de prévoir un , , . pemon

] conférences et salons et l’organisation de séminaires et

bon budg et mar ketmg . autres évenements. Il faut surtout pouvoir capter du temps

de qualité chez les clients.

Pour les activités en ligne, il faut toujours équilibrer au minimum trois sources de trafic : le buzz
(relations presse, blogs, forums), le référencement naturel dans les moteurs de recherche (SEO) et
les liens sponsorisés (Adwords, aussi appelé « Search Engine Marketing »). Mais ces trois sources
de trafic sont aussi a rechercher pour les sites web de business traditionnels (hors pure player Inter-
net).

Branding

Combien de fois tombe-t-on sur des noms de sociétés compliqués et pour lesquels leur site web est
introuvable via une simple recherche sur Google ? Souvent, ¢’est un mot commun, un nom de film,
un nom d’artiste connu, ou pire, un acronyme impossible a retenir. Des erreurs de béotiens qui ne
sont pas si rares que cela ! Ah oui, nuance, il faut se rappeller qu’il fallait adjoindre « Technolo-
gies » ou « Tech » au nom commun. Méme dans ce cas-la, la situation n’est pas optimale pour étre
cherchable et trouvable !

s . . . e e . N 1
Un nom de société doit avoir plusieurs caractéristiques qui releévent du plus pur des bons sens 0.

e Facile a retenir et a trouver et ne pas étre confondu avec une marque ou personnalité exis-
tante. Il vaut mieux éviter des mots communs comme Sunday ou Monday, sauf a avoir un SEO
du tonnerre permettant d’arriver en premier dans les recherches Google associées.

e Court, si possible en dessous d’une dizaine de caractéres et en évitant les acronymes, notam-
ment ceux qui mélent chiffres et lettres.

105 Ay sujet de la création d’un blog d’entreprise, consultez ces 26 régles d’or de Yann Gourvenec pour tenir un blog d’entreprise
(2008) qui sont toujours valables 10 ans aprés.

1% Voir une piste dans The Inside Word on Word-of-Mouth Marketing (2008) de Guy Kawasaki.

97 Voir ce post de Guy Kawasaki sur The art of the business card (2008).

108 Voir Mythes et limites du marketing viral (2007) de votre serviteur.

109 Cette liste est inspirée de cet article de Don Dodge : Why company names & URL don’t matter. Et ’outil en ligne de Panabee qui
sert a trouver des noms de sociétés.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 140 / 548


http://www.conseilsmarketing.fr/referencement/26-regles-dor-de-yann-gourvennec-pour-tenir-un-blog-dentreprise
https://guykawasaki.com/the-inside-word/
https://guykawasaki.com/the-art-of-the-2/
http://www.oezratty.net/wordpress/2007/mythes-et-limites-du-marketing-viral/
https://dondodge.typepad.com/the_next_big_thing/2012/03/why-company-names-urls-dont-matter.html
http://www.panabee.com/

Facile a épeler, d’ou le fait qu’il faut éviter les orthographes complexes et éviter les effets de
mode passagers comme les noms avec une double voyelle style « 0o » qui font ringard depuis
de nombreuses années. Et puis aussi éviter les alternances de majuscules et minuscules ou les
apostrophes comme dans les exemples ci-dessous issus des Frangais exposant au CES 2019.

Pas déja utilisé, ce que I'on vérifie notamment a ’INPI ou avec une simple recherche sur
Google. Mais pas trop proche de noms de sociétés existants. Par exemple, soyez prudent si vous
utilisez book, Google, Windows et autres « crunch » dans votre nom !

Identique au produit phare de la startup dans la mesure du possible. Nombre de startups fran-
caises ont une raison sociale différente du nom du produit, ce qui génére des troubles de mémo-
risation pour I’écosysteme et les médias !

International, a savoir, utilisable a 1’étranger. Cela implique d’éviter les consonances trop fran-
caises sauf dans les secteurs ou cela peut étre justifi¢ comme dans le fashion. Cela explique le
remplacement de Covoiturage par Blablacar pour I’une des startups les plus connues de France !
I1 faut aussi vérifier que le nom n’a pas une signification génante dans les principales cultures et
religions, mondiales.

Associé a un logo simple, mémorisable et lisible. Au passage, préférez un logo sur fond blanc,
facile a intégrer dans un autre support ou une présentation. A éviter, le cas de Owi audio dont le
logo est illisible (ci-dessous en haut a gauche) et avec un 0 ambigu que 1’on peut confondre avec
un O. Méme si le 0 présente ’intérét de placer la société en premier dans les annuaires.
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Site web

Une activité en ligne est supportée par un site web bien construit ou I’information est facile a récu-
pérer (brochures, démonstrations, vidéos, versions d’évaluation dans le cas de logiciels). C’est la
vitrine principale de la startup. Les autres moyens de communication, notamment les réseaux so-
ciaux et les emailings font converger les clients vers le site.

Il comprend au minimum les rubriques suivantes :

Une description succincte de ’activité de la startup. C’est peut-€tre évident pour vous mais
pas pour les visiteurs qui tombent sur le site sans étre passés par vous. Cette description doit
partir du principe que le lecteur ne connait pas votre jargon. Il faut vulgariser ! Un travers cou-
rant consiste a présenter une proposition de valeur générique sans que 1’on puisse comprendre
rapidement a quelle offre elle correspond.
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e Les produits et services proposés, éventuellement triés par segments clients visés, a la fois syn-
thétiques et éventuellement complétés de livres blancs a télécharger (en PDF).

e Les références clients et les partenaires éventuels. Elles rassurent sur I’implantation terrain de
la société.

e Les outils de prise en main du service ou du produit, surtout s’il est en ligne : mode d’emploi,
tutoriels, vidéos et téléchargements.

e Les ressources techniques, notamment pour les développeurs tierces-parties, mais aussi une
FAQ, une base de connaissance des problémes rencontrés.

e [’actualité, qui doit faire vivre la page d’accueil avec les nouveautés produits, les nouveaux
clients, les nouveaux partenariats.

e Une rubrique pour découvrir et contacter ’entreprise : son équipe de fondateurs et ses mana-
gers, son financement, ses coordonnées exactes. Evitez 1’anonymat que 1’on trouve malheureu-
sement souvent et qui émanent d’entrepreneurs qui n’osent pas indiquer le pays d’ou ils vien-
nent ou bien qu’ils sont seuls ou le fait que leur entreprise est minuscule.

e Une revue de presse, avec pointeurs sur les articles en ligne le cas échéant. Dans le cas de re-
production ou d’intégration d’articles de presse (PDF ou autre), il faut obtenir 1’autorisation des
médias concernés. Bonne occasion d’entrer en contact avec eux d’ailleurs !

e Eviter d’accueillir un visiteur avec un logon et une demande de création de compte, méme pour
un service en ligne freemium avant d’avoir plus lui expliquer la nature du service. On voit en-
core cela bien trop souvent avec des sites qui comptent plus sur la viralité que sur I’explication
pour faire adopter leur service. Autant faire les deux ! Il faut tout de méme donner un peu envie
au visiteur de tester ledit service et de découvrir de quoi il s’agit !

Le site dot pouvoir fonctionner sur mobiles, en responsive design généralement réalisé en HTML 5.
On peut vérifier que c’est bien le cas avec les outils de Google™?. 11 faut aussi s’intéresser au réfé-
rencement de ses applications mobiles, donc I’ AppStore d’Apple et dans Google Play.

L’App Store Optimization passe par le choix de bons mots clés dans le nom de I’application, de
mots clés intégrés dans le descriptif de I’application, d’une traduction dans les langues ciblées, et
évidemment de faire de la qualité, de corriger les bugs et d’améliorer de maniére constante ses ap-
plications.

Référencement

Le site doit étre optimisé pour le référencement naturel dans les moteurs de recherche et bien en-
tendu, surtout sur Googlem. Les pages doivent notamment contenir les bons métatags avec les mots
clés sur ’activité de I’entreprise. On fera en sorte qu’un maximum de sites pointe sur celui de
I’entreprise a commencer par le blog de ses créateurs.

Le SEO est un véritable savoir-faire qui nécessite souvent de faire appel a des sociétés de service
i, . A . s 112
spécialisées dans le domaine et que I’on tachera de rémunérer a la performance .

110 Voir https:/search.google.com/test/mobile-friendly.

! Google fournit des informations aux développeurs web pour optimiser le SEO de son site, tout comme Microsoft. Il existe méme
des kits de SEO pour les blogs et sites réalisés avec Wordpress : http://yoast.com/articles/wordpress-seo/#relatedblogs. Sans compter
les nombreux livres parus sur le sujet, surtout en américain. Voir aussi : http://backlinko.com/google-ranking-factors.

112 Voir Comparaison des outils SEO du marché par Barbara Czmil-Ruello, 2016 (92 slides).
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Attention cependant a un élément clé du SEO : c’est une
Le SEO doit respecter les discipline en permanente évolution, du fait des modifica-
tions opérées par Google sur son moteur de recherche et

reg les de Goog le sous peine notamment sur 1’algorithme du PageRank qui change

de déréferencement, souvent chaque année au minimum. Il n’est pas rare que de maniére
mortel pour les startups automatique (ou pas ?), Google déréférence un site web et

réduise de ce fait son trafic de maniére radicale, surtout si la
part du trafic qui vient des moteurs de recherche dépasse les
50% au niveau des visiteurs uniques.

affectéees.

I1 est donc bon d’avoir un SEO qui tienne la route et respecte bien les régles de Google tout comme
ne pas trop dépendre des moteurs de recherche pour la génération de trafic sur son site. Vous pour-
riez €tre fragilisé si votre trafic dépend a plus de 50% des moteurs de recherche.

11 faut arriver directement sur les rubriques du site dés la premiére visite ! Il faut aussi s’assurer que
son site fonctionne bien sur les navigateurs principaux du marché : Chrome, Firefox, Safari et sur ce
qui reste d’Internet Explorer et Edge. Et sur Windows, Macintosh comme sous Linux.

Si vous ciblez le marché des entreprises, il est préférable de supporter les anciennes versions
d’Internet Explorer. Pour le marché grand public, c’est moins important car les utilisateurs mettent
plus facilement et fréquemment a jour leur navigateur.

Il faut évidemment intégrer le support des tablettes et smartphones, et, parfois celui des consoles de
jeux. Pour bien les cibler, il sera préférable de développer son site en HTMLS et responsive design
pour qu’il s’adapte a toutes les tailles d’écrans. Mais le responsive design n’implique pas nécessai-
rement d’intégrer tout son site web dans une page unique dans laquelle il faudra naviguer pour trou-
ver son information.

Il n’est pas interdit de conserver un menu a I’ancienne pour faciliter la découverte des rubriques du
site web. Le responsive design « infinite scroll » est réservé aux sites de teasing lorsque la startup en
en phase d’émergence, avec tout juste un prototype. C’est un format des plus agacant et peu pra-
tique lorsque 1’on cherche quelque chose de spécifique dans un site web.

Logos

Les logos de ’entreprise doivent étre faciles a trouver et a télécharger, que ce soit sur le site de
I’entreprise ou par une recherche sur Google en tapant « nom de société logo ».

La conception du logo doit permettre son intégration aisée dans des présentations, ce qui milite pour
un logo assez dépouillé et sur fond blanc, et si possible disponible a la fois en JPEG et en PNG avec
transparence.

Le top étant de proposer également des formats vectoriels

Les elements visuels de (SVG de préférence) et/ou des formats en haute-résolution.

votre startup doivent étre Ils permettront ’adaptation du logo a différents modes
fa ciles a trouver et d d’affichage et résolutions, que ce soit pour des écrans 4K ou
R pour des contenus destinés a étre imprimés. Il en va ainsi
téléchar ger. des visuels de vos produits lorsqu’il s’agit de matériel.

Ceux-ci doivent aussi étre disponibles sur fond blanc et/ou transparent, permettant leur intégration
dans des présentations et sites web de type média, voir dans des présentations d’analystes tels que
votre serviteur.
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Les logos sur fond de couleur générent un  * . ¢° =~ o
mauvais effet lorsqu’ils sont intégrés dans  Google = s

une présentation car ils sont généralement - .
intégrés dans leur rectangle de couleur, Qapa
différente de celle du fond du transparent. P P Pa| Q P

Et ce n’est pas parce que Facebook est

dans ce cas-1a qu’il faut I’imiter ! QapaoL]+L:X g Qapa|Qapa glapafrlm
On peut aussi proposer une version du o o Jb
logo en clair qui s’intégrera sur un support m C'pC' Doctissimo S vmlolg-!s
noir (.)Ll sombre. Il sera p reférable de le Exemple de logo disponible sur fond de couleur et sur fond blanc.
fournir en PNG avec transparence. Ouf, Stéphanie, c’est bon !

Comme cela, les médias et consultants qui vous citeront dans leurs support le feront avec un logo de
qualité. Cela compte aussi pour avoir une bonne image.

Il existe divers sites en ligne de création de logos comme Logojoy.

Blog

Un blog est un moyen assez courant pour donner des nouvelles sur la vie de la startup, surtout de
son produit, mais aussi pour valoriser I’expertise métier de la startup et de son fondateur.

Le blog de I’entrepreneur peut donc avoir différents objectifs marketing™*® :

e Montrer que le projet vit bien et informer de 1'évolution du produit. C’est particuliérement im-
portant en phase de béta test pour un site web ou un logiciel.

e Créer un canal d'écoute de ses utilisateurs et de son marché en démontrant une capacité a pren-
dre en compte les feedbacks des utilisateurs. Les commentaires doivent donc étre ouverts sur le
blog. Sinon, ce n’est pas un blog !

e Faire le point sur I’actualité du marché dans lequel gravite la startup afin de démontrer une ex-
pertise métier. Elle améliorera la crédibilité et la visibilité de I’entrepreneur. Elle donnera aussi
du grain & moudre aux médias et analystes de votre marché.

e Publier des livres blancs sur votre domaine d’activité, qui renforceront votre crédibilité.

I1 faut éviter le blog anonyme de la startup, et donc signer les posts publiés, et éventuellement im-
pliquer plusieurs contributeurs de la société sur son blog afin de montrer qu’il s’agit d’une équipe
soudée, diverse et bien coordonnée.

Le cas extréme du blog de I’entrepreneur a été mis en pra-

Un b lOg permet tique en 2007 par Loic Le Meur lors de la création de

d’humaniser la startup et Seesmic. Avec une couverture au jour le jour de la création

de raconter une histoire sur de son entreprise, établie dans la Silicon Valley, et force vi-

;. s déo, et pour cause, la vidéo était alors au coeur du business

la création de | 0]7 re et de Seesmic, qui s’est ensuite refocalisé sur 1’agrégation de

[’interaction avec les réseaux sociaux, puis revendu a Hootsuite. Mais cette stra-

clients. tégiedn’est pas reproductible a I’infini et elle consomme pas
mal de temps !

Cela fonctionne bien si on a déja un lectorat, ce qui était le cas de Loic Le Meur, déja bien connu en
France et ailleurs au moment de la création de Seesmic.

13 Voir Why startups need to blog (and what to talk about...) de Mark Suster, sur Techcrunch (2011).
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Mais le blog n’est alors qu’un réceptacle. Il doit bénéficier de ’effet de relai et de génération de
trafic du broadcast via les réseaux sociaux.

Aprées, on peut pousser le bouchon un peu plus loin en utili-
sant Twitter et en espérant €tre suivi par un maximum

Blog et réseaux sociaux L -
. ) d’amis divers permettant de relayer telle ou telle actualité en
permettent de maintenir temps réel.

une presence soutenue en Il peut étre aussi intéressant de s’appuyer sur les réseaux

ligne et de rester connecter sociaux et par exemple de créer un groupe Facebook,

a leurs clients. lgvanta}ge etant‘de créer assez fac1lement une liste 'de dlﬂu:
sion d'informations (nouvelles versions du produit, etc) a
ceux de vos utilisateurs qui s'y sont inscrits d'eux-mémes.

On peut compléter le dispositif par 1’usage de réseaux sociaux plus spécialisés en fonction de la
nature de son service. Si on est dans le visuel (e-commerce, photo, etc), on peut par exemple déve-
lopper une présence dans les services du type Pinterest ou Instagram.

Relations presse

Les journalistes et bloggeurs sont inondés quotidiennement de communiqués a de presse et
d’invitations a des conférences de presse. Que ce soit de la part d’entreprises établies comme de
startups. Alors, comment les intéresser ?

Surtout dans la mesure ou ils sont en général frileux pour parler de startups sauf dans quelques mé-
dias tres spécialisé€s. J’ai un beau bétiser dans mon inbox de ce point de vue-la. D’ou les recom-

. . . R . . 114
mandations suivantes, qui relévent des bons basiques du marketing =

e Expliquez I’offre en quelques mots qui la positionnent bien, et décrivent son caractére innovant
et comment elle peut changer la vie des clients.

e Situez ’offre dans une tendance du moment qui pourra devenir un « angle » intéressant pour
le bloggeur, comme pour le journaliste. Celui-ci est souvent plus intéressé par la couverture
d’une tendance que par la publication d’une bréve sur une seule société. Cela peut-€tre une ten-
dance sociétale (gotits des jeunes, pratiques des ménages, modes de consommation, etc), techno-
logique (réalité virtuelle, intelligence artificielle dans tel ou tel domaine, réseaux, stockage, ...)
ou ¢conomique (réduction de tels cofits, évolution des dépenses des ménagers, etc). La tendance
peut-étre illustrée par des données de marché ou des études. Attention cependant a ne pas abuser
des études ad-hoc qui peuvent paraitre bidon.

e Soyez pertinents et compréhensibles. Evitez les termes creux et vagues, les citations pom-
peuses tout comme les superlatifs non justifiés.

e Développez un discours trés différentiant. Au passage, connaissez votre concurrence sur le
bout des doigts et positionnez votre offre posément sans dévaloriser les autres qui sont peut-étre
des référents dans la téte des journalistes. Si vous I’éduquez sur votre secteur, il sera peut-&tre
plus intéressé d’écrire dessus alors qu’il n’aurait pas €crit un papier juste sur votre société. Il
faut alors étre posé et juste sur les concurrents. Pas besoin de les dézinguer au Karcher !

e Fournissez des visuels permettant d’illustrer un article via des liens Internet : copies d’écrans,
vidéos, schémas, logos de la société. Puis, un acces aux démonstrations en ligne et un compte
d’essai s’il s’agit d’un service Internet.

14 Dans Les 6 erreurs & éviter quand on envoie son communiqué de presse, Héléne Faucher de Widoobiz, janvier 2019, décrit les
astuces de Solenne Lesénéchal, co-fondatrice d’ Algolinked, une plateforme en cloud permettant aux clients de faire parler d’eux dans
les médias. Elle liste en creux les erreurs habituelles des startups : ne pas faire de lien avec I’actualité, un mauvais titre, prendre le
journaliste pour un client, I’oubli des photos, une diffusion trop large et mal ciblée, et une relance le jour méme.
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e Fournissez des chiffres: sur les bénéfices
clients de votre solution, sur la vitesse de
croissance de la société, sur la taille de son
marché, sur les ¢léments de trafic, les premiers
clients, etc. Faites-le de préférence en valeur
relative et pas simplement en valeur absolue.
Par exemple, indiquer un nombre de vues par
mois n’est pas trés intéressant. Il faut des com-
parables !

e Ciblez vos envois et vos messages. Evitez de
tirer au tromblon sur tous les médias d’un sec-
teur donné, surtout aprés avoir acquis des
bases presse ! Un ou une attaché(e) de presse
saura faire le tri dans une base pour éviter
d’arroser trop large.

e Ne mentez pas en indiquant que vous lisez
régulierement le site du média et en démarrant
avec une proposition en contradiction compléte
avec sa ligne éditoriale.

e Ne quémandez pas ouvertement un article,
une interview, une citation ou un retweet. Vous
fournissez une information. Votre destinataire
ne vous est redevable de rien du tout ! Il n’est
pas tenu de s’intéresser a ce que vous faites !

e Si vous envoyez des communiqués de presse
par email, fournissez dedans un lien URL sur
le communiqué permettant de les réutiliser ! Je
regois régulierement des communiqués avec
des piéces jointes mais sans rappel Internet, ce
qui rend difficile leur propagation éventuelle
lorsque, par rare alignement de planetes, cela
vaudrait le coup de le faire !

e Evitez les relances intempestives. Elles ne
font qu’agacer. Si un média ne répond pas a
une sollicitation, c’est qu’il n’est pas intéressé.

e Lorsque votre société s’est établie et a acquis
un début de notoriété, vous devez 1’entretenir
réguliérement avec un panachage
d’informations sur les évolutions de votre offre
(deux a trois fois par an maximum), les an-
nonces de partenariats importants, les nou-
veaux clients, ainsi que sur les levées de fonds.

Du co6té des formats d’interventions, il y a les iné-
vitables communiqués de presse et les rendez-vous
en 1/1 (les conférences de presse sont quelque peu
has been ou réservées aux grandes entreprises), le
tout étant géré par une agence de presse qui vous
en assure la préparation.

Utiliser Twitter
dans son marketing

Avec 321 millions d’utilisateurs actifs dans le
monde dont 126 millions actifs par jour (en
décembre 2018) et environ 14 millions en
France (début 2017), Twitter est un phénoméne
des réseaux sociaux. Environ un tiers des utilisa-
teurs de Twitter le considérent comme un simple
média de broadcast puisqu’ils n’émettent pas de
messages. A ’autre extréme du spectre, Twitter
est surtout considéré comme un média
d’échange et de dialogue. A vrai dire, toute
forme de communication est possible avec Twit-
ter, ce qui explique la grande richesse
d’applications qui se sont développées autour.

Monthly Active Usage

|quarterty average, maisons)

330 336 335 a6 s

259

6T 66
L’usage de Twitter par une startup dans son plan
marketing est souvent une extension de son blog
et un moyen de dialoguer en temps réel avec ses
utilisateurs. Twitter est notamment un endroit ou

un contact va pouvoir étre établi avec une au-
dience fidéle et avec des influenceurs du marché.

Il faut commencer par créer une audience, en
s’appuyant sur ses signatures d’emails, ses sites
web et blogs ou ’on indique que 1’on peut étre
suivi sur Twitter avec ’identifiant correspon-
dant.

Twitter peut alors donner lieu & toutes formes
d’interactions : envoi d’informations, envoi de
questions sur un nouveau produit ou une ten-
dance pour sonder son audience, offres promo-
tionnelles pertinentes et bien ciblées, envoi de
photos ou de vidéos. En théorie, il vaut mieux
casser I’asymétrie qui peut s’établir rapidement
entre émetteurs et récepteurs, en suivant un
maximum de « suiveurs » de votre compte Twit-
ter. Ensuite, on peut bien s’outiller avec la
grande panoplie d’outils tierce-partie, notam-
ment d’analyse de trafic et d’influence.

Mais Twitter n’est qu’une composante du mix
social. Il faut y ajouter en premier lieu Face-
book, puis éventuellement, selon le métier, Ins-
tagram, Pinterest, Snapchat ou LinkedIn. Et la
liste évolue réguli¢rement au gré des modes !
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Pour les médias qui tomberaient sur votre site d’'une maniére ou d’une autre, prévoyez sinon d’y
intégrer un « kit de presse » facile a télécharger (fichier ZIP) comprenant tous les éléments
d’information sur la société¢ et notamment les copies d’écrans, photos de produits et logos de
I’entreprise.

Influenceurs

Qui dit buzz dit approche de « bloggeurs influents » pour tenter de les faire parler de votre startup.
Elle s’intégre dans le cadre plus général du « community management » consistant a faire feu de
tout bois pour rendre la startup visible dans les services en ligne1 > Les bloggeurs ne sont d’ailleurs
plus les seuls influenceurs. On compte ainsi les utilisateurs de Twitter ou d’autres réseaux sociaux
qui ont un grand nombre de followers mais ne créent pas pour autant de contenu a forte valeur ajou-
tée. Ce sont des « broadcasters » et des « curateurs ».

L’approche de ces influenceurs est souvent tentée, mais rarement réussie. Elle nécessite une certaine
b
pratique et quelques précautions d’usage. Voici pour commencer le mail a ne pas faire :

Bonjour,

Nous souhaiterions vous faire part d'un communiqué au sujet de la nouvelle
version du site XYZ.com pour que vous découvriez notre site et si vous le
souhaitez publier un article sur votre blog.

Votre blog contenant de nombreux articles qualitatifs et sérieux nous ai-
merions apparaitre dessus.

Nous vous remercions par avance pour votre réponse et le temps accordé a
la lecture de notre communiqué.

Cordialement,

()
Anne XXX.
Assistante Responsable Marketing

Alors, des recettes ?

o Identifiez les influenceurs qui ont réellement du poids dans votre secteur d’activité. Vous pou-
vez utiliser divers classements disponibles en ligne, ou repérer les influenceurs qui ont beaucoup
de followers dans les réseaux sociaux, en tenant compte au fait que ces classements ne qualifient
leur audience ni en qualité ni en quantité. La plupart des classements d’influenceurs sont
d’ailleurs trompeurs du c6té de la qualité réelle de I’influence.

e Sélectionnez un nombre réduit d’influenceurs et consultez leur site pour comprendre leurs
centres d’intérét et angles d’attaque de I’actualité. Cela conditionnera leur approche. Certains
blogs ou fils d’actualité traitent de I’actualité en flux tendu avec plusieurs articles par jour, no-
tamment sur les nouvelles offres des startups. D’autres blogs traitent plus en profondeur de su-
jets larges mais avec un rythme de publication plus espacé. Ces derniers s’intéressent plus a des
tendances générales qu’a une société en particulier.

e Contactez-les par email avec un message personnalisé pour leur faire connaitre I’existence de
votre projet. La meilleure maniere d’exprimer des attentes étant de leur demander du feedback
sur votre projet, mais sans insister trop lourdement car un bloggeur, comme un journaliste, n’a
pas le temps de tester tous les nouveaux produits et services du moment. N’indiquez pas que
vous appréciez le blog ou fil de news en question tout en lui proposant d’écrire sur un sujet qui
n’est manifestement pas dans sa ligne éditoriale !

15 Voir Le Community Management est mort d’Audrey Depommier et Arnaud Gaidon, juillet 2018.
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e Ne spammez pas les influenceurs avec des messages @ via Twitter. Cela les obligerait a vous
suivre sur Twitter pour dialoguer en Direct Messages ou a vous répondre en mettant des milliers
de personnes en copie. Faites-vous cela avec votre mail ? Bien non ! Autant donc passer par le
bon vieux mail ! Il n’est pas encore mort contrairement a ce que croient certains ! Si vous
n’arrivez pas a trouver le mail de votre destinataire, envoyez-lui un message via Facebook ou
LinkedIn. Si vous étes déja en relation avec lui sur LinkedIn, récupérez son email dans « Con-
tact Info ».

e Faites en sorte que ce soient les fondateurs de la startup qui émettent les mails en question,
pas un/une stagiaire ou un/une community manager, méme si ces derniers peuvent les avoir pré-
parés et crée les listes de diffusion en amont de leur envoi.

e Evitez de mettre les pieds dans le plat en demandant a un bloggeur d’écrire un article sur votre
projet, a fortiori en le payant ! C’est évidemment maladroit méme si certains bloggeurs écrivent
« sur commande ». Ceux qui le font sont pour moi des zozos assez rapidement détectables et
dont I’audience n’est pas forcément bonne. Vous fournissez des informations, un acces au ser-
vice, et vous mettez a la disposition de 1’auteur au cas ou il souhaiterait en savoir plus. Pour un
site web ou il faut s’inscrire, facilitez 1’évaluation du projet en créant un compte d’évaluation et
en transmettant le login/password associés.

Lo
Subject: Collaboration avec

Bonjour Olivier,

Je suis et je travaille actuellement avec’ premiére société digitale de qui a pour mission de démocratiser la
des Francais sur le long terme

au boutde trois, celavase voir! £ ey < un article sponsorisé par mois pendant 3 mois fet partage des articles sur les réseaux sociaux) dans le but de
présenter s0n C . ; ous sera communiqué pour, au bout des 3 mois, présenter

dans son intégralité

Woici le brief détaillé de la campagne: https://docs. google.com/document/d ?
usp=sharing

c'estde | 'esca|avage | él Le budget de notre annonceur pour chaque article est de 150€. Le total des trois articles revient done & 450€ I

Est-ce que cette campagne serait susceptible de vous intéresser 7
Pour toutes informations ou détails n'hésitez pas a revenir vers moi :)
Dans l'attente de votre réponse, je vous souhaite une excellente jounée

Chargée de Campagnes

e Profitez des conférences et autres événements pour entrer en relation directe avec les influen-
ceurs que vous avez identifiés. Ils mettront un ou des visages sur votre startup. Apres avoir qua-
lifié rapidement I’intérét ou non du bloggeur (ou de la bloggeuse) sur votre activité, vous pour-
rez le/la « pitcher » rapidement sur 1’originalité de votre service.

Vous pourrez également appliquer les conseils relatifs aux relations presse ! Sachant qu’il y a au
moins trois catégories de bloggeurs pertinents pour une startup :

e Les bloggeurs professionnels qui sont finalement des médias relativement classiques. Ils vivent
de la publicité sur leur site. Ils écrivent a temps plein. Ils ont parfois méme une équipe. Et leur
audience est généralement assez importante en volume. C’est le cas par exemple des blogs
Presse Citron et de celui de Korben. Presse Citron a méme lancé en 2015 un programme spéci-
fique pour valoriser les startups.

e Les bloggeurs a temps partiel qui ont une activité professionnelle distincte. Le blog est soit
leur outil d’expression personnel sur des passions non professionnelles, soit un outil de promo-
tion de leur activité professionnelle. Un grand nombre de bloggeurs dans ce cas sont des consul-
tants indépendants. Ce sont souvent des blogs d’experts. Ils ne traitent pas de n’importe quel su-
jet. Si vous les sollicitez, vérifiez qu’ils traitent habituellement de thémes voisins de votre activi-
té. Ne leur demandez surtout pas d’étre des « relais » ! C’est dévalorisant a souhait. Et surtout,
dans ce cas, influenceur n’est pas un métier. C’est un attribut. Il vaut mieux valoriser une com-
pétence et un métier qu’un tel attribut.
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e Les vidéo-bloggeurs qui publient essentiellement des interviews vidéo, soit filmées sur site, soit
en visioconférence comme Jean-Michel Billaut. Ils sont assez faciles a approcher, mais leur ca-
lendrier de tournage peut étre facilement bien rempli. Prenez-y vous a 1’avance si vous souhai-
tez bénéficier de la publication d’une interview a un moment bien précis de votre roadmap.

Quelles sont les différences entre un journaliste et un bloggeur dans 1’approche ? Le bloggeur est
plus libre : il n’a généralement pas de (rédacteur-en) chef ! Il n’a pas trop de contraintes de cali-
brage dans ses écrits autre que celles qu’il peut éventuellement s’imposer.

Son audience est moins large que celle d’un journaliste, surtout issu des grands médias (presse quo-
tidienne, radio, TV), mais elle peut étre plus spécialisée, voire plus qualifiée ou plus engagée™™®.

En complément de la blogosphére, il faut aussi se poser la question d’une présence sur Twitter. 1l
peut étre intéressant d’y créer un ou plusieurs comptes pour informer en temps réel les personnes
qui y suivent I’activité de votre startup et aussi pour répondre a leurs sollicitations ou remarques.
Les grandes marques s’y sont déja lancées tout comme la grande majorité des startups de I’Internet.

Faut-il rémunérer les bloggeurs pour leur faire écrire des articles ?

C’est une pratique courante dans certaines industries comme dans la mode, mais elle 1’est moins
dans le numérique. Question éthique, ¢’est une méthode peu recommandable. Que dirait-on si cette
pratique avait lieu dans le journalisme dans la presse grand public, méme si un billet « acheté » doit
étre mentionné par son auteur comme étant sponsorisé.

Les sites qui pratiquent cela ne sont en général plus de véri-
. tables « blogs » mais des médias avec plusieurs auteurs qui

Les bloggeurs qui se font N " : R
i : sont préts a tout pour monétiser leur audience. Il y a méme
rémunérer ne sont plus des blogs spécialisés qui font partie de la poubelle de
vraiment des bloggeurs ! I’Internet et générés par des profiteurs du systéme qui
n’apportent pas beaucoup de valeur ajoutée. Certains volent

méme les contenus a d’autres sites, ¢’est dire !

Il y a aussi des agences spécialisées dans le placement d’articles dans des blogs et sites médias™’
ainsi que des agences de référencement qui cherchent a faire de I’échange de liens. Voir les
exemples juste apres.

Evitez de faire appel a ces zozos a tout prix ! Au mieux, vous serez placés sur des sites sans valeur
et sans trafic ! Au pire, vous serez référencés dans des sites a mauvaise réputation dans 1’industrie.

From:
To:
Cc
Subject: Proposition de Partenariat

bristogher @econcept. fr> Sent: jeu. 15/06/2015 15:19

a éviter!

L5

Bonjour,

startup quin'arienavoir

Je me permets de vous contacter car je souhaite mettre en place un partenariat éditorial avec votre site, votre thématique étant de

surcroit complémentaire a la nétre. En effet, je suis chargé du référencement du site ave C Ie S thé mat| q ues
f . . .
) d'Opinions Libres
Ainsi, je vous propose de me soumetire un lien et/ou article, pointant vers votre site, que j'insérerai sur notre site.
E!1 cmnfrepartle,]e vous fuum.\s‘un lien et/of) article de qualité - — - - et I amarm Otte ..
Si cet échange de lien vous intéresse ou si vous disposez d autres conditions de publicatien, n'hésitez pas 4 me recontacter par

email

Vous remerciant par avance pour votre retour,

Cordialement,

118 Voir quelques conseils complémentaires chez Jean-Frangois Ruiz.

7 Voir Le scandale des tribunes fantomes a-t-il faussé 1’OPA du Club Med de Laurent Calixte, dans Challenges en janvier 2015.
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. JURIRTI: Te: dver@oematynet
mais pas spécialisée dans
l'orthographe!

Créer des bons liens en favorisant |'échange

Je m’appell3 je travaille dans une agence de Marketmg @

c'estleseul complimentqu'elle | moews deeadQ
trouve: ellenel'adoncpas|u!

" Hans I"optimisation des sites sur les
pitre la visibilité des sites par le biais du référencement naturel.

slje le trouve trés designflil a de bons contenus et les

T ai récemment été exposé d votre Shg
pages se chargent trés rapidement.

Si je viens vers vous, c’est pour essayer de colla®®flde maniéresh ce que nos sites respectifs puissent avoir un meilleur taux de
fréquentation sur Google. Une des techniques qui marche bien est 1 échange de lien, d’article ou de banniére entre nos sites.

| a d eman d e est d onc b i en Ci b | ée ! +l Nous avons une longue liste de site avec des différents thémes ipmpnser,l

N'hésitez pas 4 me contacter pour plus d informations si vous avez des questions & ce sujet.

Dans 'attente de vous lire,

Excellente journée !

To: olivier @oezratty.net

Cc

Subject: Proposition d'échange de liens gratuits
Bonjour,

T'aimerai me présenter. Mon nom est

Etant donne que je dispose d'un nombre important de sites,
j'aimerais vous proposer un échange gratuit de liens avec oezratty net
ou avec I'un des divers sites que vous possédez.

VOUS ne pouvez pas savoir
aquel pointcelamerend
heureux !

Vous serez siirement heureux de savoir que j'ai beaucoup d'idées pour des échanges de liens.
nt dans Google.

Merci de me faire savoir si vous étes intéressé par plus de détails ou si vous avez d'autres questions a ce sujet.
Dans cette attente je reste a votre entiére disposition.

Bonjour,

T aimerais vous proposer un sujet autour de I'innovation et de son impact sur I"entreprise,

A tort ou & raison, les entreprises francaises ne sont pas spécialement réputées dans le monde pour leur capacité a inmover.
Aujourd’hui I'innovation est devenue le sésame de la réussite économique, et ce pour toutes les entreprises, des plus petites aux
multinationales. ce qui donne naissance a de nouvelles technologies et de nouveaux produits qui aident i répondre aux enjeux

mondiaux comme ceux de 'environnement. Ainsi, le progrés technologique, autrement dit I'innovation, demeure 'un des ce tEXte eSt pom pe sur un a rtIC|e
princi moteurs de croi é ique. L’innovation est un facteur déterminant de la compétitivité et de la rentabilité .z
des entreprises et est par conséquent un élément essentiel de la stratégie de 'entreprise. Dans les grandes entreprises, le processus de |a Recherche, pu b||e en 1997 :

d’innovation est généralement trés formalisé. A I"opposé dans les PME. le processus d’innovation résulte d une démarche
empirique. Pour acquérir de nouvelles technologies, les entreprises peuvent procéder de plusieurs fagons (la recherche en inteme, le h http.//WWW. |a I’eche rChe. fr/a Ctua

partenariat, le rachat d’entreprises, I'achat de licences et de brevets). Aujourd’hui, une entreprise qui n’innove pas est une

entreprise morte. L innovation n’est pas une option. 1’étre humain évolue sans cesse, le monde avance, c’est pourguoi une | |t e/a USSI/pa I mares-e nt re prISES-
entreprise incapable de suivre ce mouvement est une entreprise condamnée. Pour exemple, la part de marché des sociétés qui ..
ont innové croft davantage ou diminue moins que celle des sociétés qui nont pas innové. Ainsi, dans quelles mesures l'innovation qui-innovent-01-12-1997-82568

constitue-t-lle un facteur clé de succés de I'entreprise ? L'innovation permet-elle d"améliorer la compétitivité et la croissance des
entreprises ? Pour répondre  ces questions, je vous propose l'intervention d’un chef d’entreprise

— = — le texte proposé n'a aucun lien
. pourrait ainsi revenir sur la création de son entreprise qui a
révolutionné son marché, mais aussi sur I'innovation comme modification positive de I’existant. b dlrect avec |'aCtIVIté de |a SOCIété
En espérant que ce sujet retienne votre attention, n’hésitez pas 3 me contacter pour de plus amples informations. cliente de cette boite de RP !

Merci beaucoup et trés bonne journée,

Cordialement.

Et encore d’autres exemples de trés mauvaises pratiques a éviter absolument, sous peine d’étre clas-
s¢ dans la classe des bozos du troisieme degré de I’écosysteme des startups. Surtout lorsque I’on
constate que quasiment aucun site n’a mordu a ’hamegon en faisant une petite recherche rapide sur
Google ! A moins que ceux qui avaient cédé aient un Page Rank inférieur a 1 !

Salons

Les salons restent un moyen de se faire connaitre. Y participer est particuliérement pertinent pour
les startups qui font du b2b ou qui ont besoin de partenaires pour faire du b2c.

Je cite un grand nombre des salons clés dans une rubrique a part a la fin du Guide. On y trouve péle-
méle le CES de Las Vegas (plutot pour les objets connectés et leurs composantes), le Web Summit
(plutot pour les startups logicielles), SXSW (un peu tout genre), MWC (mobilité et objets connec-
tés) et VivaTechnology (toutes catégories mais plutot b2b).

Il faut aussi évidemment s’intéresser aux salons sectoriels de votre domaine d’activité (santé, ...).
Leur audience est généralement bien plus qualifiée que celle de salons généralistes.
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La présence a un salon en tant qu’exposant n’est pas une fin en soi. C’est un outil du mix marketing
qui permet de présenter son offre innovante, de se faire connaitre et de nouer des contacts avec des
prospects ou d’entretenir des contacts existants.

C’est aussi un moyen simple de rappeler que vous existez encore ! C’est dans ce cadre que la récur-
rence du role d’exposant dans les grands salons prend son importance. Vous étes implicitement ju-
gés sur votre pérennité. Des clients vont parfois commencer a s’intéresser a ce que vous faites parce
qu’ils vous ont croisé plusieurs fois mais ne se sentaient pas forcément concernés™®.

L’autre point clé d’un salon, notamment en France, est de pouvoir s’y exprimer. Les salons sont
souvent associés a des conférences. Le format d’intervention le plus classique est celui du pitch de
startups dans des concours de beauté de startups. Vous aurez quelques minutes pour vous exprimer
et une audience pas toujours trés attentive. Le top est de pouvoir participer a une table ronde ou
encore mieux, de délivrer une présentation traditionnelle, d’au moins dix minutes.

Avoir un stand sur un salon requiert un certain
savoir-faire. I faut bien 1’agencer et faire en sorte
qu’il attire le regard d’une maniére ou d’une
autre.

La signalétique ou les kakémonos doivent indi-
quer clairement ce que vous faites d’unique. Les
équipes présentes doivent étre trés attentives au
visitorat qui parcourt le salon et ne pas hésiter a
alpaguer ceux qui semblent intrigués ou intéres-
sés.

Jexplique chaque année quelques-unes de ces Exemple de stand de startup, Xee a Vivatech, hébergé chez via ID,

techniques dans le Rapport du CES de Las Vegas un accélérateuf de s.tanups. de }a mobilité. La signalg’tique esF assez
( 2 diti 201 9) encombrée et il est difficile de comprendre qui fait quoi.
cdaition .

Vous pouvez exposer sur un salon de plusieurs maniéres : avec un stand en propre, avec un stand
intégré dans celui d’une grande entreprise ou d’une organisation partenaire, voire, dans le cas de
grands salon US, dans une suite d’hdtel ou vous invitez vos clients et prospects. Le choix de ces
formules dépend des opportunités, du rapport qualité-prix et degré d’exposition aux bonnes cibles
de visiteurs.

118 Voir la trés détaillée étude Le role des Salons dans l'innovation et la vie des Start ups, publié¢e par Nundino Topia en mai 2018
(142 pages).
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Pourquoi et comment mesurer la réputation de sa startup ?

par Michelle Chmielewski, Community Manager chez Synthesio, rédigé en 2010
et toujours valable en 2018.

Quand une startup se lance, elle doit réaliser quelques mesures sur les réseaux sociaux
pour évaluer I’e-réputation de sa nouvelle marque et 1’évolution de celle-ci apres la
création de son « buzz » initial.

Voici quelques éléments clés pour aborder cette question :

Quels types de mesures pour I’e-réputation d’une startup ? Le lancement d’une nou-
velle entreprise doit étre évalué¢ de la méme maniére que le lancement d’un nouveau
produit ou d’un nouveau service. Certains indicateurs essentiels fourniront une vision
globale de I’e-réputation.

Les Indices Clés de Performance (ICP) quantitatifs : pour mesurer une e-réputation, il faut commencer par com-
parer la part de voix du marché de la startup avec celles de ses concurrents pour suivre 1’avancement de la société
au sein du marché. Cette comparaison est réalisée a partir d’une mesure de I’occurrence de mots clés tels que le
nom de P’entreprise, de ses produits ou des principaux acteurs de 1’entreprise. Il est également nécessaire de
s’intéresser aux sources de ces verbatim, et a leur répartition entre médias sociaux et médias de référence.

L’analyse de tonalité est certes le résultat d’analyses humaines mais elle reste une mesure quantitative dans la
mesure ou I’on peut comparer 1’évolution des pourcentages de commentaires positifs et négatifs dans le temps.
Cette mesure permet de comparer non seulement différentes campagnes.

En ce qui concerne I’analyse de ’identité¢ de la marque, le traitement des données collectées lors d’une veille
permet de synthétiser le sentiment des verbatim (positif, négatif, neutre) dans le but de savoir si les internautes
relaient simplement les informations ou s’ils y ajoutent leurs points de vue.

Une analyse qualitative : la mesure de I’e-réputation ne peut étre un agrégat d’analyses quantitatives uniquement.
Les données qualitatives permettent de montrer si les internautes abordent les thématiques de la startup sous
I’angle souhaité ou pas.

L’engagement de la part de la marque est essentiel : une startup ne peut se contenter de mesures faites grace a
Google Alerts ou Google Analytics. Elle doit étre capable d’initier des conversations sur Internet et d’identifier les
influenceurs pertinents pour sa marque et son offre. Certains ont trouvé « osé » de la part de Synthesio d’engager
une community manager alors que I’entreprise avait a peine trois années d’existence. Au bout du compte, ceci leur
a permis de participer a des événements comme les formations Stratégies, d’étre cités dans des livres écrits par des
spécialistes du domaine de la veille et d’identifier les acteurs principaux du secteur.

Qu’une startup ait un community manager ou pas, il faut que quelqu’un - généralement le PDG au début - parti-
cipe au nom de la startup afin d’étendre sa présence sur le web et de démontrer son expertise, le plus souvent avec
un blog et une présence dans les forums et les commentaires d’autres sociétés. Une bonne présence Internet per-
met d’obtenir des prospects entrants, facilitant ainsi 1’extension du réseau de clients et, par conséquent, la crois-
sance de la startup.

Voici quelques sources d’information au sujet des outils de mesure de la e-réputation :

e Un bon article sur la mesure du partage d’un lien sur Twitter.

e Une impressionnante liste d’outils destinés a Twitter dont une vingtaine dans les analytics (2012).

e Un tableau des indicateurs a suivre créé par Jo€l Chaudy dans le Livre Blanc d'E-Réputation publié en mars
2010 (page 12).

e Quelques startups qui comptent dans le secteur : Synthesio, ou travaillait Michelle en 2010. Le lancement
d’une nouvelle entreprise doit étre évalué de la méme manicre que le lancement d’un nouveau produit ou
d’un nouveau service. Certains indicateurs essentiels fourniront une vision globale de 1’e-réputation.génére
un indicateur de visibilité dans les réseaux sociaux. TweetReach mesure 1’écho de vos tweets. Keyhole suit
les mentions d’URL, hashtags et mots clés dans les réseaux sociaux. BrandWatch suit la réputation dans des
millions de sites. Digimind suit la mention de mots clés dans la presse. Hootsuite permet de suivre les cita-
tions de la marque dans tous les réseaux sociaux. Mention fait de méme. Nuvi permet de suivre de maniére
graphique I’évolution des sentiments autour d’une marque.
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Péchés et vertus dans la vente et le marketing

Les processus de vente, le marketing et la publicité exploitent tous abondamment les péchés capitaux. Les vertus cardi-
nales y sont bien plus rarement mises en pratique. Cela fait partie des basiques des agences de communication et depuis
des décennies. Cette perspective peut intéresser les startups dans la conception de messages dans leur marketing.
Comme les entreprises établies, elles seront amenées a jouer habilement des péchés et des vertus dans leur marketing et

leurs processus de vente. Autant savoir d’ou cela vient !

Les péchés

La liste des sept péchés de la
chrétienté comprend 1’avarice,
l'envie, la paresse, la gourman- —
dise, l'orgueil, la luxure et la —

colére, les définitions en bleu P
ci-dessous étant issues de
Wikipedia. Nous allons voir
comment ils sont utilisés en
général et en particulier dans le

Facilité

numérique. Lenteur
L’avarice : accumulation des Négligence
richesses recherchées pour

elles-mémes. on peut y asso-
cier la pingrerie et
I’accumulation d’un maximum
de choses, mais au meilleur prix.

Demande : le prix comme premier critére de sélection
d’une offre chez de nombreux consommateurs et dans de
nombreux services achats d’entreprises. Et aussi le rede-
vable de I’'impdt qui cherche a les réduire sans parfois
préter suffisamment gare a la nature des investissements
associés.

Offre : tout ce qui reléve de la communication sur les
prix (dont les prix en 99,99...), les promotions, les réduc-
tions. On le retrouve dans les coupons de réduction, dans
les ventes privées (qui au passage flattent 1’égo, donc
relévent aussi de 1’orgueil), dans les comparateurs de prix
(Kelkoo) et dans les modeles freemium.

L’envie : la tristesse ressentie face a la possession par
autrui d'un bien, et la volonté de se l'approprier par tout
moyen et a tout prix (a ne pas confondre avec la jalou-
sie). On peut y associer la notion de jalousie.

Demande : trés courant dans le comportement consom-
mateur, avec les effets de tribu, ’intérét pour les objets «
a statut », ou le comportement en btob des clients qui
commencent & vouloir acheter un produit ou un service
lorsqu’ils sentent que le marché et leurs concurrents s’y
lancent.

Offre : ce qui promeut un statut conféré par la possession
d’un objet vanté, Apple en étant un bon exemple. Ce petit
péché s’applique aussi a 1’usage des références clients
dans le marketing destiné aux entreprises. Dans les pra-
tiques commerciales, on peut citer le recrutement de
partenaires ou de sponsors en indiquant aux uns que les
autres participent. La bonne vieille ruse... qui marche
souvent !

Gourmandise

Paresse

Avarice

Amour-Propre
Orgueil

Succes

Colére

La paresse, un mal de 1'ame qui s'exprime par l'ennui,
I'¢loignement de la pricre, de la pénitence, de la lecture
spirituelle. Nous en retiendrons aussi 1’usage courant
moderne qui induit 1’éloignement de ’effort.

Demande : le comportement consommateur consistant a
ne regarder que les 2 ou 3 premiers résultats d’une re-
cherche sur Google, la validation des invitations dans les
réseaux sociaux et aussi I’évolution du web 2.0 des blogs
vers les réseaux sociaux et Twitter. Si les gens passent
leur temps a retwitter le contenu des autres, qui va en
créer ?

Offre : tout ce qui peut faire gagner du temps reléve de ce
péché qui n’en est pas forcément un d’ailleurs. Il y a
aussi les offres triple et quadruple play ou on ne se pose
pas de question puisque tout est dedans (cela rentre aussi
dans I’avarice dans le couple accumulation/bas prix et
dans la gourmandise). On peut citer la publicité et la
communication qui positionnent ’annonceur comme
leader de son secteur, histoire de déclencher un suivisme
moutonnier qui évite de trop réfléchir. Il y a le summum
du modéle économique s’appuyant sur la paresse : les
coffrets cadeaux type SmartBox (voyages, ...), qui non
seulement ne requicrent pas beaucoup d’efforts de créati-
vité pour ceux qui les offrent mais dont seulement 65%
en moyenne sont réellement consommés par ceux a qui
ils ont été offerts ! D’ou un modeéle économique avec un
BFR négatif et une profitabilité a toute épreuve pour les
sociétés qui réussissent dans ce secteur.

La gourmandise : ce n'est pas tant la gourmandise au
sens moderne qui est blamable que la gloutonnerie, cette
derniére impliquant davantage l'idée de démesure et
d'aveuglement que le mot gourmandise.

Demande : pas que chez les enfants ! On la retrouve chez
I’Internaute qui accumule par téléchargement plus ou
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moins licite plus de contenus dans son ordinateur que de
temps disponible dans la vie pour en profiter !

Offre : I’obésité de fonctionnalités de certains produits,
les plus de trois millions d’applications de 1’AppStore
d’Apple, les capacités de stockage numériques gargan-
tuesques dont nous disposons, les millions d’heures de
TV et de vidéo maintenant disponibles sur Internet ou la
VOD, les forfaits illimités (mobiles, Internet haut débit,
musique) tout comme le nombre de vos “amis” dans les
réseaux sociaux, la longue traine et des inventaires infinis
des sites de vente en ligne comme Amazon.

L’orgueil : attribution a ses propres mérites de qualités
vues comme des dons de Dieu (intelligence, etc.).

Demande : suis-je la plus belle, suis-je le plus malin dans
mon achat, ai-je obtenu le meilleur prix (qui reléve autant
de I’orgueil que de 1’avarice) ? Suis-je un client a part et
traité aux petits oignons ?

Offre : la communication publicitaire qui valorise le
consommateur malin. Ce qui reléve du sur-mesure. Les
points et cartes de fidélité (qui jouent simultanément avec
I’avarice). Tout ce qui reléve des concours, des jeux et
des classements : les concours de startups, les prix
d’entrepreneur de I’année ou encore le classement des
bloggeurs de Wikio ! Bref, ce qui permet de se penser au-
dessus de la mélée. Beaucoup de mécanismes liés aux
réseaux sociaux et a 1’émulation que 1’on y trouve :
nombre d’amis, de retweets, les mayors dans Foursquare,
etc. Il y a aussi ce qui traite certains clients avec des
égards particuliers : le traitement “VIP” dans les évene-
ments, les coupe-files, le traitement spécial réservé aux
journalistes voire a certains bloggeurs ou les bétas dites
“privées” ! Bref, tout ce qui flatte 1’égo rentre dans cette
catégorie, et il y a de quoi faire !

L'impureté ou la luxure : plaisir sexuel recherché pour
lui-méme.

Demande : par extension, le golt du luxe et la volonté de
séduire ceux ou celles que 1’on désire.

Offre : I'usage qui est fait des femmes dans la publicité
ou dans le marketing opérationnel. La luxure est peu
utilisée dans la vente classique, notamment chez les star-
tups, sauf pour ce qui reléve des sites de rencontre.

La coleére :
grettables.

courte folie entrainant parfois des actes re-

Demande : on peut changer de fournisseur car on est en
colere contre le fournisseur existant, un élément exploité
par les concurrents. S’exprime aussi couramment en
politique. La colére s’exprime facilement dans les ré-
seaux sociaux.

Offre : peu utilisée dans le marketing, sauf peut-étre pour
I’achat d’armes a feu aux USA ! Elle est surtout gérée
dans le cycle de vente, et plus ou moins adroitement,
dans les centres d’appels qui sont le réceptacle naturel de
la colére des consommateurs. La colére est par contre
trés utilisée en politique, notamment chez les populistes
qui amplifient les peurs et la colére d’une partie de la
population et la projettent sur des boucs émissaires.

On notera que les mensonges n’en font pas partie. Ce qui
n’empéche pas qu’ils soient abondamment utilisés dans
le marketing, la vente, tout comme en politique. Pourquoi
le mensonge n’est-il pas un péché ? Peut-étre parce que
c’est un comportement biface, qui a parfois des vertus ou
peut se justifier. On y trouve aussi l’entrepreneur qui
enjolive son pipe commercial dans son pitch. Un procédé
a éviter tant les chances (ou la malchance) sont grandes
de tomber sur quelqu’un qui connait les clients en ques-
tion !

Les vertus cardinales

L’histoire et la nomenclature des vertus sont un peu plus
complexes que celle des péchés capitaux. On compte
notamment "quatre vertus cardinales d’origine humaine"
(chrétiennes mais issues des philosophes de 1’antiquité
grecque) complétées de diverses vertus cardinales.

Les vertus ici couvertes sont la prudence, le courage, la
tempérance, la justice, la chasteté, la prodigalité, la chari-
té, la modestie, I’humilité, la justice et la sagesse. Elles
sont clairement moins utilisées comme ressorts autant
dans la publicité ou le marketing que dans la vente. Et
cela ne date pas d’hier !

Nous avons donc, en commengant par les quatre vertus
cardinales :

La prudence : c’est avec la sagesse la vertu la plus utili-
sée dans le marketing et la publicité, notamment dans les
différentes formes d’assurances et plus généralement
dans tout ce qui peut susciter ou réduire la peur. Cela se
retrouve aussi dans 1’usage abondant de références
clients que 1’on a déja cité au niveau de 1’envie, et qui est
trés courant dans le marketing btob. Et aussi dans la
notion de version d’essai gratuite. Dans toute approche
commerciale, un fournisseur potentiel doit savoir ré-
pondre aux exigences de prudence de ses clients. Il doit
rassurer le prospect sur la pérennité de sa société (avec
des références clients, des partenariats avec de grandes
sociétés, des investisseurs solides), sur le cotit de la solu-
tion (maitrisé, évalué, mesuré globalement) et sur la
qualité de service.

Le courage : peu utilisé. On suggére rarement a un client
d’adopter une posture de courage dans le business ! Au
contraire, on va tout faire pour lui montrer que son choix
n’est pas courageux, pas risqué, et traiter ses exigences
en termes de prudence comme vu précédemment. Le
courage est plutdt une posture de certains clients, les
“innovateurs” qui ont des responsabilités, des moyens et
une approche long terme. Ceux qui prennent le risque
d’adopter de nouvelles technologies ou de nouveaux
procédés. Il est bon de les sélectionner et de les cibler
quand on peut le faire dans sa prospection lors du lance-
ment d’une startup ou d’un nouveau produit. Le courage
peut aussi étre une forme d’inconscience ! Les “early
adopters” sont-ils fous courageux ? Pas toujours car c’est
leur métier, leur statut ou leur temps disponibles leur
permettent parfois de tester de nombreuses innovations. ..
sans forcément les adopter forcément au bout du compte.
Quelques grands industriels francais sont coutumiers du
fait.
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La tempérance qui assure la maitrise de la volonté sur
les instincts. Trés peu utilisée, surtout dans la publicité
qui cherche plutot a jouer sur les pulsions que sur toute
forme de tempérance. Elle peut étre mise en scéne lors-
qu’un challenger d’un marché communique sur son offre
de maniére rationnelle pour se positionner face a un lea-
der incontesté du marché difficile a déloger. Il s’agira
ainsi de lever les barriéres de la prudence du client enclin
a choisir le leader du marché pour ne pas prendre de
risque.

La justice : pas utilisée, ou indirectement, combinée avec
la charité.

La chasteté : pas du tout utilisée que je sache.

La prodigalité : utilisée dans les promotions “n pour le
prix d’un”, mais de maniére trés proche de I’avarice. Elle
I’est aussi pour faire appel aux dons.

La charité : utilisée essentiellement... dans le charity
business. On la retrouve dans une partie de I’économie
solidaire avec des sites web destinés au financement de
projets soit sous forme d’investissement symbolique soit
sous forme de donation. On peut élargir le principe a ce
qui va bénéficier aux autres et dans une certaine mesure a
ce qui reléve des approches collaboratives.

La modestie : pas utilisée. Une marque doit toujours
faire preuve d’un peu d’assertivité si ce n’est d’arrogance
pour faire passer son message. Peut-&tre avoir de
I’impact en étant trés modeste ? Ca peut 1’étre, avec du
second degré. L’humour et I’autodérision peuvent en
apparence entrer dans cette catégorie.

L'humilité : que I’on retrouve notamment lorsqu’une
entreprise affiche ouvertement ses qualités d’écoute des
clients, et si cela se transforme réellement en actions
concretes dans la réalité !

La sagesse : est trés utilisée de maniére assez générique
notamment dans le marketing qui fait appel a la raison et
au rationnel plus qu’aux pulsions et aux péchés. C’est le
cas des publicités qui décrivent platement un produit,
celles qui insistent plus sur les fonctionnalités que sur les
bénéfices, celles qui sont assez bavardes mais aussi celles

Conclusion

qui sollicitent notre fibre environnementale. On peut
aussi associer la sagesse a la notion de prudence mise en
avant dans certaines publicités et pratiques marketing.
Lorsque le message est simple, la publicité peut fonc-
tionner. Dans le cas ou le message est trop complexe et
nécessite trop de temps de cerveau disponible, 1’efficacité
chute radicalement. C’est aussi dans ce créneau que 1’on
peut classer les publi-rédactionnels.

Dans la vente

Les péchés font le plus souvent appel a I’émotionnel, aux
passions et aux impulsions tandis que les vertus font plus
appel au rationnel et a la raison. Une combinaison des
deux est cependant possible. La difficulté pour les annon-
ceurs est de ne pas trop brouiller les messages. Ils sont
souvent trop tentés de vouloir faire passer trop de mes-
sages dans leurs publicités.

L’usage des péchés capitaux est encore plus courant dans
les pratiques commerciales et avec une dynamique mo-
dulée selon I’étape dans le cycle de vente, histoire de
jouer avec toutes les fibres des pulsions humaines. Par
exemple :

Notoriété : on joue sur un grand nombre de tableaux :
I’avarice, I’envie, la paresse, la gourmandise et 1’orgueil.

Considération : on joue beaucoup sur I’envie (la jalou-
sie). Les références clients sont trés utilisées a ce stade.

Evaluation : ou joue sur la prudence (une vertu) et éven-
tuellement sur 1’avarice (quand 1’évaluation est gratuite).

Achat : on joue évidemment sur I’avarice.

Renouvellement : on joue sur la paresse, mais il faut
aussi traiter la colére des mécontents.

A I’inverse, certains clients savent aussi jouer par symé-
trie sur les péchés et peu sur les vertus dans les phases de
négociation. Comme ces fameuses négociations de prix
avec les grands de la distribution, dans les “boxes” de
sombre réputation.

En politique

Observez les campagnes électorales... ©.

Le marketing et la vente font appel & des ressorts humains divers, certains relevant de la force obscure d’autres beau-
coup moins, et avec une gradation qui n’est pas binaire. L’idéal serait de pouvoir se passer de ces péchés et de
n’appuyer que sur les vertus et sur I’intelligence humaine plutdt que sur le cerveau limbique, ou tout du moins de com-
muniquer avec élégance et pourquoi pas avec un peu d’humour.

La recherche d’efficacité doit en tout cas se faire en cohérence avec le systéme de valeurs que vous souhaitez promou-
voir. Dans ce cas, votre communication marketing s’appuiera peut-étre en priorité sur les vertus humaines. Mais en tant
que startup, vous serez toutefois facilement amenés a utiliser les péchés dans vos tactiques de vente, en b-to-b comme
en b-to-c, car le temps manque, il faut ruser pour contourner les difficultés spécifiques de la petite entreprise, et il faut
viser I’efficacité. Les grandes entreprises y sont quant a elles déja bien habituées !

Cette rubrique est un condensé d’une série de deux articles sur le sujet publiés par ’auteur sur le blog « Opinions Libres » en février
2011 : Les péchés capitaux dans le marketing et la vente et Les vertus cardinales dans le marketing et la vente. Vous trouverez dans
ces versions en ligne de nombreuses illustrations graphiques du propos avec des exemples de publicités mettant en ceuvre péchés et
vertus, parfois de maniére combinée.
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Communiquer lorsque I’on est une startup W r
¥ = &

par Guillaume Maurice, de I’'agence de communication La Cavalerie, rédigé en 2015. { -\
Ca y’est, vous vous lancez. Ou bien ¢a fait un moment que vous vous étes lancés et votre ‘ P 3
produit est enfin prét. Bref, vous avez un besoin commun : celui de devenir visible ! Vite ! N
Un logo, un site, une page Facebook ! Du calme, posez-vous. Un aprés-midi, une journée, t\. .
un week-end. Prenez le temps pour une fois. Prenez le temps de mettre a plat vos stratégies ‘ 7
marketing puis communication. / ‘

Pas besoin de rédiger des dizaines de pages, mais ayez une vraie réflexion menant a une stratégie cohérente. Et
surtout applicable.

Voici quelques conseils et astuces en vrac qui vous sembleront plus ou moins évidentes selon votre avancement
dans I’aventure startup et votre expérience, afin de vous aider dans la réflexion sur votre communication.

Racontez une histoire a vos utilisateurs. Bien sir, vos clients seront surtout séduits par 1’expérience avec votre
produit. Mais ils seront d’autant plus attentifs si vous jouez avec leurs émotions. Faites-les rire, faites-les réagir,
faites-les se sentir privilégiés. Alors ils garderont plus facilement en téte votre produit plutét qu’un autre.

Prenez le temps. Nous travaillons avec un certain nombre de startups et nous le vivons tous les jours : peu de
startupers prennent le temps de bien faire les choses. “Il faut délivrer vite”, “J’ai besoin d’un logo pour hier"... En
effet c’est le quotidien de nos jeunes entreprises. Mais posez-vous deux secondes et demandez-vous si vous préfé-
rez par exemple un site internet vite fait et donc (plus ou moins) bancal ou bien fait en un peu plus de temps et a la
hauteur de vos exigences et des efforts que vous avez mis dans votre startup. Selon le contexte, la réponse ne sera
pas la méme, mais posez-vous cette question a chaque décision !

Ne négligez pas votre image. Vous avez mis vos tripes dans votre projet, ce serait dommage de ne pas I’habiller
comme il se doit. Je ne vous parle pas d’un costume trois-pi¢ces surdimensionné. Je vous parle du strict minimum,
voire d’un habillage mettant en valeur votre produit avec une cohérence selon votre placement, vos cibles... Ré-
fléchissez comme un client : qu’est-ce qui fait que vous achetez ce produit plutét qu’un autre similaire ? Avez-
vous déja acheté / utilisé un produit dont 1’apparence ne vous inspirait pas confiance ?

Surfez sur actualité. Chaque semaine, prenez un peu de temps pour extraire le sujet chaud du moment, essayez
de trouver un lien avec votre activité et faites-en un post sur vos réseaux sociaux ou un article sur votre blog.

Epluchez les réseaux sociaux de vos marques préférées. Cherchez a savoir pourquoi vous suivez telle ou telle
marque sur les réseaux sociaux et appliquez leurs recettes si elles sont cohérentes avec votre business (ton des
posts, visuels, concours...).

Créez du contenu original. Partager des articles intéressants d’autres blogs, ¢’est un bon début. Mais rapidement,
votre communauté sera demandeuse de contenu nouveau et original. C’est une des parties les plus chronophages
et couteuses de la communication : rédaction d’articles, photos, création de vidéos... Rien de mieux pour augmen-
ter sa visibilité et animer sa communauté, mais encore faut-il avoir le temps et les compétences.

Ne sous-estimez pas le pouvoir des groupes Facebook. Je parle bien des groupes et non des pages. Fouillez via
le moteur de recherche et trouvez une multitude de groupes dédiés aux startups et a votre cible, quelque soit votre
activité ! Rien de mieux aussi que de créer un groupe dédi¢ a I’actualité de votre startup en y intégrant tous vos
proches et vos premiers utilisateurs fideles, afin de leur demander leur avis sur certains sujets et leur donner des
informations en avant-premicre. Rien de mieux pour créer le ciment de votre communauté !

Ne cherchez pas le buzz a tout prix. Autant vous le dire maintenant : moins de 10% des “buzz” sont dus au ha-
sard. Derriére chaque campagne virale, il y a un travail de fond : RP, achat d’espaces publicitaires, contact in-
fluenceurs... Rien de mieux qu’un contenu bien réfléchi en amont et original pour optimiser vos retombées !

Analysez le ROI de chacune de vos actions marketing. Avec tous les outils existants, il est facile de déterminer
le ROI d’une campagne, qu’elle soit légere (une campagne Adwords de 50€/mois) ou plus lourde (création de
contenus visuels et éditoriaux avec diffusion via divers espaces publicitaires). Faites-le, sélectionnez les meilleurs
canaux et automatisez-les !

Internaliser ou pas ? Trés souvent la question se posera : vous aurez des besoins en graphisme, développement,
webmarketing, vidéo... Déterminez si le besoin est ponctuel ou si vous avez un besoin plus régulier. Si c’est votre
priorité numéro un ou non. Intégrer un stagiaire peut étre une solution économique dans un premier temps quand
le besoin est récurrent.

Ne sélectionnez pas votre partenaire de communication “au hasard”. Pour votre communication, vous avez le
choix : un pote de votre cousine, un étudiant, un freelance, une petite agence ou une grosse agence de publicité. Et
¢a peut vous sembler étre une sacrée loterie : des compétences plus ou moins spécialisées, des tarifs allant du
simple au triple...
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Encore une fois, ce n’est pas un choix anodin, prenez le temps de définir vos besoins, vos moyens et vos critéres
de sélection. Une fois cet exercice terminé, demandez a votre réseau s’il peut vous recommander un bon parte-
naire (rien de mieux !), mettez-en 2 ou 3 en concurrence, comparez leurs offres et vérifiez si leurs références cor-
respondent a vos attentes !

Multipliez les partenariats. Les startups sont trés nombreuses, et toutes sont a la recherche d’une meilleure visibi-
lité¢ ! C’est bien connu, il est plus facile de se rendre visible a plusieurs que seul. Alors il est temps de chercher les
startups qui partagent la méme cible que vous (mais non concurrente évidemment) ou bien qui gravitent autour de
votre activité et proposez-leur des partenariats (événements communs, échange “malin” de visibilité...). Sponsori-
sez (apport en nature de préférence) et soyez présents lors des événements qui peuvent vous donner une bonne
visibilité aupres de votre cible.

Personnalisez les échanges avec vos utilisateurs. Que ce soit un produit envoyé ou un mail de remerciement, pre-
nez le temps de rédiger un message personnalisé et marquant, plutét que standard et froid. En plus, rien ne vous

empéche de I’automatiser !

Selon ’activité de votre startup, ces conseils seront plus ou moins applicables et efficaces.

A vous de les adapter a vos besoins, vos moyens et votre cible.

Testez, analysez, optimisez et automatisez !

Peut-on mentir dans le marketing ?

Le mensonge est devenu une pratique on ne peut plus courante en
politique, les barriéres les plus élevées ayant été franchies par le 45°
Président des USA.

Doit-on s’en inspirer dans ’univers des startups ?

Par exemple, en se fabriquant un faux concurrent pour faire du buzz
comme s’en vantait la startup frangaise Bricool en 2016 19 9
L’astuce est ancienne mais c’est consternant ! Ce sont les ravages
de la mode du growth hacking, une méthode d’accélération de la
croissance des startups qui utilise dans de nombreux cas des mé-
thodes peu recommandables.

Comment peut-on faire confiance a une startup si elle invente ainsi,
méme temporairement, un site qui n’existe pas, juste pour se faire
mousser par contraste ? Qui plus est, jusqu’a en faire une étude de
cas ! Bref, a éviter absolument.

BULLSHIT
| THERAPIE

Héléne Babu v -

SENTIER
B e

EvEranON : s 50, RUE D'ABOUKIR, 75002 PARIS
W LESETERELEL R

Vinvin décryptait une partie du bullshit des
startups dans sa piéce lancée en mai 2018.

Autre forme de mensonge qui est une forme de hacking des médias a la recherche de sensationna-
lisme, I’histoire de Yassina Mahdar qui avait raconté dans les médias une histoire complétement
factice d’interpellation par la DGSE en 2018'?°. On se souvient de la fake news, mais au juste, que

faisait cet entrepreneur ? Cela ne m’a pas marqué... !

Une startup peut-elle faire du placement de produit ?

C’est ce qu’a fait la startup Ween, créatrice d’un thermostat connecté en 2016. Son produit était
visible dans le clip « Je te pardonne » de Maitre Gims feat Sia, diffusé a I’échelle internationale par
Sony Music Entertainment. Il existe méme des agences permettant de le faire aupres de stars,

comme Brands & Celebrities.

19 Voir Comment on s’est fabriqué un fake concurrent pour choper de la croissance, par Candice Gasperini dans FrenchWeb, 2016.
La startup a été cédée a un de ses concurrents, EnJo, en 2017. Voir Comment on a vendu notre startup en 1 an..., mai 2017. La vie de

cette startup s’est donc €talée sur un an et demi. On est trés loin, acheteur comme acheté, de la scale-up !

120 v/oir Désintox. Startups : le coup marketing douteux de Yassine Mahdar, sur le site de France Info, novembre 2018.
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Ventes directes ou indirectes
Question classique, en particulier pour la vente de logiciels en entreprise !

Quels sont les parametres a prendre en compte dans ce choix : taille du marché, expansion interna-
tionale, nombre de clients potentiels, besoins de produits et services complémentaires autour des
produits et services de la startup, revenu par client et par projet ? Comment s’appuyer sur les SSII
pour accéder aux clients grands comptes ?

La tentation est souvent de commencer par de la vente directe et a remettre la vente indirecte a
beaucoup plus tard, du fait des habitudes prises. Pourtant, une stratégie de vente indirecte est sou-
vent incontournable pour le développement rapide de la société et pour lui permettre de faire des
économies d’échelle. A chacun son métier !

Malgré tout, il ne faut pas attendre des miracles des SSII
Les modeles de vente partenaires. Au démarrage, elles ne vont pas créer la de-
.. . mande pour votre startup. On choisit en général des parte-
indirects ne dispensent pas . . ;

naires de petite ou moyenne taille car les gros sont assez
la star fup du travail de difficiles a bouger. On peut commencer par en démarcher
genération de demande avec sur un plateau ses premiers clients existants. Le cercle
vertueux démarre lorsque quelques SSII embrayent le pas,
créent de compétences sur votre offre sur ces projets clients,
et ensuite font I’effort de les valoriser avec d’autres clients.

client.

L’effort de vente peut alors commencer a étre conjoint. Ensuite, les grandes SSII pourront &tre plus
facilement démarchées, surtout si de grands clients sont préts a se lancer avec vous.

Une fois qu’une stratégie de vente indirecte est sélectionnée, il faut créer le réseau. Souvent en
s’accrochant a un réseau existant. Parfois en créant un réseau de toutes pieces, voire des franchisés.

Quels acteurs sélectionner ? Comment les motiver ? Quelle marge ou remise leur proposer ? Qui va
générer la demande, eux ou la startup ? Qu’attendre d’eux ?

En général, la startup doit prendre en charge la génération de demande. Les partenaires la comple-
tent avec leur offre de services. La marge revendeur est plus ou moins contrdlable par la startup
selon qu’elle vend aussi en direct ou pas, et selon la concurrence qui peut s’établir entre ses parte-
naires.

Acceés aux grandes entreprises

Créer ses premieres références dans de grands comptes frangais est souvent une tiche ardue. Leurs
modes d’achat, surtout dans le secteur public, pénalisent les acteurs locaux en réduisant le nombre
de fournisseurs référencés.

Les grands comptes souhaitent diminuer leur dépendance aux grands acteurs (comme Microsoft ou
Oracle) mais en méme temps, ils favorisent mécaniquement les grands fournisseurs, mais il est vrai
plus dans le domaine du service que du logiciel. Certains acteurs américains ou canadiens sont pré-
férés a des acteurs francgais, méme sans références ni filiale locale, et avec un chiffre d’affaires
moindre ! Ils présentent en surface une plus grande pérennité.
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D’ou le militantisme des entrepreneurs et VCs pour un Small Business Act a la frangaise, qui ins-
taurerait un % minimum de commandes publiques vers des fournisseurs PME. De nombreuses as-
sociations comme I’[E Club ou I’AFIC se sont fait I’écho d’une telle demande, qui se heurte pour
I’instant aux régulations économiques de la Commission Européenne. Mais de telles mesures*?!
n’impactent ou n’impacteraient que les relations avec les grands comptes du secteur public, pas du
privé ! Le Small Business Act a bien un impact sur les startups aux USA, mais pas la ou le croit.
C’est bien plus dans des dispositions qui ont leur équivalent en France chez Bpifrance, comme sur
les garanties de crédit ou les dispositions fiscales autour de I’investissement dans 1’innovation.

L’aide attendue ici reléve du fonctionnement en réseau pour entrer en contact avec les bons interlo-
cuteurs chez les clients cibles, et aussi un décryptage des modalités d’achat de ces grands groupes.
Elle pourra aller jusqu’a des prestations spécialisées telles celles de Software Continuity'??, une
société frangaise qui propose une réassurance « pérennité » aux éditeurs de logiciels pour leurs rela-

tions avec leurs grands clients.

Vendre a un grand compte est souvent un processus complexe et tres long. Il faut d’ailleurs éviter a
tout prix de trop dépendre d’un tel prospect car il pourrait trés facilement couler votre startup 2! 11
faut identifier les protagonistes chez le client qui pourraient intervenir. On cherche souvent a tou-
cher le « décideur », celui qui signera en bout de course le chéque.

I lati Jd Mais ce dernier n’agit parfois que sous I’influence de divers
a relation avec un gran collaborateurs « prescripteurs » et « chefs de projets ». Il
compte doit étre sécurisée faut donc aussi les courtiser ! Le bon sens veut que vous
via de nombreux contacts. soyez capable d 1dent1ﬁer’ progressivement l,es acteurs c’les
p ] / du compte, le cycle de décision, et surtout ’existence d’un

as seurement avec un seu budget. Il faut méme avoir une idée du type de budget du
decideur qui peut quitter la client qui pourra étre alloué a votre offre. Est-ce un budget
société ! d 1mmob111satloq, de fonctionnement, de production, de
vente, de marketing ?

En tout cas, le premier grand compte client pourra servir a créer une référence client communicable.
Et est bon de s’en assurer rapidement et que le client acceptera cette communication car sinon,
I’effet de levier de la premiere commande sera bien limité d’un point de vue commercial et marke-
ting.

Partenariat avec les grands groupes

Comme détaillé dans une rubrique dédiée plus loin dans ce document, les grandes entreprises fran-
caises redoublent d’efforts dans le cadre de leur innovation ouverte pour se rapprocher des startups.
Elles le font avec plus ou moins de bonheur selon leur degré de maturité. Parfois, elles donnent sur-
tout dans la communication et se donnent bonne conscience.

Elles essayent surtout de se remuer en interne pour éviter d’étre disruptées par un nouveau venu.
Dans la pratique, les relations grand-comptes et startups sont assez voisines de la relation client-
fournisseur avec un vernis d’innovation.

121 En 2008, un mini-Small Business Act était introduit dans la Loi de Modernisation de I’Economie. Celui-ci permet de mettre en
place une discrimination positive en faveurs des PMEs a hauteur de 15% des commandes. Mais elle n’est pas obligatoire. Donc, il
n’est pas évident que ce test soit treés probant. Je n’ai jamais entendu parler d’un impact de cette mesure dans le secteur du numé-
rique.

122 g fiware Continuity propose pour 2% du cofit du logiciel ou 10% du coit de sa maintenance une assurance technique garantissant
la pérennité du code source et de ses corrections pour les clients d’un éditeur de logiciel au cas ou celui-ci viendrait a disparaitre. Son
offre est commercialisée par le biais des éditeurs de logiciels. Software Continuity se charge de la prise en main de la connaissance
du code source de 1’éditeur en procédant a sa maintenance corrective au fil de I’eau des logiciels de 1’éditeur.

123 Voir cet excellent article de Patrick Hannedouche et les commentaires associés qui vous recommandent d’éviter les (trés) grands
comptes : Startups : ne croyez pas au Pére Noél avec les grands comptes, 2011.
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La startup doit donc naviguer dans
cet océan de bonnes intentions
avec prudence et en sachant garder
son cap qui vise a générer un mar-
ché de volume, pas de devenir le
faire valoir d’une grande entre-
prise.

De leur coté, les grandes entre-
prises du numérique, surtout amé-
ricaines, ont un long historique de
relation avec un é€cosysteme de
partenaires dont les startups font
partie. C’est souvent pour elles un
jeu trés classique de développe-
ment d’un écosystéme, surtout
autour de leurs nouvelles plate-
formes. Leur intérét est d’étre des
acteurs a portée internationale.
Certains partenariats peuvent ap-
porter une visibilité a ce niveau, ce
qui peut aider a faire décoller la
notoriété et les ventes.

Quels sont les moyens de
s’appuyer sur les forces marketing
des grands acteurs du secteur (Mi-
crosoft, Oracle, IBM, etc)?
Quelles sont les limites de ce mo-
dele ? Comment s’y retrouver dans
leur organisation souvent tres
complexe et mouvante ?

Chacun de ces groupes a sa propre

organisation et une capacité plus ou moins déployée de s’appuyer sur des partenaires. Etre dans
I’écosystéme d’un de ces mastodontes peut apporter une aide marketing et de communication, et
plus rarement, la capacité d’accéder a de grands clients. Regle a avoir en téte : ces grands acteurs
s’intéressent a vous si vous €tes parmi les premiers a adopter une nouvelle de leurs technologies et
d’en créer ainsi des références communicables. Si vous étes I'une des milliers de sociétés qui ont un

Présenter son « pipe » commercial

Face a des investisseurs potentiels, qu’ils soient business angels ou
dans le capital-risque, vous serez amenés a présenter votre pipe
commercial avec vos clients prospects, en signature, voire déployés.
Tout du moins dans le cas ou votre business a une composante btob.

La tentation est grande d’embellir la mariée et de présenter comme
prospects chauds des clients a peine rencontrés une fois. Mieux vaut
I’éviter surtout lorsque vous ne savez pas qui vous avez en face de
vous, comme dans un comité de sélection d’un investisseur. Le
monde du numérique étant treés petit, il est tout a fait possible que
tous les clients que vous citiez soient connus par vos interlocuteurs.
Si on vous demande des précisions, vous pourriez étre mal en
point ! Il faut étre capable de préciser qui vous avez rencontré, son
niveaude responsabilité et de décision, et 1’état d’avancement du
projet.

intérét prospect évaluation maquettage signature déploiement
quo logo logo
client client client
segment 1 . .
logo logo logo logo logo
client client client client client
logo logo
client client foige
segment 2 client
logo logo
client client
logo logo logo
segment 3 client client client

Une maniére d’éviter les malentendus est de présenter les grands
clients de votre pipe en les positionnant dans votre cycle de vente
(qui peut varier d’un type de business a 1’autre). Le schéma ci-
dessus en est un simple exemple. Il peut étre éventuellement com-
plété d’un tableau avec un chiffrage pondéré de volume d’affaire.
Bien entendu, vous devez vous assurer du respect de la confidentia-
lit¢ de vos interlocuteurs.

logiciel sous 10S, Android, Windows ou Oracle, n’attendez pas trop de leur éditeur.

Voici quelques aspects spécifiques d’un partenariat avec un grand éditeur :

e Il y a programmes et personnes : les programmes partenaires des grands éditeurs sont des
« machines marketing » permettant d’avoir un maximum de partenaires gérés par un minimum
de personnes chez I’éditeur. Pour disposer d’un contact réel et régulier, il faut étre remarqué.
Soit parce que vous avez atteint le niveau de partenariat qui le permet de maniere systématique,
soit parce que votre solution intéressera vraiment quelqu’un de clairement identifié chez
I’éditeur. Commencez par rencontrer les équipes de 1’éditeur dans les séminaires et conférences,

proposez-leur de les rencontrer ou de vous aider a trouver le bon contact chez eux.

e Vous souhaitez entrer en contact avec les autres filiales : les relations inter-filiales sont assez
informelles chez ces grands acteurs. A moins d’étre un « partenaire mondial » de 1’éditeur ce qui
est rare pour une startup. Commencez par utiliser la filiale frangaise pour identifier les bons con-
tacts dans les filiales des pays qui vous intéressent, et allez ensuite a la chasse vous-mémes. Et si

possible, en ayant déja un pied a terre dans les pays visés.
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e Approcher les grands comptes avec les commerciaux de I’éditeur est un autre Graal. Cela sera
possible si vous avez déja de bons contacts avec les équipes partenaires / évangélistes et avec le
marketing client et produit. Aller voir un client avec les commerciaux de I’éditeur suppose que
vous allez 1’aider a accomplir I’un de ses objectifs commerciaux clés. Par exemple, de placer tel
ou tel produit qui est dans ses objectifs, et pour lequel vous étes 1’un des rares partenaires le
supportant.

e Toucher la R&D requiert un bon appui de la filiale car la R&D est souvent ailleurs, surtout aux
USA. Mais si vous avez un pied a terre proche du siége de la société, vous pouvez essayer de les
contacter directement, cela sera plus rapide. Il faut avoir un objectif clair. Cela peut-étre de se
faire connaitre pour préparer une sortie (acquisition). Cela peut-étre aussi pour récupérer des in-
formations techniques trés pointues. L’aide et le réseau personnel des équipes techniques de la
filiale seront précieux. Notamment, grace aux francais qui travaillent dans les équipes de R&D
de ces groupes.

Quelles précautions d’usage faut-il prendre avant de travailler avec un grand compte ?

Certaines startups francaises connaissent des mésaventures dans leurs relations avec de grandes
entreprises francaises. Elles peuvent étre amenées a les rencontrer pour présenter leur activité. Elles
sont entrées peu ou prou dans un cycle d’avant-vente qui ne donne pas suite. Aprés quelques mois,
ces grandes entreprises sortent un service qui semble s’inspirer du concept véhiculé par ces startups.
Il est toujours difficile de faire la part des choses dans ces histoires car évidemment, chacun doit
avoir une version différente de ce qui s’est passé.

En France et en Europe, les business ideas ne font pas partie du champ de protection de la propriété
intellectuelle contrairement aux USA. 1l est difficile de les protéger par brevet avant d’engager des
discussions avec les grandes entreprises. Sauf dans le cas ou la business idea est étroitement liée a
un procédé technique lui-méme brevetable.

Une premiere solution consiste a consolider la relation avec la grande entreprise au plus haut niveau
de direction possible, et avec plusieurs contacts. Il est important de savoir bien communiquer avec
les grandes entreprises et en cas de doutes de se faire aider par des coachs/mentors qui en ont
I’expérience. Il faut comprendre les processus de décision et décoder les jeux de pouvoir qui
I’animent. Ce sont eux qui peuvent détruire votre projet au sein de 1’entreprise. Votre réseau person-
nel sera tres utile pour mener votre petite enquéte. On a toujours un ami d’un ami qui travaille dans
telle ou telle grande entreprise. Il est notamment utile d’identifier les équipes de la grande entreprise
susceptibles de vouloir créer un équivalent interne de votre solution. Le syndrome de la récupéra-
tion et du « not invented here » est en effet assez courant.

Une autre solution consiste a se renseigner aupres de son conseil juridique avant toute rencontre
avec une grande entreprise, surtout si la sollicitation provient de cette derniere et notamment de
groupes en charge de la veille ou de I’innovation. Avant toute rencontre, il faudra de préférence con-
tractualiser la relation avec la grande entreprise avec un accord de confidentialité détaillé portant sur
les business ideas de la société. Méme si 1’accord de confidentialité sera construit sur un modele de
la grande entreprise. Il faudra bien le lire et éventuellement proposer des modifications. La protec-
tion est un peu illusoire, mais elle permet de sédimenter les choses en cas de recours. Il en va ainsi
de la conservation de toutes les traces des échanges avec la société.

La derniére solution est de retarder 1’échéance de telles rencontres et de se faire désirer en avangant
aussi loin que possible dans la mise en ceuvre de son propre service.

Lorsqu’une telle situation se produit, et apres avoir €puisé les solutions a 1’amiable, le recours juri-
dique contre I’entreprise tierce, qui peut d’ailleurs treés bien aussi étre une startup ou une PME, con-
siste a porter plainte au Tribunal de Commerce dont vous dépendez et pour concurrence déloyale. 11
faut éviter les Tribunaux de Grande Instance et d’invoquer toute forme de propriété intellectuelle et
le droit d’auteur. Il peut aussi étre utile de donner un écho médiatique a votre affaire, qui mettra la
partie adverse sur la défensive, en faisant attention a ne pas tomber sous le coup de la diffamation.
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Bien cibler ses clients pour optimiser son plan de communication

son plan de communication par Véronique Hermann-Flory, fondatrice et directrice associée de Marke-
ting2Business, conseil en business strategy, innovation et Marketing. Rédigé en 2017.

Les budgets de communication étant généralement trés limités, il est important de les dépenser aupres des bonnes
personnes, au bon moment, avec le bon message et le bon canal ! Pour cela, il est impératif de bien connaitre ses
clients : identifier les plus enclins a adopter rapidement une nouveauté, appréhender les sphéres d’influence aussi
bien a I’intérieur et qu’a ’extérieur de I’entreprise ainsi que connaitre leurs habitudes en terme consommation des
supports de communication. Voici en trois points les outils qui vous permettront de bien connaitre et cibler les
bonnes personnes.

Qui seront mes lers clients ?

A ce stade, vous avez défini votre cible et vos clients potentiels de maniére générale, mais tous n’auront pas la vo-
lonté de franchir le pas de la nouveauté car elle est souvent associée au changement et au risque ! En effet, il faut
tenir compte de la fameuse courbe en cloche d’adoption des innovations, avec ses catégories de clients : précur-
seurs, visionnaires, majorité précoce, majorité tardive et retardataire (pour les produits qui ont la chance de suivre le
cycle en entier).

On s’attachera donc a identifier dans un premier temps les « précurseurs & visionnaires », individus ou entreprises
qui tireront partie de la nouveauté pour, par exemple, se faire remarquer ou se différencier de leur concurrence,...Ils
ont généralement déja une démarche d’innovation et sont a la fiit des nouveautés. Inutile en phase de lancement de
s’adresser aux autres cibles car elles ont besoin de réassurance et de preuves (par exemple des références clients)
pour s’engager.

Qui intervient dans le processus de décision d’achat ?

Il y a souvent plusieurs intervenants dans le processus d’achat, il est donc important d’identifier la ou les bonnes
personnes : 'utilisateur qui formule le besoin et qui sera le « consommateur », I’acheteur, responsable de la négo-
ciation mais pas forcément décisionnaire, le décideur qui valide I’achat aprés négociation, le prescripteur, qui peut

recommander une offre en particulier et enfin, le leader d’opinion, qui influence un ou plusieurs acteurs du proces-
sus.

Vous devez donc identifier tous les acteurs impliqués et leur adresser un message ou une offre adaptée. A noter que
les prescripteurs ou les leaders d’opinion ont un réle important de crédibilisation de votre offre auprés des vos
clients et aussi d’accélérateur.

Quel est le parcours d’achat de mes clients ?

De la naissance du besoin a I’achat puis a I’usage, il y a 6 étapes ou il est important de se positionner.

1. Reconnaissance
du besoin

2.

Recherche
d’informations

6.

Bilan post-achat

5. 3

Comparaison des
offres

Apres I'achat:
découverte &
usage

4.,
Choix & achat

A chaque étape, il faut donc déterminer : qui intervient, quand, sur quel device, quel est son besoin, quels sont les
critéres de décision, afin d’étre présent et de répondre par une action appropriée.

Si vous n’étes pas présent aux léres étapes du processus, vous ne serez pas sélectionnés parmi les finalistes et en-
core moins choisis ! A savoir, 80% des recherches d’informations en B2B passe par un moteur de recherche web.
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Maintenir I’attractivité et la supériorité
de son offre dans le temps !

par Véronique Hermann-Flory, fondatrice et directrice associée de Marketing2Business,
conseil en business strategy, innovation et Marketing. Rédigé en 2017.

Lors du lancement votre activité, vous avez généralement veillé a ce que votre offre soit
innovante, attractive et différenciée. C’est trés bien et c¢’est d’ailleurs pour cela qui vous
I’avez vendue ! Avec le temps, deux phénomenes interviennent : la copie de la concurrence
et la lassitude des clients, si bien que votre offre perd petit a petit son attractivité auprés de
vos clients.

Pour éviter cela, vous devez travailler trés rapidement et en continu sur 1’optimisation, 1’enrichissement ou le développe-
ment de nouvelles offres. Les équipes internes doivent étre mobilisées mais vous trouverez aussi beaucoup d’idées aupres
de vos clients eux-mémes ! Voici une démarche simple et pragmatique a mettre en ceuvre dés le démarrage.

1) Définir ses axes stratégiques d’innovation

En amont de cette étape, il est important d’avoir défini sa stratégie globale, c'est-a-dire savoir répondre aux questions
suivantes : quel est mon objectif a trois ans (devenir leader mondial, révolutionner le marché, avec un CA estimé de tant),
quelle est ma stratégie de croissance (horizontale, verticale métier, vente OEM) et quelle est ma proposition de valeur,
c'est-a-dire la valeur différenciée et attractive de mon offre ?

Les axes stratégiques d’innovation doivent logiquement étre cohérents avec votre stratégie et votre positionnement. Par
exemple, si votre positionnement est « premium/expert » avec des fonctionnalités exclusives et des bénéfices orientés sur
le service et le confort, les axes d’innovations devront mettre 1’accent sur ces aspects : nouvelles fonctionnalités ou offres
exclusives, travail sur I’ergonomie ou le service.

11 faudra toujours veiller a développer des offres ou nouvelles fonctionnalités attractives pour vos clients et différenciées
de la concurrence !

2) Mettre en place une équipe interne et externe

Qui doit étre intégré a la démarche innovation ? Aujourd’hui, la réponse est « tout le monde » !!! Aprés avoir proné
I’« innovation ouverte » ou I’on met en place une cellule innovation composée de salariés et de clients ou partenaires
sélectionnés, I’heure est aujourd’hui a 1’« organisation ouverte » ou tous les collaborateurs sont impliqués. Oui, on n’est
jamais assez nombreux pour trouver les bonnes idées et les révolutions de demain, et surtout, pour maintenir 1’attention de
nos clients de plus en plus exigeants. Il existe aussi de nombreux outils ou plateformes collaboratives de type réseaux
sociaux d’entreprise ou groupe privé sur un RS, qui permettent de créer des cellules d’échanges ou de créativité.

Il est également important d’intégrer dans la démarche des clients ou partenaires. Cela permet de collecter des attentes,
besoins ou problématiques clients et également de tester de nouvelles idées. On met souvent en place un groupe de « end
users »: petit groupe d’utilisateurs (groupe privé sur un réseau social par exemple) que 1’on va interroger réguliérement sur
les divers points qui vous intéressent : feed-back sur une nouvelle solution ou idée, suggestions d’amélioration, test
d’ergonomie. Pour que cela fonctionne, il faut des gens plutot ‘geek’, gros consommateurs ou utilisateurs de la catégorie
de produit, disponible et surtout, volontaire.

3) La recherche d’idées nouvelles

C’est un processus continu qui va associer différentes approches. Il faut un pilote qui va questionner, animer et stimuler la
créativité et les retours des personnes impliquées. Quel que soit votre secteur I’activité, vous devrez aussi mener une veille
sur les aspects réglementaires, technologiques ou sociétaux. Elle va nourrir de nouvelles idées et vous permettre
d’intégrer, idéalement avant les autres, les évolutions de votre environnement. Sinon, toutes les personnes qui sont en
contact avec les clients ont un role a jouer pour sonder les clients par téléphone ou lors de rendez-vous. L’écoute peut étre
systématisée avec une enquéte de satisfaction lancée aprés chaque achat ou ponctuellement. L’enquéte doit étre rapide !
Pas trop souvent, les clients sont déja trés sollicités. Enfin, on peut faire germer de nouvelles idées via des séances de
créativité spécifiques et ponctuelles, en faisant éventuellement appel a un animateur professionnel.

4) Sélection des idées

Il y a une batterie de questions dites « évidentes » qui permet de supprimer les idées farfelues ou encore sans marché asso-
cié. On réalise souvent aujourd’hui une phase de prototypage (ou une version beta) pour appréhender trés rapidement la
faisabilité, 1’intérét et I’optimisation de 1’idée (étape importante dans la démarche de Design Thinking). Aprés une séance
de créativité, on a généralement entre 50 et 100 idées ou concepts. Seuls 3 a 5 seront retenus pour la phase suivante !

5) Développement et validation de chaque étape

6) Lancement ! Reste ensuite a définir le rythme de lancement ou d’optimisation de vos offres. Cela dépendra de votre
capacité a vous renouveler mais également des attentes de vos clients et de la pression de la concurrence.

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 163 / 548



International

Une startup commence a véritablement obtenir ce statut lorsqu’elle commence a s’internationaliser.
L’hypercroissance d’une startup est en effet liée aux économies d’échelle obtenues sur les marchés
les plus grands possibles. Or, la France ne représente au mieux que 2% du marché mondial de votre
activité. Y réussir est donc loin d’étre suffisant pour créer une entreprise pérenne et de forte crois-
sance.

Les questions courantes sont : quand faut-il se lancer a I’international et comment ? Par quel pays
commencer ? Le Royaume-Uni et I’ Allemagne avant les USA, ou le contraire ? Comment ? A quel
cout ? Quel délai pour un retour sur investissement ? Avec une filiale, un représentant, un commer-
cial itinérant ? Quel investissement est nécessaire ? Comment réussir ses recrutements a I’étranger ?
Est-ce que le marketing peut étre centralisé ? Est-ce que I’on peut s’en passer dans le cas d’une stra-
tégie de vente sur Internet ?

Ces questions peuvent aller jusqu’a : faut-il établir la société aux USA pour démarrer ? Faut-il y
chercher des financements ? Avec quels relais locaux ?

La réponse dépend étroitement de la nature du business. Est-ce un business de portée mondiale ou
locale ? Est-on dans le « btob » ou le « btoc » ?

Exemple : les logiciels d’infrastructure en btob. Ils touchent d’emblée un marché mondial et il est
préférable de ne pas cibler uniquement la France, méme dés le début de la vente. D’autant plus que
le marché frangais de I’informatique d’entreprise n’est pas trés dynamique en comparaison avec
d’autres pays occidentaux : les cycles de vente sont plus longs, les DSI prennent moins de risques
(le risque n’imprégne pas vraiment la culture francaise en général) et les conditions de paiement
sont mauvaises (3 mois, etc). Donc, il est bon d’aller vite voir ailleurs, au-dela de quelques pre-
miéres références créées en France, souvent assez laborieusement.

Le marché mondial de I’informatique étant clairement struc-

Le marché des USA turé par celui des USA, il est bon d’y mettre rapidement un

détermine encore pied pour réussir a I’échelle mondiale. Une entreprise fran-

1’ém ergence de succes caise du secteur qui veut devenir un leader mondial n’a en

. fait que deux options : soit devenir américaine, soit devenir

mondiaux dans le franco-américaine ! Comme la France est un havre pour la

numérique. R&D, a la fois du fait de la qualité de ses ingénieurs et cher-
cheurs'?, et aussi des aides fiscales, autant en profiter.

On ne peut en tout cas que regretter que trop peu de startups frangaises s’établissent a 1’étranger et
réussissent a 1’échelle mondiale.

En btoc, et notamment dans le commerce électronique, c’est un peu différent. Certains services,
notamment sur Internet, ont une composante linguistique, sociale et culturelle assez locale. Et le
marché frangais est plus perméable aux nouveautés que le marché de I’entreprise.

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 lents
et la concurrence n’est pas assez diversifiée. En se confrontant aux marchés les plus concurrentiels,
la startup se solidifiera et se préparera a un fort développement.

12411 faut cependant relativiser. Pour voir la partie pleine du verre, on ressasse souvent cette caractéristique du marché frangais : nos
ingénieurs et nos scientifiques. A vrai dire, ¢’est de moins en moins une différentiation valable du marché francais de 1’innovation.
On trouve aussi de trés bons scientifiques et ingénieurs et dans un tas de pays, surtout dans le secteur informatique qui ne nécessite
pas d’infrastructures lourdes (au dela de la micro-¢lectronique). Et au demeurant... pour moins cher !

Guide des Startups en France — Olivier Ezratty — Mai 2019 - Page 164 / 548



Cela ne concernera évidemment pas
les startups qui se sont baties sur un
modele « me-too » d’un succes amé-
ricain ou d’un autre grand pays.
Dans ce cas, la différentiation sera
faible et ne permettra pas de mettre
un pied aux USA.

Est-il possible de voir émerger un
Google "francais" ? Une startup
créée et dont les équipes seraient en
France et qui pourrait avoir une va-
lorisation comparable a celle des
GAFA ?

C'est théoriquement possible mais
pratiquement difficile. Cela revient a
aligner beaucoup de planetes : une
excellente équipe au départ, une idée
qui décoiffe, une exécution excel-
lente, un bon time to market sur une
rupture technologique ou d'usage
importante, un bon financement dés
le départ, une orientation internatio-
nale trés rapide, la création a moins
de 18 mois d'existence d'une filiale
aux USA, un board et une équipe
dirigeante internationaux, etc.

S'y ajoutent des petits détails qui
comptent : des dirigeants qui parlent
bien l'anglais, une é%uipe de fonda-
teurs internationale ', une startup
qui parle et pense en anglais des le
départ et une technologie unique et
bien protégée. Il y a ensuite les
choses a ne pas faire comme se faire
accompagner par un grand compte
ou aller dans un accélérateur qui
cocoone trop la startup. Il faut aussi
savoir résister a ceux qui veulent
vendre la société, et notamment les
investisseurs !

Créer un produit internatio-
nalisable

Un produit, surtout logiciel, doit étre
bien pensé deés le départ pour étre
facile a adapter aux plusieurs mar-
chés que ’on visera ensuite.

125 Cest il faut le rappeller encore un des facteurs de succés des écosystémes de la Silicon Valley et aussi britanniques. Voir Lecons

Les Visas pour s’installer aux USA

Il y a facilement de quoi se paumer dans les différents visas qui
permettent de voyager et de s’installer aux USA :

Exemption de visa : c’est le moyen le plus couramment utilisé
pour entrer sur le territoire américain pour un séjour touristique
ou d’affaire de moins de trois mois. Il nécessite de remplir le
formulaire ESTA en ligne au moins quinze jours avant son
voyage. Il colte $14 et est valable deux ans. L’exemption de visa
est utilisée par les entrepreneurs qui veulent explorer le marché
américain en passant par exemple quelques semaines ou moins de
trois mois dans la Silicon Valley pour trouver comment s’y établir
et s’y faire financer. On 1’utilise aussi pour visiter ou exposer au
CES de Las Vegas ou a SXSW.

Visa L1 : C’est sans doute le visa le plus connu car celui le plus
largement utilisé par les grands groupes pour envoyer leurs cadres
dirigeants aux USA. Il s’adresse aux salariés ayant une fonction
de direction et ayant au moins 1 an de collaboration avec la struc-
ture francaise (au cours des 3 derniéres années). Attention, si
votre structure juridique US vien d’étre créée, ce visa doit faire
I’objet d’un renouvellement dés la fin de la premicre année. Ce
visa permet le « dual intent » (vous pourrez faire une demande de
« green card »).

Visa H-1B : pour les professionnels, sachant qu’il faut étre au
moins BAC+4 et sponsorisé par son employeur potentiel. Les
entreprises de la Silicon Valley se plaignent réguliérement aux
¢lus du congrés du nombre insuffisant de visas H-1B qui sont
attribués chaque année ! Ce type de visa sera couramment utilisé
pour les francgais qui travaillent dans des entreprises américaines
ou dans des filiales de sociétés frangaises sur le sol des USA. Plus
de 40% des visas H-1B sont attribués a des professionnels de
I’informatique ! Attention, les régles d’attribution de ces visas se
sont durcies du fait de mesures protectionnistes de
I’administration Trump (source).

Visa H4 : pour le conjoint et les enfants des professionnels dotés
d’un H-1B. Attention, ce visa ne permet pas au conjoint de tra-
vailler.

Visa E2: c’est le visa des investisseurs. Il présente comme
énorme avantage d’étre renouvelable indéfiniment (tous les 5
ans). Son processus d’obtention est long (plusieurs mois) et col-
teux. Inconvénient majeur : il ne permet pas le « dual intent »
(vous ne pourrez pas demander de « green card »).

Green card : sorte de carte de résident permanent qui s’obtient de
plusieurs maniéres : par la demande d’un employeur américain
potentiel, par sa famille si on en a aux USA (mais en ligne di-
recte), par le biais d’une loterie annuelle (50000 cartes pour des
millions de candidats) ou par le mariage avec un citoyen améri-
cain. C’est I’antichambre de la naturalisation.

Attention cependant au fait que depuis ’arrivée a la Maison
Blanche de Donald J. Trump, ces régles sont instables, notamment
pour les ressortissants de certains pays musulmans (Iran, Syrie,
Yemen, Libye, Somalie). Au-dela de ces pays, les controles a
I’immigration peuvent étre parfois trés tatillons.

britanniques de Gilles Babinet, avril 2019 qui décrit cette différence marquée avec 1’écosystéme entrepreneurial frangais.
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11 faut d’emblée penser son produit pour le rendre international en tenant compte de contraintes cul-
turelles, macro-économiques, sociétales et géopolitiques. L’internationalisation comprend ensuite la
globalisation du code qui permet de prendre en compte tous les paramétres régionaux (format des
dates/heures/monnaies, sens de 1’écriture, polices de caracteres et formats des boites de dialogues.

Cela colitera moins cher de le prévoir dans les phases de conception initiales qu’ensuite, lorsqu’il
faudra créer une version anglaise, allemande ou autre de son logiciel. Quand on fait cela a la main
apres coup, il faut analyser tout son code, récupérer les textes de tous les messages destinés aux
utilisateurs, récupérer le texte dans le code Javascript, dans les bases de données, etc. Il faut aussi
tenir compte des éléments graphiques qui doivent étre éventuellement localisés.

On pourra notamment utiliser la bibliothéque open source « gettext » pour faire appel a une base de
données de traduction des messages et ¢éléments d’interface utilisateur. Elle fonctionne avec de
nombreux langages de programmation tels que PHP, C++, Python, Java, Perl, mais aussi avec

Wordpress.

On peut compléter gettext avec divers utilitaires tels que Poedit (disponible sous Linux, Macintosh
et Windows) et au Lingobit Localizer, qui est adapté a .NET, aux classes MFC et a Java. L’I0S
Developer Library fournit des informations sur I’internationalisation des logiciels développés pour
les plateformes d’Apple. On trouve des informations équivalentes pour Microsoft .NET dans Mi-
crosoft .NET Internationalization.

Un bon parti pris consiste a démarrer directement son développement en anglais pour aborder
d’emblée un marché mondial. Mais il n’enléve rien au besoin de 1’architecture d’un logiciel pour
I’internationalisation.

S’implanter aux USA

Pour une startup logicielle ou Internet, la tentation est grande d’aller s’installer aux USA. Le mar-
ché intérieur y est non seulement le plus important du monde, mais il définit les autres marchés
mondiaux par ricochet. Le bénéfice d’une telle installation est plus important pour une activité b2b
que b2c. En effet, ces dernieres, surtout sur Internet, peuvent s’affranchir des lieux. Alors que dans
le b2b, il faut étre présent sur le terrain et vendre directement aux clients.

On peut s’¢tablir aux USA de plusieurs manieres dans un engagement croissant : via un réseau de
revendeurs ou partenaires, par le biais d’une société de conseil spécialisée dans le domaine, avec
une filiale, et en y installant son siége, ’activité frangaise devenant une filiale, ou bien encore en
déménageant toute la société 1a-bas.

Conseils pratiques
Voici quelques conseils pratiques pour ce qui est d’une installation aux USA :

e Aborder le marché américain en en comprenant les spécificités. Cela commence par le marke-
ting qui doit étre résolument orienté solution et bénéfices clients. Cela ne veut pas dire que la
technologie ne compte pas mais qu’elle est 1a pour supporter un réel bénéfice facile a appréhen-
der. La technologie est un moyen, pas une fin ! Il faut d’ailleurs éviter I’approche « couteau
Suisse » du produit qui fait trop de choses et en devient illisible. Un produit se doit d’étre simple
a appréhender ! Le produit doit aussi €tre réalisé ou traduit en américain. Et attention, pas en
anglais britannique ! De nombreuses différences existent entre les deux.

e Recruter des équipes locales et limiter le nombre de managers francais. Des équipes mixtes
internes ou externes avec une culture franco-américaine peuvent aussi faire 1’affaire. Mais il est

y Oor . , . . . -,,,126
préférable que dans le peu de frangais de 1’équipe, il y ait 'un des fondateurs de la société™".

Bref, il faut éviter que les équipes locales soient 100% locales ou 100% francaises.

126 \/oir Recruter 4 l'international : les bonnes pratiques sont... de Olivier Safir, juillet 2018.
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e Comprendre les spécificités du marché 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 n’est pas un CDI. Le collaborateur peut rapidement partir chez un concurrent, no-
tamment en Californie ou il n’est pas possible d’avoir une clause de non-concurrence dans un
contrat de travail ! Il faut donc le fidéliser !

) e Avoir une filiale établie aux USA permet d’inspirer con-
Le mar ketmg de la star tup fiance aux clients, notamment en b-to-b, et a fortiori pour
aux USA doit étre les grands comptes. Il est important de se déguiser en en-
treprise américaine d’'une manic¢re ou d’une autre. A la

résolument orienté solution for o . )
ois parce que les gens préférent faire affaire avec des so-

et b eneﬁce client ! Les ciétés locales par convenance pratique, et aussi par chau-
codes y sont tres diﬁ‘érents vinisme classique. Méme si ’origine géographique des

de ceux aui sévissent en créateurs importe peu, au vu du nombre de startups créées
q dans la Silicon Valley par des Chinois et des Indiens. II est
France et en Europe. méme préférable de créer le siege aux USA, et de faire de

la base frangaise une filiale de R&D.

o Installer ses bureaux dans la Silicon Valley127, si possible, pas trop loin de Palo Alto et de
I’aéroport international de San Francisco. C’est la condition sine qua non pour lever des fonds
localement. Commencer éventuellement par sous-louer des locaux a d’autres startups. Mais le
colt des loyers est devenu prohibitif a San Francisco depuis quelques années, rendant la vie

difficile aux startups de la ville'?®.

e Dans certains secteurs, cela peut valoir le coup de s’installer a New York : dans les médias, la
publicité et la finance. Mais on peut aussi s’installer ailleurs aux USA, 1a ou le cofit de la vie est
moins élevé, surtout coté logement'?, et ou les ressources seront plus faciles a recruter et avec
des salaires moins mirobolants, surtout pour les développeurs.

e Etablir son siege fiscal et juridique au Delaware procure différents avantages : des décisions
concentrées car I’Etat est petit (pas loin de Washington DC), tarifs permettant d’aller plus ou
moins vite selon le besoin, crédibilité, instrument pour le capital-risque et une fiscalité plus at-
trayante que celle de la Californie et enfin, des tribunaux compétents en matiere de propriété in-
tellectuelle’®. Les revenus de I’Etat proviennent des taxes de création de sociétés qui vont de
$125 a $100K selon leur capital. On peut trés bien s’inscrire dans le Delaware pour cette raison
et s’établir ensuite en Californie (le cas le plus classique dans le numérique) voire dans le Neva-
da (plus rare, et pour payer moins de taxes)131.

e Apprendre et respecter les bonnes maniéres du business aux USA et dans la Silicon Valley. Ca
commence par la ponctualité : étre a I’heure aux rendez-vous, les finir a I’heure, payer a temps
(15 jours) ses fournisseurs, respecter les engagements de ses contrats, répondre rapidement aux
sollicitations des uns et des autres. La grande réactivité est un signe de professionnalisme, pas
une forme de faiblesse. Il faut aussi admettre ses erreurs.

127 . . . . . .
Ce guide concerne en particulier les startups des industries numériques.

128 Voir San Francisco’s Slow-Motion Suicide par Michael Gibson, avril 2019. Les autres villes des USA cherchent a attirer des
entrepreneurs en mettant en avant leurs atouts face aux dérives de la Silicon Valley, les salaires exorbitants et les prix de I’immobilier.
Voir. Silicon Valley is over, Says Silicon Valley de Kevin Roose, dans le New York Times, 2018. Pour d’autres raisons, le Chinois
Kay Fu-Lee prévoit aussi la fin de la Silicon Valley. Mais bon, on entend cette rengaine depuis le début des années 2000 et elle est
toujours la !

12% Voir ce panorama en creux de la crise du logement 4 San Francisco : Toutes les choses folles qui se produisent & San Francisco a
cause des prix délirants de I'immobilier paru en mars 2018 dans Business Insider.

130 Source : Frangois Laugier, avocat chez RMKB dans la Silicon Valley.

31 Voir d’autres conseils d’ordre juridique dans The legal checklist every startup should reference de Scott Edward Walker dans
Venture Beat, 2011.
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Et plus généralement... respecter la loi ! C’est une culture forte de la responsabilité, ou « ac-
countability ». Le mensonge (parjure) est un crime Fédéral ! L’intégrité concerne aussi la ma-
nic¢re de gérer les échecs. Avec les banques, les investisseurs, les collaborateurs. L’apprentissage
de I’échec est positif... tant qu’on ne blame pas les autres et que I’on se co