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Une startup est une entreprise
%UI ne sait pas clairement :
1

Ce qu'est son produit
2) Qui sont ses clients
3) Comment gagner de largent

DAVE MCCLURE




Une startup estune
organisation temporaire a la
recherche d'un business model

Industrialisable et permettant
une croissance exponentielle

STEVE BLANR




Une startup est une
entreprise faite pour
avolr une croissance

de 5 a 7% par semaine _.

PAUL GRAHAM




*Dans « start-up » il y a l'idée de démarrage
« start » et 'idée de croissance forte « up ».

*Une startup est une entreprise, mais elle est plus
qu’une simple entité. Une startup c’est un état
d’esprit, une vision, portée par son fondateur et
qui agit sur un marché en création ou instable. De
ce fait, elle ne dispose pas d’un business model
fixe et explore les possibilités.



Quand est-ce que la startup devient une
entreprise ?

* Etre une startup, c’est un état temporaire. Soit parce
gue le business model n’arrive pas et de ce fait la
startup échoue et disparait. Soit parce qu’elle réussit et
se fait absorber, ou devient une entreprise plus
classique dans ’approche.

* C’est au moment de « upper » que se décide ’avenir
de la startup comme on peut le voir sur le schéma ci-
dessous:



COURBE DE VIE D'UNE STARTUP

Pas d'autres possibilités
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En bleu la courbe d’une startup / en rouge, une entreprise « classique »



Peut-on étre « gros » et étre une startup ?

Uber, Airbnb, Blablacar, Spotity...

Sont encore des startups et pourtant ces entreprises
sont énormes. Mais comme Twitter, leur modéle n’est
pas défini et peut évoluer. A l'inverse, Facebook ne l’est
plus, Google non plus. Meme si Pesprit startup
perdure, certains processus ont été formalisés et la
stratégie, comme business model, sont désormais

etablies.



1ERE ETAPE : SE POSER LES BONNES
QUESTIONS

1 EST-CE QUE MON IDEE EXISTE ?
0 QUELLEEST MA CIBLE ?

01 EST-CE QU’IL Y A UNE REELLE
VALEUR AJOUTEE POUR MA CIBLE ?



J EST-CE QUE JE DISPOSE DE TOUTES
LES COMPETENCES / CERTIFICATIONS ?

J EST-CE QUE JE N'ARRIVE PAS TROP
TOT /TARD ?

J COMMENT EST-CE QUE JE VAIS
GAGNER DE L’ARGENT ?



2EME ETAPE : FORMALISER SON PROJET

0 LE BUSINESS PLAN
0 L’EXECUTIVE SUMMARY
d LE BUSINESS MODEL

d L’ETUDE DE MARCHE

0 LE PITCH




3EME ETAPE : RECHERCHER DES
FINANCEMENTS

J Des agences bancaires
d Des institutions

d Le pret d’honneur

d Les incubateurs



AEME ETAPE : LA CREATION DE LA SOCIETE

J Composantes Juridique

L es autorisations.
L es formes juridigues.

J Les formes juridiques:

JEURL: entreprise unique a responsabilité limité.
LSARL: Société a responsabilité limité.

SNC: société a nom collectif.

SPA: société par action.




5EME ETAPE : DEVELOPPEMENT OU
FINALISATION DU PROTOTYPE

Not like this....




REDIGER MON BUSINESS PLAN
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