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Résume

Le manuel "Venture Building" a été congu dans
le but de fournir une boite a outils aux
propriétaires et gestionnaires dentreprises,
d'une part, et aux créateurs dentreprises dans
les makerspaces, d'autre part, pour les aider
dans le processus de création dentreprises
prospeéres et évolutives. Chez GreenTec Capital
Partners, l'idée de la création dentreprise a été
introduite comme une solution pour combler
une lacune identifiée dans I'écosystéme africain
des startups - le manque daccés aux
compétences requises - et pour fournir
activement un mentorat ainsi qu'un capital
limité aux startups pour matérialiser leur vision.
Le Venture Building répond également aux
besoins de lécosystéme des investisseurs et
favorise les opportunités de co-investissement
qui garantissent la qualité de lexécution. En
outre, la faible part de financement que le
continent a attirée ainsi que le taux déchec
rapide des entreprises nouvellement créées
ajoutent a limportance d'un tel mécanisme.
Cette boite a outils est un point de référence
utile pour rassembler les éléments de base
d'une exécution efficace. De cette maniére, les
entreprises peuvent étre slres qu'il existe une
base structurée sur laquelle dautres
organisations peuvent contribuer a lidée
commerciale et l'exploiter pour en faire une
entreprise rentable, durable et digne détre
financée par des investisseurs.

Ce matériel peut donc étre utilisé par les quatre
principaux acteurs de l|écosysteme de la
création dentreprise : les fondateurs de
startups et leur équipe, les investisseurs, les
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constructeurs et les makerspaces. Il donne un
apercu des domaines thématiques requis par
chacun de ces acteurs et tente de fournir des
lignes directrices ainsi que quelques modéles.
Le matériel présenté vise davantage a fournir a
lentrepreneur un cadre d'autoréflexion, de
développement personnel et dentreprise
plutét qua laider a développer une
spécialisation dans lun des domaines
spécifiques présentés. En tant que tel, il est
important de compléter les connaissances
fournies ici par une expertise en la matiére ainsi
guune combinaison de mentorat et de
coaching.

Il est encore nécessaire de mener des
recherches plus approfondies sur les défis
spécifiques auxquels sont confrontées les
startups africaines dans leur quéte de devenir
des entreprises meilleures, plus grandes et
compétitives au niveau mondial. Lorganisation
dune boucle de rétroaction permettra
également d'améliorer l'efficacité de ce manuel
et de ses futures versions, afin de garantir qu'il
évolue en méme temps que I'écosysteme. Ce
document est également un point de référence
pour le programme de formation des
formateurs grace a l'adaptabilité du cadre, qui
aide [utilisateur a coordonner ses
connaissances avec les besoins existants des
startups. Apres approbation de la publication,
de [lutilisation et de la diffusion par Ia
Commission européenne, ce document sera
publié et mis a disposition sur tous les canaux
appropriés, y compris les médias sociaux.
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. Qu'est-ce que le Venture Building et pourquoi est-il
Important ?

1.1 Définition du Venture Building

Selon Desifer, un célébre spécialiste américain du venture building, le venture building est "l'activité qui
consiste a créer, de maniere délibérée et méthodique, une nouvelle initiative commerciale”. Il s'agit
"..de partir d'une idée, de la transformer en un produit a croissance rapide et, surtout, en une
entreprise. Pour y parvenir, il est nécessaire d'adopter une approche holistique, fondée sur des
hypothéses et des expériences, afin de valider l'intérét du client pour ce que vous souhaitez offrir, la
faisabilité de sa réalisation ainsi que sa viabilité commerciale.”

La définition initiale considére la création d'entreprise dans l'usage générique du terme et mentionne
quiil s'agit d'un type dentrepreneuriat, mais oublie de souligner la nécessité de constituer I'équipe
requise pour mener a bien le processus de création. Nous adhérons fortement a cette définition parce
qu'elle met l'accent sur la nécessité d'avoir un objectif et détre méthodique dans l'effort de création
ou de construction d'une idée qui rapporte de l'argent, répond a un besoin identifié et crée de la valeur
pour toutes les parties prenantes, y compris, mais sans le minimiser, limportance de la propriété, qui
est un facteur important de la durabilité de lentreprise. Il est donc clair que les fondateurs
d'entreprises ont un "programme” ou un "objectif’ de grande envergure qui justifie le temps, les efforts
et les fonds consacrés a leur réussite et a leur maintien. Compte tenu de cette explication, on peut se
demander en quoi le VB differe d'autres formes de création ou de développement stratégique
dentreprises telles que le renforcement des capacités, le conseil en gestion, le Venture Studio et les
accélérateurs de start-ups (qui sont tous des interventions ponctuelles de parties externes). Chacune
de ces formes de soutien a I'entrepreneuriat a un réle vital a jouer dans la réussite de l'entreprise, mais
le venture building adopte une approche plus globale. Dans le venture building, le chef de projet
assume le double réle du propriétaire ou du fondateur et du chef d'entreprise : il identifie les domaines
a développer pour la phase de lI'entreprise en tant que projet, élabore la structure et la feuille de route
nécessaires a la résolution des problémes et avec l'aide d'un créateur dentreprise, d'un mentor et/ou
d'un spécialiste, mettre en ceuvre la feuille de route en attribuant les responsabilités nécessaires.

En résumé, la création d'entreprise est une approche globale de I'esprit d'entreprise. Elle implique non
seulement le financement, mais aussi une participation active au développement, a I'exploitation et a
I'expansion des nouvelles entreprises. Ce modeéle se caractérise par une implication holistique et
pratique et par un engagement a long terme en faveur de la réussite des startups qu'il aide a créer.

SRR This project has received funding from the European Page 1
ok Union’s Horizon 2020 research and innovation
> x programme under Grant Agreement No 101016858.




MAKE

1.2 Ce Qui Rend la Construction de Projets d’Entreprise Différente ?

Comme mentionné précédemment, les termes ‘renforcement des capacités”’, ‘conseil en
management”, "studio d'entreprise” et "construction de projets d'entreprise” font référence a différents
concepts et pratiques dans le monde des affaires et de l'entrepreneuriat. Nous avons fourni un bref
apercu de chaque terme pour clarifier ce que la construction de projets d'entreprise (VB) implique, ce
qui la différencie des autres formes d'entrepreneuriat et de soutien aux entreprises.

1.2.1. Renforcement des Capacités : Il s'agit du
développement et du renforcement des
compétences, des capacités, des processus et
des ressources dont les organisations et les
communautés ont besoin pour survivre,
s'adapter et prospérer dans un monde en
rapide évolution. Cela implique de renforcer la
capacité d'une organisation a performer grace
a la formation, au développement des
compétences et a la restructuration
organisationnelle. Le renforcement des
capacités est souvent utilisé dans le contexte
des organisations a but non lucratif, des projets
de développement et des entreprises sociales.

1.2.2. Conseil en Management : Les consultants
en management analysent les problemes
organisationnels existants et développent des
plans d'action afin d’améliorer la performance.
Ce service peut inclure un large éventail
d'activités, telles que la stratégie d'entreprise, le
marketing, les contréles financiers et de
gestion, les ressources humaines, la
technologie de linformation, le commerce
électronique et les opérations, ainsi que la
gestion de la chaine d'approvisionnement.

1.23. Studio dEntreprise : Un studio
d'entreprise (également connu sous le nom de
studio de démarrage ou d'usine de démarrage)
est une organisation qui construit des

SRR This project has received funding from the European
ok Union’s Horizon 2020 research and innovation
> x programme under Grant Agreement No 101016858.

entreprises en utilisant ses propres idées et
ressources. Contrairement a une société de
capital-risque, un studio d'entreprise niinvestit
généralement pas dans des startups externes.
A la place, il se concentre sur la génération
interne didées commerciales, puis sur la
construction de ces idées en entreprises
distinctes. Il fournit un financement initial, des
ressources, une direction et une gestion pour
faire croitre la nouvelle entreprise.

1.2.4. Construction de Projets d'Entreprise : II
est facile de trouver des similitudes entre la
construction de projets d'entreprise et le studio
d'entreprise puisque les deux visent a créer de
nouvelles entreprises. Cependant, le terme
‘construction de projets dentreprise” est plus
large et inclut a la fois la création, ainsi que
I'expansion, de nouvelles entreprises et le
soutien ou linvestissement dans des startups
externes. Les constructeurs de projets
dentreprise fournissent plus que simplement
du capital ; ils offrent également un soutien
opérationnel, un mentorat et des ressources
pour aider les startups a se développer et a
réussir, avec pour objectif ultime de contribuer
a un changement de mentalité et de co-créer
un systéme ou les dynamiques fonctionnent de
maniere synergique.

Page 2
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1.3 La Philosophie de GreenTec Concernant la Construction de Projets
d’Entreprise

Dans son sens le plus basique, la construction de projets d'entreprise est un modeéle de soutien a
I'entrepreneuriat qui implique la création et le développement de nouvelles entreprises. Contrairement
au capital-risque traditionnel ou aux incubateurs de startups, la construction de projets d'entreprise
est une approche plus pratique. GreenTec a identifié un écart important dans les modeles de soutien
a lentrepreneuriat, en particulier en Afrique, qui se manifeste de I'une des maniéres suivantes :

e Les startups ayant besoin d'investissement échouaient en grande partie a lever des fonds sur
le marché international, avec trés peu d'exceptions.

e De nombreux modeéles commerciaux de startups manquaient de cohérence entre lidée
commerciale et le modele de profit.

e Les propriétaires et fondateurs manquaient des compétences nécessaires pour appliquer
systématiquement les ressources, réfutant une notion selon laquelle le financement était tout
ce dont ils avaient besoin.

e La plupart des fondateurs avaient du mal a accéder aux talents adéquats.

La philosophie de la construction de projets d'entreprise repose sur une approche systématique de la
création de nouvelles entreprises, en mettant laccent sur [limplication pratique dans le
développement et la croissance de ces entreprises. Cette philosophie se distingue des approches
traditionnelles d'incubation de startups ou de capital-risque sur plusieurs aspects clés :

1. Brainstorming et Idéation : Les constructeurs de projets dentreprise générent, évaluent et affinent
les idées commerciales en interne, plutét que d'attendre des propositions externes. Cette approche
proactive leur permet de se concentrer sur les lacunes du marché et les opportunités uniques a
exploiter.

2. Allocation et Soutien des Ressources : Contrairement aux capitalistes-risque, qui fournissent
principalement des fonds, les constructeurs de projets dentreprise allouent une large gamme de
ressources a leurs projets. Cela inclut un soutien opérationnel, des conseils stratégiques, des services
administratifs et I'accés a un réseau de clients et de partenaires potentiels. Lobjectif est de réduire la
charge opérationnelle de I'équipe de démarrage et de leur permettre de se concentrer sur les activités
commerciales essentielles.

3. Implication Pratique : Les constructeurs de projets dentreprise sont profondément impliqués dans
les opérations quotidiennes de leurs startups. lls fournissent souvent des équipes de direction
expérimentées pour guider les premiéres étapes du projet, garantissant que le modele d'affaires est
viable et que l'entreprise se dirige dans la bonne direction.

SRR This project has received funding from the European Page 3
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4. Risque et Equité : En construisant des entreprises 3 partir de zéro, les constructeurs de projets
dentreprise assument une partie significative du risque. En retour, ils détiennent généralement une
part importante du capital dans les entreprises qu'ils aident a créer. Ce modeéle aligne le succés du
constructeur de projets dentreprise avec le succes de ses startups.

5. Scalabilité et Reproductibilité : Un élément central de la philosophie de la construction de projets
dentreprise est la focalisation sur la création de modeéles économiques évolutifs et reproductibles. Les
constructeurs de projets dentreprise utilisent souvent leur expérience et leur infrastructure pour
reproduire le succes a travers plusieurs projets, en développant efficacement de nouvelles idées en
entreprises viables.

6. Développement de I'Ecosystéme : Les constructeurs de projets d'entreprise contribuent
I'écosystéme entrepreneurial dans son ensemble. En langant continuellement de nouveaux projets, ils
favorisent linnovation, créent des emplois et stimulent la croissance économique dans leurs régions
d'opération.

7. Orientation a Long Terme : Contrairement a certains modéles d'investissement qui se concentrent
sur des sorties rapides et des rendements, les constructeurs de projets dentreprise adoptent souvent
une vision a long terme. lls sont investis dans la construction dentreprises durables et peuvent étre
impliqués sur une période plus longue, guidant I'entreprise a travers différentes étapes de croissance.

En essence, la construction de projets d'entreprise ne se limite pas au financement des startups ; elle
ne se limite pas non plus a s'attaquer a un seul aspect ou a plusieurs d'une entreprise. La construction
de projets d'entreprise consiste a participer activement a I'ensemble du cycle de vie des nouvelles
entreprises, de la conception (idée) a la maturité (profit durable). Cette philosophie repose sur la
conviction qu'une approche plus impliquée et holistique du développement des startups peut générer
des entreprises plus réussies et durables.

Certaines startups ont réussi sans adopter une approche aussi détaillée. De tels cas sont
principalement l'exception, plutét que la norme. Sinon, le taux d'échec des startups serait plus faible
et davantage de startups africaines pourraient étre soutenues.

Ce Manuel de Construction de Projets d'Entreprise englobe diverses étapes que nous considérons
comme essentielles pour établir et nourrir de nouveaux projets dentreprise. Ces éléments doivent
étre traités selon une séquence spécifique pour garantir que les dynamiques économiques évoluent
avec l'entreprise. Ces éléments comprennent souvent :
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1. Génération et Validation d'idée : Méthodes
et stratégies pour générer des idées
commerciales innovantes et valider leur
potentiel sur le marché, discutées plus en détall
dans ce manuel.

2. Recherche de Marché : Techniques pour
analyser les tendances du marché, comprendre
les besoins des clients et identifier les
paysages concurrentiels.

3. Développement du Modele d'Affaires
Conseils pour créer un modele d'affaires viable,
incluant les flux de revenus, les structures de
colts et les propositions de valeur.

4. Développement de Produit : Etapes pour
développer un produit minimum viable (MVP),
principes de conception de produit et
processus de développement itératif.

5. Construction d'Equipe et Leadership
Conseils pour former une équipe compétente,
favoriser une culture dentreprise positive et
pratiquer un leadership efficace.

6. Collecte de Fonds et Gestion Financiere :
Conseils pour obtenir des financements, gérer
les finances et comprendre les indicateurs
financiers cruciaux pour les startups.

7. Conformité Légale et Réglementaire
Informations sur les structures légales pour les
startups, les droits de propriété intellectuelle et
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la conformité aux lois et réglementations
pertinentes.

8. Stratégies de Vente et de Marketing :
Approches pour construire une marque solide,
techniques de marketing et stratégies de vente
adaptées aux startups.

9. Mise a I'Echelle et Croissance : Stratégies
pour développer lentreprise, surmonter les
défis de croissance et planifier la durabilité a
long terme.

10. Réseautage et Mentorat : Importance du
réseautage, engagement avec des mentors et
utilisation des ressources communautaires
pour obtenir conseils et soutien.

1. Stratégies de Sortie Options et
considérations pour sortir de lI'entreprise, telles
que les fusions, acquisitions ou offres
publiques.

12. Etudes de Cas et Exemples du Monde Réel
: Inclusion d'histoires de réussite de projets
dentreprise, de legons apprises et
dobservations  pratiques  dentrepreneurs
expérimentés.

Ce manuel sert de guide complet pour les
entrepreneurs et les innovateurs qui cherchent
a démarrer et a développer des projets
dentreprise réussis, en leur fournissant des
outils et des stratégies essentiels.
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2. Génération et Validation d'Idées

Générer et valider des idées commerciales, surtout dans le contexte des startups et des PME en
Afrique, nécessite une approche nuancée qui prend en compte les défis et les opportunités uniques
présents sur le continent. Voici quelques étapes et meilleures pratiques, y compris des idées de
HubSpot et d'organisations similaires, adaptées au contexte africain :

1. Identifier les problémes et les besoins locaux : Commencez par observer les problemes spécifiques
et les besoins de la communauté locale. Le paysage socio-économique diversifié de I'Afrique offre de
nombreuses opportunités pour résoudre des défis uniques.

2. Utiliser les Ressources Locales : Explorez l'utilisation des ressources et des talents locaux. Les
ressources humaines et naturelles riches de I'Afrique peuvent constituer une excellente base pour des
idées commerciales.

3. Innover pour le Marché Africain : Développez des idées adaptées spécifiquement aux préférences,
modes de vie et pouvoir d'achat des consommateurs africains. Les solutions adaptées trouvent
souvent plus d'écho.

4. Solutions Numériques pour les Défis Répandus : Avec la pénétration croissante d'internet et de la
technologie mobile en Afrique, envisagez des solutions numériques (par exemple, des applications
mobiles, du commerce électronique) qui peuvent toucher un public plus large.

5. Durabilité et Impact Social : Les idées qui abordent la durabilité environnementale et le bien- étre
social sont de plus en plus importantes et peuvent également attirer l'attention et le financement a
I'échelle mondiale.

2.1 Validation des Idées Commerciales

1. Recherche de Marché : Effectuez une recherche de marché approfondie pour comprendre le public
cible. HubSpot souligne I'importance de créer des personés d'acheteurs pour mieux comprendre et
répondre a vos clients potentiels.

2. Méthodologie Lean Startup : Adoptez I'approche lean startup en créant un produit minimum viable
(MVP) et en le testant sur le marché. Cette méthode aide a comprendre la viabilité de l'idée avec des
ressources minimales.

3. Retours des Clients : Rassemblez les retours des premiers utilisateurs. HubSpot recommande
d'utiliser des outils tels que des enquétes, des groupes de discussion et des entretiens pour obtenir
des insights.

4. Analyse des Concurrents : Comprenez ce que font les concurrents, identifiez les lacunes dans leurs
offres et tirez des lecons de leurs succes et de leurs échecs.
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5.Modeles de Co0ts et de Revenus : Evaluez la viabilité financiére en analysant les structures de colts
et les sources de revenus potentielles. HubSpot conseille de préter une attention particuliere aux
stratégies de tarification pour assurer la compétitivité sur le marché.

6. Projets Pilotes : Lancez des projets pilotes dans des zones ou des communautés spécifiques pour
tester la réponse du marché avant un lancement a grande échelle.

7. Analyse des Données : Utilisez des outils d'analyse de données pour collecter et analyser des
données sur le comportement des clients et les tendances du marché. HubSpot propose divers outils
d'analyse qui peuvent étre utiles dans ce processus.

8. Réseautage et Mentorat : Impliquez-vous auprés des communautés dentreprises locales, des
incubateurs et des mentors qui peuvent fournir des retours dexpérience et des conseils inestimables.

9. Conformité Réglementaire : Assurez-vous que lidée commerciale est conforme aux lois et
réglementations locales, qui peuvent varier considérablement d'un pays africain a l'autre.

2.2 Quelques Meilleures Pratiques a Considérer

e Marketing de Contenu : HubSpot préconise l'utilisation du marketing de contenu pour attirer
et engager les clients. Fournir un contenu pertinent lié a votre idée commerciale peut aider a
valider sa pertinence et sa demande.

e Gestion de la Relation Client (CRM) : Mettez en place des pratiques de CRM pour maintenir
des interactions personnalisées, engageantes et constructives avec les clients potentiels et
suivre leurs réponses et préférences.

e Marketing d'Attraction : Attirez les clients en leur offrant un contenu de qualité, ajoutant de la
valeur a chaque étape de leur parcours. Ce principe est au coeur de la philosophie de HubSpot.

e Approche Agile : Adoptez une approche agile du développement commercial, en itérant
constamment en fonction des retours et des changements sur le marché.

En conclusion, la génération et la validation d'idées commerciales dans le contexte africain nécessitent
un équilibre entre la compréhension des dynamiques locales, I'exploitation des ressources disponibles
et l'application des meilleures pratiques mondiales telles que celles de HubSpot. En équilibrant ces
aspects, on peut réussir le lancement et la croissance de startups et de PME en Afrique.
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3. L'étude de marché
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3.1 Analyse des tendances du marché

Pour rester en phase avec leurs clients, saisir les opportunités du marché et devancer leurs
concurrents, les entreprises doivent constamment procéder a des analyses de marché. Voici quelques
outils et techniques qui peuvent étre utilisés pour analyser les tendances du marché :

1. Analyse de l'environnement : Il est essentiel
de rester constamment a l'affGt des évolutions
et des tendances externes, notamment dans
les domaines des avancées technologiques,
des conditions économiques, des
changements socioculturels et des évolutions
politiques et réglementaires.

Référence : "Strategic Management” par Fred R.
David & Forest R. David.

2. Rapports sectoriels et analyses de marché

Consultez des rapports sectoriels et des
analyses provenant de sources réputées pour
comprendre les tendances et les prévisions
générales du marché. Les rapports des
sociétés d'études de marché telles que Gartner,
Forrester et Nielsen offrent un apercu des
tendances sectorielles, des prévisions et de la
taile du marché. Bien que ces rapports
puissent étre codteux, ils fournissent des
informations approfondies.

Référence : Site web de Gartner pour les rapports
sectoriels (https://www.gartner.com/en/insights).

3. Médias sociaux et analyse en ligne : Utilisez
des outils découte des médias sociaux et
d'analyse en ligne pour suivre les tendances, les
sujets de conversation des consommateurs et
le sentiment général a 'égard de certains sujets
ou produits. Des outils tels que Google Trends,
BuzzSumo et Hootsuite permettent de
connaitre les tendances et le sentiment
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général. Ces outils analysent les données des
plateformes de médias sociaux et des sites
web pour identifier les tendances émergentes.

Référence : "Social Media Marketing” par Tracy
L. Tuten & Michael R. Solomon.

4. Perspectives d'experts et leadership éclairé
: Suivez les experts du secteur, les leaders
dopinion et les personnes influentes pour vous
tenir au courant des tendances émergentes et
des prédictions. Suivre les publications et les
contributions des experts du secteur peut
permettre d'anticiper les évolutions du marché.
Il peut s'agir de blogs, de podcasts, de
webinaires et de conférences.

Référence : Harvard Business Review pour les
articles sur le leadership éclairé.

5. Analyse des données historiques : Analyser
les données historiques relatives aux ventes et
au marché afin d'identifier des modeles et de
prédire les tendances futures. L'analyse des
données antérieures du marché obtenues
aupres doffices statistiques et/ou d'agences
de recherche permet d'identifier des modeles
et des tendances. Des outils tels que l'analyse
des séries chronologiques peuvent étre utilisés
pour prévoir les comportements futurs du
marché.

Référence "Principes de prévision : A
Handbook for Researchers and Practitioners”
par J. Scott Armstrong
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3.2 Comprendre les besoins des clients

Le client est l'objet le plus important de toute idée commerciale puisqu'il valide le produit ou le service
en tant que solution a ses besoins, de préférence aux produits concurrents et a un prix qui permet a
I'entreprise de générer des revenus et des bénéfices. C'est pourquoi il faut investir beaucoup defforts,
de temps et d'argent dans la compréhension de leurs besoins.

3.2.1. Enquétes et questionnaires :

Réalisez des enquétes ou des questionnaires pour recueillir directement les réactions des clients
actuels ou potentiels sur leurs besoins et leurs préférences. Des outils tels que SurveyMonkey ou
Google Forms peuvent étre utilisés pour recueillir des données quantitatives auprés d'un large public.
Il est important de concevoir des questions qui ne soient pas biaisées et qui permettent d'obtenir des
données significatives.

Référence : "Survey Methodology” par Robert M. Groves.

3.2.2. Groupes de discussion :

Organisez des groupes de discussion pour approfondir les attitudes, les comportements et les
préférences des clients. Il s'agit de discussions guidées avec un petit groupe de clients cibles. lls
peuvent fournir des informations plus approfondies sur les attitudes et les préférences des clients.

Référence : "Focus Groups : A Practical Guide for Applied Research’ de Richard A. Krueger.

3.2.3. Entretiens avec les clients :

Menez des entretiens individuels pour obtenir des informations approfondies sur les expériences, les
besoins et les attentes des clients. Les entretiens individuels permettent une compréhension
approfondie. lls peuvent étre menés en personne, par téléphone ou par vidéoconférence.

Référence : "The Mom Test" de Rob Fitzpatrick pour concevoir des entretiens efficaces avec les clients.

3.2.4. Développement de personas d'utilisateurs :

Créez des personas dutilisateurs détaillés pour représenter les différents segments de votre public
cible. Cela permet de comprendre leurs besoins spécifiques et de sen imprégner. Créer des
personnages fictifs basés sur vos clients typiques ou idéaux. Cela permet de visualiser le marché cible
et de prendre des décisions centrées sur le client.

Référence : "The User's Journey : Storymapping Products That People Love" par Donna Lichaw.

3.2.5. Cartographie du parcours du client :

La cartographie du parcours client permet de comprendre les points de contact ou les clients
interagissent avec votre produit ou service et d'identifier leurs besoins a chaque étape. Diagramme
illustrant les étapes par lesquelles vos clients sengagent avec votre entreprise. Utile pour identifier les
points douloureux et les domaines a améliorer.
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Référence : "Mapping Experiences : A Complete Guide to Creating Value through Journeys, Blueprints,
and Diagrams” de Jim Kalbach.

L'approche de l'analyse des enquétes doit étre aussi impartiale que possible afin d'éviter des
conclusions injustifiées ou biaisées. Pour encourager la participation, il est important de mettre en
ceuvre diverses techniques telles que les récompenses, les quiz et les défis de participation.

3.3 Identification des paysages concurrentiels

3.3.1. Analyse des concurrents :

Effectuez une analyse approfondie de vos concurrents, y compris de leurs produits, de leurs prix, de
leurs stratégies de marketing, de leurs forces et de leurs faiblesses. Evaluation systématique des
produits, des ventes et des stratégies de marketing des concurrents. Effectuez une analyse SWOT
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) pour comprendre oll vous vous situez par rapport a
vos concurrents. Vous pouvez également utiliser des outils tels que le Diamant de Porter pour obtenir
des résultats tres similaires.

Référence : "Competitive Strategy” de Michael E. Porter.

3.3.2. Cartes de positionnement du marché :

Utilisez des cartes de positionnement pour visualiser la fagon dont chaque concurrent est pergu sur
le marché en termes d'attributs clés appréciés par le client. Outils visuels permettant de comprendre
comment chaque concurrent est pergu sur le marché. Aide a identifier les lacunes du marché et les
possibilités de différenciation.

Référence : "Positionnement : The Battle for Your Mind" par Al Ries et Jack Trout.

3.3.3. Analyse comparative :

Comparez vos produits ou services a ceux de vos concurrents afin d'identifier les domaines a
améliorer et a différencier. Comparez vos processus dentreprise et vos indicateurs de performance
aux meilleures pratiques du secteur. L'analyse comparative peut étre réalisée par rapport a des
concurrents directs ou a des entreprises d'autres secteurs.

Référence : "Benchmarking : The Search for Industry Best Practices that Lead to Superior Performance”
par Robert C. Camp.
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3.3.4. Critiques et forums en ligne :
Surveillez les avis et les forums en ligne pour comprendre ce que les clients disent de vos concurrents.
Analysez les commentaires et les discussions des clients sur des plateformes telles qu'’Amazon, Yelp

et les forums spécifiques a un secteur d'activité. Ces plateformes permettent dobtenir des
informations non filtrées sur les forces et les faiblesses des concurrents.

3.3.5. Achats mysteres :

Effectuez des enquétes mystéres pour mieux comprendre comment les concurrents opérent et
servent leurs clients. Il s'agit généralement de visiter ou d'appeler les concurrents en se faisant passer
pour un client afin de recueillir des données sur leur service clientéle et la qualité de leurs produits.

Référence : Site web de la Mystery Shopping Providers Association pour les méthodologies.

3.3.6. Recherche sur les brevets et la propriété intellectuelle :

Effectuez des recherches sur les brevets et la propriété intellectuelle existants afin de comprendre le
paysage concurrentiel en termes d'innovation. Létude des brevets existants peut révéler des
informations sur les tendances technologiques et les innovations dans le secteur. Les bases de
données utiles comprennent 'TUSPTO et IOMPI.

Référence : "Patent Searching Made Easy" de David Hitchcock.

3.4 Intégration des données pour une vision globale

¢ Intégration et analyse des données : Combinez des données provenant de différentes sources
(enquétes, données de vente, analyses en ligne) pour obtenir une vue d'ensemble du marché.
Des outils tels que SPSS ou Tableau peuvent étre utilisés pour une analyse avancée des
données.

e Modeles de prévision des tendances : Utiliser des modeles statistiques et des techniques de
prévision pour prédire les tendances futures du marché sur la base des données actuelles. Cela
peut aider a prendre des décisions commerciales proactives.

e Boucle de rétroaction continue : Etablir une boucle de rétroaction continue ol les
commentaires des clients et les données du marché sont régulierement recueillis, analysés et
utilisés pour affiner les stratégies. Mettre en place des systémes de collecte et d'analyse
continues des données du marché. Essentiel pour s'adapter aux changements du marché en
temps réel. Envisagez d'intégrer les méthodologies Lean Startup et les principes Agile dans vos
méthodes de travail.

En employant ces techniques, les entreprises peuvent acquérir une compréhension approfondie de la
dynamique du marché, des besoins des clients et de l'environnement concurrentiel, ce qui est
essentiel pour prendre des décisions stratégiques en connaissance de cause.
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4. Conception du modele d'entreprise

La création d'un modele dentreprise viable implique de définir soigneusement votre proposition de
valeur, d'identifier vos sources de revenus et de comprendre vos structures de colts. Plusieurs
modeles et cadres peuvent vous guider dans ce processus. Voici une vue d'ensemble de la meilleure
approche pour développer chaque composante d'un modele dentreprise, ainsi que des références
pour des lectures complémentaires.

4. Proposition de valeur

- Identifier les besoins des clients : Comprendre ce dont vos clients ont besoin et comment votre
produit ou service peut répondre a ces besoins.

- Différenciation : Déterminez ce qui différencie votre offre de celle de vos concurrents.

- Canevas de proposition de valeur : Cet outil vous aide a créer un produit ou un service qui correspond
aux besoins et aux désirs des clients. Il est particulierement utile pour visualiser et tester la maniere
dont vous créez de la valeur pour les clients.

Référence : "Conception de la proposition de valeur : How to Create Products and Services Customers
Want" par Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, Gregory Bernarda, Alan Smith.

4.2. Sources de revenus

- Diverses sources de revenus : Envisager diverses sources telles que les ventes directes, les frais
d'abonnement, la publicité, les revenus d'affiliation ou les modeles freemium.

- Segmentation de la clientele : Adaptez vos stratégies de revenus aux différents segments de
clientéele.

- Stratégies de tarification : Elaborez des stratégies de tarification qui reflétent la valeur que vous
apportez, le marché sur lequel vous vous trouvez et la volonté de vos clients de payer.

Référence : "Business Model Generation : A Handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers”
par Alexander Osterwalder et Yves Pigneur.
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4.3. Structures de colts

- Identifier les principaux colts : Comprenez les principaux colts liés a l'exploitation de votre
entreprise (production, marketing, personnel, technologie, etc.).

- Economies déchelle : Réfléchissez a la maniére dont les colts pourraient diminuer & mesure que
votre entreprise s'agrandit.

- Approche Lean Startup : Minimiser les colts en testant rapidement les idées et en procédant a des
itérations en fonction du retour d'information.

Référence : "The Lean Startup : How Today's Entrepreneurs Use Continuous Innovation to Create
Radically Successful Businesses” par Eric Ries.

4.4 Cadres de modeles d'entreprise

4.4.1 Modeéle d’entreprise (Business Model Canvas) :

Ce modele de gestion stratégique est utilisé pour développer de nouveaux modeéles dentreprise et
documenter les modeéles existants. Il couvre les aspects clés d'une entreprise, tels que les propositions
de valeur, les segments de clientele, les relations, les canaux, les flux de revenus et les structures de
couts.

Vue d'ensemble :

Développé par Alexander Osterwalder et Yves Pigneur, le Business Model Canvas est un modele de
gestion stratégique permettant de développer de nouveaux modeles dentreprise ou de documenter
et de comprendre les modeles existants.

Il est structuré visuellement et permet aux entreprises de décrire, de concevoir, de remettre en
question, d'inventer et de faire pivoter leur modele d'entreprise.

Composants clés :

Propositions de valeur : Quelle valeur apportez-vous au client ?

Segments de clientéle : Qui sont vos clients cibles ?

Canaux : Comment atteignez-vous vos clients et leur apportez-vous de la valeur ?

Relations avec les clients : Quel type de relation chaque segment de clientéle attend-il de vous ?
Sources de revenus : Comment l'entreprise tire-t-elle des revenus de ses propositions de valeur ?

Ressources clés : Quelles sont les ressources clés dont vos propositions de valeur ont besoin ?
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Activités clés : Quelles sont les activités clés que requierent vos propositions de valeur ?

Partenariats clés : Qui sont vos principaux partenaires/fournisseurs ?

Structure des coUts : Quels sont les principaux facteurs de colt de l'entreprise ?

ODELESDE
BUSINESSPLAN.COM —
PARTENAIRES

Fournisseurs
d'équipements

Fournisseurs
d'ingrédients

Collectivités Locales

Gérant de commerces

BUSINESS MODEL CANVAS

LA STRATEGIE

Pour un restaurant

ACTIVITES CLES

Préparation et vente
de produits
alimentaires

RESSOURCES CLES

Equipement de cuisine
Recettes

PROPOSITION DE
VALEUR

Des produits de
qualité, un chef au
service de ses clients
et un service
d'exception. La
possibilité de
commander en ligne.

@OBELESDE

RELATION CLIENTS

Réseaux Sociaux

Service clientele

DISTRIBUTION

Sur place
Livraison
Click and Collect

SEGMENTS DE
MARCHE

Hommes et femmes
entre 18 et 65 ans de
notre région, qui ont
envie de découvrir des
saveurs nouvelles

STRUCTURE DE COUTS

Matiere premiére (nourriture)

Salaires

Dépenses liées a la maintenance du restaurant
Equipement du restaurant, travaux et aménagement du local

AN.COM

SOURCES DE REVENU ET MODELE DE PRICING

Vente de produits alimentaires, a la carte ou en menu.

ODELESDE

@O@O® @ o usness ol Foundry A

Figure I: Business Model Canvas

Reference:
“Business Model Generation” par Alexander Osterwalder and Yves Pigneur.

4.4.2 Lean Canvas:

BUSINESSPLAN.COM

® Strategyzer

strategyzer.com

Adaptée du Business Model Canvas, cette approche est plus adaptée aux startups et met I'accent sur
l'adéquation entre le probléme et la solution.

(Référence : "Running Lean : Iterate from Plan A to a Plan That Works » de d'Ash Maurya).

Vue d'ensemble :
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Adapté du Business Model Canvas d’Ash Maurya, le Lean Canvas se concentre davantage sur les

startups et est congu pour valider rapidement les idées commerciales.

Il met l'accent sur la résolution des problémes et l'identification des risques.

Principaux éléments :
Probleme : quels problemes résolvez-vous ?

Segments de clientéle : Pour qui résolvez-vous les problemes ?

Proposition de valeur unique : Quelle est votre solution au probleme ?
Solution : Comment proposez-vous de résoudre le probleme ?

Canaux : Par quels moyens atteignez-vous vos segments de clientele ?

Sources de revenus : Comment gagnez-vous de l'argent ?

Structure des colts : Quels sont les colts ?

Indicateurs clés : Comment mesurez-vous le succes ?

Avantage déloyal : Qu'est-ce qui vous rend différent et difficile a copier ?

SRR This project has received funding from the European
ok Union’s Horizon 2020 research and innovation
> x programme under Grant Agreement No 101016858.
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Lean Canvas

Nom du projet

MAKE

XX-XX-XXXX

Iteration #x

Problémes

Les 3 principaux
problémes que vous
souhaitez résoudre

Alternatives
existantes

Solution

Les 3 principales
solutions apportées en
réponse aux
problemes/besoins
identifiés

Indicateurs de
performance

Quels sont les
indicateurs clés a
surveiller en priorité
pour vérifier la vigueur
de votre activité ?

Proposition de
valeur unique

En quoi votre offre
répond-elle
efficacement aux
besoins du marché ?
En quoi est-elle est
différente et meilleure
que les autres ?

Votre “Pitch”

Avantage
compétitif

Votre longueur
d’avance sur la
concurrence ? Un
avantage qu'ils ne
pourront pas copier
facilement ?

Canaux

Par quels canaux de
communication et de
distribution
passeriez-vous pour
atteindre ces différents
segments et leur faire
connaitre votre offre ?

Segments de
clients

Qui sont vos clients ?
Quels sont vos

segments de clientéle
?

Utilisateurs pionniers

Colits

Quels sont les codts (ponctuels et récurrents) liés au
lancement et au fonctionnement de votre activité ?

Sources de revenus

D’ou vient I'argent ? Qui paie ?

PRODUIT

Figure 2: Lean Canvas

4.4.3 Blue Ocean Stratégie de I'océan bleu :

MARCHE

Développée par W. Chan Kim et Renée Mauborgne, la stratégie de I'océan bleu se concentre sur la
création de nouveaux espaces de marché (océans bleus) et sur I'élimination de la concurrence. Elle
met les entreprises au défi d'aller au-dela de la concurrence sur les marchés existants (océans rouges)
et de créer une demande dans des espaces de marché incontestés.

Principes clés :

e Innovation de la valeur : La recherche simultanée de la différenciation et du faible cot (illustrée

par la figure 4 ci-dessous).

o Grille Eliminer-Réduire-Elever-Créer : Permet de développer de nouvelles courbes de valeur.
o Aller au-dela de la demande existante : Se concentrer sur les non-clients.
e Séquence stratégique correcte : Assurer la viabilité de l'idée commerciale.

Lillustration ci-dessous, tirée de la Harvard Business Review, montre la différence entre ce que l'on
appelle communément la stratégie de l'océan rouge et la stratégie de locéan bleu :

S This project has received funding from the European
i Union’s Horizon 2020 research and innovation
> x programme under Grant Agreement No 101016858.
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Figure 3: Stratégie red Ocean Versus strategie blue Ocean

Compétition dans le méme
environnement de marché que ses
concurrents

Composé d’entreprises centrées sur
elles-mémes et sur leur secteur
d’activité
Compétition limitée marchés
existants et délimités

aux

L'objectif est de battre son concurrent,
de lui prendre ses clients (win back)

Exploiter la demande existante

Offrir une valeur ajoutée sur un produit
ou un service existant en acceptant
l'arbitrage entre différenciation et
domination par les coats

S’adapter aux tendances économiques
au fur et a mesure qu'elles se
présentent

* ¥ %

*x*

* ot

Union’s Horizon 2020 research and innovation
programme under Grant Agreement No 101016858.

This project has received funding from the European

Stratégie Océan Rouge Stratégie Océan Bleu

Création d’'un nouvel environnement
de marché

Composé d’entreprises centrées sur
une offre commerciale capable de
créer un marché sans concurrent.

Rend toute compétition inutile car
l'offre est sans équivalent sur le
marché

Crée et capte une demande nouvelle.
Cette stratégie vise de nouveaux
marchés

Créer et une nouvelle

demande

Utiliser le concept « d’innovation-
valeur » (ou « innovation-utile ») qui
cumule différentiation et domination
par les colts

capturer

Créer et tendance

fagonner la
économique en créant une demande
nouvelle
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La poursuite simultanée de la différenciation
et des colits bas

Ilyacréation d'Océan bleu 13 ol les actions d'une entreprise affectent favorablement a la
fois sa structure de colits et la proposition de valeur présentée aux acheteurs. Les
économies sur les colits proviennent de ['élimination et de la réduction des facteurs sur
lesquels la concurrence s'exerce dans le secteur. La valeur pour l'acheteur est augmentée
par la mise en avant et par la création d'éléments que le secteur n'a jamais offerts. Au fil du
temps, les colts sont encore réduits grace aux économies d'échelle apportées par de gros
volumes de vente qui générent une meilleure valeur.

Valeur pour
'acheteur

Figure 4: la recherche simultanee de différenciation et de faible cout

References:

Stratégie Océan Bleu : Comment créer un espace de marché incontesté et rendre la concurrence non
pertinente” par W. Chan Kim et Renée Mauborgne.

Stratégie concurrentielle : Blue Ocean Strategy <https://hbr.org/2004/10/blue-ocean-strategy>

Gro Enterprise : Enterprise Training & Consultancy <https://growenterprise.co.uk/2023/01/05/what-is-
blue-ocean-thinking-and-how-does-it-work/>
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4.4.4 Analyse SWOT :

Une technique de planification stratégique utilisée pour aider a identifier les forces, les faiblesses, les
opportunités et les menaces liées a la concurrence commerciale ou a la planification de projets. Des
questions spécifiques concernant l'environnement interne et externe de l'entreprise doivent étre
posées aussi objectivement que possible afin d'obtenir une vue densemble au cours de l'analyse
SWOT. La figure 4.5 présente un échantillon de questions qui peuvent étre posées au cours d'une
analyse SWOT.

Référence : De nombreux ouvrages et ressources sur la stratégie dentreprise traitent de l'analyse
SWOT.

Exemple d’analyse SWOT

* Quels sont nos points forts ?

* En quoi notre entreprise se
démarque-t-elle ?

Service client :

Notre service client est
exceptionnel comparé a nos
concurrents, avec un score
NPS de 90.

+ Des aspects du marché non
couverts par nos services ?

« Quels sont nos objectifs
cette année ?

Campagne marketing :

Diffusion d’annonces sur YouTube,
Facebook et Instagram pour une
meilleure visibilité de la boutique
en ligne.

* Sur quels points nous améliorer ?

* Quelles ressources pour de
meilleurs résultats ?

Visibilité e-commerce :
Notre site Web souffre d’une
faible visibilité en raison d’un
budget marketing limité, et la
baisse des ventes se poursuit.

» Des évolutions dans le secteur ?

* Quelles tendances de marché
a l'avenir ?

Nouveau concurrent:
Une nouvelle boutique en ligne
concurrente ouvre ses portes le
mois prochain, et pourrait nous
faire perdre des clients.

Figure 5: Analyse SWOT
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4.5 Intégration des composantes

- Alignement : Assurez-vous que votre proposition de valeur, vos flux de revenus et vos structures de
colts s'alignent et se soutiennent mutuellement.

- Test et itération : Testez et affinez en permanence votre modele dentreprise en fonction des
réactions des clients et de |'évolution du marché.

References :

Analyse SWOT, Mind Tools <https://www.mindtools.com/amtbj63/swot-analysis>

4.6 Autres ressources

Cours en ligne :
Des plateformes telles que Coursera, edX et Udemy proposent des cours sur l'innovation du modele
dentreprise et l'entrepreneuriat.

Ateliers et séminaires -

Participez a des ateliers et séminaires sur les modéles d'entreprise pour un apprentissage pratique et
une mise en réseau, par exemple par lintermédiaire de centres dinnovation numérique, de
makerspaces et d'accélérateurs dentreprises.

En utilisant ces approches et ces ressources, vous pouvez développer un modele dentreprise solide
et viable, bien adapté a votre marché et a vos objectifs organisationnels. Chaque outil offre des
perspectives et des stratégies uniques pour la planification et I'analyse dentreprise et peut étre utilisé
individuellement ou en combinaison, en fonction des besoins spécifiques et du stade de I'entreprise.
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5 Développer un produit minimum viable (MVP)

Aprés avoir établi le modele dentreprise, le développement d'un produit minimum viable (MVP) est
une étape cruciale dans le cycle de construction de votre entreprise. Outre le développement du MVP,
le respect des principes de conception du produit et la mise en ceuvre de processus de
développement itératifs sont des étapes essentielles du cycle de vie d'un produit, en particulier dans
le contexte des start-ups et des entreprises technologiques. Cette section fournit une vue densemble
détaillée de chaque aspect.

Définition : Un MVP est la version la plus basique d'un produit qui peut étre mis sur le marché pour
tester une nouvelle idée commerciale et évaluer l'intérét des clients.

5.1 Etapes de la construction d'un produit minimum viable :

1. Identifier et comprendre le marché cible : Définissez qui sont vos clients potentiels et comprenez
leurs besoins.

2. Définir le probléeme principal : Identifiez le probleme principal que votre produit vise a résoudre.

3. Déterminer les principales caractéristiques : Dressez la liste des caractéristiques nécessaires pour
résoudre ce probléeme et classez-les par ordre de priorité en fonction de leur importance et de leur
faisabilité.

4. Construire le MVP : Développez la version la plus simple de votre produit, avec uniquement les
fonctionnalités essentielles.

5. Tester le MVP : Lancez le produit auprés d'un petit segment ciblé de votre marché.
6. Recuelllir les réactions : Recueillez et analysez les commentaires de vos premiers utilisateurs.

7. Répéter et améliorer : Utilisez le retour d'information pour affiner et améliorer votre produit.

Documents de référence :

Le Lean Startup d'Eric Ries.

The Startup Owner's Manual de Steve Blank et Bob Dorf.
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5.2 Principes de conception des produits

1. Conception centrée sur l'utilisateur : Concevoir en pensant a l'utilisateur final. Comprendre ses
besoins, ses préférences et ses comportements.

2. Simplicité : Viser la simplicité dans la conception pour assurer la facilité dutilisation et de
compréhension.

3. Fonctionnalité : Veiller a ce que le produit remplisse efficacement la fonction pour laquelle il a été
congu.

4. Esthétique : Le produit doit avoir un aspect attrayant.
5. Durabilité : Tenir compte de limpact du produit sur I'environnement.

6. L'accessibilité : Veiller a ce que le produit soit accessible au plus grand nombre possible
dutilisateurs potentiels, y compris les personnes handicapées.

5.3 Etapes de la conception d’'un produit

1. Recherche et analyse des utilisateurs : Mener des recherches approfondies pour comprendre les
utilisateurs et leurs besoins.

2. |déation : Faire un remue-méninge pour trouver des idées et des solutions possibles.
3. Création de prototypes : Créer des prototypes pour visualiser vos idées.

4. Test de convivialité : Testez ces prototypes avec de vrais utilisateurs pour recueillir leurs
commentaires.

5. Raffinement : Affinez votre conception sur la base des commentaires des utilisateurs et des résultats
des tests.

Documents de reférence .

- Don't Make Me Think" de Steve Krug.

- The Design of Everyday Things" de Don Norman.
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5.4 Processus de développement itératif

Le développement itératif consiste a développer un produit par le biais de cycles répétés (itérations)
et de portions plus petites a la fois (incréments).

5.4.1 Etapes de I'ltération

1. Planification : Définir les buts et les objectifs de l'itération.

2. Conception et développement : Commencer a concevoir et a développer des fonctionnalités sur la
base du plan.

3. Test : Tester en permanence le produit au cours du développement afin d'identifier et de résoudre
les problémes.

4. L'évaluation : A la fin de chaque itération, évaluer les progres et recueillir les commentaires.

5. Itération : Sur la base du retour d'information et de I'évaluation, commencer litération suivante en
apportant des améliorations et des fonctionnalités supplémentaires.

5.5 Concepts clés

- Méthodologie agile : Approche du développement de logiciels selon laquelle les exigences et les
solutions évoluent grace a l'effort de collaboration d'équipes interfonctionnelles qui s'organisent elles-
mémes.

- Cadre Scrum : Un cadre au sein de la méthodologie Agile qui promeut le développement itératif.

Documents de reférence .

- Agile Estimating and Planning” par Mike Cohn.

- Scrum : The Art of Doing Twice the Work in Half the Time" par Jeff Sutherland.
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5.6 Ressources complémentaires

Cours en ligne :

Des plateformes telles que Coursera, edX et Udemy proposent des cours sur le développement de
MVP, la conception de produits et les méthodologies agiles.

Ateliers et séminaires -
La participation a des ateliers et a des séminaires du secteur peut permettre dacquérir des

connaissances pratiques et une expérience concrete.
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6 Constitution d'une équipe et leadership

Cette section aborde les éléments essentiels de la constitution d'une équipe et du leadership dans le
cadre de la création d'une entreprise. Une équipe bien constituée et un leadership efficace peuvent
considérablement augmenter les chances de succeés d'une startup. Les trois éléments importants a
prendre en compte sont la constitution d'une équipe qualifiée, la promotion d'une culture d'entreprise
positive ainsi que l'inculcation et lillustration de pratiques de leadership durables et gagnantes.

6.1 Constituer une équipe compétente

6.1.1 Définir clairement les réles
Identifiez les roles et les compétences clés nécessaires a votre startup. Il peut s'agir dexpertise
technique, de compétences en marketing, de développement commercial, etc. Vous devrez :

o Procéder a une analyse des besoins afin de déterminer quelles sont les compétences
essentielles a la réussite de votre entreprise.

e Définir les réles et les responsabilités, en veillant a ce qu'ils correspondent aux objectifs de
votre entreprise.

6.1.2 Recherche de compétences complémentaires

La recherche de candidats est essentielle et peut s'avérer fastidieuse mais gratifiante. Vous et votre
équipe de base devrez choisir des membres dont les compétences se complétent et couvrent tous
les domaines essentiels de votre entreprise. Pour ce faire, vous pouvez :

e Utiliser les plateformes d'emploi en ligne, les sites de réseautage professionnel (comme
LinkedIn) et les forums sectoriels.

e Participer a des salons de 'emploi et a des conférences sectorielles pour nouer des contacts
avec des candidats potentiels.

e Encourager les employés a recommander des candidats, car les employés en place
connaissent la culture et les exigences de l'entreprise.

6.1.3 Evaluation des candidats (y compris 'évaluation de I'adéquation culturelle)

Examinez comment les membres potentiels de I'équipe s'intégreront dans la culture et les valeurs de
I'entreprise. Les compétences sont essentielles, mais l'alignement sur la vision et la culture de
I'entreprise est tout aussi important.

Au-dela des compétences techniques, évaluez les capacités de résolution de problemes, la créativité
et l'adaptabilité au moyen détudes de cas ou danalyses de situations. Menez des entretiens
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comportementaux pour comprendre comment les valeurs des candidats s'alignent sur la culture de

votre entreprise.

6.1.4 Processus d'intégration :

Elaborer un processus d'intégration complet comprenant une orientation sur la culture, la vision et les
procédures opérationnelles de l'entreprise. Désignez des mentors ou des compagnons pour les
nouvelles recrues afin de faciliter leur intégration dans I'équipe.

6.2 Favoriser une culture d'entreprise positive

6.2.1 Définir votre culture :

Définissez clairement les valeurs de votre
entreprise. Cela inclut votre mission, votre
vision, vos valeurs et les comportements que
vous souhaitez encourager. Vous devrez peut-
étre procéder a un exercice généralement
appelé "codification de la culture’. Il s'agit de
documenter et de communiquer vos valeurs
fondamentales et vos normes éthiques et
d'inclure les attentes culturelles dans le manuel
de lentreprise et dans les communications
internes.

6.2.2 Impliquer régulierement I'équipe :
Prévoyez des réunions d'équipe réguliéres, non
seulement pour faire le point sur le travail, mais
aussi pour les interactions sociales et les
exercices de renforcement de l'esprit d'équipe.
Organisez des retraites ou des ateliers hors site
pour renforcer les relations interpersonnelles.

6.2.3 Mettre en place des mécanismes de

retour d'information :

Mettez en place des sessions régulieres et
structurées de retour dinformation au cours
desquelles les employés peuvent exprimer
leurs opinions et leurs suggestions. Utilisez des

SRR This project has received funding from the European
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enquétes anonymes pour comprendre le
sentiment des employés et recueillr des
informations sur la culture du lieu de travail.
Reconnaitre et apprécier régulierement les
efforts et les contributions des membres de
I'équipe. En outre, organisez des activités de
renforcement de l'esprit d'équipe qui favorisent
la collaboration et la camaraderie.

6.2.4 Développement professionnel :
Proposer des programmes de formation, des
ateliers et des cours pour le développement
professionnel des employés. Encourager la
participation a des séminaires et a des
conférences externes afin d'élargir I'exposition
et l'apprentissage. Ces employés peuvent étre
encouragés a partager leurs connaissances
avec les autres membres de lI'équipe et se voir
confier des missions stimulantes qui leur
permettent  dutiliser les compétences
nouvellement acquises.
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6.3 Pratiques de leadership efficaces

6.3.1 Communication de la vision stratégique :

Expliquer clairement la vision et les objectifs a long terme de lentreprise. Utiliser les réunions
publiques, les bulletins d'information et les réunions informelles pour communiquer et renforcer la
vision de maniere cohérente.

6.3.2 Processus de prise de décision :

Impliquez les membres de l'équipe dans le processus de prise de décision, le cas échéant.
Responsabilisez-les également en leur déléguant des responsabilités et en leur donnant l'autonomie
nécessaire pour prendre des décisions dans leurs domaines d'expertise.

Encouragez une culture dans laquelle les membres de I'€quipe se sentent a l'aise pour exprimer leurs
idées et leurs préoccupations.

6.3.3 Capacité d'adaptation des dirigeants :
Se tenir informé des tendances du secteur et de la dynamique du marché pour orienter les stratégies
d'adaptation, s'adapter aux changements et étre prét a faire pivoter les stratégies si nécessaire.

Faire preuve de souplesse dans son style de leadership, en s'adaptant aux différentes situations et aux
besoins des membres de I'équipe. Il s'agit notamment de faire preuve de résilience face aux défis et
aux revers, en particulier dans I'environnement mondial VUCA (volatilité, incertitude, complexité et
ambiguité).

6.3.4 Leadership empathique :

Les chefs d'entreprise, en particulier dans les environnements de start-ups ou de petites entreprises,
doivent comprendre les besoins et les préoccupations des membres de I'équipe et y répondre. Des
réunions individuelles régulieres avec les membres de I'équipe pour comprendre leurs défis
professionnels et personnels peuvent contribuer a atteindre cet objectif. Il est tout aussi important de
favoriser un environnement ol la santé mentale et I'équilibre entre vie professionnelle et vie privée
sont prioritaires. Cela contribue grandement a améliorer lengagement des employés et le maintien en
poste des membres compétents de I'équipe.

6.3.5 Autres pratiques fondamentales

En plus de ces pratiques, et face a un marché mondial des talents et des ressources en constante
évolution, les dirigeants peuvent prendre en compte ces aspects importants de la constitution de
grandes équipes :

Diversité et inclusion : Viser une équipe diversifiée en termes de compétences, dexpériences et
d'antécédents. Cela permet d'apporter des perspectives différentes et de renforcer la créativité.
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Résolution des conflits : Développer des stratégies efficaces de résolution des conflits pour gérer les
désaccords et garantir un environnement de travail sain.

Controles réguliers : Des contréles et des réunions réguliers pour assurer l'alignement, fournir des
mises a jour et aborder les problemes éventuels contribuent grandement a renforcer une culture
douverture et daccessibilité qui donne dexcellents résultats en termes de productivité et
d'engagement des employés.

6.4 Ressources pour un apprentissage plus approfondi

Livres :

"The Five Dysfunctions of a Team" de Patrick Lencioni pour une meilleure compréhension de la
dynamique d'équipe.

"Leaders Eat Last" de Simon Sinek pour comprendre le leadership empathique et inspirant.
"Good to Great" de Jim Collins pour comprendre le leadership.
"Drive : The Surprising Truth About What Motivates Us" de Daniel H. Pink pour comprendre la motivation.

Cours en ligne :

- Cours de leadership et de gestion sur des plateformes telles que Harvard Manage Mentor, Coursera,
LinkedIn Learning et Udemy.

- Cours spécifiques sur la constitution d'équipes, les compétences en communication et les stratégies
de leadership.

Ateliers et formations :

- Faire appel a des experts externes pour animer des ateliers sur la dynamique déquipe, les
compétences en matiéere de leadership et le développement culturel.

- Participer a des programmes de leadership spécifiques a votre secteur d'activité afin de créer un
réseau et d'apprendre les meilleures pratiques.

En vous concentrant sur ces aspects détaillés de la constitution d'une équipe, de la culture
dentreprise et du leadership, vous pouvez jeter des bases solides pour votre entreprise, en favorisant
un environnement propice a l'innovation, a la collaboration et a une croissance soutenue.
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7/ Collecte de fonds et gestion financiere

Cette section, consacrée a la collecte de fonds et a la gestion financiere, fournit des conseils détaillés
sur la recherche de financement, la gestion des finances et la compréhension des principaux
indicateurs financiers.

7.1 Obtenir des fonds

7.1 Identifier les besoins de financement :

Commencez par déterminer le montant du financement dont votre entreprise a besoin, en tenant
compte de facteurs tels que le développement du produit, le marketing, le personnel et les codts
opérationnels.

7.2 Choisir le bon type de financement :

Les options comprennent le bootstrapping, les investisseurs providentiels, le capital-risque, les préts
bancaires, le crowdfunding et les subventions publiques. Il est important de comprendre les avantages
et les inconvénients de chaque type de financement. Par exemple, si les investisseurs peuvent offrir
un mentorat précieuy, ils exigent souvent des capitaux propres en retour.

7.2 Types de financement

7.2.1 L'amorcage
Autofinancement de votre startup a l'aide de vos économies personnelles ou des revenus de
I'entreprise.

Avantages : Contrdle total de votre entreprise, pas de dettes ni de capitaux propres cédés.

Inconvénients : Limité par vos ressources financieres personnelles.
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7.2.2 Les investisseurs providentiels
Personnes fortunées qui fournissent des capitaux aux start-ups, souvent en échange d'une dette
convertible ou d'une participation au capital.

Exemples en Europe : Klaus Hommels (Suisse), fondateur de Lakestar, Peter Thiel (Allemagne),
cofondateur de PayPal et investisseur précoce dans Facebook,

Avantages : lls peuvent fournir un mentorat précieux et des contacts avec lindustrie.

Inconvénients : lls peuvent exiger des fonds propres et un retour sur investissement important.

7.2.3 Le capital-risque
Les sociétés de capital-risque financent les start-ups a fort potentiel de croissance en échange de
fonds propres.

Exemples européens : Balderton Capital (Royaume-Uni), connu pour ses investissements dans des
entreprises technologiques européennes en phase de démarrage.

Accel (Londres), célébre pour ses investissements dans des entreprises telles que Facebook, Spotify
et Dropbox.

Avantages : Acces a de grandes quantités de capitaux et a des réseaux industriels précieux.

Inconvénients : Perte d'une partie du contrdle et des capitaux propres ; Attentes élevées en matiere
de croissance.

7.2.4 Le crowdfunding

Collecte de petites sommes d'argent auprés d'un grand nombre de personnes, généralement via des
plateformes en ligne.

Des plateformes comme Kickstarter et Indiegogo sont populaires, mais pour une approche
européenne, envisagez Seedrs ou Crowdcube.

Avantages : Valider votre idée sur le marché ; Pas besoin de céder des fonds propres.
Inconvénients : Nécessite une campagne de marketing réussie ; Tous les projets ne sont pas financés.
7.2.5 Préts bancaires

Les préts bancaires traditionnels peuvent étre une source de financement, méme s'ils sont souvent
difficiles a obtenir pour les startups en phase de démarrage qui ne disposent pas de garanties.

Les banques européennes comme HSBC ou Deutsche Bank propose des préts aux entreprises, mais
les criteres peuvent étre stricts.

SRR This project has received funding from the European Page 31
ok Union’s Horizon 2020 research and innovation
> x programme under Grant Agreement No 101016858.




MAKE

/1.3 Préparer un plan d'affaires solide :

Un plan d'affaires bien rédigé est essentiel pour attirer les investisseurs. Il doit comprendre votre
modele d'entreprise, votre analyse de marché, votre proposition de valeur, vos stratégies de marketing
et de vente, ainsi que vos projections financiéres.

De nombreuses ressources sont disponibles pour I'élaboration d'un plan dentreprise. L'une de ces
sources instructives et fiables est le modele de plan d'affaires simple (2024) du conseiller Forbes, qui
donne un apergu complet de la maniére dont un plan d'affaires devrait se présenter.

7.4 Travailler en réseau et nouer des relations :

Assister a des événements sectoriels, a des rencontres de startups et a des conférences pour nouer
des contacts avec des investisseurs potentiels. Exploiter des plateformes en ligne comme LinkedIn
pour entrer en contact avec des investisseurs providentiels et des sociétés de capital-risque.

7.4.1 Stratégies de mise en réseau

Evénements du secteur :

Participez a des conférences, des ateliers et des événements de mise en réseau pour les startups, tels
que Slush a Helsinki, Web Summit a Lisbonne ou The Next Web Conference a Amsterdam. Participez a
des rencontres locales de startups et a des événements liés a I'entrepreneuriat.

Plateformes en ligne :

Utilisez LinkedIn pour entrer en contact avec des investisseurs potentiels. Rejoignez des groupes
pertinents et participez aux discussions. AngelList est également une excellente plateforme pour
mettre en relation des startups avec des investisseurs.

Incubateurs et accélérateurs :
LAfriqgue compte un nombre croissant d'incubateurs et d'accélérateurs qui jouent un réle crucial dans
le développement des startups et la promotion de l'innovation sur le continent. En voici quelques-uns

iHub (Kenya) :Basé a Nairobi, iHub offre aux entrepreneurs un accés a l'investissement, aux conseils et
a la formation.

! Fabregas (2023). https://www.forbes.com/advisor/business/simple-business-plan-template/ Accessed: 25
January 2024
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CcHUB (Nigeria) : Co-Creation Hub est un accélérateur et un centre dinnovation basé a Lagos qui
soutient les startups orientées vers la technologie.

Flat6Labs (Egypte et Tunisie) : Flat6Labs est un accélérateur de startups et un investisseur en capital
d'amorgage qui soutient et finance des startups web et mobiles en phase de démarrage.

MEST Africa (Ghana) :Meltwater Entrepreneurial School of Technology (MEST) propose des formations,
des investissements et des incubations aux futurs entrepreneurs technologiques africains.

88mph (Kenya, Afrigue du Sud) : Cet accélérateur investit dans des entreprises de téléphonie mobile
en phase de démarrage ciblant le marché africain.

La Fondation Tony Elumelu (Nigeria) : Cette fondation offre des services de mentorat et de
financement aux entrepreneurs dans toute I'Afrique.

Etablir des relations :

Concentrez-vous sur l'établissement de relations authentiques plutét que sur la recherche d'un
financement. Faites un suivi apres les événements en envoyant des messages personnalisés et tenez
les investisseurs potentiels au courant de vos progres.

7.5 Une présentation efficace :

Elaborez une présentation concise et convaincante qui met en évidence le caractére unique de votre
entreprise, le probléme qu'elle résout, votre marché cible et vos projections de revenus.

Préparez-vous a répondre a des questions sur votre modele d'entreprise, votre stratégie de marché et
vos finances. Voici les principaux éléments a prendre en compte pour créer un argumentaire
convaincant :

Rédigez une histoire convaincante : Votre présentation doit clairement articuler votre proposition de
valeur, les raisons pour lesquelles votre solution est unique et votre vision. Racontez une histoire
convaincante sur le probleme que vous résolvez et sur la maniére dont votre produit ou service change
la donne.

Comprenez votre public : Faites des recherches sur les investisseurs auxquels vous vous adressez.
Adaptez votre présentation a leurs intéréts et a leur thése d'investissement.

Démontrez l'intérét que vous portez a votre projet : Fournissez des preuves de votre succes, qu'l
s'agisse du nombre d'utilisateurs, de la croissance du chiffre d'affaires ou des partenariats. Cela permet
de valider le marché.

Soyez clair sur les aspects financiers : Détaillez votre modeéle dentreprise, votre stratégie de
tarification, votre situation financiere actuelle et vos prévisions.

SRR This project has received funding from the European Page 33
ok Union’s Horizon 2020 research and innovation
> x programme under Grant Agreement No 101016858.




MAKE

Entrainez-vous et perfectionnez-vous : Répétez votre présentation plusieurs fois. Soyez prét a
répondre a toutes les questions que les investisseurs pourraient vous poser.

Suivi : Apres la présentation, envoyez une note de remerciement et répétez les points clés de votre
présentation.

7.6 Gestion des finances

7.6.1 Mettre en place un systeme de gestion financiere :

Utilisez un logiciel de comptabilité pour suivre vos finances, y compris vos revenus, vos dépenses et
vos impots. Mettez régulierement a jour et examinez vos données financiéres pour en garantir
I'exactitude.

7.6.2 Etablir un budget et gérer les cots :

Etablissez un budget détaillé et respectez-le. Incluez les colts fixes (comme le loyer) et les colts
variables (comme les dépenses de marketing). Recherchez en permanence des moyens de minimiser
les colts sans compromettre la qualité.

7.6.3 Gestion des flux de trésorerie :

Surveillez vos flux de trésorerie afin de vous assurer que vous disposez de suffisamment de liquidités
pour couvrir les opérations quotidiennes. Utilisez les prévisions de trésorerie pour prévoir vos besoins
financiers futurs.

7.6.4 Planification financiere :
Planifiez vos besoins financiers a court et a long terme. Prévoyez des plans d'urgence en cas de
dépenses imprévues ou de changements sur le marché.

/.7 Comprendre les indicateurs financiers

7.7.. Recettes et rentabilité :
Suivez les flux de revenus et comprenez vos délais de rentabilité. Calculez la marge bénéficiaire brute
et la marge bénéficiaire nette pour évaluer la rentabilité de votre entreprise.

7.7.2. Taux d'absorption et piste d'atterrissage :

Calculez votre taux d'absorption (le rythme auquel vous dépensez de l'argent) et votre marge de
manceuvre (la durée pendant laquelle vous pouvez fonctionner avant d'avoir besoin d'un financement
supplémentaire). Essayez d'allonger votre piste en optimisant votre taux d'absorption.
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7.7.3. Colt d'acquisition des clients (CAC) et valeur a vie (LTV) :

Comprendre le colt d'acquisition d'un client et le comparer a la valeur a vie d'un client. Un modéle
dentreprise durable a généralement une valeur a vie plus élevée que le colt d'acquisition des clients.

7.7.4. Analyse du seuil de rentabilité :
Déterminer le point auquel votre entreprise deviendra rentable. Cette analyse permet de fixer des
objectifs de vente et des stratégies de prix réalistes.

/1.8 Ressources complémentaires

Livres :

"Venture Deals : Be Smarter Than Your Lawyer and Venture Capitalist” de Brad Feld et Jason Mendelson
pour des informations sur le capital-risque.

"Financial Intelligence for Entrepreneurs : What You Really Need to Know About the Numbers" par Karen
Berman et Joe Knight.

Cours en ligne :

Des plateformes telles que Harvard Manage Mentor, Coursera et Udemy proposent des cours sur la
finance pour les entrepreneurs, couvrant des sujets tels que la modélisation financiere, la
budgétisation et les stratégies de collecte de fonds.

Conseilllers financiers et comptables :
Envisagez dengager des conseillers financiers ou des comptables qui pourront vous fournir des
conseils d'experts adaptés aux besoins de votre entreprise.
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Cette section contient des informations importantes sur les structures juridiques des start-ups, les
droits de propriété intellectuelle et le respect des lois et réglementations en vigueur. Naviguer dans le
paysage juridique et réglementaire est un aspect essentiel de la réussite d'une entreprise. Il est
essentiel de tenir compte des différences entre les marchés locaux et les pays en ce qui concerne les
définitions, les concepts et les principes exposés dans cette section. Dans la plupart des cas, un
conseil juridique professionnel est nécessaire pour s'assurer que la bonne approche a été suivie et
pour éviter des frais et des pénalités inutiles en cours de route.

8.1 Structures juridiques pour les entreprises en phase de démarrage

Type
d’entreprise

Description

Entreprise
individuelle

Forme la plus
simple, dans
laquelle une
personne
possede et
exploite
I'entreprise.

Partenariat

Deux personnes
ou plus sont
copropriétaires
de l'entreprise
et partagent les
bénéfices, les
pertes et les
responsabilités.

Société a responsabilité
limitée (SARL) ou
société privée a
responsabilité limitée
par actions

Offre une protection
contre la responsabilité
personnelle. Les biens
personnels des
propriétaires/actionnaires
sont généralement
protégés.

Société
anonyme (SA)

Permet a une
entreprise  de
lever des fonds
en vendant des
actions au
public.

Avantages et
Inconvenients

Facile a créer et
a gérer.

Toutefois, le
propriétaire est
personnellement
responsable de
toutes les dettes
et obligations de
I'entreprise.

Types de
sociétés

Sociétés en
nom  collectif,
sociétés en

commandite

Convient aux
coentreprises
Ou aux projets
de collaboration

Plus complexe a mettre
en place, mais offre une
meilleure structure pour
la croissance,
linvestissement et le
transfert de propriété.

Soumis a des
exigences
réglementaires
plus strictes

Tableau I: Principales Structures juridiques pour les startups

* X x

* oy K
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8.2 Droits de propriété intellectuelle

8.2.1 Protection des marques

Les marques protégent les éléments de marque tels que les logos, les slogans et les noms d'entreprise.
Elles protegent les mots, les phrases, les symboles, les logos ou les dessins identifiant la source des
biens ou des services. Elles sont importantes pour le marketing car elles permettent d'établir une
présence unique sur le marché. Il aide également les clients a reconnaitre la marque et évite toute
confusion chez les consommateurs.

8.2.2 Les brevets

Les brevets protegent les inventions ou les découvertes pendant une période limitée, généralement
20 ans. Cette protection empéche les tiers de fabriquer, d'utiliser ou de vendre linvention sans
autorisation. lls sont essentiels pour protéger les inventions et les nouveaux produits. En accordant
des droits exclusifs a l'inventeur pendant une certaine période, les brevets encouragent l'innovation.

8.2.3 Les droits d'auteur

Les droits d'auteur protégent les ceuvres originales, y compris la littérature, la musique, l'art et les
logiciels, protégeant ainsi automatiquement une ceuvre depuis sa création contre toute utilisation sans
autorisation.

8.2.4 Secrets commerciaux
Protége les informations commerciales confidentielles qui conférent un avantage concurrentiel, telles
que les formules, les pratiques, les procédés, les dessins, les instruments ou les modeéles.

8.2.5 Droits sur les dessins et modeles industriels

Le titulaire d'un dessin ou modeéle industriel enregistré ou d'un brevet de dessin ou modeéle a le droit
dempécher des tiers de fabriquer, de vendre ou d'importer des articles portant ou incorporant un
dessin ou modele qui est une copie, ou une copie substantielle, du dessin ou modele protégé, lorsque
ces actes sont entrepris a des fins commerciales. Un "dessin ou modele industriel constitue l'aspect
ornemental ou esthétique d'un article”. Il peut consister en des caractéristiques tridimensionnelles,
telles que la forme d'un article, ou en des caractéristiques bidimensionnelles, telles que des motifs,
des lignes ou des couleurs”. En substance, les droits sur les dessins et modéles industriels protégent
la conception esthétique d'un produit et sont importants pour les produits dont l'apparence est un
facteur clé de différenciation.?

2 Foire aux questions : Dessins et modéles industriels, 'essentiel
<https://www.wipo.int/designs/en/faq_industrialdesigns.ntml>
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8.3 Protection contre les contrefagcons

Enregistrement : Enregistrez vos droits de propriété intellectuelle aupres des organismes publics
compétents. Pour les brevets et les marques, cet enregistrement confere la propriété juridique et le
droit d'intenter une action en justice en cas de violation.

Surveillance et application : Surveillez régulierement le marché pour détecter d'éventuelles infractions.
Faites respecter vos droits par des lettres de cessation et de désistement, des négociations ou des
actions en justice si nécessaire.

Accords de non-divulgation (NDA) : Utilisez des accords de non-divulgation lorsque vous partagez des
informations confidentielles avec des employés, des sous-traitants ou des partenaires commerciaux.

Formation des employés : Sensibilisez vos employés a limportance de la propriété intellectuelle et aux
risques de violation. Mettez en ceuvre des politiques de traitement et de protection des informations
sensibles.

8.4 Réduire les colts de protection de la propriété intellectuelle

Classer les actifs de Pl par ordre de priorité : Tous les actifs de propriété intellectuelle ne nécessitent
pas le méme niveau de protection. Etablissez un ordre de priorité en fonction de la valeur de la
propriété intellectuelle et de sa pertinence par rapport a vos objectifs commerciaux.

Brevets provisoires : Déposez d'abord une demande de brevet provisoire, qui est moins colteuse et
vous permet de revendiquer le statut de "brevet en instance” pour votre invention pendant 12 mois.

Recherche de marques : Effectuez une recherche compléte sur les marques avant de déposer votre
demande afin de vous assurer que votre marque est unique, ce qui réduit le risque de litiges colteux.

Utiliser des outils et des plateformes en ligne : Dans la mesure du possible, utilisez des plateformes
en ligne pour les enregistrements de propriété intellectuelle, car elles peuvent étre plus rentables que
les méthodes traditionnelles.

Envisager stratégiquement une protection internationale : Si vous exercez vos activités a I'échelle
internationale, cherchez a obtenir une protection de la propriété intellectuelle uniquement sur les
marchés clés, la ou votre produit est vendu ou |a ou votre marque est largement reconnue.

Assurance de la propriété intellectuelle : Envisagez de souscrire une assurance Pl pour couvrir les
éventuels frais de justice liés a la défense de votre PI.

Demandez l'avis d'un expert : Bien que cela puisse sembler un co(t initial, la consultation d'un avocat
spécialisé dans la propriété intellectuelle peut permettre de réaliser des économies a long terme en
évitant des erreurs et des litiges colteux.
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Restez informé : Tenez-vous au courant de l‘évolution de la législation en matieére de propriété
intellectuelle afin d'assurer une conformité permanente et de tirer parti de toute nouvelle mesure ou
disposition permettant de réduire les codts.

8.5 Ressources complémentaires

Organisation mondiale de la propriété intellectuelle (OMPI) : Offre de nombreuses ressources et guides
sur la protection de la propriété intellectuelle. Les services en ligne de OMPI pour I'enregistrement
international de la propriété intellectuelle peuvent constituer une stratégie rentable de protection
dans plusieurs pays.

Offices locaux de propriété intellectuelle : Les offices nationaux de propriété intellectuelle proposent
souvent des ressources, des ateliers et des séminaires sur la gestion et la protection de la propriété
intellectuelle. En gérant et en protégeant efficacement sa propriété intellectuelle, une entreprise
protége non seulement ses propres innovations et lidentité de sa marque, mais elle s'assure également
un avantage concurrentiel a long terme sur le marché. La mise en ceuvre de ces stratégies avec un
équilibre entre vigilance et prise en compte des colts peut faire partie intégrante du succes et de la
durabilité d'une entreprise.

8.6 Respect des lois et reglements

8.6.1 Droit du travail
Comprendre la Iégislation du travail relative aux pratiques dembauche, aux contrats des employés,
aux avantages sociaux, aux conditions de travail et au licenciement.

8.6.2 Conformité fiscale

Respecter les réglementations fiscales, y compris limpét sur les sociétés, la TVA, la TVA a la source et
d'autres taxes pertinentes. Remplir les déclarations fiscales dans les délais impartis afin d'éviter les
pénalités.

8.6.3 Protection des données et de la vie privée

Conformité avec les lois locales sur la protection des données, en particulier si 'on opére dans l'espace
numérique. La Convention de Malabo sur la cybersécurité et la protection des données personnelles
de I'Union africaine établit un cadre pour les Etats membres.

8.6.4 Lois sur la protection des consommateurs
Respect des lois protégeant les droits des consommateurs. Veiller a ce que les pratiques
commerciales ne violent pas les droits des consommateurs ou les lois sur le commerce équitable.
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8.6.5 Réglementations environnementales
Respect des lois locales en matiére denvironnement, en particulier si votre activité implique la
fabrication ou la gestion de déchets.

8.6.6 Réglementations environnementales

Certains secteurs comme la finance, la santé et I'éducation ont des exigences réglementaires
spécifiques.

8.7 Meilleures pratiques

Demander un conseil juridique : Il est essentiel de consulter un expert juridique qui comprend
I'environnement commercial local.

Restez informé : Les lois et les réglementations peuvent changer. Tenez-vous au courant des
développements juridiques dans votre secteur d'activité et dans votre région.

Documentez tout : Conservez des registres détaillés de toutes les transactions commerciales, de tous
les contrats et de tous les documents juridiques.

8.8 Ressources complémentaires

Associations juridiques :
Des associations telles que I'Union panafricaine des avocats (PALU) et IAssociation du barreau africain
fournissent des ressources et des réseaux de soutien juridique.

Services juridiques en ligne -
Des plateformes comme LegalZoom et Rocket Lawyer offrent des services juridiques de base et des
documents adaptés a différentes régions, y compris I'Afrique.

En tenant compte de ces aspects juridiques et réglementaires, les startups et les PME africaines
peuvent établir une base juridique solide, protéger leurs innovations et opérer en toute confiance dans
le cadre de la loi.
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O Stratégies de vente et de marketing

Les ventes et le marketing sont essentiels pour les startups et les PME, car ils permettent d'acquérir
des clients et d'augmenter le chiffre d'affaires. Voici un guide détaillé sur la maniére d'aborder les
ventes et le marketing, de construire une marque forte et de mettre en ceuvre des techniques et des
stratégies efficaces.

9.1 Construire une marque forte

9.1.1 Définir l'identité de votre marque
Il s'agit de votre mission, de votre vision, de vos valeurs et de la proposition de valeur unique qui vous
distingue. Développez une histoire convaincante qui trouve un écho aupres de votre public cible.

9.1.2 Une image de marque cohérente

Veillez a la cohérence de votre image de marque sur toutes les plateformes - le logo, la palette de
couleurs, le ton de la voix et les messages doivent étre alignés. La cohérence contribue a la
reconnaissance de la marque et a la confiance.

9.1.3 Présence numérique
Créez un site web professionnel qui reflete l'identité de votre marque. Utilisez des stratégies de
référencement pour améliorer la visibilité et attirer le trafic organique.

9.1.4 Engagement dans les médias sociaux
Identifiez les plateformes fréquentées par votre public cible et établissez-y une présence forte. Publiez
régulierement des contenus attrayants et interagissez avec les personnes qui vous suivent.

9.1.5 Leadership éclairé

Positionnez-vous en tant que leader d'opinion dans votre secteur en publiant des articles, en prenant
la parole lors d'événements ou en produisant du contenu de valeur comme des webinaires et des
podcasts.
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9.2 Techniques de marketing pour les Startups : B2B (Business-to-
Business)

9.2.1 Marketing de contenu

Développez un contenu approfondi tel que des livres blancs, des études de cas et des rapports
sectoriels. Cela permet d'établir l'autorité et la confiance, ce qui est crucial dans les ventes B2B. Le
contenu peut étre utilisé par les équipes de vente comme une ressource pour éduquer et nourrir les
clients potentiels.

9.2.2 Marketing sur LinkedIn
LinkedIn est une plateforme puissante pour le marketing B2B. Les équipes de vente peuvent exploiter
les connexions LinkedIn pour le réseautage et la prospection.

9.2.3 Marketing basé sur les comptes (ABM)

Cette méthode consiste a cibler des comptes spécifiques de grande valeur au moyen de campagnes
personnalisées. Elle permet d'aligner les efforts de marketing et de vente sur le méme ensemble de
comptes, garantissant ainsi une approche unifiée.

9.2.4 Marketing par courriel

Segmentez les listes d'adresses électroniques en fonction du secteur d'activité, de la taille de
I'entreprise ou de la phase de vente. Des campagnes d'emails personnalisées peuvent préparer les
prospects avant que l'équipe de vente ne les contacte.

9.2.5 Webinaires et événements en ligne
Organiser des webinaires sur des sujets sectoriels ou des démonstrations de produits. Les équipes de
vente peuvent utiliser ces événements pour générer des prospects et établir une relation avec eux.

9.3 Techniques de marketing pour les entreprises en phase de
démarrage : B2C (Business-to-Consumer)

9.3.1 Marketing des médias sociaux
Les plateformes comme Instagram, Facebook et TikTok sont efficaces pour le B2C. Les promotions des
ventes, les concours et le contenu engageant peuvent stimuler les ventes et la notoriété de la marque.
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9.3.2 Marketing d'influence
Collaborer avec des influenceurs pour atteindre un public plus large. Lappui des influenceurs peut
directement stimuler les ventes, en particulier pour les produits de style de vie et de consommation.

9.3.3 Marketing par courriel

Utiliser pour annoncer les ventes, les nouveaux arrivages et les offres personnalisées. Aide a la
répétition des ventes et au maintien des relations avec les clients.

9.3.4 Référencement et marketing de contenu
Optimiser le contenu du site web pour les moteurs de recherche afin d'attirer le trafic organique. Les
blogs et les guides pratiques peuvent éduquer les consommateurs et les inciter a faire un achat.

9.3.5 Publicité payante
Campagnes PPC (Pay-Per-Click) sur Google, Facebook, etc. Annonces de reciblage pour regagner
lintérét des visiteurs qui nont pas effectué d'achat.

9.4 Marketing pour les entreprises technologiques

9.4.1 Croissance basée sur le produit

Utiliser le produit lui-méme comme principal moteur d'acquisition, de conversion et d'expansion de la
clientele. Essais gratuits ou modeles freemium qui permettent aux utilisateurs d'expérimenter le
produit avant de l'acheter.

9.4.2 Développement de la communauté

Créer des communautés en ligne (comme des forums ou des groupes de médias sociaux) ol les
utilisateurs peuvent partager leurs expériences et leurs solutions. Une communauté forte peut
influencer de maniére significative I'acquisition de nouveaux clients.

9.4.3 Marketing de contenu technique
Création de contenu qui répond a des problémes techniques spécifiques ou qui met en valeur
I'expertise. Utile pour attirer un public plus technique et pour le référencement.

9.4.4 Marketing de partenariat et d'intégration

Collaboration avec d'autres entreprises ou plateformes technologiques pour des intégrations qui
améliorent les fonctionnalités des produits. Aide a atteindre de nouveaux publics et ajoute de la valeur
a la proposition de vente.
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9.5 Stratégies de vente adaptées aux entreprises en phase de
démarrage

9.5.1 Comprendre votre client
Comprenez parfaitement les difficultés, les besoins et le processus d'achat de vos clients. Sur la base
de cette compréhension, vous pouvez adapter votre argumentaire de vente a ces points.

9.5.2 Optimisation de lI'entonnoir de vente
Etablissez le parcours du client et optimisez chaque étape de l'entonnoir des ventes. Utilisez des outils
de gestion de la relation client (CRM) pour gérer les prospects et suivre les conversions.

9.5.3 Vente personnalisée

Personnalisez vos interactions en fonction des données et des commentaires des clients. Des
propositions et des solutions personnalisées peuvent augmenter considérablement les taux de
conversion.

9.5.4 Tirer parti de la technologie

Utilisez des outils d'automatisation des ventes pour rationaliser les processus et améliorer l'efficacité.
Des outils tels que les logiciels de gestion de la relation client (CRM), l'automatisation des courriels et
le suivi des clients potentiels peuvent s'avérer inestimables.

9.5.5 Réseautage et partenariats
Participez a des événements, des webinaires et des ateliers du secteur pour établir un réseau et nouer
des relations. Explorez les possibilités de partenariat avec des entreprises complémentaires.

9.5.6 Apprentissage continu et adaptation

Tenez-vous au courant des tendances du marché et adaptez vos stratégies en conséquence.
Encouragez les clients a vous faire part de leurs commentaires afin d'améliorer en permanence votre
approche commerciale.

9.6 Ressources complémentaires
“Invisible Selling Machine” de Ryan Deiss pour les stratégies de marketing par courriel.
“Building a StoryBrand”, de Donald Miller, pour des informations sur Iimage de marque et le marketing.

Cours en ligne
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Les cours de marketing numérique et de vente sur des plateformes telles que HubSpot Academy,
Coursera et Udemy offrent des perspectives et des stratégies pratiques.

Reseaux professionnels :

Rejoindre des réseaux professionnels tels que les groupes Linkedin liés a votre secteur d'activité peut
fournir des informations précieuses et des opportunités de réseautage.

9.7 Synergie entre le marketing et les ventes

Evaluation et développement des prospects : Le marketing génére des prospects et les nourrit
jusqu'a ce qu'ils soient préts a étre vendus. Les équipes de vente prennent alors le relais pour conclure
les affaires.

Boucle de rétroaction : Un retour d'information régulier entre les équipes de vente et de marketing
garantit I'alignement des messages et la mise a jour des stratégies en fonction des résultats obtenus
en matiere de conversion des clients potentiels.

Intégration CRM : L'intégration des efforts de marketing aux systémes de gestion de la relation client
(CRM) garantit que les données relatives aux clients sont partagées et utilisées efficacement par les
deux équipes.

La mise en ceuvre de ces stratégies de vente et de marketing peut aider les startups et les PME a
construire une marque forte, a attirer et a fidéliser les clients, et a stimuler la croissance de I'entreprise.
L'adaptation de ces stratégies au contexte spécifique de votre entreprise et l'adaptation continue aux
réactions du marché sont les clés d'une réussite a long terme.
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10 Développement et croissance

Lexpansion et la croissance impliquent de développer I'entreprise de maniére efficace tout en gérant
les défis et en assurant la viabilité a long terme. Voici un apergu détaillé des stratégies de
développement d'une entreprise, de la gestion des défis liés a la croissance et de la planification de la
viabilité a long terme :

10.1 Stratégies de développement d'une entreprise

10.11 Optimisation du modéle d'entreprise

Avant de passer a léchelle supérieure, assurez-vous que votre modeéle d'entreprise est durable et
évolutif. Cela peut impliquer de modifier votre produit, votre tarification ou votre approche du marché.
Envisagez des solutions technologiques et d'automatisation pour rationaliser les opérations et réduire
les colts.

10.1.2 Expansion du marché

S'implanter sur de nouveaux marchés ou segments. Réalisez des études de marché approfondies pour
identifier de nouvelles opportunités. Envisagez a la fois I'expansion géographique et la diversification
de vos offres de produits ou de services.

10.1.3. Renforcer les efforts de vente et de marketing

Investissez dans des stratégies de vente et de marketing plus agressives pour atteindre un public plus
large. Utilisez le marketing numérique, le marketing de contenu et les outils de gestion de la relation
client pour une sensibilisation ciblée et une gestion de la relation client.

10.1.4 Partenariats et alliances stratégiques
Formez des partenariats avec d'autres entreprises afin d'étendre votre portée et vos ressources. |l peut
s'agir de partenariats de distribution, de co-marketing ou d'intégration technologique.

10.1.5 Investir dans les talents

Au fur et a mesure que vous vous développez, il devient de plus en plus important de recruter les
bonnes personnes. Investissez dans le recrutement des meilleurs talents et dans le développement
de votre équipe existante. Concentrez-vous sur les postes de direction qui peuvent stimuler la
croissance et gérer des équipes en expansion.
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10.2 Gérer les défis de la croissance

10.2.1 Maintenir la culture de l'entreprise

Au fur et a mesure que votre entreprise se développe, le maintien de vos valeurs fondamentales et de
votre culture dentreprise peut s'avérer difficile. Communiquez régulierement votre vision et vos
valeurs, et veillez a ce qu'elles se refletent dans vos pratiques de recrutement et d'exploitation.

10.2.2 Systémes et processus

Mettez en place des systemes et des processus évolutifs pour répondre aux exigences opérationnelles
accrues. |l s'agit notamment des systémes de gestion financiére, des processus de ressources
humaines et des outils de gestion de projet.

10.2.3 Contrdle de la qualité

Veillez a ce que la qualité de votre produit ou service soit maintenue ou améliorée au fur et a mesure
que vous évoluez. Mettez en ceuvre des mesures de contrdle de la qualité et recueillez régulierement
les réactions des clients.

10.2.4 Gestion financiere

Gérez soigneusement vos finances pendant la croissance. Cela comprend la gestion des flux de
trésorerie, I'établissement d'un budget pour la croissance et lobtention d'un financement si nécessaire.
Gardez un ceil sur les principaux indicateurs financiers et adaptez vos stratégies en conséquence.

10.2.5 S'adapter aux changements du marché

Restez agile et préparez-vous a vous adapter aux changements du marché. Examinez et ajustez
régulierement vos stratégies commerciales en fonction des réactions des clients et des tendances du
marché.

10.3 Planifier de la durabilité a long terme

10.3.1 Pratiques commerciales durables

Adoptez des pratiques commerciales durables pour assurer votre viabilité a long terme. Il s'agit
notamment de pratiques respectueuses de l'environnement, d'un approvisionnement éthique et
d'initiatives en matiére de responsabilité sociale.

10.3.2 Diversification

Diversifiez vos offres de produits et vos sources de revenus afin de réduire votre dépendance a I'égard
d'un seul produit ou d'un seul marché. Cela peut contribuer a atténuer les risques et a stabiliser vos
revenus.
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10.3.3 Investir dans la recherche et le développement
Investissez continuellement dans la recherche et le développement pour rester a la pointe de
linnovation. Cela vous permet de rester compétitif et pertinent sur le marché.

10.3.4 Construire une marque forte

Concentrez-vous sur la construction d'une marque forte qui trouve un écho auprés de vos clients et
qui se distingue sur le marché. Une marque forte peut favoriser la fidélité des clients et le succes a
long terme.

10.3.5 Planification financiere a long terme
Sengager dans une planification financiére a long terme, y compris l'investissement dans des actifs,
I'épargne pour des expansions futures et la gestion judicieuse des dettes.

10.3.6 Engagement des parties prenantes

Entretenez de bonnes relations avec toutes les parties prenantes, y compris les employés, les clients,
les investisseurs et les fournisseurs. La loyauté et le soutien des parties prenantes peuvent s'avérer
cruciaux dans les périodes difficiles.

10.4 Ressources complémentaires

Livres :
"Scaling Up : How a Few Companies Make It..and Why the Rest Don't" de Verne Harnish.

"Blitzscaling : The Lightning-Fast Path to Building Massively Valuable Companies” de Reid Hoffman et
Chris Yeh.

La montée en puissance d'une entreprise nécessite une approche équilibrée entre des stratégies de
croissance agressives et une gestion prudente pour assurer la viabilité a long terme. Il s'agit d'une
phase difficile mais gratifiante qui nécessite une planification et une exécution minutieuses, ainsi
gu'une adaptation continue.
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La mise en réseau et le mentorat sont des éléments essentiels de la création d'entreprise. lls jouent
un réle crucial en fournissant des conseils, des ressources et des opportunités aux entrepreneurs.

Voici une exploration détaillée de ces aspects:

1.1 L'importance de la constitution d'un réseau

N

111 Acces a des perspectives et a des
compétences diverses

Le travail en réseau permet d'accéder a un large
éventail de points de vue et dexpertises,
offrant ainsi des perspectives inestimables qui
peuvent faciliter la prise de décision et
I'élaboration d'une stratégie.

N12 Partage des ressources et des
informations

Les réseaux fonctionnent souvent comme une
réserve de ressources, permettant aux
entrepreneurs de partager et d'accéder a des
informations, des outils et des ressources
vitales qui peuvent contribuer au
développement de l'entreprise.

1.2 S'engager avec des Mentors

1.2.1 Orientation et conseils

Les mentors offrent une orientation, des
conseils et un retour d'information fondés sur
leur expérience et leur expertise. Cela peut
aider les entrepreneurs a éviter les pieges les
plus courants et a prendre des décisions en
connaissance de cause.
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1.1.3 Opportunités commerciales et

partenariats

Un réseau solide peut ouvrir la voie a de
nouvelles opportunités commerciales, a des
collaborations et a des partenariats, ce qui est
essentiel pour la croissance et I'expansion.

1114 Visibilité accrue

Le fait détre actif dans les cercles de
réseautage peut accroitre la visibilité de votre
entreprise et attirer des clients, des partenaires
et des investisseurs potentiels.

11.1.5 Systeme de soutien

Lentrepreneuriat peut s'avérer difficile ; le fait
de disposer d'un réseau permet de bénéficier
dun systétme de soutien composé de
personnes qui comprennent et peuvent
apporter un soutien moral et pratique.

11.2.2 Développement des compétences

Les mentors peuvent aider a développer des
compétences commerciales essentielles, de la
réflexion stratégique au leadership et a la
gestion financiere.
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1.2.3 Extension du réseau

Les mentors introduisent souvent les mentorés
dans leurs propres réseaux, ce qui permet
d'élargir les relations des mentorés.

11.2.4 Fixation d'objectifs et responsabilisation
Les mentors peuvent aider a fixer des objectifs
réalistes et a rendre des comptes, ce qui

MAKE

permet aux entrepreneurs de rester
concentrés et sur la bonne voie.

11.2.5 Soutien émotionnel

Le mentorat apporte un soutien émotionnel et
moral qui peut s'avérer crucial dans les
moments difficiles de l'aventure
entrepreneuriale.

11.3 Exploiter les ressources communautaires

11.3.1 Programmes de création d'entreprises
Des programmes tels que EU mAKE offrent un
ensemble complet, comprenant des modules
de création d'entreprise et des programmes de
résidence de créateurs, fournissant un soutien
et des ressources sur mesure. Les participants
peuvent utiliser les ressources a leur avantage
et bénéficier des ateliers et séminaires
proposés par le programme EU mAKE. Il est
également important de s'engager dans la
communauté du programme pour bénéficier
d'un soutien continu et d'opportunités.

11.3.2 Associations d'entreprises locales

Les associations dentreprises locales et les
chambres de commerce proposent des
événements et des ressources de mise en
réseau, qui complétent le soutien structuré des
programmes.
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11.3.3 Communautés et forums en ligne

Des plateformes comme Linkedin et des
forums spécifiques a lindustrie offrent des
espaces pour entrer en contact avec une

communauté plus large.

11.3.4 Ateliers et séminaires éducatifs

lls offrent des possibilités d'apprentissage et
complétent l'apprentissage structuré dans les
programmes de création d'entreprise.

11.3.5 Conférences et salons professionnels
La participation a des conférences sectorielles

offre des possibilités de réseautage
supplémentaires et une meilleure
connaissance du secteur.
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11.4 Meilleures pratiques pour le réseautage et le mentorat

Etre proactif : Recherchez activement des
opportunités de réseautage et de mentorat.
N'attendez pas qu'elles viennent a vous.

Donnez en retour : Le réseautage est une voie a
double sens. Offrez votre aide et votre soutien

et restez en contact avec vos interlocuteurs et
VoS mentors.

Soyez ouvert et curieux : Soyez ouvert a
l'apprentissage et nhésitez pas a poser des
questions.

aux autres membres de votre réseau. o o
Choisissez le bon mentor : Choisissez un

Sengager régulierement Participez mentor dont Ilexpérience et le style

régulierement a des événements de réseautage correspondent a vos besoins et a votre

personnalité.

1.5 Ressources complémentaires
Livres :
- Never Eat Alone" de Keith Ferrazzi pour les stratégies de construction et d'exploitation d'un réseau.

- The Startup Mentor, d'Ali Tamaseb, pour un apergu du mentorat dans le monde des start-ups.

Plateformes en ligne :

- Des plateformes comme Meetup.com pour trouver des événements de réseautage et des
rencontres sectorielles.

- LinkedIn pour le réseautage professionnel et la mise en relation avec des mentors potentiels.

Enrésumé, le réseautage et le mentorat sont d'une valeur inestimable pour la création d'une entreprise.
lls permettent d'accéder a des connaissances, des ressources et des opportunités qui peuvent
influencer de maniére significative le succeés et la croissance d'une entreprise. Sengager activement
et efficacement dans ces domaines est une stratégie puissante pour tout entrepreneur.
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12 Stratégies de sortie

Les stratégies de sortie sont un aspect crucial de la planification d'entreprise pour les start-ups et les
PME africaines. Elles définissent la maniére dont les entrepreneurs et les investisseurs peuvent réaliser
la valeur de leur investissement et de leurs efforts. Malheureusement, IAfrique a un historique de
sorties trés faibles par rapport a d'autres parties du monde.

La figure suivante, tirée de I'€dition du troisieme trimestre 2023 du State of the Venture de CB Insights
Group, montre que I'Afrique représente depuis 2019 la part la plus faible des sorties pour les
investisseurs. Les investissements sont limités dans le temps et, méme pour les investisseurs a long
terme et les preneurs de risques élevés, la probabilité d'une sortie peut potentiellement affecter
lappétit des investisseurs a investir dans une entreprise.

_—_ __—__—__—_____- oceama 3%

Afnca 1%
La'm'rﬁ; 4%
Europe, 38%

Asia, 16%

Us, 35%

2019 2020 2021 2022 2023
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Figure 6: Part des sorties mondiales 13, 2023

Il est donc important que les fondateurs et les propriétaires dentreprises envisagent des stratégies
de sortie s'ils veulent susciter lintérét d'un grand nombre d'investisseurs. |l est également nécessaire
de sensibiliser les investisseurs aux nuances socioculturelles, économiques et commerciales des
entreprises africaines, qui les différencient des entreprises non africaines.
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12.1 Acquisition

Dans le cadre d'une acquisition, une autre entreprise achéte la startup. Il s'agit souvent de la stratégie
de sortie la plus courante pour les startups.

A prendre en considération :

o |dentifier les acquéreurs potentiels qui correspondent a la vision et aux valeurs de la startup.

e Comprendre le processus d'évaluation - comment les acquéreurs évaluent les startups dans
différents secteurs en Afrique.

e Respect de la Iégislation et de la réglementation, en particulier dans le cas d'acquisitions
transfrontaliéres.

Avantages : Peut fournir des rendements importants et est généralement plus rapide qu'une
introduction en bourse.

Défis : Trouver un acquéreur approprié et négocier un prix équitable.

12.2 Fusion

Une fusion est une opération financiere stratégique dans laquelle deux ou plusieurs entités distinctes,
généralement des entreprises, se regroupent pour former une seule et nouvelle entité. Ce processus
implique la consolidation des actifs, des passifs et d'autres intéréts commerciaux. Les fusions font
généralement l'objet d'un accord mutuel entre les entreprises qui se regroupent. Regroupement avec
une autre entreprise pour former une nouvelle entité.

A prendre en considération :

e Lalignement des modeles dentreprise, des cultures dentreprise et des visions.

e Limpact sur les parties prenantes existantes, y compris les employés et les clients.

e Les approbations réglementaires, en particulier dans les différents pays africains dotés de
cadres juridiques diversifiés.

Avantages : Possibilité de synergies et d'accés a de nouveaux marchés ou a de nouvelles ressources.

Défis : Processus complexe impliquant un contrdle préalable approfondi et une planification de
lintégration.
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12.3 Introduction en bourse (IPO)

Vue densemble : Offre d'actions de l'entreprise au public dans le cadre d'une nouvelle émission
d'actions.
Points a prendre en considération :

e L'état de préparation de la startup a l'examen du public et les responsabilités liées au statut
dentreprise publique.

e Les conditions du marché et l'appétit des investisseurs dans les bourses Africaines.

e Le processus long et colteux de préparation d'une introduction en bourse.

Avantages : Acces a un montant substantiel de capitaux et visibilité accrue.

Défis : Exigences réglementaires rigoureuses et obligations permanentes en tant que société publique.

12.4 Rachat par les cadres (MBO)

Dans le cadre d'un rachat par les cadres, Iéquipe de direction d'une entreprise acheéte les actifs et les
activités de I'entreprise qu'elle dirige. Cette opération est généralement financée par une combinaison
de fonds personnels, de fonds de capital-investissement et de dettes. Dans le cadre d'un rachat
dentreprise par les cadres, ces derniers deviennent propriétaires de l'entreprise, passant ainsi du
statut demployés a celui d'actionnaires.

Il est essentiel d'évaluer la capacité de I'é€quipe de direction a sécuriser le financement nécessaire et
de considérer limpact potentiel sur les activités de I'entreprise pendant et apreés le rachat.

Un MBO assure la continuité de l'entreprise avec une équipe qui la comprend bien. Toutefois, le
financement du rachat peut s'avérer difficile et il peut y avoir des conflits d'intéréts.
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12.5 Vente par un fonds de capital-investissement ou un fonds de
capital-risque

Il s'agit de la vente d'une entreprise ou de ses actions a des sociétés de capital-investissement (PE)
ou a des investisseurs en capital-risque (VC). Les investisseurs en capital privé acquiérent
généralement des entreprises matures, tandis que les investisseurs en capital-risque investissent
dans des entreprises en phase de démarrage et a forte croissance. Ces ventes constituent souvent
un événement de liquidité pour les propriétaires initiaux ou les premiers investisseurs.

L'adéquation entre la trajectoire de la startup et la philosophie d'investissement de la société de
capital-investissement ou de capital-risque est essentielle a la réussite de l'opération. En outre, les
deux parties a la vente doivent négocier les conditions, y compris I'évaluation et le réle futur des
fondateurs initiaux.

La vente d'une société de capital-investissement peut offrir des rendements financiers substantiels
et peut inclure un soutien supplémentaire pour la poursuite de la croissance. Toutefois, elle peut
impliquer un abandon du contréle et des changements potentiels dans la direction de l'entreprise.

12.6 Liquidation et cléture

La liquidation et la cléture désignent le processus darrét des activités d'une entreprise et de
distribution de ses actifs aux ayants droit. Cela se produit généralement lorsqu'une entreprise est
insolvable et ne peut pas s'acquitter de ses obligations. Les actifs de I'entreprise sont vendus et le
produit de la vente est utilisé pour rembourser les créanciers. Les actifs restants sont ensuite
distribués aux actionnaires.

La liguidation est une solution de dernier recours si lentreprise nest pas viable ou si aucune autre
option de sortie nest envisageable. La gestion des réclamations des créanciers et des exigences
légales en matiére de liquidation dans différentes juridictions peut s'avérer complexe et nécessiter
beaucoup de ressources.

Lun des principaux avantages de la liquidation et de la fermeture est quelles permettent aux
propriétaires d'extraire la valeur résiduelle et de mettre fin a leurs obligations. Toutefois, elles peuvent
entrainer des pertes financieres et nuire a la réputation de la marque.

SRR This project has received funding from the European Page 55
ok Union’s Horizon 2020 research and innovation
> x programme under Grant Agreement No 101016858.




MAKE

12.7 Considérations spécifiques au contexte africain

Il est impératif que les entreprises et les parties prenantes prennent en compte le contexte local
lorsqu'elles prennent une décision de sortie, notamment en acquérant une connaissance approfondie
des variations du climat économique et dinvestissement dans les différentes régions d’Afrique. Sans
cela, des nuances importantes dans I'environnement réglementaire ainsi que dans la culture et les
défis opérationnels locaux pourraient étre négligées et entraver le succes de telles initiatives.
L'établissement de relations solides avec les parties prenantes locales et régionales peut également
faciliter les processus de sortie.

12.8 Ressources complémentaires

Services de consell juridique et financier .
Contacter des conseillers spécialisés dans les sorties d'entreprises en Afrique.

Rapports sur lindustrie :
Staying informed with reports and analyses on African market trends, especially in relation to M&A and
IPO activities. Some examples include Briter Bridges, CB Insights, etc.

Se tenir informé grace a des rapports et des analyses sur les tendances du marché africain, en
particulier en ce qui concerne les fusions et acquisitions et les introductions en bourse. Parmi les
exemples, citons Briter Bridges, CB Insights, etc.

Lorsquelles envisagent des stratégies de sortie, les startups et les PME africaines doivent
impérativement aligner leurs choix sur leurs objectifs commerciaux a long terme, sur les conditions du
marché et sur l'environnement économique plus large de I'Afrique. Chaque stratégie présente un
ensemble unique d'avantages et de défis, ce qui nécessite une évaluation et une planification
stratégique minutieuses.
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13 Conclusions

Au moment de conclure ce Manuel de Construction d'Entreprises, il est essentiel de réfléchir au
chemin parcouru et aux possibilités qui s'offrent a nous. Ce manuel fournit un cadre complet pour les
propriétaires, les gestionnaires et les batisseurs dentreprises, en particulier au sein de I'écosystéme
dynamique mais difficile des start-ups africaines. Le voyage a travers les différentes étapes de la
création d'entreprise - de l'idéation a la mise a I'échelle - ne se contente pas de doter les utilisateurs
des outils et des connaissances nécessaires, mais souligne également le role essentiel de la création
d'entreprise dans le fagonnement de l'avenir de l'entrepreneuriat.

13.1 Le chemin a parcourir : Défis et opportunités

Le paysage de la création d'entreprise, en particulier en Afrique, est parsemé de défis, mais regorge
dopportunités inexploitées. Pour l'avenir, il est essentiel de reconnaitre que le parcours d'un créateur
dentreprise est un parcours évolutif. Le marché africain, avec ses défis uniques et son immense
potentiel, nécessite une approche sur mesure qui respecte les contextes locaux tout en adoptant les
meilleures pratiques mondiales.

S'adapter a la dynamique du marché : Lécosystéme Africain des startups est dynamique et diversifié.
Se tenir au courant de ces changements, comprendre les nuances locales et adapter les stratégies en
conséqguence sera crucial pour le succes des futures entreprises.

S'approprier les avancées technologiques : Les progrés rapides de la technologie offrent dimmenses
possibilités d'innovation. Lintégration de nouvelles technologies, de I1A a la blockchain, dans les
processus de création dentreprises peut améliorer lefficacité et ouvrir de nouvelles voies de
croissance.

Favoriser les pratiques durables : La durabilité n'est plus optionnelle mais une nécessité. Les futures
entreprises doivent donner la priorité aux pratiques durables, non seulement pour répondre aux
normes mondiales, mais aussi pour assurer la viabilité a long terme et limpact social.

Elargir I'accés aux capitaux : Si le financement reste un défi, l'avenir promet des sources de
financement plus diversifiées. Il sera essentiel d'établir des réseaux et des partenariats solides avec
des investisseurs internationaux et de tirer parti des plateformes numériques pour la collecte de fonds.

Cultiver les talents et le leadership : Il est essentiel d'investir dans le capital humain. Lélaboration de
programmes d'amélioration des compétences, de formation au leadership et de mentorat contribuera
a former la prochaine génération d'entrepreneurs et de dirigeants.
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13.2 L'engagement de GreenTec dans la création d'entreprises

GreenTec Capital reste fidéle a son engagement dans la création d'entreprises, en particulier dans le
contexte africain. Notre philosophie d'implication pratique, de soutien holistique et dengagement a
long terme continuera a guider nos efforts. Nous nous engageons a:

Encourager les entreprises innovantes : Nous continuerons a identifier, a soutenir et a développer
des entreprises innovantes qui répondent a des besoins cruciaux et proposent des solutions durables.

Construire des écosystémes solides : Notre objectif va au-dela des entreprises individuelles. Nous
visons a renforcer 'ensemble de I'écosystéme entrepreneurial, en créant un environnement propice a
I'épanouissement des startups.

Collaborer pour un plus grand impact : Conscients du pouvoir de la collaboration, nous favoriserons
les partenariats avec diverses parties prenantes, notamment les gouvernements, les investisseurs et
les organismes internationaux, afin d'amplifier notre impact.

Evoluer avec 'écosysteéme : Nos stratégies et nos approches évoluent avec I'écosystéme. Nous nous
engageons a rester agiles et réactifs face a I'évolution des besoins du marché.

13.3 Réflexions finales : Un appel a l'action

Le Manuel de Construction dentreprise est plus qu'un guide, c'est un appel a l'action. Il invite les
entrepreneurs, les investisseurs et les batisseurs a se donner la main pour transformer le paysage
africain des startups. Les utilisateurs sont encouragés a se servir de ce manuel comme point de départ
pour innover, collaborer et créer des entreprises qui non seulement réussissent sur le plan commercial,
mais contribuent également de maniere positive a la société.

Lentrepreneuriat Africain se trouve a un moment charniére de son histoire. Les décisions prises par
les entrepreneurs et les actions qu'ils entreprennent fagonneront l'avenir de ce continent dynamique.
Loptimisme, la détermination et la poursuite incessante de I'excellence sont donc nécessaires pour
relever ce défi avec succes.

Ensemble, les parties prenantes peuvent construire un avenir ou les startups africaines seront non
seulement compétitives sur la scéne mondiale, mais aussi a la pointe de linnovation, de la durabilité
et de limpact social. Le voyage est long, les défis nombreux, mais les opportunités sont illimitées.
S'aventurer avec audace afin de construire un avenir plus brillant et plus prospére pour tous devrait
étre le credo des entrepreneurs, quelle que soit leur taille ou leur orientation.
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