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De quoi parle exactement ce livre et à qui s’adresse-t-il ? 

			Ce livre va vous confronter aux mythes qui gravitent autour des startups et vous projeter dans la réalité de ce monde tellement particulier.

			Ce livre s’adresse donc à toute personne désirant fonder une startup.

			Cet entrepreneur ou cette entrepreneuse, vous peut-être, est confronté(e) à de nombreuses questions, questions auxquelles nous allons répondre en trois étapes, au travers de l’analyse de trois «légendes populaires» :

			
					
Créer votre startup sans moyen financier : nous allons voir ce qu’est réellement une startup et découvrir ensemble que l’image d’une startup centrée uniquement sur les nouvelles technologies est éloignée de la réalité du terrain. Nous allons voir comment financer cette aventure, comment l’architecturer, l’organiser, la protéger et l’équiper.

					
Révolutionner un marché : nous allons définir quel est votre marché, s’il est obligatoire de le révolutionner ou pas. Nous découvrirons comment vous démarquer de la concurrence, comment faire connaître votre startup et comment prendre vos concurrents de vitesse.

					
Et lever 1.000.000 EUR : nous étudierons la question de la levée de fonds et l’importance de lever le bon montant. Nous allons voir à qui il faut s’adresser, comment il faut structurer une levée, comment gérer la montée en puissance de votre entreprise suite à cette levée et comment définir une vision qui deviendra l’âme de votre entreprise. 

			

			Avant d’aller plus avant dans mon écriture et pour vous, dans votre lecture, je pense qu’il est intéressant de prendre quelques minutes pour se poser une question simple, mais néanmoins essentielle : qui sont les créateurs des «jeunes pousses» ? 

			Pourquoi un homme, ou une femme, se décide un jour à braver l'inconnu, à s'exposer, se mettre en péril, afin de renverser l'ordre 
établi ?

			Pourquoi cet homme, ou cette femme, est prêt(e) à sacrifier ses économies, parfois un peu sa santé, voire même sa vie de famille, afin de tenter la dernière aventure de ce millénaire : l'entrepreneuriat ?

			Pourquoi décide-t-on un jour que créer sa startup est la chose à faire, la seule alternative possible ?

			Certains avanceront une idée noble : la liberté. Il est vrai que travailler pour soi rend libre, mais nuançons tout de même cette approche : si travailler 16 heures par jour rendait libre, cela se saurait, non ?

			D'autres parleront du bonheur de travailler pour soi et non plus pour un autre. N'oublient-ils pas un peu vite l'autre bonheur : le fait que ce soit l'autre qui prenne les risques pour vous permettre de dormir en toute quiétude sur vos deux oreilles ?

			Après 10 ans dans le monde des startups, je pense que la réponse la plus honnête, la plus proche de l'ADN réel des entrepreneurs est tout simplement la réussite. 

			Nous avons besoin de confronter, puis d'imposer notre vision du monde à cette réalité que nous désirons transformer, améliorer, enluminer. Nous avons besoin de réussir, réussir pour nous, réussir pour nos parents, nos amis, pour celui ou celle qui partage notre vie, pour ceux qui nous ont soutenus, ceux qui ont cru en nous, mais aussi, et parfois surtout, pour prouver à ceux qui avaient prédit notre chute, que nos rêves, nos sacrifices et notre obstination n'étaient pas vains.

			Que signifie «réussir» ? Je pense que réussir, c'est tout simplement vivre sans regret.

			Ce que j'aimerais vous apporter avec ce livre, ce sont des armes qui vous permettront de ne pas avoir de regret : des armes qui vous permettront de prendre vos décisions d'entrepreneur en toute connaissance des sources, causes, buts et conséquences, afin que vous construisiez votre réussite.

			«Startuper» ne signifie pas suivre un chemin linéaire, jalonné de succès. «Jeune pousser», c'est avant tout accumuler des leçons, que certains appellent des échecs, afin d'ériger, à tâtons, de manière empirique. 

			Entreprendre, c'est prendre une série de décisions, parfois bonnes, parfois mauvaises ;  c'est oublier la notion superficielle de sécurité pour endosser celle de la responsabilité.

			Cette aventure vous rendra heureux, à condition que vous preniez les décisions qui vous amèneront là où vous désirez aller, tout en restant en accord avec vous-même, un vous-même qui évoluera lui aussi de manière empirique, au gré de ces expériences parfois effrayantes, d'autres fois amusantes, mais toujours enrichissantes.

			J'espère de tout cœur que vous aurez autant de bonheur que moi à entreprendre, à réussir : à vivre sans regret. 

			Bonne lecture. 

			Brice Cornet
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			Chers lecteurs,
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Préface

			Octave Klava
Fondateur d’OVH

			En 2000, selon les données de CB Insights, pour créer une startup, il fallait investir en moyenne près de 5 millions EUR. En 5 ans à peine, avec le développement de l’Open Source, ce montant se réduisait à 500 000 EUR.

			Avec le cloud, en un peu plus de 4 ans, en 2009, le coût diminuait encore pour atteindre 50 000 EUR.

			En 2011, le coût moyen n’était plus que de 5 000 EUR, et en 2017, il suffisait d’investir 1.000 EUR pour créer sa startup ! 
1.000 EUR ? C’est la startup à la portée de tous ! Tous ? Pas si sûr.

			Raisonnable s’abstenir

			On me demande souvent quelles sont les qualités pour créer sa startup. Une des vérités, c’est qu’il en faut beaucoup quand on s’attache à la surface des détails. Si on s’attache au fond, plus j’y réfléchis, plus j’en conclus qu’il n’en faut qu’une, mais de taille : la passion - voire l’obsession !

			Je ne vais pas ici m’engager dans une définition philosophique de la passion. Vous comprenez tous ce que je veux dire quand je parle de passion.

			Si vous n’êtes pas prêt à vivre chaque moment de votre existence, du lever au coucher, en pensant startup, vivant startup, mangeant startup, rêvant startup, respirant startup, reconsidérez votre décision de vous lancer !

			Faut-il aimer souffrir pour créer sa startup ?

			Vue de l’extérieur, la création d’une startup ressemble à s’y méprendre au parcours du combattant semé d’obstacles qui se succèdent à l’infini, et à un rythme effréné. Pourtant, c’est une constante commune aux entrepreneurs qui réussissent, vécu de l’intérieur, créer sa startup est l’un des accomplissements les plus enrichissants qui soient en termes d’évolution personnelle.

			Pour y parvenir, et surtout pour durer, il faut accepter une série de contraintes et de compromis non comme une série de limites, mais au contraire, comme une ouverture, un dépassement de soi qui pousse aux frontières des possibles.

			Si vous pouvez faire autre chose que créer votre startup, faites-le, et si vous vous posez la question de ce choix, c’est que vous n’êtes peut-être pas fait pour la créer !

			Par certains aspects, le créateur de startup n’a pas d’autre choix que celui qui s’impose à lui. Si vous ressentez la nécessité de répondre à cet appel impératif, parfois contre toute raison, c’est probablement que vous êtes fait pour créer votre startup ! Cela ne signifie pas que vous réussirez, loin de là, mais au moins, et ce n’est pas la moindre des choses, vous aurez vécu sans regret !

			Sachez partager et vous entourer 

			Si empiriquement vous avez déjà compris que ce sera long et difficile, mais que vous n’abandonnerez pas ; si vous savez que des vents contraires tenteront de vous détourner de votre but, mais que vous y reviendrez toujours ; si vous pressentez que même aux limites des limites, quand tout semble perdu, vous trouverez encore des aspects positifs et encore une possibilité d’avancer, c’est que vous ne pouvez pas vous soustraire : alors, lancez-vous ! C’est cette qualité-là qui rassemble les créateurs de startup. C’est ce «parce que»-là qui répond au pourquoi créer sa startup.

			Pour le comment, il est toujours délicat de donner des conseils plus ou moins universels, toutes proportions gardées, et qui soient utiles à tous. Un conseil est néanmoins indispensable : pour ne pas vous perdre, entourez-vous de personnes, mais aussi d’outils, qui vous aideront à avancer mieux, et plus vite. Ceux qui ont déjà emprunté la route que vous vous apprêtez à suivre ont balisé le chemin de solutions qui vous feront gagner du temps et vous éviteront de réinventer la roue. Privilégiez le partage d’expériences plutôt que la solitude !

			Ce livre est un outil de partage 

			Il vous apprendra à vous passer de ce dont vous manquez en le transformant en force créative : comment démarrer sans moyen financier ? Il vous aidera à conserver la passion intacte quant au pire des découragements vous perdrez le cap : comment révolutionner mon marché ? Et enfin, il vous apprendra à surmonter les innombrables obstacles pour durer et grandir : comment lever des fonds ?

			Le livre s’arrête à la levée de fonds. Si vous la réussissez, c’est là que tout commencera pour vous. Mais ça, c’est une autre histoire pour un autre moment que je vous souhaite de découvrir en temps voulu.

			En attendant, bienvenue dans la formidable aventure des créateurs de startup. Que la passion soit avec vous tout au long de la route !

			Octave Klaba


		

	
		
			
Introduction

			«Se réunir est un début ; 

			rester ensemble est un progrès ; 

			travailler ensemble est la réussite.»

			Henry Ford

			Si vous désirez entreprendre seul, sachez que vous choisissez l’échec, car il est impossible que toutes les bonnes idées soient dans une seule tête ou toutes les compétences dans les mêmes mains. 

			Toutes les réussites les plus mythiques sont le fruit de collaborations. 

			Thomas Edison avait Edwin C. Barnes, Warren Buffet avait Charlie Munger et Steve Jobs avait Steve Wozniak.

			Aborder la question de l’importance des duos, trios ou quatuors dans le milieu des startups m’aurait éloigné de trois thèmes principaux de ce livre. Cependant, je ne peux passer sous silence l’importance de l’association. 

			J’ai donc décidé d’inviter un ami, Carl-Alexandre Robyn, un spécialiste de la valorisation des jeunes pousses lors des levées de fonds, levées de fonds où se fissurent souvent les collaborations entre les fondateurs de startup.

			Dans son excellent ouvrage : «Startup : bien choisir ses associés et mieux répartir son capital-actions» (édition Edipro, ISBN 978-2-87496-313-1), il explore, définit et analyse de long en large les méthodes qui garantissent de poser les bons choix.

			Je laisse donc pour quelques pages, la parole à Carl-Alexandre et à un extrait du premier chapitre de son livre.

			Chapitre 1 : pourquoi s’associer ?

			Vous pensez vous lancer seul ? Réfléchissez-y à deux fois ! 

			Peu de décisions sont plus fondamentales que celle de savoir si on se lance en solo ou si on s’associe avec quelqu’un que l’on connaît, ou non. Bien qu’il y ait bon nombre de raisons qui rendent séduisant le « solopreneurship » - comme le fait de posséder la totalité de la société et d’en contrôler pleinement la destinée – voici tout de même quelques raisons penchant en faveur de la recherche d’associés. 

			Les fondateurs solo échouent, c’est statistiquement prouvé. D’ailleurs, si vous, passionné comme vous l’êtes par votre idée, ne parvenez même pas à convaincre une autre personne de se joindre à vous, comment allez-vous convaincre les utilisateurs de télécharger votre appli, intéresser des investisseurs, attirer des partenaires commerciaux  ?

			Les fondateurs solo échouent généralement parce qu’ils sont peu aptes à convaincre qui que ce soit de quoi que ce soit. Ajouter, de manière artificielle, un cofondateur ne changera pas ce trait de personnalité spécifique : êtes-vous suffisamment charismatique pour diriger ?

			.../...

			Des équipes relativement équilibrées incluant un fondateur disposant de capacités techniques et d’un fondateur disposant d’aptitudes au développement des affaires lèvent 30% de capitaux en plus, ont 2,9 fois plus de croissance de leur nombre d’utilisateurs et ont 19% de chances en plus de passer rapidement à l’échelle supérieure que les équipes purement techniques ou essentiellement commerciales.

			Créer une entreprise est réellement difficile. Lorsque vous commencez à matérialiser votre idée, vous réalisez progressivement qu’il y a une montagne de travail à abattre et quantités de problèmes à résoudre. Tout cela s’accompagne d’une inévitable charge de stress qu’il est vital de pouvoir répartir sur plusieurs têtes. Seuls les cofondateurs comprennent intimement vos difficultés et, contrairement à des conseillers extérieurs, ils sont suffisamment impliqués pour comprendre les subtilités et les tenants et aboutissants de votre projet. Il est également important de pouvoir confronter en toute confidentialité les avis et les arguments.

			.../...

			Avoir des cofondateurs permet de diviser les dépenses précoces, notamment celles liées à l’amorçage du projet, comme par exemple les coûts initiaux pour développer un prototype ou un produit fonctionnel. Ce qui permettra par la suite de lever des capitaux avec une meilleure valeur pour la start-up.

			En outre, la présence de cofondateurs rassure les investisseurs et ainsi atténue leur risque d’investir. La plupart des capitaux-risqueurs évitent de miser sur un entrepreneur « solo », sauf s’il s’agit d’un serial entrepreneur chevronné et dont les succès sont connus. Les investisseurs misent plutôt sur des équipes aux compétences multiples et complémentaires. S’il arrive malheur à l’initiateur de l’idée au moins l’équipe est là pour reprendre le flambeau au pied levé, parce qu’elle en connaît toutes les implications et a participé à sa transformation.

			.../...

			Si vous montrez, qu’à certaines conditions, des pointures voudront prendre part à l’aventure que vous proposez, vous augmenterez vos chances auprès des investisseurs.  Dans la mesure du possible établissez une liste de candidats probables que vous avez sélectionnés et qui ont marqué leur intérêt de rejoindre votre start-up lorsqu’elle aura bouclé son financement et/ou lorsque certaines étapes seront franchies.

			.../...

			Même si un fondateur a plusieurs cordes à son arc, il a très rarement toutes les cordes nécessaires pour faire fonctionner sa start-up. Bien sûr, il peut toujours outsourcer (sous-traiter) une partie du travail ou engager du personnel mais cette approche est coûteuse en temps et en argent, ce dont manque généralement le fondateur. Le mieux est donc de trouver un ou plusieurs cofondateurs ayant des compétences complémentaires à celles du fondateur.

			Attention ! Ne vous engagez pas avec un cofondateur tant que vous n’aurez pas travaillé suffisamment longtemps avec lui pour vérifier que tout se passera bien. Considérez au moins une période d’essai d’un à trois mois. Plutôt trois mois, si vous ne connaissez pas votre associé potentiel.

			Le meilleur cofondateur est celui avec qui vous avez déjà travaillé, typiquement : un ancien collègue. Pourquoi ?  Parce que vous savez déjà comment travailler ensemble, les bons jours comme les mauvais jours, sous pression et sans pression. Vous savez également ce dont cette personne est capable. Donc, au cas où vous en auriez besoin, gardez le contact avec vos anciens collègues, ou renouer le contact avec ceux que vous avez perdus de vue.

			.../...

			Donner la priorité à l’expertise technique aux dépens de la compatibilité affective peut se révéler un désastre à terme. Cette personne peut être un génie doté d’une excellente éthique de travail mais peut aussi être d’humeur changeante et incapable de bien collaborer. 

			Comme pour un couple romantique, votre partenaire en affaires doit être plus que bien sur le papier. Choisissez quelqu’un de malin et de charismatique, avec qui vous aimeriez partir en vacances parce que c’est quelqu’un d’aimable, à la personnalité agréable. N’oubliez pas que vous allez côtoyer cette personne chaque jour pendant les quelques années à venir. Suis-je enthousiaste à l’idée de passer les prochaines années à travailler côte à côte avec cette personne ?

			.../...

			La confiance est nécessaire pour construire un partenariat sain et fructueux. Idéalement, les cofondateurs devraient déjà avoir une relation avant de se lancer ensemble dans l’aventure « start-uppeuriale ». Les cofondateurs devront affronter ensemble tant de situations stressantes, il est donc important de savoir dans quelle mesure ils pourront compter les uns sur les autres dans les temps difficiles. S’il existe un doute sur la compatibilité des caractères entre fondateurs il faut tester plus intensément la relation. Entraînez-vous pour un marathon ou un triathlon ensemble pour jauger vos aptitudes à vous motiver mutuellement.

		

	
		
			
Présentation du «Tableau des décisions»

			A la page 269 de ce livre, après la conclusion qu’apportera Monsieur Xavier Niel, fondateur emblématique de FREE, vous trouverez un «Tableau des décisions» à compléter.

			Il s’agit d’une vue récapitulative des différentes décisions que vous prendrez, suite à la lecture de cet ouvrage.

			Après chaque point explicatif important, vous découvrirez, insérée entre les différents éléments constitutifs des chapitres de ce livre, une vue partielle de ce tableau, avec quelques explications complémentaires vous aidant à le compléter.

			Il est entendu que ce tableau n’est nullement l’outil qui permettra l’élaboration complète de votre réflexion. Il s’agit d’une vue résumée, de la conclusion de ces réflexions, réflexions qui seront construites sur base d’un panel de méthodologies proposé dans ce livre : calendrier de travail, grille décisionnelle, business plan, plan financier, etc. 

			Dès lors, à chaque fois qu’apparaîtra le «Tableau des décisions», prenez le temps d’appliquer les méthodologies proposées, puis d'insérer dans votre tableau les conclusions qui naîtront de ces méthodos1. 

			Il s’agira en somme d’un journal de bord de ce que ce livre vous aura apporté.

			Prenez le temps de réfléchir en profondeur à vos choix, même si cette réflexion vous oblige à ralentir votre lecture. 

			Votre startup mérite ce qu’il y a de mieux : prenez le temps de le lui offrir.

			Voici donc votre première occasion de remplir ce tableau :

			
				
					
					
					
				
				
					
							
							Décision

						
							
							Date

						
							
							Point de vue / Action / Décision

						
					

					
							
							Choix des associés fondateurs

						
							
							 

						
							
							Avez-vous posé ce choix sur base d’éléments factuels ? 
Etes-vous prêt à vous unir à cette personne pour parfois le pire et parfois le meilleur ? 
Avez-vous osé poser les questions qui fâchent ? 
Qui sera le «boss» ? 
Êtes-vous réellement complémentaires ? 
Saurez-vous vous serrer les coudes quand ça ira mal ?

						
					

				
			

			 

			

			
				
					1	Que les défenseurs de la langue française me pardonnent mais oui, j’aime utiliser des abréviations, et pire, j’aime inventer des mots ! De la contraction de termes variés, au mixage anglo-francisé, en passant par de pures fictions adverbiales, j’aime «disturber» notre magnifique langue afin de l’imprégner au mieux du caractère innovant du monde des startups, un monde qui ne soucie nullement des règles gravées dans le marbre, même s’il s’agit du noble marbre de l’académie française. Mea culpa, mea maxima culpa… Audaces fortuna juvat !

				

			

		

	
		
			
Note informative : vidéos et QRCODES

			Au fur et à mesure de votre lecture, vous verrez apparaître des QRCODES. 

			Le QRCODE est un tag lisible par les téléphones portables et les tablettes.

			Lorsque vous rencontrerez un QRCODE dans un chapitre, il vous suffira de le scanner et votre tablette ou votre téléphone ouvrira une page web, contenant le plus souvent une vidéo que je vous invite à découvrir. 

			Pourquoi vous proposer de découvrir des reportages, des documentaires et des interviews d’acteurs du monde des startups ? Tout simplement parce qu’un auteur ne peut pas tout savoir. Un auteur est poussé sur le devant de la scène par son écrit, écrit qui est le fruit de ses expériences, de ses lectures, de ses découvertes et de ses rencontres. Ce fruit est donc une interprétation personnelle de différents éléments de vie et il est illusoire de penser que j’ai suffisamment vécu que pour vous offrir un fruit mûr, et encore plus illusoire de penser que mes interprétations sont correctes.

			J’ai créé un équilibre fonctionnel, mais s’il existe une vérité fondamentale, c’est que tout processus est améliorable. Dès lors, découvrir d’autres avis, via des vidéos, via d’autres angles de vue, via d’autres interprétations, via d’autres expériences de vie, est un excellent moyen de prendre du recul par rapport à ce que je vous apporte et un excellent moyen d’élargir votre horizon.

			Ce que je vous propose dans ce livre, c’est le partage d’une aventure, la mienne, aventure enrichie par du savoir théorique emprunté à d’autres auteurs et d’autres entrepreneurs.

			Ce que je vous propose avec ces vidéos, c’est d’activer votre esprit critique et d’ouvrir la porte à d’autres approches, qui peut-être vous conviendront mieux que celles que je préconise. 

			Si votre compagnon mobile ne contient pas encore d’application vous permettant de lire un QRCODE, rendez-vous dans l’App Store de votre système d’exploitation et lancez une recherche sur le terme «QRCODE». Privilégiez une application gratuite car il n’y a vraiment aucune raison valable de payer pour cette fonction qui reste assez «basique».

			Une fois l’application installée, scannez le code ci-dessous afin de vérifier que cela fonctionne correctement :

			[image: ]

			 

		

	
		
			
Créer votre startup sans moyen financier

			
1.	Startup : le mythe et la réalité

			«Ils ne savaient pas que c’était impossible, 

			alors ils l’ont fait.»

			Mark Twain

			
1.1.	Qu’est-ce qu’une startup ? 

			D’après le dictionnaire Larousse, une startup serait : «une jeune entreprise innovante, dans le secteur des nouvelles technologies».

			De mon point de vue, cette définition est incomplète, voire fausse.

			Si l’on interroge Wikipédia, celui-ci répondra : «La startup (ou jeune pousse) est une jeune entreprise innovante à fort potentiel de croissance qui fait souvent l’objet de levées de fonds.»

			Là aussi, la définition ne semble coller qu’à une certaine réalité, une réalité limitée, compte tenu de la richesse des écosystèmes de startups qui existent à travers le monde. 

			Ces deux définitions s’accordent cependant sur un point, qui est à mon sens le point essentiel qui à lui seul définit la notion de startup : l’innovation. 

			L’innovation est l’âme des startups, leur raison d’exister. 

			C’est précisément cette capacité à introduire quelque chose de nouveau en termes d’usage ou de perception, ce désir de rejeter les normes sociales et économiques existantes afin d’en proposer de nouvelles, qui ont poussé les analystes à distinguer une jeune entreprise d’une startup.

			Les startups sont là pour tout simplement rendre les impossibles, possibles. Ce qui me dérange dans les définitions du Larousse et de Wikipédia, c'est qu’elles sanctifient deux des idées fausses les plus populaires sur les startups : elles seraient limitées aux nouvelles technologies et leurs perspectives économiques seraient basées sur une croissance rapide via une levée de fonds.

			A mon sens, c’est faux.

			Vous pouvez très bien innover dans un domaine, sans pour autant que cela soit lié aux nouvelles technos. 

			Il est en effet possible d’innover dans le domaine des «anciennes technologies». On le voit particulièrement dans le domaine de la construction en Asie, en Afrique ou en Amérique latine, où des startups introduisent de nouveaux processus, de nouveaux concepts, en détournant  les méthodologies et usages traditionnellement utilisés dans ces régions. 

			Un exemple génial est la création, aux Philippines, d’un système d’éclairage écologique basé sur le recyclage d’une bouteille d’eau et qui permet d’amener une lumière de 50 watts à l’intérieur des habitations des bidonvilles. 

			Je vous invite à allumer votre téléphone ou votre tablette et à scanner le QRCODE ci-dessous afin de découvrir un court reportage de l’AFP sur cette invention :

			[image: ]

			L’innovation n’est pas réservée aux geeks. Vous pourriez par exemple avoir inventé un chewing-gum composé uniquement de chair d’insectes : ce serait une innovation formidable et vous pourriez lancer une startup. Vous passeriez cependant votre temps à élever des insectes et à créer des recettes uniques de gommes à mâcher, sans presque jamais toucher un ordinateur.

			Vous pourriez inventer un nouveau type de ruches pour abeilles qui récolterait le miel automatiquement par écoulement, sans déranger les butineuses2. Vous passeriez votre temps à aller chez les apiculteurs afin de fabriquer ces ruches en bois et à former ces producteurs de miel. Ce serait une réelle innovation, sans ordinateur.

			De même, il existe des startups qui privilégient une croissance à taille humaine, sans la pression des levées de fonds; des startups qui estiment qu’une croissance effrénée n’est ni un gage de réussite, ni un gage de bonheur. 

			Pendant votre lecture, effacez de votre esprit «l’image américaine de la startup».

			Retenez que le seul critère qui définit réellement la startup est l’innovation et que l’on a besoin de l’innovation dans tous les domaines. 

			De même, si vous ne vous sentez pas à l’aise dans cette course à l’hypercroissance, si vous ne vous reconnaissez pas dans le capitalisme sauvage qui domine notre économie, ne vous inquiétez pas : vous avez également votre place dans l’univers palpitant des jeunes pousses.

			Le but de ce livre est de vous aider à créer votre startup, quel que soit son profil, à bien placer l’innovation au cœur de votre activité et à structurer un capital qui correspond à vos besoins réels (nous verrons en effet que lever 1.000.000 EUR n’est pas une fin en soi et peut même être dans certains cas une grave erreur stratégique).

			
1.2.	La startup bootstrap

			Le bootstrap est le démarrage d’une activité commerciale sur des fonds propres limités, sans faire appel à des investisseurs extérieurs. 

			Le terme bootstrap est en réalité une métaphore anglophone faisant référence aux aventures du baron de Münchhausen, lequel se serait sorti d’un marécage où il était embourbé rien qu’en tirant sur la queue de son cheval, se propulsant ainsi dans les airs. Le terme exprime donc comment un système peut s’amorcer à partir d’un état initial pauvre en solution pratique immédiate, pour ensuite s’élever loin vers le succès.

			Quel que soit votre projet d’entreprise, vous allez tous «bootstrapper».

			En effet, même si vous désirez partir sur un projet incubé3 ou directement financé, la phase initiale de création, puis de prototypage et de maturation de votre idée passera inexorablement par un autofinancement, autofinancement où vos idées, votre huile de coude et votre capacité à ruser seront les moteurs premiers de votre propulsion vers le succès, bien avant vos moyens financiers personnels. 

			Le principal avantage à bootstrapper est que cela vous donne la liberté financière et le contrôle total qui vous permettent de diriger votre entreprise et d’innover comme vous le souhaitez. C’est donc votre vision qui est le seul maître à bord.

			Le désavantage du bootstrapping est que ce sont vos finances personnelles qui assument seules le développement de votre startup, raison pour laquelle bootstrap rime avec débrouillardise ou comme le disait mon grand-père : «On n’a pas de sous mais on a des idées et du courage».

			Pendant votre période bootstrap, vous allez privilégier la création en interne d’une série de piliers classiques de la représentation et de la gestion d’entreprise comme :

			
					Création de votre premier logo4. 

					Réalisation d’un site web (privilégiez un site sous Blogger5, WordPress6 avec un template graphique gratuit7 voire, si vous connaissez un peu de HTML, un site web format one-page8 en HTML5).

					Réalisation de cartes de visite9. 

					Réalisation de brochures en format PDF à défaut de présentation papier10. 

					Aménagement/décoration de votre véhicule si nécessaire.

					Installation de votre serveur e-mail11. 

					Mise en place d’un serveur de fichiers gratuit dans le cloud12. 

					Installation, configuration et entretien de vos outils de travail.

					Aménagement de vos bureaux, bureaux qui peuvent être dans votre grenier ou dans votre salon.

					Comptabilité de base.

					Etc. 

			

			Une fois que vous aurez atteint votre liberté financière, vous pourrez améliorer ces piliers mais jusqu’à ce que vous ayez atteint une certaine maturité commerciale, vous devrez vous concentrer sur la croissance de votre chiffre d’affaires aussi vite que possible, tout en limitant au maximum les frais.

			Ceci est le gros paradoxe de l’approche bootstrapping : en réalisant en interne afin d’économiser un maximum, vous perdez de l’énergie et du temps afin de finaliser votre produit et atteindre vos objectifs financiers.

			Dès lors, permettez-moi de faire une petite mise à jour de la phrase de mon grand-père : «On n’a pas de sous mais on a des idées et du courage, des soirées, des week-ends, des jours fériés et des vacances que l’on ne prend pas».

			
1.3.	La startup incubée

			L’incubation n’est pas un passage obligé. Cependant, de nombreuses startups posent ce choix qui offre un accompagnement de qualité.

			Commençons par le commencement : qu’est-ce qu’un incubateur ? 

			Notre ami Wikipedia nous explique qu’un incubateur d’entreprises est une structure d’accompagnement de projets de création d’entreprises. L’incubateur peut apporter un appui en termes d’hébergement, de conseil et de financement, lors des premières étapes de la vie de l’entreprise.

			À la différence d’une pépinière d’entreprises, un incubateur s’adresse à des sociétés très jeunes ou encore en création, et leur propose un ensemble de services adaptés.

			L’offre de services varie d’un incubateur à l’autre, il est donc difficile d’en dresser une liste exhaustive. Néanmoins, il est possible de citer les plus répandus :

			
					accompagnement personnalisé,

					intervention d’experts techniques et métiers,

					accès à une communauté d’anciens incubés,

					hébergement à un prix pouvant être inférieur au prix du marché,

					mise en relation avec des investisseurs, des partenaires, et des clients,

					mise à disposition de matériels et de services (téléphone, serveurs, etc.),

					apport de capitaux moyennant une prise de participation et/ou accompagnement lors de la levée de fonds.

			

			Devant le foisonnement de structures, il est difficile aujourd’hui de proposer une classification rigoureuse tant elles sont différentes dans leurs modes de fonctionnement (public-privé, privé, etc.), leurs finalités (transfert de technologies, attractivité, développement économique, retour sur investissement, etc.), leurs secteurs d’intervention (biotech, numérique, robotique, etc.), leurs publics (étudiants, femmes, etc.) et leurs conditions d’admission.

			On peut cependant définir des grandes familles d’incubateurs : 

			
					Les incubateurs publics dits incubateurs «Allègre» (qui ont de facto pour mission de créer des emplois).

					Les incubateurs rattachés aux grandes écoles (mon entreprise Simple CRM sponsorise d’ailleurs l’un d’entre eux, l’incubateur Incuballiance http://www.incuballiance.fr). 

					Les incubateurs de collectivités locales.

					Les incubateurs privés.

					Les incubateurs de grandes entreprises.

					Les CEEI (Centre européen d’entreprises et d’innovation).

			

			Si vous désirez intégrer un incubateur, il va d’abord falloir en choisir un.

			En général, le choix se basera sur trois critères clefs :

			
					mission de l’incubateur,

					rapport services proposés/prix,

					proximité géographique.

			

			Il existe des sites Internet qui vous aideront à trouver un incubateur qui répondra à vos besoins.

			Pour la France, je vous invite, à titre d’exemple, à visiter les sites web suivants :

			
					http://telecomparis-entrepreneurs.fr/

					http://theschoolab.com/

					http://www.marseille-innov.org/

					http://www.pepiniere27.fr/

					http://www.uppyhub.com/

					https://bpifrance-creation.fr/encyclopedie/se-faire-accompagner/lieux-dhebergement-accompagnement/incubateurs

					https://incubateur.essca.fr/

					https://laccelerateur.fr/

					https://levillagebyca.com/

					https://stationf.co/fr/

					https://www.104factory.fr/incubateur/

					https://www.agoranov.com/

					https://www.euratechnologies.com/

					https://www.hellowilla.co/

					https://www.le-comptoir.co/

					https://www.parisandco.paris/

					https://www.techstars.com/

					https://www.thefamily.co/

			

			Pour la Belgique :

			
					http://www.innovatech.be/incubateur-accelerateur-prive-start/

					http://www.wsl.be/wsl_2020/accueil.php?lang=fr

					https://hub.brussels/fr/incubateurs/

					https://startlab.be/

					https://wbc.ventures/

					https://www.digitalwallonia.be/fr/tags/incubateur#secteurDuNumerique

					https://www.leansquare.be/

					https://www.yncubator.be/a-propos/

			

			Pour la Suisse :

			
					http://la-business-factory.com/services_et_offres/incubateur_startups.html

					https://fongit.ch/fr/

					https://lausanne.impacthub.net/for-entrepreneurs/

					https://swisslicon-valley.ch/

					https://www.creapole.ch/fr/

					https://www.theark.ch/fr/

					https://y-parc.ch/incubateur/

			

			Pour le Québec :

			
					https://devenirentrepreneur.com/fr/incubateurs/

					http://lecampquebec.com/fr/

					
http://quartierinnovationmontreal.com 

			

			Les modes de sélection des projets dépendent de la catégorie d’incubateurs visée. Il est important de connaître les critères d’entrée avant de poser votre candidature. Certains s’adressent à des projets naissants quand d’autres sont destinés à des entreprises en recherche de croissance, voire de développement.

			Le mode d’admission est propre à chaque organisme. En règle générale, la sélection se déroule en deux phases : un dossier de candidature doit être adressé à l’incubateur, puis un comité sélectionne les projets correspondant aux critères établis par chaque incubateur.

			Attendez-vous à présenter oralement votre projet si vous atteignez la seconde phase ; il vous faudra donc pitcher votre projet… et nous reviendrons sur cette notion de pitch lorsque nous aborderons la thématique de la levée de fonds.

			Si ce chapitre vous pose question, si vous avez envie d’en savoir un peu plus rapidement, sans devoir contacter un incubateur, je vous invite à scanner le QRCODE ci-dessous qui vous donnera accès à une web émission où incubateurs et incubés vous parleront tout simplement de leurs quotidiens, de leurs relations, de «pourquoi ils travaillent ensemble».

			[image: ]

			
1.4.	La startup financée

			Il existe 4 financements possibles :

			
					la «love money» : à savoir vos économies parfois complétées d’aides de vos proches,

					le prêt bancaire : malheureusement de plus en plus difficile à obtenir,

					la levée de fonds,

					le crowdfunding (ou financement participatif).

			

			Toute startup démarrera sur la «love money». Nous y reviendrons dans le chapitre suivant en détail, car de la «love money» découle un principe important : «votre capacité à hiberner».

			La «love money» évoluera ensuite en capital d’entreprise, si votre startup a déjà des clients.

			Si vous n’en avez pas, vous devrez vous tourner vers le financement participatif car :

			
					une banque ne prêtera jamais d’argent à une entreprise sans client,

					à la levée de fonds, la taille de vos parts sera définie sur base de la valeur substantielle de l’entreprise13. En clair, si vous n’avez pas déjà une clientèle active et en bonne santé, votre entreprise ne vaut rien ! 

			

			Je vous vois déjà bondir à la lecture de ce dernier point. Souvenez-vous qu’en début de cet ouvrage, je vous avais dit d’oublier le concept américain et surtout romancé des startups. 

			Nous sommes en Europe, une Europe où investir fait peur. Les investisseurs exigent des garanties, des preuves de votre adéquation avec le marché, des preuves de votre valeur. N’espérez pas lever des millions en présentant uniquement une innovation. Votre innovation doit en Europe avoir fait ses preuves : sans preuve, pas de financement possible.

			Vous pourriez dès lors être tenté de sauter dans un avion pour convoler en juste noce avec la terre promise des entrepreneurs : les USA. 

			C’est en effet une possibilité. 

			Cependant, gardez à l’esprit les règles de ce marché. Aux USA, tout transite via des avocats d’affaires, dont les tarifs sont très onéreux. S’installer aux USA revient in fine plus cher que de vouloir se développer en Europe et dès lors, le problème sera le même : là où en Europe, il fallait des clients (et donc de l’argent) afin de fournir des preuves de la légitimité de votre produit, aux USA il vous faudra de l’argent (venant de vos clients) afin de respecter les processus de création des entreprises. 

			Je suis désolé si, pour beaucoup d’entre vous, le mythe de la startup s’écroule.

			Le constat peut être pour vous douloureux : quand on parle de financement, une startup est en réalité confrontée aux mêmes problèmes qu’une jeune entreprise classique.

			La seule différence est ce qui est propre au cœur d'activité des startups : l’innovation. 

			C’est l’innovation qui fera la différence dans votre plan financier. Car si la valeur de votre entreprise se base en Europe principalement sur votre portefeuille clients, une innovation qui répond à un réel besoin du marché vous permettra de proposer un plan financier ambitieux sur 3 ans, avec des perspectives à 5 ans et un objectif à 10 ans.

			Il est entendu que, si vous êtes à même de bien expliquer la valeur ajoutée de votre innovation, les investisseurs seront plus enclins à vous accompagner. 

			De même, il est entendu que si vous vous proposez de capitaliser votre entreprise avec de la «love money», des rentrées financières clients, un financement participatif ET que vous demandez à des investisseurs de compléter la dot de la mariée, cela sera beaucoup mieux accueilli.

			Dès lors, lorsque l’on parle de financement, pensez «mix-financement» et définissez une stratégie d’apport financier varié.

			Exemple concret :

			
					Les associés de la startup amènent 60.000 Eur.

					Des amis et membres de la famille interviennent à hauteur de 40.000 Eur.

					Vous avez des bons de commande sur 2 ans pour 210.000 Eur.

					Une opération de financement participatif vous permettra de lever 150.000 Eur.

					Vous demandez aux investisseurs 500.000 Eur.

					Vous avez un plan financier concret, approuvé par un comptable, voire un réviseur.

			

			Nous sommes ici sur un plan carré, qui mènera droit à une approbation (reste toutefois la question des parts, mais nous y reviendrons en détail dans la suite du livre).

			Nous venons ici de cadrer la définition des startups et nous avons dépoussiéré la notion de financement. 

			Je vous propose une petite pause sous forme de «Focus astuce». 

			Vous retrouverez ces «Focus astuces» de façon régulière dans l’ouvrage. Il s’agit de points que j’avais envie de mettre en lumière sur base de mes propres expériences. Il s’agit en général d’approches purement pratiques, afin de vous aider à aller là où vous désirez aller. #JespereQueCelaVaFonctionner #CroisonsLesDoigts 

			Cependant, avant de découvrir notre premier «Focus astuces», je vous invite à compléter votre «Tableau des décisions». 

			
2.	Remplissons le «Tableau des décisions»


			
				
					
					
					
				
				
					
							
							Décision

						
							
							Date

						
							
							Point de vue / Action / Décision

						
					

					
							
							Mon entreprise est-elle ou non une startup ? 

						
							
							 

						
							
							Si votre entreprise n’est pas une startup, la lecture de ce livre pourra cependant vous aider à bien lancer votre entreprise.

						
					

					
							
							Quelle est l’innovation qui anime ma startup ? 

						
							
							 

						
							
							Définissez en 5 phrases maximum ce qu’est votre innovation.

						
					

					
							
							Pendant combien de temps ma startup fonctionnera-t-elle en mode bootstrap ? 

						
							
							 

						
							
							Imaginez un planning «à la louche». Fixez-vous un objectif réaliste.

						
					

					
							
							Est-ce que je désire passer par la case «incubateur»?

						
							
							 

						
							
							Si oui, quand et pourquoi ? Quel sera l’élément qui définira qu’il sera temps pour vous de franchir cette étape ? 

						
					

					
							
							Est-ce que je désire me faire financer ? 

						
							
							 

						
							
							Si oui, définissez si vous désirez passer par de la love money, une banque, une levée de fonds ou un crowdfunding. Si vous désirez mixer ces sources, définissez approximativement la répartition du financement.

						
					

				
			

			
3.	Focus astuce : le hacking (recyclage)

			«Tout a commencé de rien.»

			Ben Weissenstein

			Beaucoup de personnes pensent à tort que le «hack» signifie «pirater». La réelle traduction du terme serait plutôt un mélange de : «bricoler + recycler + détourner».

			Soyez créatifs et hackez un maximum afin d’économiser.

			Exemples : une ancienne porte posée sur deux tréteaux fera un excellent bureau, des boîtes de conserve en aluminium feront de très design porte-stylos, stylos que vous aurez récupérés gratuitement car ce ne sont pas les stylos publicitaires qui manquent, une ancienne armoire qui n’attend qu’un coup de peinture blanche sera parfaite pour stocker vos documents, un ancien ordinateur sera un excellent serveur de fichiers interne14, etc.

			Vous pensez que j’exagère et qu’il s’agit d’économies de bouts de chandelles ridicules qui donnent une image «cheap» de votre startup ? Je vous invite à lire un article d’Usine Digital: http://www.usine-digitale.fr/article/pour-grossir-et-perdurer-une-start-up-a-besoin-d-une-culture-d-entreprise-marquee-selon-ben-horowitz.N277261 

			Extrait de l’article : «Au coeur d’Amazon, on retrouve la volonté d’offrir les prix les plus bas possibles et de servir le client avant tout. Deux piliers que Jeff Bezos, le fondateur, a voulu inscrire dans l’ADN de l’entreprise, selon Ben Horowitz. Par exemple, chez Amazon, les bureaux sont faits de portes bon marché, achetées chez le fournisseur Home Depot, auxquelles ont été rajoutés des pieds. Quand un employé s’étonne de ce dispositif, on lui répond que chez Amazon, il n’y a pas de petites économies, le but étant d’offrir les prix les plus bas aux clients. Une méthode-choc qui selon Ben Horowitz, a le mérite d’être extrêmement simple à mettre en place. Elle permet aussi d’éviter à Jeff Bezos de perdre son temps, son énergie et ses ressources à traquer les moindres dépenses des employés : ceux-ci saisissent immédiatement le concept.»

			Bref, avant d’investir dans du matériel, envisagez la question sous l’angle du recyclage, du détournement d’utilisation première et du bricolage. Ces modestes économies peuvent prêter à sourire mais nous allons découvrir dans le chapitre suivant qu’elles ont pourtant toute leur importance dans la vie de votre startup. 

			
4.	Enrichissons le «Tableau des décisions»


			
				
					
					
					
				
				
					
							
							Décision

						
							
							Date

						
							
							Point de vue / Action / Décision

						
					

					
							
							Quel hack puis-je mettre en place ? 

						
							
							
							Listez les petites astuces que vous pouvez mettre en place afin d’économiser : d’un ancien bureau qui traîne dans le garage, à un ordinateur à réparer, en passant par du matériel de bureau potentiel présent dans un grenier et qui pourrait vous dépanner…

						
					

				
			

			
5.	Première étape du succès : votre capacité à hiberner

			«La qualité première d’un entrepreneur ?

			Sa capacité à retenir son souffle :

			retenir son souffle pour passer sous les vagues des tsunamis économiques,
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