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Huit pistes pour bien
financer son lancement

Pour qui crée son entreprise, la
recherche de capitaux est un défi
majeur. Du crédit bancaire al'in-
novant « crowdfunding », en pas-
sant par le prét d’honneur, tour
d’horizon des solutions possibles.

’EST  COURU
D’AVANCE: plus
une entreprise
est jeune, plus
elle est suscep-
tible de mettre la
clé sousla porte.
Principale cause de défaillance ? Le
manque de financement. Pourtant,
comme le démontre notre pano-
rama, les solutions ne manquent
pas. Et, bien utilisées, elles multi-
plient les chances de succés: « 86 %
des entreprises aidées par Initia-
tive France existent encore au bout
de trois ans, contre 66 % pour celles
qui ne sont pas soutenues », estime
ainsi Louis Schweitzer, le président
de ce réseau de financement des
créateurs et repreneurs. D’'oli 'im-

LENTR

accordent a cette course au cash.
« C'estquasiment un travail a plein-
temps », selon Odile Allard, PDG
de Fluoptics (lire aussi page 86).
Mais le jeu en vaut la chandelle...

“I Le «love money»,

un premier coup de
pouce bien utile

Aujourd’hui, ses 60 meubles, lu-
minaires et objets sont référenceés
dans 300 magasins, dont Le Bon
Marché et Colette... Mais Amélie
du Passage, fondatrice de I'éditeur
de design Petite Friture, a com-
mence avec le concours ﬁnallc:ier
de ses proches. « Pour démarrer,
clest plus facile: les gens vous font
confiance, il v a moins d'efforts a
fournir pour les convainere », ex-
plique-t-elle. Sans historigue, sans
trop de moyens, se tourner vers
les « 3C » (copains, cousins et...
cinglés!) est une option & ne pas
négliger. Mais cet appel a la love
money a aussi Ses revers: pour ar-
river 4 une mise de fonds intéres-
sante, les actionnaires doivent étre

IDEES, CONSEILS ET SOLUTIONS
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nombreux... d'oti des problémes
de gouvernance, car ils n’hésitent
pas a donner leur avis, souvent
discordants.

Le «crowdfunding»,
un outil participatif

en plein boom

Préter, prendre une participation:
depuis le 14 février dernier, les
plates-formes de crowdfunding, au-
trement dit de financement parti-
cipatif, permettent aux internautes
d’investir en un clic. Et leur bonne
santé ouvre de sacrées perspec-
tives: elles avaient collecté 27 mil-
lions d’euros en 2012, et 78 millions
en 2013, Ulule, KissKissBankBank,
Anaxago, Wiseed... Comment s’y re-
trouver dans la trentaine de plates-
formes existantes? Il faut d’abord
distinguer les différents types de
financement proposés: dons (pour
prévendre un produit, ou collecter
de petites sommes), préts, voire le-
vées de fonds. Il faut ensuite s'in-
vestir dans le marketing de son ap-
pelaux dons, car une campagne de
crowdfunding réussie demande au-
tant d’efforts que de convaincre un
banquier. Etsurtoutbien évaluer si
votre projet est assez « sexy » pour
séduire les internautes.
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Un salon de coiffu

re rentable... mais

neuf mois de galére pour décrocher un prét

XAVIER DELHAYE ET SON ASSOCIE. lis ont finalement obtenu un financement par I'intermédiaire d'un courtier.

[ mplacement prestigieux, manage-
—— ment complémentaire, historique en
L béton:la demande de prét de Xavier
Delhaye se présentait mieux gue bien. Son
projet ? Racheter un vaste salon de coif-
fure en franchise, en plein cceur de Saint-
Germain-des-Prés. Installé la depuis qua-
ranteans, le salonréalise 1,2 million d'euros
de chiffres d'affaires annuel, et voit passer
« 12000 clients par an», selon Xavier Del-
haye. L'un des associés, avec sept ans d'ex-
périence dans la coiffure dont trois dans
ce méme salon, a le soutien incondition-
nel dufranchiseur. Les partenaires appor-
tent 20 % de la somme nécessaire de leur

poche, des garanties solides, et sollicitent
un emprunt du solde pour racheter I'en-
treprise. Du tout cuit ? De quoi s'arracher
les cheveux, au contraire : « Il nous a fallu
neuf mois pour arriver a décrocher cet
emprunt », tonne Xavier Delhaye,

Ce n'est pas faute de s'étre démené. Xavier
Delhaye sollicite les banques dont le salon
était déja client: négatif. Puis il va voir les
établissements avec quiil a déja fait affaire
dans le passé : toujours rien. Le franchi-
seur contacte lui-méme les banques avec
qui il a I'nabitude de traiter : chou blanc.
« Le schéma était toujours le méme : on
nous recoit, on nous assure que notre dos-

sier est formidable et, deux mois plus tard
apres étude en comité, la réponse tombe,
négative. De quoi se demander si les direc-
teurs d'agence ont le moindre pouvoir »,
peste Xavier Delhaye. Le pompon ? Cette
agence dont le salon était déja client, qui
finit par le faire recevoir... par une stagiaire,
Il aura fallu en tout contacter sept banques
pour obtenir gain de cause. « Cela peut vite
se révéler décourageant, se désole Xavier
Delhaye. Heureusement que nous avons
fini par faire appel a un courtier : lui a pu
nous ouvrir les portes des banques trés
vite, et nous obtenir des réponses rapides...
Sans ¢a, nous y serions encore.» @ A.G.
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Les « business angels » ont aussi misé sur

léquipe

' ‘_; E" - it 4

ODILE ALLARD, PDG de I'entreprise grenobloise Fluoptics, qui a récolté 2 mil-

dirigean

lions d'euros avec sa technologie de visualisation des tumeurs cancéreuses.

de développement, et donc les retours

sur investissement, sont longs. De
quoi faire fuir a priori les business angels.
Sauf que la plus importante levée de fonds
jamais réalisée auprés de ces investisseurs
concerne justement une start-up médi-
cale, Fluoptics. Celle-ci arécolté 2 millions

| a santé est un secteur ol les cycles

d'euros en septembre dernier auprés de
Grenoble et Savoie Angels, Viaduc Parti-
cipations et Angel Source. L'entreprise gre-
nobloise a développé une technologie qui
permet de cibler et de visualiser les
tumeurs, y compris celles invisibles a I'ceil
nu, le tout dans l'environnement lumi-
neuxnormal d'un bloc opératoire. Mais ce

n'est pas seulement cette volonté de com-
mercialiser rapidement un outil facile &
mettre en ceuvre qui a séduit les investis-
seurs, « C'est I'équipe avant tout, les busi-
ness angels y sont trés sensibles, décrypte
Qdile Allard, son PDG. Mais aussi le fait
que la principale application de notre tech-
nologie - le traitement du cancer - concerne
tout le monde ».

Lancée en février2009 aprés avoir rem-

= porté un concours du ministére de la
= Recherche doté de 450 000 euros, I'en-
© treprise s'est servie de cette somme pour
- développer un prototype « que nous avons
= voulumettre le plus tot possible entre les

mains de chirurgiens », explique Odile
Allard. Une premiére levée de fonds, d'un
montant de 750 000 euros, a permis de

7 développer le premier produit et d'obte-

nir la certification CE Medical (indispen-
sable pour le diffuser en Europe). Et la
derniére sert a étoffer I'équipe commer-
ciale qui va se déployer sur tous les mar-
chés. « Le marché médical est par essence
international, explique Odile Allard. L'Eu-
rope du Nord est trés perméable a I'inno-
vation, les Etats-Unis sont le marché le
plusimportant, et la croissance la plus forte
se situe en Asie: il faut pouvoir étre pré-
sent sur tous ces terrains. » @ AG.
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Le crédit bancaire,
../ un véritable parcours
du combattant
« Les banquiers sont devenus
beaucoup plus prudents, explique

Stéphane [Kirsch] associé fonda-
teur du courtier CréditRelax. Au-
jourd’hui, tous les dossiers, méme
les plus petits, doivent obtenir l'ac-

« On peut étre accueilli avec
enthousiasme en agence, franchir
toutes les étapes haut la main, et
étre retoqué en dernier recours. »

Stéphane Kirsch, associ¢ fondateur du courtier CréditRelax.

CREDITRELAX
5245769300502/GLB/OTO/2

cord d'un comité de crédit. » Et
ces derniers sont tout-puissants.
« On peut trés bien étre accueilli
avec lf:‘l'lthOllSiﬂSITlt' en agence,
franchir toutes les étapes haut la
main, et se retrouver retoqué en
dernier recours », constate le cour-
tier, Et quand ¢’est non, c’est défi-
nitif, Autre conséquence: les
banques exigent un apport per-
sonnel plus important qu'autrefois.
« Avec un apport de 15 4 20 % du
besoin en financement, six ou sept
banques sur dix donnaient leur ac-
cord il ¥ a dix ans. Aujourd’hui,
c’est au miecux deux ou trois »,
poursuit Stéphane Kirsch. Enfin,
obtenir un prét d’honneur, ou le

concours d'organisme comme Bpi-
france, est demandé de plus en
plus souvent. Pour ne pas dire sys-
tématiquement.

Le prét d"honneur,
" un accélérateur qui

rassure les banquiers
Chez Initiative France, 16 000 por-
teurs de projets ont décroché un
prét d’honneur en 2012, Montant
moyen: 8000 euros. Cela parait
peu? Clest oublier que ce prét a
taux zéro sert avant tout d’accélé-
rateur de financement, car ces ré-
Seaux fﬂl'lCtiOl'lllel}t un peu conmime
un gage de sérieux pour les
banques, estime Philippe Lehr, di-
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<A chaque fois que nous avons
obtenu un prét d’honneur, les
banques nous ont prété entre
deux et trois fois son montant. »

Philippe Lehr, directeur associé de Petite Friture,

éditeur de design.

recteur associé de Petite Friture.
Léditeur de design v a eu recours
par deux fois, auprés d'Entrepren-
dre au premier semestre 2012, puis
d'Initiative France début 2013.« A
chague fois, les banques ont prété
entre deux et trois fois le montant
du prét d’honneur », détaille Phi-
lippe Lehr. Pas question toutefois
de faire des folies. Financer les
pertes pour investir et accélérer
son développement, cest le rayon
d'un autre type d'intervenant: les
investisseurs privés, a qui Petite
Friture compte faire appel pro-
chainement. Pourquoi alors en pas-
ser par cette phase intermédiaire ?
« Pour deux raisons, expose Phi-
lippe Lehr. Dabord, I'accompagne-
ment que proposent ces réseaux, et
les nombreux contacts qu'ils per-
mettent de nouer. Ensuite, pour se
laisser le temps de se développer
avant d'ouvrir son capital. »

Les aides spécifiques,
6000 types de prise

en charge possibles

Réservées aux demandeurs d'em-
ploi, destinées a financer la re-
cherche, nationales ou régionales...
Il existe 6000 types d'aides aux
entreprises. Le tout est de déni-
cher celle qui correspond a votre
projet. Pour Petite Friture, c'est
export qui constitue un enjeu
crucial : apres cing ans d’existence,
40 % de ses ventes sont réalisés a
I'étranger. Pour s'exporter, Phi-
lippe Lehr a ainsi fait appel a la
Coface. « L'organisme préte 60 %
des frais de développement a I'ex-
port, pointe-t-il. Encore mieux: les
remboursements se font en fonc-
tion du chiffre d’affaires réalisé sur
les pavs ciblés ». Avec en prime
40000 euros de erédit d'impot a
'export, et un prét a taux zéro de

Bpifrance, lentreprise a pu assurer
sa présence en Europe, aux Etats-
Unis ou en Chine.

Bpifrance, la boite &

outils du financement
ouverte a tous
Financer un actif immatériel, re-
garnir sa trésorerie, financer ses
exportations ou méme augmenter
son capital... Bpifrance, issue de la
fusion fin 2012 d’'0Oséo, de CDC En-
treprises et du FSI, intervient dans
tous ces domaines. Son produit
phare reste la garantie des em-
prunts bancaires (4,6 milliards
d’euros investis en 2013), mais l'or-
ganisme de financement public
s'est vraiment déployé tous azi-
muts, du plus court terme aux
prises de participation longue du-
rée, des TPE aux mastodontes.

Les « business
angels », boosters des

start-up prometteuses

Les 4500 membres de France An-
gels, répartis dans 85 réseaux ré-
gionaux, ont investi 'an passé
45 millions d'euros dans 350 en-
treprises. Soit deux fois plus qu'il v
a cing ans, mais les business angels
ne s'intéressent qu’a un certain
tvpe d’entreprise: « Des sociétés
avec pas ou peu de chiffre d’af-
faires, mais qui ont dépassé le
stade de l'idée et présentent des
perspectives d'activité commer-
ciale 3 court terme, énumeére
le président de France Angels,
Jean-Louis Brunet. Et qui offrent
une innovation laissant espérer
une croissance forte. » Mais plus
qu'aux chiffres ou a la technolo-
gie, c'est aux tétes que ces inves-
tisseurs s'intéressent : 'équipe est-
elle bien née et complémentaire?
Le porteur de projet est-il prét 4
entendre les objections et les re-

<« Nous accompagnons les sociétés
ayant dépassé le stade de I'idée et
présentant des perspectives d’acti-
vité commerciale a court terme. »

Jean-Louis Brunet, président de France Angels.

margques sur son projet? Les dos-
siers instruits soumettent les can-
didats @ une sélection drastique.
Les tickets sont généralement
de 100000 a 150000 euros, une
somme qui peut étre triplée avec
le concours de co-investisseurs.
Chagque euro levé par l'entreprise
Fluoptics (voir encadré page pré-
cédente) aupres des business an-
gels a ainsi engendre deux autres
euros d’aides publiques et de préts
bancaires.

Les fonds
d'investissement, pour
les gourmands en capital
La crise les a rendus sélectifs. Et
prudents. « Les fonds d'investis-
sement sont plus longs a se déci-
der, et mettent davantage de
garde-fous », constate Guillaume-
Olivier Doré, créateur d’Agregator
Capital. Conséquence: plus per-
sonne n'investit seul, et la clé du
succes est de savoir quand faire
« rentrer » les plus gros investis-
seurs qui pourront prendre le re-
lais & Pavenir. Hllustration concréte
avec Lumnex, qui a développé un
systeme de programmation de
I'éclairage public permettant aux
municipalités d’économiser 30 2
50 % de leur facture d’électricité.
« En raison de nos besoins en fi-
nancement - environ 3 millions
d’euros -, nous avions décidé de
lever des fonds en deux fois:
d'abord pour développer notre
produit, jusqu'a I'installation sur
quelques sites pilotes, puis pour le
lancement commercial », détaille
son dirigeant, Christian Holweck.
En 2011, la premiére levée de
fonds, d'un montant de 1 million
d’euros, réunit les fondateurs et
Agregator Capital. La seconde,
de 1,5 million, a eu lieu en octo-
bre 2013 et a vu l'arrivée d'un
nouvel investisseur: le fonds d'in-
vestissement de la région Poitou-
Charentes. Outre I'argent frais,
chaque investisseur apporte son
écot d’'une autre facon, selon
Christian Holweck: « Du capital,
des contacts, et des compétences. »
Un autre type de « 3C ».
@® ADRIEN GUILLEMINOT
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