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Ce programme est animé par Systematic et
copiloté par Systematic, Opticsvalley et le
réseau des Chambres de Commerce et
d 6 | nd Basig-lle-deeFrance.

Ce programme est soutenu par ['Union
Européenne (FSE, FEDER), I'Etat (Préfecture
de la Région lle-de-France, DIRECCTE lle-de-
France) et la Région lle-de-France.
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Dans le cadre du programme AMBITION PME, les PME peuvent étre accompagnées sur 5 volets : EXpogtDéveloppemrnationalite et

Ressources Humaines, Stratégie et Marketing, levée de fonds et Business.

Ldaccomp a gles vteprend la forme de coachings, ou formations, délivrés par des cabinets experts dans les domaines cités.
Les PME peuvent choisir dans un catalogue de formation| 6 a ¢ ¢ 0 mp a gquineameenmiént, 40% du colt réel de la prestation est a leur charge, le
solde étant pris en charge par le programme AMBITION PME (subvention plafonnée a 4 000UHT/PME/an - Base 40% codt prestation).

Vous étes intéressé par un accompaggersentda i suschage e la PME,

| 2 @ x por t ? Systematic envoie un bon de commande. Le
pble contractualise avec le prestataire en lui
versant le montant pris en charge par la PME

L*acco:mpddyeeameot (subvention plafonnée a 4KGHT/PME/an -
Base prestation a 10Ka HT).

1- La PME prend contact avec le cabinet pour

chaisir le type et le montant de la prestation. 5- Le solde de la prestation est versé par le

Vos contacts Accompagnement Export
Systematic :

AKarine Jacq, Directrice Promotion &
Développement du Cluster i k.jacq@systeantic
region.org

Le prestataire envoie ensuite son devis pole au prestataire aprés la réception d & u nAThierry Louvet, Responsable Europe et

directement a Systematic qui valide | 6 ® | i g irdppott et r&lisation co-signé par la PME et
du dossier. le prestataire et selon le délai prévu dans

| 6 ®c h ® ale adglement convenu entre
2- La PME remplit le bon d 6 e n g a g etme Bystematic et le cabinet prestataire et sous
| 6 ad rasSygsteratic. réserve de | 0 a c ade®ysematic.

3- Des réception du devis du prestataire,
Systematic envoie un devis a la PME, qui doit
le retourner signé pour  acceptation,
accompagné du reglement de sa part.
Systematic émet alors une facture a la PME.

Relations Internationales - t.louvet@sysimaniatic
region.org
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Accompagneme®@Export d2 engagement AMBITION ,'
®

Nom: ééeéeéeéeéecécécécéecéeeeceéeéeéeée. . . PME‘

Prénom: éééééeéééééeéeéeéeéeéeéecécécéc

Entreprise: €éééééééeééeéeéeéecéecécéecéeceecée

Téléphone: ééééeéecééeécéeée

Adressepostale: ééééééééecceeeeceééééeceeece

eEééeéeéecécécécéeeéeéeéeéeéecéeéecececeee

Codepostal: é é é é ¢é ¢é e é eéé

Vile: éééééeééeéeéecécéce

Adresse électronique: ééééeéeéeéeééééééececeeeeeecéeé

Je souhaite b®n®fi cier doébun accompagnement ~ | &L

Je souhaite engager | a prestation avec | e cabi ne

Mont ant de | a pr est autHT o ®articipafioh dedadPBIE ¢ € € é é € é EUdIT*
* subvention plafonnée a 4KUHT/PME/an - Base prestation a 10K0 HT

Bon déengagement ~ retourner 7 -ByBuripdeaRDil28,91180aSaict-Aubies Al gor i t hmes
Les inscriptions ne pourront °tre prises en compt e

gubdapr s r ®cepti d
A réception, une facture avec TVA vous sera adressée et les travaux pourront débuter avec le cabinet.
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Laaccompagnemen teroR systbmiicestmpariis ark 2ousstu N € OppoOrtunith
pour | es PME de Y EosppeighgePainShagiiin
Dans le cadre de son programme AMBITION
Systematic vous offre | 6 o p p or deu n PMERle pble propose aux PME innovantes
bénéficier déune prestation de son écosysteme (Technologies du
db6accomp agadaesmeotre projet de Logiciel, des Systemes, de | 6 El ectatoni que
développement a |l 6i nt er neaistée man a lde!l 6 Op t ungauteeh al 6 e xspus fotme
| 0 des cabinets spécialistes des zones USA dob6accomp agsubvendamiés a 60%*,
et Chine, sélectionnés par le Pole. et réalisés par des cabinets spécialisés sur
ces zones.
Votre projet aux USA et en Asie :
- développer votre chiffred 6 af f2ai r es Ce catalogue référence les offres proposées
- trouver des partenaires, distributeurs ? aux PME :
- vous implanter ?
1- USA : offre HUBTECH 21
Bénéficiez d 6 uancompagnement a | 6 e x p @+ USA : offre TRIANA
pour seulement 4 000 UHT, soit 40% du codt 3- USA : offre Go TO MARKET
réel de la prestation*, grace au soutien du 4- USA : offre WOLF
programme AMBITION PME ! 5- Chine : offre GAILONG
* subvention plafonnée a 4KU4HT/PME/an - 6- Asie : offre SOFT VENTURE
Base prestation a 10K HT 7-Offre VICTANIS
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L2 offre HUBTE (e

PME selon 4 formules :

propose dbaccompagner | es

Patrick Cheenne, CEO
patrick.cheenne@hubtech21.com
Tel. Bureau France : 01 69 91 42 57 ACréation de filiale US
Mobile: +33 608 577 170

AUS Office/ Bureau de représentation

AEtude de marché opérationnelle

ACommunication commerciale a
|l 6international

HUBTECH 21 est implantée aux USA a
Boston et San Francisco, en France a Evry.

Europe - USA

@
b9 HUBTECH 2|
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UDffice Ce forfait vaut pour une localisation & Boston

A H ou San Francisco. Un forfait cumulant les

Buredaepresentatlon deux adresses est possible, pour 15 000 HT
par an.

EtablissewrelatiodirectdepulesUSAavevolientst  Ngte: ce forfait ne permet ni entreposage de

prospedepuimadressrestigiedBestauSafranscisco magriel, ni hébergement de personnel.

A Utiisez nos coordonnées sur tous les
supports de communication, dans vos
démarches commerciales et

. administratives.

A Bénéficiez et d 6 unaméro de téléphone
US et d 6 u mrégonse personnalisée a vos
clients: Hubtech 21 assure un premier
niveau de réponse et transmets les

., demandes, le courrier, etc.

A Utilisez nos bureaux de passage et salles
de réunion (20+) entierement équipées y
compris pour les vidéo-conférences, lors
de vos déplacements US.

Forfaltan=100@urdd T

@
2° HUBTECH 2

Europe - USA
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d2accompagnem

Creatiddiliale

Démarrempératidifaveeneréatidefilialelemmaien
moinsle 2 moisUn seuimanager? H Qllzdore aniies
différendéespesntervenants

A Sélection, coordination et suivi des
prestataires (avocats, assurances, payroll,
benefits, etc) par un manager
expérimenté qui est votre interlocuteur
unique.

fiLauwo hk s hrengea-vous avec les
prestataires de service intervenant dans la
création de votre filiale, sur 2 jours a
Boston ou en conférences téléphonique.
Aide au remplissage des formulaires
administratifs et explications

Mise en place du reporting financier

Mise en place de la paye

iWel c okniet pour les nouveaux
employés et orientation

Numéro de téléphone propre et fax,
réception de courrier

DI I >

>\

Hubtech21 a créé et gere 5 filiales pour le
compte de ses clients et propose des services
complémentaires en ce sens: recrutements de
techniciens et commerciaux, hébergement de
personnels, gestion administrative (paye,
dépenses), gestion commerciale (Pos,
livraisons), reporting financier.

Forfasu2mois1000@urddT

@
2° HUBTECH 2

Europe - USA
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Etude de marché opérationnelle L6 o b j esc dei dlarifier et d6opt ilei ser
calendrier et les modalités de démarrage

Valideptrbusingsaretvotretratégi€erdmoisutabase commercial et opérationnel, ainsi que de

dai ntderawiueamaschéet d @ fi | fomoeets tPEECiSer les pistes commerciales a privilégier:

positionnerperfcheteems)currents quel produit ou service privilégier al 6 i nt er i eur
de la gamme (le cas échéant), pour quel

vertical, segment, etc.

Ce forfait correspond a 10 jours de consultant
et ne comprend pas la génération de leads, la
qualification de prospects au-dela d 6 wanel
représentatif.

A Identification d 6 u panel représentatif
d'acteurs clés: prospects, concurrents,
. experts;
A Principales zones géographiques ou
. Clusters;
A Evaluation du degré de préparation de la ForfatBmois1000@uradT
société: marketing, force de vente,
. logistique, etc;
A Livrables: préconisations d'ensemble sur
la stratégie de développement: calendrier,
étapes-clés, pistes pour la vente et/ou la
distribution.

B

e

HUBTECH 2|

Europe - USA
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Communication c o6*‘mAveoteaunewgd ¢ € | @i nternational

Adapter ses produits et services a une culture
étrangere exige une réflexion de fond sur les
valeurs et les messages de lI'entreprise.
Amélie Pequignot Ltd peut vous accompagner
dans cette réflexion et dans sa mise en
T u v radin d'augmenter votre visibilité et de
faciliter l'acces a de nouveaux partenaires,
clients et investisseurs potentiels. Les axes de
travail peuvent, par exemple, porter en priorité
sur:

L 2 a ddespttetzatégieo n

communicatiorternational

A contenu, forme, mise en 1 uvr @u

message promotionnel a l'international;

A intégration du message dans

'argumentaire de vente;

A identification de supports media et outils
de communication pour optimiser votre
visibilité vis-a-vis de vos prospects et de
VOS concurrents.

ventd'international

A contenu, forme, mise en T uvr de
. présentations et outils de vente;

A identification des points forts de votre
organisation sur le marche ciblé;
adaptation de vos techniques de vente a
l'international.

p>

En partenariat avec Amelie Pequignot Ltd.

Amélie Péquignot est une consultante
spécialisée en stratégies de communication
internationale. Son vaste réseau de media
internationaux et de décideurs (CEOs,

Directeurs, Partners) lui permet ddopt i mi ser

rapidement les stratégies de communication,
aussi bien que le retour sur investissement.

@
2° HUBTECH 2

Europe - USA
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Les engagenikiittkedh Toutes nos formules, comme les autres

services d'Hubtech 21, sont éligibles a
i ; ) . . 'Assurance Prospection COFACE et a la
A un démarrage rapide et simple, fondé sur

plupart des dispositifs de soutien a l'export,
dans le cadre des Pdles de Compétitivité
notamment.

des procédures éprouvées par plus de 7

années d'expérience au service de plus

de 25 entreprises  technologiques

francaises;

A une équipe de spécialistes des marchés

des Sciences de la Vie, de

'Optique/Photonique, des CleanTech, des

Logiciels et du Web;

A des partenaires expérimentés et choisis

pour leur compétence et leur fiabilité;

A un réseau de plus 6 000 contacts aux

USA au niveau décisionnaire dans les

sociétés, les laboratoires et les fonds

dinvestissements  (VC): CEO, CTO,

Directeurs, Partners;

A des références-clients de premier plan,
que vous pourrez contacter directement
sur simple demande.

@
2° HUBTECH 2

Europe - USA
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Marchis cibles des clients d&@Hubtech 21

Biotechnology
Pharmaceuticals
Medical device
Diagnostics
Analytical tools
Contract Manufacturing
Contract Research
Academia
Defense

Life Sciences

Energy

Recycling & waste

Environment
Cleantech

Biemaging
Optics and Lasers
Security

Optics/Photonics

o8 Huerecnzi QR
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a
L of fre TRI ANA TRI ANA propose dbdbaccompagner | es PME
selon 3 formules :
Philippe Metais
pmetais@trianagroup.com
Tel. Bureau France : 01 53 38 44 09
Mobile: +33 6 42 92 18 20

ASolution Faisabilité - Lancement
ASolution Implantation - Hébergement

ASolution Implantation - Co-
développement

TRIANA est implantée aux USA a New-York,
en France a Paris.
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Solutions d@2 acc @ mpak§g Rs@URE aimhistratiBeddaX A WWe® Aompétences fortes dans  les

_colts partagés domaines  technologiques et leurs
TrianaccompagnBtaisnite© MErancaiseovandess A réseau de décideurs clés et d'experts de _ marchésddapplication
le domaimesTechnologigs @ | n fdela Saraétdeso n,, Premier ordre A Une trés bonne connaissance des
Technologgztestleupropodesolutioopérationneties A étude de faisabilité avant la décision de _ besoins des entreprises francaises
facilitetaccéldmmplantatitieuexpansin SA . go/no go A Des solutions opérationnelles adaptées a
A programmes de business développement _ tous les stades de développement

avec mise a disposition de compétences A Une forte implantation dans les éco-
dédiées systemes et les réseaux technologiques
accompagnement dans les décisions américains

stratégiques et les opérations de fusion & A Des contacts directs avec les décideurs
acquisition, chez les clients potentiels

Solutions de financements A Une équipe franco-américaine et une

Triana  est constitué d 6 u n e€quipe
opérationnelle de 8 personnes et dou NA
advisory board

Nous offrons des solutions de développement
taillées sur mesure a travers Triana Labs A
notre incubateur basé a New York:

L présence simultanée aux Etats-Unis et en
A travels 2 e x gefotrégeipepéetionnetiellaes France
membusotrédvisdBpardpusffrons A Une réelle culture du résultat
A Une trés bonne compréhension du
marché américain
Implantation Lancement Développement

Notre nom est un hommage a Rodrigo de Triana, le marin qui vit le premier
les cotes des Amériques a bord du bateau de Christophe Colomb la Pin. R IAN A )




Catal ogue d2accompagnem
EXPORT & DEVELOPPEMENT INTERNATIONAL

Objectifgalider la pertinence de votre offre sur

le marché US, comprendre les mécanismes et
contraintes d 6 a ¢ higentifier les évolutions
produits nécessaires, revoir le packaging de

Solutions d?accampdedment aux'VSAe

. semaipendegois Méthode : Interviews  experts,  RDV

A 1Sessidecadrage - Suivi des actions entrepreneurs, RDV clients potentiels, Focus

- Problématique, besoins, objectifs, plan - Revue hebdomadaire groupes, réalisés en votre présence - 1 ou 2

déactions - Coaching déplacements a prévoir de votre part sur la

< < période.

A 1coordinatiprojefriandédié A VirtualfficErianizab3mois

ljoupasemaipendzBthois - Une domiciliation (adresse sur Manhattan,  Prix10 000 Euros HT

- Actions a définir parmi: benchmark  numéro de téléphone US, réception Fax et  + éventuelle rémunération au succes

concurrentiel, analyse besoin client, courrier)

identification avantage compétitif, pricing, - 100 cartes de visite

argumentaire commercial, cadrage de la - Un bureau de passage, connexion wifi, salle Package donné a titre indicatif: la proposition

cibleé de conférence sera adaptée a votre problématique et vos
- Un accés au réseau Triana besoins spécifiques.

TRIANA
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Objectifaciliter et sécuriser la création et le

lancement de votre filiale, bénéficier d 6 u n
environnement propice aux affaires.

Solution Implantation i Hébergement
USA 6 mois

Sol utions d2aacec Q mége@e £ men t au X (I;/I%[ngi\locahsatlon adaptée a la gestion

aux USA. Une logistique éprouvée

. collaborapeurdzsrnois et souple. Un appui sur des professionnels
A 1Sessideconseil - Un bureau permanent habilités.
- Fiscalité, structure juridique, visas, - Une connexion Internet
contrats - Un accés salle de conférence Prix15 000 Euros HT
A Incorporatierotréliale)S A VirtualfficErianizab8mois
- Rédaction des statuts - Une domiciliation (adresse sur Manhattan, En respect de la réglementation, les services
- Formalités et déclarations aupres des numéro de téléphone US, réception Fax et légaux et autres activités réglementées sont
administrations US courrier) conduits par des professionnels dument
- 100 cartes de visite habilités et affiliés a Triana - Package donné a
- Un accés au réseau Triana titre indicatif: la proposition sera adaptée a
votre  problématique et vos  besoins
spécifiques.

TRIANA
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Solution Implantation i

ons d2acc

A 1Sessidecadrage

- Problématique,
déactions
- Fiscalité, structure juridique, visas,
contrats

besoins, objectifs, plan

A Incorporatierotréliale)S

- Rédaction des statuts
- Formalités et déclarations aupres des
administrations US

A 1coordinatigprojefriandédié
ljoupasemaipend&adrois

- Identification et qualification des cibles,
- Prospection, Prise de RDV

Co-développement USA 6 mois

On R BnGndhe & HBE ol reserfhiish X
- Suivi commercial

A 1directedrprojefrianghpar
semaipendaitois

- Suivi des actions

- Revue hebdomadaire

- Coaching

A VirtuafficErianaab3mois

- Une domiciliation (adresse sur Manhattan,
numéro de téléphone US, réception Fax et
courrier)

- 100 cartes de visite

- Un bureau de passage, connexion wifi, salle
de conférence

- Un acces au réseau Triana

Objectificiliter et accélérer les premiers deals,
ajuster le marketing del 6 o f f r e

Méthod€ontact direct avec les décideurs clés

darl? s a cibles  définies - déplacements
réguliers a prévoir de votre part sur la période

Préequis
Etude faisabilité

Business plan
Supports Marketing et commerciaux

Prix20 000 Euros HT
+ éventuelle rémunération au succes

En respect de la réglementation, les services
légaux et autres activités réglementées sont
conduits par des professionnels dument
habilités et affiliés a Triana - Package donné a
titre indicatif: la proposition sera adaptée a
votre  problématique et vos  besoins
spécifiques.

TRIANA
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TRI ANA

qgui pe

Jabril Bensedrin®ddteging Partner

Jabril initie et coordonne nos projets. Son expertise réside en| 6 ® v a |dwaotpit d

stratégiques, intelligence économique, études de faisabilités, réalisations de plans
stratégiques et développement de projets. Avant de créer Triana, Jabril a pris part &
la conception et au financement de projets de plusieurs centaines de millions de
dollars entantq u 6 e xap ein tle la société de conseil en financement Kenneth J.
Dalto & Associates. Il a aussi eu des positions managériales dans des institutions
doensei gsnpérime et contribué au développement d 6 wauvel incubateur
de haute technologie dans la région parisienne. Jabril a obtenu sa Maitrise en
Entrepreneuriat a | 6 Uni vder Baris ®auphine, son PhD en Business
Administration a | 6 E S ®tEa@ffectué son cursus post-doctoral de 1998 & 2002 a
la Haas School of Business, de I'Université de Berkeley en Californie.

Frédéric Champéadaging Partner Europe

Frédéric amene a Triana plus de trente ans d'expérience dans lindustrie
pharmaceutique ou il occupa diverses fonctions, exercant des responsabilités
géographiques, fonctionnelles, opérationnelles et entrepreneuriales, ainsi que son
leadership charismatique. Avant de rejoindre Triana, Frédéric était Président de la
société pharmaceutique francaise Negma suite a son acquisition par le groupe
indien Wockhardt Group. Avant cela, il a créé la société Pharma Omnium pour
laguelle il leva 4100 million aupres du fonds d'investissement Weinberg Capital
Partners et géré l'acquisition de la société Biodim. Auparavant, Frédéric a eu une
expérience trés accomplie dans la "Big Pharma" avec 18 ans de carriere a Eli Lilly &
Company, ou il enchaina les postes de management en France, en Europe et aux
USA. Il fut notamment a l'origine de l'introduction réussi du Prozac sur le marché
francais alors qu'il était Président d'Eli Lilly France. Frédéric fut ensuite Président de
Janssen-Cilag France, la principale filiale de Johnson & Johnson en France.
Pendant cette derniére période, Frédéric a aussi été plusieurs années Président de
I'AGIPHARM, ['Association des Groupes Internationaux pour la Pharmacie de
Recherche. Frédéric est un ancien éleve de Science-Po Paris ou il a aussi obtenu
son Master en Economie et Finance.

Jacqu@évier d'HalliRartner

Avant de rejoindre Triana, Jacques-Olivier était Directeur, en charge de la finance
du Global Merchant Network Group d'American Express a New York, ou il
optimisait les décisions d'investissement d'un portefeuille de $500 millions dans les
différentes business units du groupe. Il participait également a la stratégie et la
gestion des plateformes technologiques mises en T u v rdans les nouvelles
initiatives de marketing on-line et de paiement. Auparavant Jacques-Olivier était
Directeur au sein du cabinet Arthur Andersen a Paris, en charge des due diligence
sur un grand nombre d'acquisitions internationales cumulant plusieurs centaines de
millions de dollars. Il a étudié & UCLA et est diplomé de I'Institut des Hautes Etudes
Economiques et Commerciales & Paris.

Davidllexandre BaRaraser

Avant de rejoindre Triana, David-Alexandre a été ingénieur financier au sein de la
banque internationale Société Générale. Il amene a Triana une expérience dans
I 6i ni teifimancenvent,et la direction de projets dans des environnements

corporate, associatif, et militaire. David-Alexandre a recu son diplome d 6i ng ®ni e |

de | 6 E cRwlytechnique en France et son Master en Finance de Columbia
University.

TRIANA
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Erik Grimmel@mactor Triana IT

Erik a plus de 20 ans d'expérience dans le développement et |'utilisation de
technologie de linformation. Il a été Vice President de I'Architecture et Chef
Architecte pour Cometa Network, Inc., un fournisseur d'acces au Wifi de stature
nationale, formé par IBM, AT&T, Intel et deux société de capital-risque, Apax et 3i.
Avant d'occuper cette fonction, Erik a été Senior Vice President of Technology
Infrastructure & Dun & Bradstreet ou il était responsable de la modernisation et la
globalisation des infrastructures monde de D&B. Erik a aussi occupé diverse postes
seniors a AT&T, notamment Vice President of Network and Access et Vice
President of Service Integration and Realization. Erik est membre du Board de New
York Software Industry Association

Lorraine MarefBadidector Triana Life Sciences

En plus de son role a Triana, Lorraine Marchand est Présidente et CEO d'Ocular
Proteomics, une biotech dans le diagnostique focalisée actuellement sur la R&D.
Avant ce poste, Lorraine était COO a Clinilabs, une société de $17 millions et 175
personnes, spécialisée dans le drug development et le soin des patients, ou elle a
développé et exécuté la stratégie de croissance comprenant des activités de M&A,
relations avec des investisseurs privés, alliances stratégiques avec d'autres
sociétés, et relations privilégiés avec plusieurs nouveaux clients. Avant cette
expérience, Lorraine était Vice President pour Late Stage Services a Covance, ou
elle a réussi la croissance de l'activité atteignant j u s q$L20" millions en un
trimestre, et était responsable de 800 personnes et d'un P&L de $275 million.
Précédemment dans sa carriere, Lorraine était Executive Director for Business
Planning and Operations a Bristol-Myers Squibb, ou elle avait sous sa
responsabilité une équipe de 200 personnes et gérait un budget de $350 millions.
Elle a commencé sa carriere comme Directrice en charge d'un Programme National
de Formation sur le Diabetes de $25 million au sein de la National Institutes of
Health (NIH). Lorraine est diplomée de University of Maryland, et a obtenu son MBA
a Columbia University et a la London Business School. Elle est aussi détentrice de
la Certification Operational Excellence et Six Sigma

Pamela~XGladirector Triana Life Sciences

En plus de son role a Triana, Pamela Yih est Présidente de Pamela Y-F Yih, Inc.,
ou elle exerce des activités de consulting pour des entreprises pharmaceutiques,
biotech et de diagnostique comme Aventis, Bristol Myers Squibb, Endo
Pharmacetticals, Lexicon Pharmaceuticals, Johnson and Johnson, Ocular
Proteomics, Pfizer, Roche, and Vasogen, sur des missions d'évaluation
commerciale et planification. Plus t6t dans sa carriére, elle était Director a Bristol-
Myers Squibb, en charge du Product Planning et Business Planning pour des
produits phares comme le portefeuille de $1.6 milliard des inhibiteurs ACE. Tout au
long de sa carriere, Pamela a travaile sur toute la chaine des programmes de
lancement marketing dont: les documents de stratégie marketing; le
développement des messages clés, monographs, et slide kits; programmes de
développement de leader d'opinion et symposium; les relations avec les instances
regulatoires et la recherche pharmaceutique; lidentification, I'évaluation et la
prioritisation d'opportunités d'affaire la revue annuelle du portefeuille de produits et
des opportunités de licensing. Pamela a commence sa carriere en tant qu'Assistant
Professor et Unit Director, Hematology/ Oncology Clinic Pharmacy, a University of
Nebraska Medical Center. Elle est diplomée du Philadelphia College of Pharmacy
and Science, ou elle a recu son Bachelor of Science in Pharmacy et son Doctorate
of Pharmacy.

Philippe MéRaisiness Development France

Spécialiste de | 6 a myx®PME, Philippe accompagne et conseille depuis plus de
15 ans leurs dirigeants dans les domaines de la stratégie, du financement et du
développement international. Avant de rejoindre Triana, Philippe était directeur
associé a la French-American Chamber of Commerce de New York, ou il a créé et
développé | & a c tdidvai ptp@xi entreprises francaises. |l était auparavant
responsable Appui PME et développement international a la CCl Paris, et
Consultant dans un cabinet de conseil. Philippe est titulaire d 6 u maitrise de
Biologie-Biotechnologie des universités Paris VI et Paris XI, et du diplome du
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Clients TRIANA
ZISYSTEMATIC

Triana a accompagné pour le compte du pole de
compétitivité Systematic Paris-Région et de la CCIP,
une délégation de 10 entreprises technologiques
franciliennes. 70 meetings ont été organisés entre
CEOs Francais et décideurs américains dans le
cadre de cette mission.

Peptinov

La mission de Peptinov est de créer des vaccins
contre les maladies auto immunes, en particulier
I'Arthrite Rhumatoide. Peptinov a developpe une
plateforme bio-informatique permettant d'identifier les
sites actifs ("peptides”) des molécules messageres
("cytokines') de la maladie et de dériver des
immunogenes basés sur les peptides (immunisation
active).

.. Tennaxia

Tennaxia est un des leaders de [I'édition de
logiciels aidant a la mise aux normes de
développement durable des grandes organisations
et les régulations HSE.

Secu

Gamme de protections et pansements étanches et
résistants aux plis, aux mouvements et a la
transpiration.

AXSBIOMOD

Spécialiste de simulation numérique, AXS Ingénierie
a développé un appareil d 6 a n a3D ylesl& colonne
vertébrale.

GP bueKiwi

La solution blueKiwi permet aux organisations
basées sur les individus de créer de puissants
réseaux professionnels sécurisés ou les employés,
partenaires et consommateurs peuvent partager des
conversations, des idées, des compétences et des
best-practices. blueKiwi promeut une culture de la
collaboration et de I'ouverture qui aide les grandes et
complexes organisations a améliorer leurs ventes en
catalysant les nouvelles idées et augmentant la
satisfaction du staff.

A%

Adledge

Adledge fournit aux Annonceurs et Marketers une
palette d'outils pour la Gestion de I'Efficacité des
Campagnes pour renforcer leur controle sur
Media plan delivery, Affiliates traffic quality,
Advertising message impact, Prospect
segmentation optimization.

(6!60mFo<e

DreamFace Interactive est une plateforme open
source exhaustive basée sur des widgets,
permettant de construire, utiliser, et distribuer des
applicatons Web 2.0 et des mashups pour
entreprise. Les widgets de DreamFace permette
un accés mobile, augmentant la flexibilité de
I'entreprise, conduisant ses effets des réseau de
I'entreprise, et amplifiant son intelligence collective.

mtucumtln:m
s = l )l-'—o\lv v

Triana est co-fondateur de FACE, un forum d'affaires
d o6 af f arans-Atlantique permettant d'accéléré le
business développement et le networking entre
communauté entrepreneuriale frangaise et américaine.

synemia

Synomia est un des leaders francais de moteurs de
recherche en mode SaaS et des logiciels de navigation
pour websites basé sur une technologie avancée
d'analyse sémantique.

obdd

OBAD invente le marketing mobile avec la
dématérialisation des cartes de fidélité sur les
téléphones portable, les rendant plus interactive et
efficace.

-

=
SerlouUS
FACTORY
Serious Factory est un des leaders dans le
développement de 3D interactive et temps réel et de
logiciels multimedia pour de nombreux marchés et
applications. Du jeu en ligne aux showrooms 3D,
configurateurs 3D, HD films, Serious Factory est dédié
au développement de technologies 3D sophistiquées.

TRIANA
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L2offre GO TO

GO TO MARKET propose ddaccompagner | es
PME autour de 4 axes :

Laurent de Bernede . ,

info@goto-usmarket.com AEtudes de marchés

Tel. Bureau France : 01 75 43 46 80 AStratégie Marketing
Tel. Bureau USA :+ 1 781 325 4434

AStrat®gie doéentr ®e sur | e march®
ADéveloppement des Ventes

GO TO MARKET est implanté aux USA a
Lexington et en France.
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Prisentation de Alcdpesdd tdd €ofRulanis Ssiors,
frangais et américains, | 6 ® q diei GTMC

GoToMarkeZonsulti(@TM@stunesociétieconsesh vous apporte une réseau professionnel
ManageméntMarketingpécialiséansl @ a c ¢ o mp a gen@m@nfrance et aux USA, ainsi
d 2 e nfranceigesxpassiiemarclagnéricain g u 6 unparfaite  connaissance  des

barrieres culturelles qui freinent le
A cTMC propose un  catalogue de développement des ventes sur le marché

prestations allant de | 6 ® tde mhagché, a us

la recherche de clients/distributeurs, en A
passant par la définition et la mise en
place de stratégies commercial et
marketing

Pour chaque projet, GTMC met en place
une équipe composée d 6 uDirecteur de
Projet Senior, d 6 WChef de Projet Junior
etdeChargésd 6 £t udes

A GTMC propose un accompagnement

personnalisé, adapté au contraintes de
| 6entreprise

a; GOTOMARKET (&)
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Prisentati on

LeSétapedevotrentré&ritemarchéS

A Lo6an adu ynarehé
A La définition d & u stratégie marketing
A

La définition d 6 u stratégie commerciale
d 6 e n sur I®marché

A L6i mpl ®meawm plantconomercial et
marketing

A Le développement des ventes

A
A

p>
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d e lLefol@odTMG 1 e

Conduite d 6 ®t ueanmeasché
Analyse des contraintes reglementaires

Analyse de la dynamique du marché, des

tendances, de la segmentation, des
freins, des déclencheurs et de la
concurrence

Définition du positionnement de | 6 o &tf r e
du marketing mix

Définition de la stratégie de pénétration
du marché

Définition du plan de communication et
création des outils d 6 a & la& eente

Identification des premiéres cibles et
développement des ventes

 GOTOMARKET (&
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Pourquoi Choisir GTMC ?

A

Le marché américain est a une toute autre
échelle que celui de la France. Il est
immense, complexe et la concurrence y
est rude. Y émerger exige une réflexion
stratégique importante, une mise en
T uvr eninutieuse et des moyens
conséquents.

Un partenaire locale est indispensable
pour bien comprendre le marché
américain et éviter des piéges souvent
couteux

GTMC est basé a Boston, ce qui facilite la
communication avec un décalage horaire
de seulement 6h. Boston est un centre
important d 6 i n n odaastde pombreux
secteurs, qui offre un écosystéeme riche
propre  développement
innovantes

d2accompagnem

A Nos consultants bi-culturels frangais et

américains sont les mieux placés pour

comprendre votrecultured 6 ent r e r i s e,

objectifs et vos contraintes; en vous
donnant les clés pour bien comprendre
les enjeux, la dynamique et les barrieres
d 6 e n du ®ache US. GTMC crée un
pont entre vous et votre marché

Contrairement aux grands cabinets de
conseil internationaux, GTMC travaille
exclusivement avec des PME et pratique
des tarifs adaptées a leurs budgets

GTMC travaille avec des clients
prestigieux dans des secteurs variés, tels
que le luxe, les télécoms, les services
financiers, le software, le web, les
énergies renouvelables,

débentreprises

a; GOTOMARKET (R
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L2offre GAILO

GAILONG INTERNATIONAL est implanté en
Chine a Pékin et Shanghai.
Hervé Cayla

herve.cayla@gmail.com
yla@g Registered in Hong Kong,

Tel : +86 10 5907 3132 Beijing: www.gailong.net

Mob: +86 138 0129 6921

+86 186 0113 3012 Vantone Center, Tower C, 8F,
801

NA6 Chaoyangmenwai Dajie
100020 Chaoyang District,

Beijing

T >
. v 6
8 3 80
1 ' 100020

Partner office in Shanghai,
Wuhan

25 years experience in China, 15 living in the country, in
telecommunication industry, engineering and automotive.
Conseiller du Commerce Extérieur, vice-président de la
Chambre de commerce Francaise en Chine et président du
Working Group IT Telecom de la chambre européenne en
Chine pendant plusieurs années

Gailong @9

Consulilng & Husiness Intelligence
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Notre Offre

Durée 3 mois
PRIX: 10.000 GUHT (hors frais de missions)

Phase 1 : ANALYSE TECHNICO-
MARKETING DU MARCHE EN CHINE (2
MOIS)

A Etat de I'art et benchmarking
technologique des produits de la PME en
hine;
Principaux acteurs, concurrents et clients
tentiels locaux;
Elaboration d'une stratégie préliminaire
-approche du marché;
Préparation de rendez-vous B2B.

Phase 2 : MISSION DE

RECONNAISSSANCE ET

D'IDENTIFICATION DE PARTENAIRES (1
EMAINE)

Visites de centres de recherches et
discussions de partenariats technologiques

r des projets communs;

Rencontre de partenaires business:
intégrateurs, distributeurs, groupes francais et
européens et leurs partenaires chinois (4 a 6
RVs dans la semaine);

A Rencontres avec des partenaires
(institutions, grands groupes, conseils
juridiques et fiscaux) pour élaborer une
stratégie de présence et/ou d'implantation:
portage, coopération, représentation, filiale,

C.;
%\ Eléments de Business Plan pour le
développement de l'implantation en Chine
(analyse colts locaux / approche prix du
marché).

Phase 3: BILAN ET RAPPORT FINAL (1
ois apres fin de la mission)
Plan stratégique de développement
ou d'implantation;
Plan d'action.

Gailong @9

Censulting & Husiness Intelligence
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Notre Offre

Durée 5 mois (reconductibles)

PRIX: 10.000 UHT + intéressement
éventuel

HEBERGEMENT

A Hébergement a Pékin de la société
(dans conditions juridiques autorisées):
adresse, bureau, internet, tél, salle de
réunion, secrétariat;

A Mise a disposition d'un représentant a
mi-temps, expert Chinois techno-
marketing, biculturel et bilingue, voire
trilingue;

A Secrétariat local et assistance logistique

ASSISTANCE AU DEMARRAGE

i Mise a disposition du réseau de relations
locales de Gailong;

T Management, supervision et coaching
du représentant;

i Sélection, mise en relation, coordination
et suivi des experts et sociétés de services
apportant des prestations
complémentaires de soutien au
développement de la PME en Chine:
cabinets juridiques et fiscaux
internationaux, cabinets comptables
locaux, RH et recrutement, etc.

Conseils de Gailong International
(interview téléphonique ou lors des visites
de responsables en Chine) pour le
développement de la PME en Chine (une
réunion par mois);

A Introduction auprés de partenaires
business francais et européens (grands
groupes) grace a l'acces au réseau de
Gailong au plus haut niveau de décision;

A Support, conseils et introduction auprés
de donneurs d'ordre chinois ("guanxi”
chinoises, selon des objectifs a définir en
commun en début de mission);

A Acceés aux notes de situation, rapports,
alertes ou bréves sur I'environnement des
affaires en Chine émises en tant que
besoin selon l'actualité par Gailong
International;

A Accés aux études et présentations
publiées par Gailong International dans le
domaine d'activité de la société.

Gailong @9

Censulting & Husiness Intelligence
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L2offre SOFT

SOFT VENTURE propose dbdaccompagner | es PME
avec 4 formules :

Stéphane Yeou i R ) . .
syeou@soft-venture.com APl an dobélnvestissement Asie pour d®f inir et

Mobile : +65 9773 9209 quantifier votre Stratégie Asie

AFinancement du Plan Asie, pour financer
votre Stratégie Asie

ADémarrage des opérations commerciales

Asie ° partir doéune filiale r®gionale
Singapour, pour lancer votre plan de

développement Asie

APl an doOptimisation des Activit®s Asie
SOFT VENTURE est implanté en Asie a Singapour.
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1-Pl an d2investi s @ e#endraégsS b 2 p rdesc h e

marchés Asie

A Etape 17 Etude généraled 6 ad ®q u at L @ue des modeles de distribution, indirect et
des produits, services et technologies avec  gjrect

les marchés asiatiques (focus sur la Chine, le

Japon, la Corée, Taiwan, Hong Kong et | 6 A's i. dentification des partenaires clé, le cas
du Sud-Est) échéant

- Segmentation des marchés par critéeres
généraux pertinents avec | 6act devi §H
| 6entreprise

hes Asie en fonction des critéres
suivants:

» recherche de revenus court terme
- Analyse de la maturité des segments de

marché vis-a-vis des produits, services ou
technologies proposés

- Analyse de la compétition et des autres
barrieres a | 0 e ntsur®des marchés
(réglementation, monopole, € .)

Note: la recherche de revenus court terme
peut étre un critéere important dans le cas
d 6 u s@tie visée a court terme par les
actionnaires de la société

Deentretisgsonrgani@spossiblavelesacteur®des

Synthelt 2 it neapiee® a d degroduitervioms
technologiete payddazondsie

marchés

nveau do6i nvest irsgueme

A Etape 3 - Stratégie d 6i nvesteétss ement
Business Plan a 3 ans

- En fonction du choix d 6 u nseatégie
d 6 a p p rdesaenhrehes Asie, développement
du Business Plan

LeBusinddgsynthétisé e rdesdémdld e? fetlau d e
traduftaunerojectivesonnéemncieseans

- Analyse des stratégies d 6 appr ades he

Geigétudsertacturée
attausorfaitaitel 000@urdd T
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2-Financement du Plan Asie - Sélection des partenaires qui seront les plus ~ Cettprestatimrtacturaatausorfaitadel 00@urad T+
amémedodappderlavaleural 6ent r ehindesycges

o o o en fonction du secteur et du stade de

A Etape 1 i Validation et finalisation du  gaveloppement de I'entreprise mais aussi par

Business Plan Asie rapport a la capacité d'investissement, le profil
. ) et la situation spécifique du fond et de ses
- Revue des hypotheses du Business Plan dirigeants

- Revue et refonte des documents de Desntretiegsontganisés
recherched 6i nvesti ssement s aveesnvestisseldgunarché

@ a . A a re
Synthék © :tPeépaeatied | devke s L or A Etape 3 - Négociation des termes de

. ) | 6investi ssement
A Etape 2 - Recherche des partenaires
financiers en Asie - Optimisation des conditions financiéres et

o ) ) juridiques de | 6 e ndes i®estisseurs
- Identification des produits de financement

les plus adaptés a la structure, la maturité et  Sof¥entunevaibiepréesntreprenetdisgeaptsur
la croissance de l'entreprise quéesneilleucemditiateinancensantiobtenues
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3®Amarrage de
d2une filiale e

A Etape 11 Pré-sélection des prestataires
de service les plus adaptés a la société.
Ce sont essentiellement:

- Expert Comptable, Avocat spécialiste des
ressources humaines, Avocat spécialiste en
droit des Affaires, « Corporate Secretary »,
Commissaire aux comptes

A Etape 2 7 Gestion du projet
do®t abl i sles éaméliale avec notre
prestataire de service

- Cette phase integre les processus suivants:
Création de la structure locale avec
augmentation de capital, Délivrance
des visas de travail pour le Directeur Local,
Nomination du directeur de la filiale locale

Etape 1 + 2 = 1 500 euros

S)qérqrqiogsacign@q[piples (3 mois de

prestation)

Sur une période de 3 mois, Soft Venture
propose de coacher le démarrage
de | 6 a c tommercial® de la filiale. Cela se
traduit par

-LO6i ntr oases tontach commerciaux
privilégiés

- Léall odéduinressource Abusi
devel opndedrutme nos poles de

compétences pour accélérer la construction
dufnSalpépel ineod

| @ & Cetpd 3V doathifly et ddnfrrhg@des P @ I CettdregatEm@clurditagiarfajtadgl (aO@urad T+

bonwmiventesalis&estalaphaskroaching

ness

Etape 3 = 8 500 euros + bonus
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4-P|l an d2opti mi s atAieepB2 -AHiton® 6 u stratégie A Etape 3- Stratégie d 6i nvestétssement
d 6 ac c ®I dedagénétmtion des marchés Business Plan a 3 ans
Asie

A Etape 17 Diagnostic de | 6 ac Asievi t ® - En fonction de la nouvelle stratégie

) - Proposition de 3 Scenarios d 6 ac c ® ®d a & p p ndescnarches, développement du
- Analyse Forces / Faiblesses / Menaces /

o IE structurés selon les critéres suivants: Business Plan
Opportunités  de la stratégie actuelle
d 6 a p p rdesamarehés Asie _ Niveau de financement externe LeBusinddgsynthétisé e rdesdémdld e? fetlau d e
- Risques marché traduftaunerojectivesonnéemncieseans

- Recherche des causes principales de la non

o> L ) : - Niveau d 6 | mprgamisationnel
performance: inadéquation du produit avec

(par exemple création de filiale, joint-venture,

les marchés. Inefficacité des forces de vente, remplacement de distributeurs) Cettétudsertacturagauforfaitadel 00@urdd T
manque déinvestiss amresnt s,
(réglementation, barriéres culturelles,..) Degntretiesesonrgani€sipossiblavelesictewrkdes

. o ~ marchésrtonnaslasociété
Deentretiesesontganisésle ®quipesplacetaDirection

Internatioddisociété
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(IO B A IR VA BN oM VW) Victanis, le partenaire pour votre développement en Europ

Yves Rommel Victanis propose d 6 a ¢ ¢ 0 mpea BMEs dans | 6 a ¢ ¢ ® |lde®leundéveloppement
14, rue Ybry en Allemagne, au Royaume-Uni, au Benelux et plus largement en Europe. Nos services
92200 Neuilly/Seine « cross-border » sont en Europe parmi les mieux reconnus de la profession.

01 46 24 42 41 Les Associés de Victanissontd 6 a n cdirigeants de sociétés hors de France.
contact@victanis.com

Notre focus est prioritairement sur les secteurs high-techs et clean-techs
(www.victanis.com/secteurs.html) Ce focus permet a nos clients de disposer de réseaux
construits depuis plus de 10 ans par notre présence dans les pays.

Victanis est implantée a Munich, Londres, Paris et Bruxelles.

invest and develop business where you need to be
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http://www.victanis.com/secteurs.html
http://www.victanis.com/secteurs.html
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Prise en main / support au
développement international

d - Développement commercial
CVELE LI Recherche de partenaires

crossborder

A Une offre a quatre volets :

Stratégie d'entrée en marché

Aide décisions go/no go et go how
Etudes concurrentielles

Veille techno & normative

A Notre offre & quatre volets
r®pond aux beso stratégie
PME © | é6interna
différentes phases de
développement.

ressources

humaines

Recrutement
Identification de cibles S Interim Management
AtA i transaction ;
Ti tion M&A : Audit RH
A Nous Integrons_ et_ 3 Dr::%ail(i:glggces (VDD et CDD) & Optimisation Gouvernance
coordonnons ainsi au sein du Recherche de financement financement
. L, Co-Investissement (fonds Victanis)
« prOjet export » les méthodes Planification Post-Transaction

et outils opérationnels, HR et
financiers pour le
développement international
de nos clients

victanis @
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A

Développement de business cross-border

Nous proposons en premier lieu aux PMEs de les aider dans les décisions « Go / No go »
et « Go how » dans le pays envisagé : nous disons a nos clients quelles sont les
conditions de succeés pour leur entreprise sur ce nouveau marché.

Nous leur proposons ensuite de les accompagner opérationnelle ment (installation, rdv
clients, plan de développement ), dans le pays concerneé.

Chague client est unique, nous adaptons notre prestation a votre projet, parlons-en.

Nos références client peuvent étre consultées sur http://www.victanis.com/secteurs.html

Nous ne communiquons pas les noms de nos clients, nous vous mettons ~~ ~gnt~nt

avec eux en fonction de la nature de votre besoin.
victanis @
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A Notre offre « Solution Faisabilité - Lancement Allemagne ou Royaume-Uni ou Benelux
3 mois »

A 10.000 G HT - success fees éventuels / prise de participation financiére & discuter si
intéret

A invest and develop business where you need to be

victanis @
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Dans le cadre du programme AMBITION PME, les PME peuvent étre accompagnées sur 5 volets : Export et Développement International, Mobilité et
Ressources Humaines, Strate@il¥larketiiae de fonds et Business.

L 6accomp a ges ®MvEeprend la forme de coachings, ou formations, délivrés par des cabinets experts dans les domaines cités.

Les PME peuvent choisir dans un catalogue de formation | 6 a c c o mp a §tratégieedn Marketing qui leur convient, 40% du codt réel de la
prestation est a leur charge, le solde étant pris en charge par le programme AMBITION PME (subvention plafonnée a 3 960UHT/PME/an - Base 40%
codt prestation).

Vous étes intéressé par un accompa@aememtc?a i dischemeerde la PME, Vos contacts Accompagnement Stratég
Systematic envoie un bon de commande. Le Marketing chez Systematic :

L2 acco:mpded e mmbe ot pble contractualise avec le prestataire en lui
versant le montant pris en charge par la PME
1- La PME prend contact avec le cabinet pour (subvention plafonnée a 3 960 U HT/PME/an - Agarine Jacq, Directrice Prc_)_mo_tion & o
< 8 Base prestation & 6 600 (i HT) développement du Cluster i k.jacq@systeantic
choisir le type et le montant de la prestation. region.org

Le prestataire envoie ensuite son devis ) .
) N ) S . . .5. Le solde @e la prestation est versé par le
directement a Systematic qui valide | 6 ®1 i gi b1 i . N . ’ A P )
du dossier pole au prestataire apres la réception d 6 u nA(%ehne Ttaravant,_Chef de projet PME -
: rapport de réalisation co-signé par la PME et  C-taravant@sypteiagion.org
2- La PME remplit le bon d 6 e n g agetme Iﬁ' Iprestatalre et sglon le délai prévu dans

. N . |'0 ®c h ® ade adglement convenu entre
| 6 ad rasSgstereatic.

Systematic et le cabinet prestataire.

3- Des réception du devis du prestataire,
Systematic envoie un devis a la PME, qui doit
le retourner signé pour  acceptation,
accompagné du reglement de sa part.
Systematic émet alors une facture a la PME.
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Accompagnement Stratégi®R blarketthd e ngage me nt AMBITION

s s s £ s £ 1 £ s s £ sz £ zr 2z sz £ £ sz £ r £ z £ £ sz £ 7

Nom: éééeéecécécécéceceéeéeéeéeéeécecéce

Prénom: éééééeéééééeéeéeéeéeéeéecécécéc

Entreprise: €éééééééeééeéeéeéecéecécéecéeceecée

Téléphone: ééééeéecééeécéeée

Adressepostale: éeéééeééeeééeeééeceéeecééeecéeée
eééeeééeecééeecééeceéeecéeececéeecéeeceece

Codepostal: ééééeééeéeéd

Vile: éééeééeeééeeéécece

Adresse électronique: ééééeééeééééééeceeceeeeéée.

Je souhaite b®n®fi cier débun accompagnement
Je souhaite engager | a prestation avec | e
Mont ant de | a pr est aitHT o RarticipaiohdedadPBIE ¢ € e é é e é
* subvention plafonnée a 3 960 U HT/PME/an - Base prestation a 6 600 4 HT

Bon dbéengagement ° retourner 7 -BAyBuripdenaRDil28,91180aSaiot-Aubies Al gor it hmes

A réception, une facture avec TVA vous sera adressée et les travaux pourront débuter avec le cabinet.

=MATIC

MS&ICTCIUSTER e m m m ®

2

Str at
cabi ne
eusT*

Les inscriptions ne pourront °tre prises en compte quﬁaprr‘Systemaﬁbceptiadl
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L2 accompagneme n BeniGedl d @tmdgoraoabn{megti,;ﬁur &eatdggirendefiEmbpisagP i |
une opportunit ﬁf:;ﬂg;lﬁ"hzef‘m“ml’S%t@%dfMEe'dﬁje | 2 fcosyst dme

ation*, grace au soutien
AMBITION PME !

* subvention plafonnée a 3.96UHT/PME/an -

programme  1- Offre ADELIT
2- Offre CM International

Systematic vous offre | 6 op p or deu ngade Brestation & 6.6KG HT 3. Offre DYDESYS
bénéficier d 6 uprestationd 6 acc ompagnement

dans votre projet de développement, réalisée
par | 6 den cabinets spécialistes, sélectionnés
par le Pole.

A noter : Pour choisir le cabinet qui réalisera
votre prestation, une séance de pré-diagnostic
vous est offerte avec chacun des 4 cabinets

Vous souhaitez :

Dans le cadre de son programme AMBITION 4- Offre ECONE

PME, le pble Systematic propose aux PME 5. Offre NEOVIAN Partners
innovantes de son écosysteme (Technologies

du Logiciel, des Systémes, del 6 E| e c tet o & PiffeTYKYA

de | 6 Opt iumg wsauden en Stratégie & 7. Offre EURINNOVE
Marketing sous forme ddaccompagnement s
subventionnés a 60%*, et réalisés par des

cabinets spécialisés.

A Construire une véritable stratégied 6 a cau s

marché ?

A Résoudre les problématiques rencontrées
lors de la mise sur le marché d 6 u sokition
technologique innovante ?

A Valoriser vos travaux de R&D ?
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L2offre ADEL.I

ADELIT est une société implantée en lle de
France, en Bretagne, en Rhone-Alpes et en
Stéphane LUBIARZ Californie.

Stephane.lubiarz@adelit.com ADELIT accompagne activement et
Tel. : 06 59 00 30 42 opérationnellement les sociétés a fort potentiel
dans leur stratégie de croissance ou de
positionnement marché.

consulting
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Nous conseillons nos clients sur |lesvettigistratégiesssibletchoisirelleguiconviennlent
s L mjeustaidealedairaccepter
stratégiques de positionnement et de

développement DFOdUits etles vaOmer@&E\Qﬂ%e valeur, la chaine de valeur
dans leurs phases de mise en plagesesafmerciale

2- Les choix et le business model associé

3- Le business plan et sa compatibilité avec les
Comprentré e ndansemgectdpsupermetina choix choix des dirigeants, des actionnaires,é

stratégigeetinent
Mettrer? u lastratégie

1- Son environnement: ses clients, le systéme  1- Effectuer la conduite du changement
concurrentiel, les  savoirs  faires de
| 6ent Bepri se,

2- La segmentation stratégique de son marché
3- Son positionnement actuel ou a choisir

2- Définition des cibles et du pipe commercial

3- Accompagnement chez le client

ADELIT e

consulting
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l ntervenants : Une fAquipe de 8 per s onpeentedengestionda e
changement.
Les associfis d2Adel it
DidieFRANCHIER Stéphdné¢BIARZ
A X-Télécoms, Doctorat en informatique A ISEP, Mastére Télécoms Paristech, exec-
(INRIA), MBA (Columbia) MBA (HEC)
A Expert OSEO Innovation, Membre du A Coach de start-ups innovantes (8
Comité d'Investissement de Scientipdle entreprises en 2009)
Initiative A Spécialiste des financements publics par
A Directeur du Mastére “"Gestion de effet de levier (OSEO, Eurostars, ANR) et
IInnovation” & Télécom Ecole de de projets collaboratifs
Management A Ancien directeur du business
A Ancien Président (2001-2007) du Club des développement de Nortel en charge de la
Entrepreneurs Francais des Télécoms Russie, | 6 Eu duoSuceet| 6 Af ri que

A Ancien président d 6 Or aUSgee ancien A Secrétaire et fondateur d 6 @mgels
directeur de compte chez Avaya

A Président et fondateur d 6 @Tgels

ADELIT

consulting
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L2offre DYDES

DYDESYS Management est un cabinet de
conseil implanté en Rhone-Alpes et en lle-de-
Marc PINSOLLE France.

m.pinsolle@dydesys.com DYDESYS a été créée en 1998 avec une idée
Tél. : 06 82 80 68 39 directrice : développer une entité de conseil de
direction et un groupe dbentreprises
industrielles a fort potentiel de croissance.

DYDESY'S

MANAGEMENT
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L2offre

DYDESYS

Vousouhai{egfédérestréquipkdirectiet/ovosictionnaie®utuprojetedéveloppedeent e it r e pr i s e

d2accompagnem

Vougercesadispersaangoffortechniqeecommerceturudeverocédeteshoigifficilesfocalisatfon
Vousigendispensédniettier? u depatenariathiniqoesommerciaajeyvsulefutudevotrentreprise

UnpI’OCGSSIQSéﬂeXI(ﬂ!ﬁflcaeﬁstructu[ﬁ]entéL dentr E@e n gcm@ ece processus en

veremiser? uv r e

Notre mission
marketing stratégique vous aidera a atteindre
ces objectifs.

C 6 euné opération « coup de poing » de 3

mois, avec une forte interaction entre | 6 ®q u i

de direction et les consultants. Elle comprend
environ 6 journees-consultant et un travail
équivalent de | 6 ®(q ude pdirection. Les
bénéfices en sont immédiats et tangibles.

ddoaccompagnament gaplir une structure del 8 i

ayant déja rassemblé des données sur le
marché et la concurrence. La mission est
consacrée a:

n det e
chaine de valeur

¢ choisir une segmentation pertinente
eproduits/ma\rchés, puis utiliser les
P € données de marché pour évaluer
| 6 at t rdescségiments et@® capacité

concurrentielle del 6 ent r epr i s evalider le contexte de | 6i nt erivedeémn on

¢ positionner | 6 e n't rdanp ceinwmrehé
par le choix des segments ciblés et
formuler des options stratégiques et une
description préliminaire de leur impact
surlamseeni uvr e

Caractériser

et structurer

|l 6environnemgnt
marché / concurrence

dans ce marché
et formuler ses
options de

développement

Positionner \| §eNxtr eEIébbreernplande
développement
sur | 6axe
choisi

str>q

Dydesys Management donne ensuite a
| 6 ent r lepcadres méthodologique pour
finaliser ce processus j u s qgla forimalisation
du plan de développement, ou peut prolonger
iI g accomp agn & enre tn feespuhaites e

S 2 e dagsaegission

Avant d 6 e n g aupe r mission, Dydesys
Management rencontrera la direction de
| 6ent r(ep3h)i aie de comprendre et

suivra un contrat
définissant le contenu,
planning de la mission.

d o6 as s i sspéifiquee
le périmetre et le

 DYDESYS @)
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Dezonsultassiocombinant des expériences de
conseil et de direction opérationnelle.

d2accompagnem
STRATEGIE & MARKETING

Dydesys

Les intervenants Dydesys Management Quelques exemples de contextes dans lesquel

Jedrier@irieyRrésident fondateur

Unedoublmissipriche en retour d 6 e x p ® reti  el--grigys@dydesys.com

d 6 ®c h denbgnaes pratiques :

Une activité de conseil de direction

A Une mission: accompagner des dirigeants

et des actionnaires dans la définition et la mise en
T u v rdeleur stratégie

A une centaine de missions réalisées depuis

1998 dans des contextes (PME, grands groupes,
institutions) et des secteurs variés

Unenissialemanagerpensompropreompte

A management de niveau direction

générale (restructuration et développement) de PME
dans lesquelles la holding Dydesys a pris une position
majoritaire en capital

A ace jour, un premier build-upd 6 envi r on
6M0 de CA et 60p dans le monde des
télécommunicationsetde| 6 ®l ectroni que

A Formation
- Ingénieur Telecom (ENST i Paris)

- Formation au management (CEDEP i Campus
Insead)

A 13 annéesd 6 e x p ® ppératiormadle au
sein de PME et de grands groupes technologiques
A 18annéesd 6 e x p ® enicensed e
ddoentreprise

MarPinsqlRirecteur associé
m.pinsolle@dydesys.com

A Formation
- Ingénieur de | 6 E cCentrade de Paris (ECP)

- MBA -Master in Business Administration- de
| 61 NSEAD

A 4annéesd 6 e x p ® au seimde groupes

Management a

A

A

effectuhn

Nouvelles technologies de packaging
microélectroniques - CA < 1MU - 12 pers.

Outillages de test de circuits microélectroniques
haute-densité i CA < 1M - 10 pers.

Equipements de métrologie par voie optique i
CA 3MU - 25 pers.

Composants optiques rayons Xi CA 1 MGi 25
pers.

Equipements de manutention pour | 6i nddestr i e
I 6al umdomMil ule0 pers.

Outillages mécatroniques pour| 6 aut oinCAbi | e
6 MU - 50 pers.

Logiciels de communication embarqués - CA <
1M - 6 pers.

Outils de vérification automatique de logiciels
embarqués i CA 5 MU - 60 pers.

de télécommunications, en Franceetal 6i nt ernati onal

A 10annéesd 6 e x p ® eni censed &
managementd 6 entrepri se

DYDES)S @)
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L2 oONEr e eo

eO-ONE conseille les entrepreneurs dans le
déploiement de leur stratégie marché avec une
Jean-Francois LIPSKIER feuille de route et des plans d 6 a ¢ tconcretss
jean-francois.lipskier@eo-one.com puis les assiste sur le terrain dans la réalisation
Tél. : +33 (0)6 22 44 32 48 réussie des  projets grace a une
communication adaptée aux enjeux et a la
création de supports performants.

eO-ONE est basé en lle-de-France.
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Commercial
Investissement

Rentable |mag

Innovant

Enjeux., ke
oyens

Systeme
RQLY¥2N

i z
Agisse
on moment,
on endroit,
et
avec efficac

\cmmmemn—

au b
au b

ité
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e O

isation

I\él)arketmg

RH

€ website

Avantage
oncurrentiel

Entrepreneurs,

Vous portez de grands enjeux et vos objectifs
sont ambitieux.

Pour réussir avec des ressources limitées,
vous devez recentrer votre énergie au c T ude
votre métier, en vous appuyant sur| 6 e x p e
et le savoir-faire des meilleurs professionnels.
Pour grandir vous devez renforcer et
dynamiser votre projetd 6 ent r.epr i s e

Nousonnaissessje@tcomprenmettentes

Pour vous aider s votre développement,
eO-one se mobilise et s 6 e n g a da@re
bénéficier les entreprises du pole de
compétitivité Systematic
accompagnement :

A Concret

A Rapide

A Efficace

e@nevouside graviplugapide mispaliesssentigds
votrecroissamcesupportastncrete nvaritgprojepardes
actioasortealeajoutée

rtise

ddéun
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I
L2 ofONE e e O

Notrgoropositidasmoduléégerd 2 i nt er vent i on,

compatitdeete programie BITIORME]uU
pol&ystematic

ah5] [ 9{ 50Q!HAKGCHICE @

-
Stratégie et Gestion projet et
Organisation processus

~N

Systéme Administration,
dol nf orr Finance et RH
§

Conseil

@ ah5! [ 9{ 50Q!FRaNraoescet/ 9

Méthodolagjrmpl@ourdesrésultatapidest

concreéts

r

Positionnement
Marketing

Communication
ciblée

Déploiement
commercial

Gestion
do®Vv ner

~N
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Contactep us d o0 s a-diggmostic giatuitessue etwanfidentiet n pr A

Les enjeux sur lesquels nous intervenons Des résultats immédiatement exploitables

Optimiser son positionnement et sa A Rapport d 6 ®t o n nde prejet (état des

visibilité sur le marché _ lieux a date) o _

Valider son modéle économique A DI?.gﬂOSIIC _synthethue_ et gisements
) déam®l i oration

Protéger _et valoriser son avantage A Plan d 6 a c tdnaven et priorisé : quick

concurrentiel wins et actions de fond

Se positionner davantage comme force de \_) A Stratégie marché optimisée et partagée

proposition _dansl 6organisation

Nouer des relations durables avec ses A Avis extérieur neuf sur le projet, motivant

partenaires essentiels

Aligner | 6 or g a net fédereriaatour du
projet

Lancer opérationnellement son offre sur le
marché

Déployer un plan de communication sur-
mesure

mais pas complaisant

(o @



Catal ogue d2accompagnem
STRATEGIE & MARKETING

H I DIAGNOSTIQUER
e®ne conseille le |

entrepreneurs dans STRATEGIES & TRAJEC

déploiement de leur OPERATIONNELLES

stratégie marché avec un

feuille de reatdes

D | ans d a ac t | CONSTRUIRH . .

' Sa=d £fpuis | es assist

terrain dans la
réalisation réussie des

PILOTAGE projetst

DE PROJETS

Egréce COMMUNICATION
communication adaptée CIBLEE
enjeu
e £et & | a
COMPRENDR création de supports performants.

(o @&

E, MOTIVER
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Qusomrmssus

e@DNest un cabinet de conseil indépendant,

porté par des consultants opérationnels
expérimentés, anciens cadres dirigeants
doent r etExpérts méiers

notreéseau

IMG

sports - entertainment - media

Chambre Professionnelle
lu Conseil
ILE DE FRANCE

eesec
ALUMNII
C'ﬁE'AGENCE

Alumni
SciencesPo.

d2accompagnem

eO-one : expertise, proximité, confiance, plaisir de réussir ensemble

nosonvictions
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Votreontgativilégié

Ingénieur et Docteur en Science, Jean-
Francois intervient depuis pres de 20 ans
dans | 6 u n devl edri sn n cevdepuis plus de
10 ans dans le domaine de la création, de la

d2accompagnem
STRATEGIE & MARKETING

Références

INDUSTRIE

AstraZeneca, Adetel ArcelorMittal, Arkema
ASK, Bayer Crop Sciences Becker Industries,

direction et du développementd 6 e n't r .e p r Bigmeg Duqueine, Lafarge, Novo Nordisk,

Il a axé ses interventions sur les stratégies
ddi nnov att iden différentiation, le
management opérationnel et le financement de
I i nn ola gestioro et |a valorisation de la
Propriété intellectuelle, la réduction du time-to-
market et des codts.

Son expertise  du consell et de
| 6 accomp aagpérationaeh gur des sujets
complexes, pour des Clients PME et Grands
Comptes de la plupart des secteurs de
I 61 nd ets tles iservices , lui permet
doi nt edevagonirapide, sur mesure et
efficiente.

SAFRAN, Saint Gobain, Fagorbrandt,
Schneider Electric, STMicroelectronics,
TCLand THALES, TxCell, UIC UNIFE,

Damart, SIDEL (Tetra Pak)...

SERVICES

AtosEuronext, JCDecaux, La Poste, Crédit
Agricole,é

CONSEIL

Alma Consulting Group, Lowendal
Capgemini Sopra Consulting,é

Group,

SECTEUR PUBLIC et
POLES DE COMPETITIVITE

CEA, ONERA, Axelera, Univ. Paris Diderot,
ARDI Rhone-Alpes, Plastipolis, Méditerranée
Technologies,...

e@neestunpartengm®chdevoproblématiquéscilite
votreéussiiatechoidesaméthosémplprofessionnelle,
agilecst sacapacit produirdesrésultat®ncrets
exploitables
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L2offre NEOVI

NEOVIAN Partners est un cabinet de conseil
en stratégie, développement et leadership,
Patrick RICHER spécialisé sur les sociétés innovantes et/ou en
patrick.richer@neovianpartners.com forte croissance.

Tél. : 01 47 03 64 30

Une équipe de 20 consultants basés a Paris
mais intégrés au sein d 0 u méseau
international, dont la  vocation est
d 6 acc o mpes ¢MEe et les startups dans
leur trajectoire de croissance rentable et
pérenne, a | 6 ®c atidnélee européenne et
mondiale.

PARTNERS
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Depuanvi2oQéotréquipe2consultdras@P arimaimtégrassein 2 résemternatiqiBréslilKRussiyrquigmiraGhindapatinded
permipluge20@lients 2 a dedeviedecnéatidevalesuivants

Stratégie

A Définition de la
proposition de
valeur

A Analyse de
la demande

A Compréhension

des crit r es Atléntficatioa tles
attributs

I%Cgrﬁc*ér}_s%tion et
formulation des
bénéfices clients

A Anticipation des
objections clients et
arguments de vente

A Segmentation

AAnal yse de
(benchmark
concurrentiel)

A Stratégie métier
A Stratégie produit

A Stratégie de
diversification

A Positionnement prix

A Identification et
caractérisation des
canaux de vente
(directs, indirects,
d e PAtERaigls, PEM)
A Croisements
[clients x canaux x
offres]

A Dimensionnement
et organisation de
la force de vente

A Rémunération et
efficacité
commerciale

Développemen

A Développement
géographique :
priorisation pays

A Développement
métier ou chaine

de valeur :
stratégie de
diversification

A Ciblage,
identification
et qualification des
cibles prioritaires
(attractivité et
accessibilité)

Efficacité
opérationnelle

Leadership

A Leadership du CEO A Motivation des

ou de | OEqui p eéqapes de
Direction management

A Constitution de intermédiaire
Conseils A Résistance au

d6Admi ni st r at icllamgement

Al nt ®gr at i on d Gaachiag des
nouvelle équipe personnes clés
post-fusion ou dans | dor g:¢
post-acquisition A Gestion de

A Alignement sur les | 6 h yrpigsance

valeurs, les
attitudes,

les comportements

PARTNERS
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NeoviBartnestincabingénéralistantervenanjousadesarchimgdocumeredsore
erpleingvolutieterforteroissance

A Fabricant de solutions de sécurité
informatique (pare-feu authentifiant) i 3Mua
Electronique, optique & optoélectronique 15% A Editeur d 6 u plageforme logicielle SaaS
Télécom, Media & Entertainment 14% de marketing automation et de multi-channel
Logiciel 12% campaign management i 15Mu

Biens doéo®qui pement I A Editeur de solutions logicielles SaaS de

A Editeur de codec vidéo H264 i 3Mu

A Fabricant de composants

optoélectroniques de haute précision i 35Mu
A Fabricantd 6 ®q u i p deméseauxs
télécom de longue distance basés sur une
technologie de multiplexage en longueur

Ay h & services B2B 10% sauvegarde de fichiers et de partage de
doo n_dE\Au ) ) Internet 9% fichiers en ligne i 10MG
A Fabricant et installateur de cloisons pour Med Tech 7% A Framework applicatif pour le

salles propres, de chambres froides et
d 6 e n c eidothermes i 80MU

A Fabricant de solutions de network
management 1 <1Mu

A Fabricant de régulateurs de tension pour

| 61 n dautentobilé ie 20Mu

Clean Tech & Energies renouvelables 7% développement d 6 a p p | ilagiai¢llésopaus
Construction 5% la téléphonie mobile T 7Mu

Energies fossiles 5% A Solutions logicielles de monitoring du
Automobile 4% vieillissement d 6 i nf r a sdompleges wu e s
Nanotechnologies 3% risquées i 6MU

o " . . Instrumentation i Mesure 2% A Fabricant de boitiers d 6 encapslRi | ati on
A Distributeur d 6 o n d uphagouoftasques T Infrastructures 178 pour la chaine de diffusion du DVB-T et du
oMa I Transport PO DVB-Hi 7MG
A Opeérateur de téléphonie a faible colt i Semi-conducteurs 0 A Fabricant de panneaux photovoltaiques i
15Mu ) Distribution 1% 20MU
A Concepteur et fabricant de’MEMS de A Plateforme de services click-to-call sur
capture du mouvement i 10Md Total TN Internet | 5M

A Conception et fabricationd 6 ant enne

. ) - | A Solutions logicielles d 6 etT 6 as s et
utilisant une technologie de MIMO i <1Mu

management i 12Mud

Répartition du CA de Neovian Partners A Fabricant de boitiers et de solutions
en janvier 2006 et juin 2010 logicielles d 6 a m®| i der la tpearformance
réseau i 6MU
.

PARTNERS
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PARTNERS

Exemplienéthodolsgimenission
Phase 1

-

{_Compréhgnsion du produit et des actm ms a 20 entretiens téléphoniques confidentiels avec des acteurs du marché\ ﬁ_POUT chaque segment [clientx canal], x
technologiques de la société . identification et folmulatic

A Idlgn:‘izicatio: a prio;i C(;.lesfse?mc;:ntslé 4 A Clients actuels ou potentiels de la proposition de valeur la plus adaptée
[clie ésxca aux] et des facteurs clés de A Concurrents avérés ou potentiels nouveaux entrants AD®finition des attribputs de
succes bénéfices clients x canaux

Principale! o
taches AEl aboration des guildles d q”?\egﬁsttr'qu?l{rsl(veARllvARI,MSSP etco')EM
réalisées choix des acteurs du marché interrogés A Partneaires potentiels (intégrateurs, etc.) o
en étape 2 A Validation et priorisation des segments [clients x canaux] : compréhension
A Validation du calendrier de réalisation de de |l eurs besoins, analyse de leurs [cffit res dobéachat, sensibilit® &
la mission et des dates de suivi de projet de commercialisation et aux différents niveaux de prix etc.

avec le management de la société A Validation et priorisation des meilleures options de partenariat par segment
\ j [clientx canal] j k /

v

(/)?\ Note de cadrage synthétisant notre _\ r‘/}i Validation de la segmentation [clients x canaux] _\ ,/)i SWOT et benchmark concurrentiel ﬂ\,
compréhension du produit / de la A Identification des segments [clients x canaux] les plus attractifs et A Synthése des analyses et recommandation
technologie de la société et listant accessibles pour la société a court et moyen terme de positionnement stratégique
les principales questions auxquelles A Synthése des éléments clés de la demande et de la concurrence pour A Choix des segments [clients x canaux x
la mission doit répondre chaque segment [client x canal] prioritaire offres] les plus attractifs et accessibles

A Premié]rt;listi_dzsegmr-i‘nt[s [C"'Tlms X A Description des partenaires potentiels pour chaque segment [client x A Choix des meilleures options de partenariat

\_ canaux] a partir desquels travailler \L canal] prioritaire _} \_ _/1

* Point dbéavancement par t ®I +| Présentation intermédiaire + Présentation finale
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L2offre TYKYA

TYKYA est un cabinet de conseil stratégique
pour les entreprises qui innovent. TYKYA
Bernard DEGORRE intervient sur trois axes : valorisation de la
bdegorre@tykya.com R&D, Stratégie d 6 ac caus marché et
Tél. : 01 42 46 44 62 Financement de la croissance

FTYKYA

i il Bl By ol Lo b v T
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La2offre TYKYA A 5sessions de coaching (une toutes les
deux semaines)
o T - 2-3 heures de travail
Modalités de realisation - 3 sessions chez le client, 2 chez Tykya

- rédaction et livraison d'un compte rendu et
d'un plan de travail pour Tykya et le client

A Sur 3 mois environ jusqu'a la cession suivante

A 1 premier entretien pour cadrer notre A Le rythme et le contenu sont ajustés a
intervention (avant le début proprement dit de  chaque session

la mission)

- Rédaction d'une note de cadrage (objectifs,
plan d'action etc.)

.
FTYKYA

En PRl R A DR LN YR TN

]
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Ldoffre EURINNOV EURINNOV est une société de conseil spécialisée depuis 15 ans dans la stratégie et le financement des

entreprises innovantes.

Olivier BESIEUX, Directeur Opérationnel
I - _ . Siége social & Paris et implantations en province : Régions Grand-ouest, Centre, Rhéne -Alpes.
Mail : olivier.besieux@ eurinnov.com

Tel : 06 24 20 40 16 Plus de 400 clients aux secteurs d 6 a c tdiversifiés®: Informatique, Electr
Biotechnologie, Energie, Industrie, Agroalimentaire, etc.

Standard Paris : 01 40 98 03 45 Une équipe de 30 personnes et un CA de 2,5M0.

Vous pouvez contacter notre service .
2. Financement 3. Marketing de

commercial pour obtenir un devis

personnalisé selon vos besoins. Conseilala

Financement public
et privé de

g . produits
1. SMP_I I o.| nnov a.t I idffn%vants
Conseil en Projets collaboratifs
Stratégie, Projets non

Management collaboratifs

et Processus Fiscalité de

de | 6l nnawathinmwv ati on
Financement haut de
bilan
Financement export
Quialification FCPI

ique, Télécoms, Santé,

de | 6i nnovlaoc'irbrhovat'on

commercialisation



http://www.eurinnov.com/
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Lavocationd 6 EUR | Nedt@® ¥ a ¢ c ®tld®raes rslauréussite de la mise sur le marché de vos produits
et services innovants, quel que soit leur stade de développement.

Nous vous proposons un accompagnement sur mesure, de la stratégie a la miseeni u v rogérationnelle,
| 6 o b ¢tantadtdiafd avptre eroduit ou service aux exigences du marché.

EURINNOV offre une gamme compléte de services afin de vous accompagner tout au long des phases
d 6 ® a b dervatre solution innovante :

Stratégie globa
|l 6entrep

Commercialisatio

-Sélection du p de | d6innov

« gagnant »

-Compréhension de page suivante) :

6entrepris

-Plan commercial

Analyse technico
onomique de

-Etude qualitative

- Optimisation de la
force de vente

-Analyse de la
oncurrence

-Outils
ente €.

doai
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EURINNOV a développé une méthodologie nommée « Marketinnov » spécifiquement adaptée aux besoins des entreprises innovantes

possédant une activité de R&D. Cette méthodologie se base sur des itérations entre la R&D et le marché ciblé tout au long du processus

de création du produit afin de respecter au mieux les attentes du client et permettre la réussite commerciale du produit.

Le Marché

Recherche d’infor ons qualitatives

Démarrage projet

Synthése

Retour d’informatio gualitatives

Offre EURINNOV :

Audit a1 500 U HT + prestations a la carte en fonction de vos besoins.

(60 % de prise en charge par AMBITION PME dans la limite de @ 3 960 G HT par ani base prestation & 6 600 )
[@)V4

nancement de linnovation

A
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bluenove est le leader francais du conseil et
des services en innovation ouverte et

- collaborative (Open Innovation services).
Léoffre bluenove ©p )

Martin Duval
martin.duval@bluenove.com
Tél: 06 74 67 84 12

Nous accompagnons les entreprises qui
souhaitent initier ou développer leur stratégie
d 6 i n n ooaueettei ebcollaborative, quel que
soit leur secteur d 6 ac t buv iddm®ine
doexpertise

Plus de 50 missions aupres de 30 clients
comme Orange, BT, PagesJaunes, L'Oréal,
EDF, PPR, Unedic, La Poste, Microsoft,
Chanel, SUEZ Env, SEB, etc. réalisées
depuis 2008.

Etl 6 ac ¢ o mp a denSeartrepnirinovantes

comme http://www.i-dispo.com et
http://mimesis-republic.com



http://www.i-dispo.com
http://www.i-dispo.com
http://www.i-dispo.com
http://www.i-dispo.com
http://www.i-dispo.com
http://www.i-dispo.com
http://www.i-dispo.com
http://www.i-dispo.com
http://www.i-dispo.com
http://mimesis-republic.com
http://mimesis-republic.com
http://mimesis-republic.com
http://mimesis-republic.com
http://mimesis-republic.com
http://mimesis-republic.com
http://mimesis-republic.com
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Ateliers Connect&Create

Les PME innovantes peuvent difficilement se développer sans grands comptes. Et réciproquement, les grands comptes gagnent a
sébouvrir ° |l eur ®cosyst me. N®anmoins |l ongueur et complexit® des cycl es
offre/demande freinent et rendent souvent difficiles la mise en place de partenariats.

Pour ®valuer |l e potenti el du partenari at et/ oQonnectlRQréare@treeune PME part enari at,
innovante et un grand compte permet :

Adébaffiner |le concept et/ou relier technologies et usages,
construire les uses cases

Ade d®mul tiplier les synergies business et dbéacc® ®rer | a mise
sur le marché

Ade se cr®er un r®f ®renti el commun, d6®t ablir des ponts

culturels entre les 2 structures

PME innovante

W'g- : o

Grand compte

bluenove

opening innovation:

Image: Michael Bartl®

2wl
T i

¢ °
» *PME innovante
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Ateliers Connect&Create
Modalités de réalisation
Sur 2 mois environ :

AUne réunion de cadrage pour délimiter
le p®im tre de | dintervention et s

AUn workshop dbéune | journ®e
pour initier le travail créatif

AUne phase exploratoire sur une plate-
forme collaborative online sur 3-4 semaines (1h a 2h de travail par participant
par semaine)

AUn workshop intensif sur 1 journée pour
formaliser le livrable (concept, use case ou autre support)

Format idéal : groupe projet de 4-5 personnes incluant PME innovante et

Tarif: 6600 U H.T

es

modal i t ®s

bluenove

opening innovation:
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L6®qui pe bluenove

Une équipe pluridisciplinaire de 20 consultants pour accompagner nos

clients quel que soit le secteur :

Fondateur et Président de la société bluenove créée en
2008. De 2001 a 2008 au sein du groupe Orange, Martin a
financé, développé et géré une série de projets et services
innovants. La plupart en partenariat avec des startups
francaises et internationales, dans des domaines aussi variés
que les applications et technologies mobiles, la convergence
mobile/web, la m-santé, la musique mobile. En 2006, il a mis
en T uvruwn programme d 'Open Innovation' au sein
d'Orange, le 'Orange Start Up Programme' dédié aux services
innovants mobile/web 2.0.

Formation initiale: Master en Physique (Marseille et University
of Sussex, UK), Master en Télécommunications & Systémes
d'Information (ESSEC & Telecom Paris) et MBA (Loyola,
Chicago).

d2accompagnem

Consultante Senior marketing depuis 8 ans, Emilie est spécialisée

dans | 6ani mation do6o®cosyst mes innovant
création.
De | 6i d®ati on au test de prototype, E mi

sur mesure pour relier technologies et usages, construire des use
cases, élaborer des business model innovants.

Formation initiale: Master en Marketing (Sorbonne Paris |), certifiée
PDMA en développement de nouveaux produits et services

bluenove

opening innovation:
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V. Snci&teSdeS nouvelles technologies, Bizness6é U®P
accompagne les entreprises innovantes dans leur
stratégie de développement marketing et commercial.

Domainesd 6 e x ¢ e ldé Biznessd UP

X Unréseaud 6i nf l uence

Lobbying économique aupres des dirigeants
de grandes entreprises et de PME/PMI, grace
a un réseau professionnel, politique et
institutionnel, influent.

X Un engagement professionnel

L 6 e x pBe rztn e € saésune un role de
Business Developer, vore d 6 Engagement
Manager, et délivre a ce titre, un transfert de

compétence relatif a la performance
commerciale et a la qualité de service.

x  Unaccompagnement structuré

Les actions conduites par Biznessd UP
sO0i nscdamnsvi® mise en T uvrddune
stratégie marketing et commerciale
approuvée par un comité de pilotage ad hoc.

Bizness

Périmetred 6i nt er venti on

Implantée en lle de France, Biznesso UPdélivre ses
prestations surl 6 e n s eurtérrtoge national.
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M®t hodol ogi e déaccompagnement

Expression des besoins, des contraintes et des attentes

Analyse et synthése des axes prioritaires

D®f inition du p®rim tre dodéintervent
El aboration et signature du protoco

Comité de Pilotage Validation des objectifs, des moyens, des intervenants et des responsabilités

Analyse des aspects marketing, pédagogiques et techniques

Quialification des cibles, des produits et des objectifs a atteindre
Analyse des forces, des faiblesses
Elaboration de la stratégie commerciale et du planning projet

Mi se en Tuvre des actions au regard
Détection et identification des réseaux, des partenaires, des projets
Reporting, forecast, account mapping, project mapping, closing

Coordination des actions, coaching et suivi commercial

Synth se de | 6action commerciale et
Analyse des résultats qualitatifs et quantitatifs au regard des objectifs
Statistiques commerciales, position

Comité de Pilotage Appréciation des actions, des résultats et des axes de développements futurs

Préconisations stratégiques, marketing et commerciales
Perspectives de croissance en termes de CA et de part de marché

Bizness'L/P®
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Co%uts et d®l ais indicatifs par phase dbéaccompagnhement

Pl an dbéacti ons SuiviMaketdgs Cpraneescial Anal yse doéi mpact

coaching
’ -~
X $
S %
<.
nalyse des action [=N .
2 Srinese
préconisations
s
S )

¢ Q"
(7] e
.Ilsva 5 - S“O 4

2j + %) = 3.0000 + 1j + 3x%j = 3.0000 + Y5j = 6000
~

Co(t total de la prestation = 6.6000 HT. dont 3.9600HT. AMBITION PME
et 2.6400 HT. PME innovante

Bizness'L/P®
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Votre contact Biznessd UtRrivilégié

Dominique Nardin, Président et fondateur de Bi z n e & & Gné BRés
grande expérience de la gestion, du marketing et de la stratégie de
développement des entreprises.

A
équipes de conception logiciels sur

Informaticien dg formation, il a dirigé endant Blus e 15 ans des

es projets ‘économiques et industriels majeurs.
En 1984, il se lance dans une carriere commerciale et rejoint Memorex-Telex ou il deviendra
Directeur commercial, fonction q u 6exdrcera ensuite chez d 6 a u tconstrsicteurs ou
intégrateurs informatiques et notamment Comparex et EMC2.

Deés 2002, il se spécialise dans le conseil et| 6 aau développement économique en mettant
ses compétences au service de diverses Start-up opérant principalement sur le marché des
nouvelles technologies telles que FalconStor, Quest Software, Synerway, € .

Avant de créer Biznessd UPen décembre 2010, Dominique Nardin a été successivement
Directeur général de Promopole, pépiniere d 6 e n t r éanciliermestgbergeant plusd 6 u n e
centaine de PME, puis Directeur général de Scientipole Initiative, dispositif d 6 a iadee
création et au financement des entreprises innovantes.

Bizness'1/P®




AMBITION Programme d2actions et de soutien aux PME innovantes
PME - de | 2ficosystodome Optique et Systdmes Compl exes

LEVEE DE FONDS
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VicerésiddPM ESyste matichargiu FinancemegiCtle
WALLIX

« PoumnePMEechnologignelabellisparun Polele

Compétitintendiabtinformidablemplpour l'acces
aux aides a [linnovation nationales et
internationales. Depuis sa création, notre Pole
a ainsi labellisé plus de 200 projets de R&D
pour plus de 380MU de subventions investis
dans le développement de produits et services
innovants.

Apres la R&D, nos PME ont besoin de
solutions d 6 a ¢ ¢ 0 mp a dimaeci@resortles
phases de commercialisation France et
international. C 6 e &cet effet que nous avons
structuré un plan de soutien au développement
des PME de notre écosystéme francilien, dans
| 6opt d@ae tlesr envestisseurs, de
développer les relations d 6 a f f aécr less
grands donneurs d 6 o r derfoemer des viviers
de compétences et d 6 o u \les inmmarchés
internationaux. C 6 ele programme AMBITION
PME.

d2accompagnem

Si |l baut of i ne nec erédié ancaire
arrivent en téte des sources de financement
pour les entreprises, le besoin en capitaux
propres est essentiel pour le montage de
projets innovants et leur commercialisation.

En plus de | 6 aa ld B&D, Systematic s 6 e s t

donc fixé pour mission de vous aider dans
votre recherche de financements aupres des
Business Angels, des acteurs du capital-
risque, du capital développement et des
organismes publics.

Souvent, lorsque | 6 @arle de financement,
seul le résultat compte. Or, pour accéder a un
résultat, il faut se préparer et savoir
convaincre. Présenter son entreprise, son
innovation, mettre en évidence son marché,
sa valeur ajoutée, son équipe, présenter une

stratégie, un modele de développement
doaf f @t rdess prévisions financiéres,
défendre sa valorisation et savoir se

démarquer, autant de taches qui paraissent

évidentes a chacun et qui impacteront la
réussite ou non de votre opération financiére.

Lever des fonds exige de prendre du recul, de
prendre du temps qui ne sera pas consacré a
| 6 e nt rae quotidienget la démarche peut
échouer. Cet exercice nécessite donc la
plupart du temps une

grosse préparation et un accompagnement
partiel ou total.

C @ poelguaroudvorconstituecataloglaormatia@its
deprestatiansptérsbesoids® BMigeid @ emtrepreneur
erphastaecheral@gnancemsnts
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Dans le cadre du programme AMBITION PME, les PME peuvent étre accompagnées sur 5 volets : Export et Développement International, Mobilité et
Ressources Humaines, Stratégie et Marketing, levédfonds Business.

Ldaccomp a gles vteprend la forme de coachings, ou formations, délivrés par des cabinets experts dans les domaines cités.
Les PME peuvent choisir dans un catalogue de formation| 6 a c ¢ 0 mp algvReedmf®mds qui leur convient, 40% du co(t réel de la prestation est a
leur charge, le solde étant pris en charge par le programme AMBITION PME (subvention plafonnée a 4 5000HT/PME/an - Base 40% co(t prestation).

Vous étes intéressé par un accompa@aaememtc?a i dischemeerde la PME, Vos contacts Accompagnement Financ
S}/stematic envo_ie un bon de comm_ande. Le_ chez Systematic .

L2 acco:mpded e mmbe ot pble contractualise avec le prestataire en lui
versant le montant pris en charge par la PME

1- La PME prend contact avec le cabinet pour (voir conditions tarifaires pages 3.5 de ce  AKarine Jacq, Directrice Promotion &

< ) catalogue ) développement du Cluster - k.jacq@systpeanstic
chaisir le type et le montant de la prestation. region.org
Le prestataire envoie ensuite son devis 5. Le solde de la prestation est versé par le
directement a Systematic qui valide | 6 ®1 i g i p3cI579e ge 1a p P

pole au prestataire apres la réception d 6 u nﬁFran(;ois_ Cuny, Adjoint au délégué géneral

rapport de réalisation co-signé par la PME et ~ Systematic - f.cuny@systpatiigion.org

2- La PME remplit le bon d 6 e n g agetme Ir? Iprestataure et s?lon le délai prévu dans
. N . |'0 ®c h ® ade adglement convenu entre

| 6 ad rasSygstereatic.

Systematic et le cabinet prestataire.

du dossier.

3- Des réception du devis du prestataire,
Systematic envoie un devis a la PME, qui doit
le retourner signé pour  acceptation,
accompagné du reglement de sa part.
Systematic émet alors une facture a la PME.
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Catalogigmrmatiohode'emploi

La levée de fonds est| 6 udeseétapes les plus
importantes de la croissance des entreprises
innovantes a fort potentiel.

Dans le cadre du programme AMBITION PME,
le Pdle de Compétitivité mondial Systematic
propose donc un accompagnement a la
recherche de financement a ses PME-PMI
labellisées «Entreprise Innovante des Poles» :
une occasion unique d 6 o b ttoetesiles clefs
d 6 ulevée de fonds réussie a des conditions

tarifaires exceptionnelles !

CommafiternglabedEntreptissovadtes 6le$»

Le label national «Entreprise Innovante des
Podles» est désormais requis pour participer
aux événements de financement organisés par
Systematic dans le cadre du programme
AMBITION PME.

d2accompagnem

Pour | 6 o b tlesnRME, doivent suivre la
démarche suivante :

Contemiucataloguaxederéflexipouundevédefonds
réussie

1. Se porter candidates en vue d 6 o b tlee n Les 2éme, 3éme et 4eme parties de ce

label et de participer a un événement de
financement ;

2. Si leur dossier est présélectionné,
présenter leur projet devant un jury de
professionnels reconnus du monde de

|l 6i nvest;i ssement

3. Si leur projet est sélectionné par le jury,
suivre le cursus court de coaching présenté
dans la premiére partie de ce catalogue ;
4. Enfin, présenter leur projet devant un
parterre d 6 i n v e s fois D adnénsment
de financement organisé par Systematic.

Au terme de ce processus, les PME sont
labellisées elles ont ainsi accés aux

formations et a | 6 ac c o mp a fnareiere n t

AMBITION PME décrits dans
catalogue.

le présent

catalogue présentent les offres négociées par
le Pole auprées des meilleurs cabinets
spécialisés en levée de fonds.

Les formations  présélectionnées  sont

regroupées selon 3 axes :

A Business Plan Mettre au point sa
stratégie - 7 prestataires au choix :
Adelit, Covernance, Finance & Co,
Optiva Capital, Polinvest, Tykya, Incho

A Propriété Intellectuelle et Industrielle :
Créer des barrieres a | 6 ent r5®e
prestataires au choix : Camus-Lebkiri,

INPI, Pierre Breesé, RS Solutions,
Winnove
A Aspects Juridiques : Accompagnement

a la levée de fonds - 2 prestataires au
choix : Gramond & Associés, Kahn &
Associés

A Conseil en Stratégie & Optimisation des
colts : Cabinet Leyton
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Conditiaasfaires ) . o ) )
Pour la plupart des prestations, le Pdle a 3. Dés réception du devis du prestataire,

négocié une offre d 6 u rvadeur réelle de  Systematic envoie un bon de commande a la

Pour le cursus court et la labellisation, la 100000 pour un montant forfaitaire de 75000 PME, qui doit le retourner avec le réglement

participation demandée a | 6ent r sepr liTs eCes prestations reviennent donc  de sa partie. Le Péle contractualise avec le

répartit comme suit : seulement a 3000 G HT pour les PME ! prestataire en lui versant le montant pris en
charge par la PME.

A Coaching - Cursus court : 6000 HT par Conditi@h$ e n gagement

stagiaire. Le codt réel de la formation est 4. Le solde de la prestation est versé par le
de 15000 HT par stagiaire, mais seuls 40 = | o o 00 | saccombpa Pdle au prestataire a la réception d 6 wapport
% de ce montant sont & la charge de ) ) NP a9 y& MBidtion cosigné par la PME et le
| 6ent r elgsr BO%e ,restants étant propose - par Systematic, Ie§ PME  doivent prestataire.
financés par AMBITION PME. procéder de la fagon suivante :
A Labellisation et Examen du dossier par le ) o
jury de sélection : 2000 HT par entreprise 1. Prendre contact avec le cabinet pour choisir
le type et le montant de la prestation. Le
. . prestataire  envoie ensuite son  devis
Pour toutes les autres formations validées, le  girectement & Systematic qui valide | 6 ®1 i.gi bi | i t ®

programme AMBITION PME finance :

. . 2. Remplir le bon db6engagemdéent
A 60% du montant pour des prestations | eiourner al 6 a d rireliquéee

inférieures a 75000 HT

A 45000 HT pour des prestations supérieures
a 75000 HT
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Choiginoffre

Coachid@ursasurt

'.‘ SYSTeEMATIC Présentez votre projet aux investisseurs !
a

PARIS REGION SYSTEMS & ICTCLUSTER m m m = ® financement@Systematic-paris-region.Org

Busin®&dan

6 séances pour optimiser votre stratégie !
stephane.lubiarz@adelit.com

[ #] Covernance Optimisez la dimension patrimonialede votre levée !
Gestion Privée olivier.kelsch@covernance.fr
MN "" Réussissez votre levée avec Finance & Co !
!:Lnance & Co guy-olivier@finance-and-co.eu
Optlva Optimisez votre valorisation avec Optiva !
ca p |ta I fsube@optivacapital.com

Levée sur mesure en partenariat avec les Poles !

POli nveSt h.clement@polinvest.org
"TY K YA Entreprendre l'innovation !

ENTREPRENDRE L'INNOVATION bdegorre@tykya.com
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Propriétéellectustiedustrielle
(oo Camus ; Lebkiri

Pierre

Breesé
RS
Solutions

[RinNOVE

Aspedtgidiques
Gramond & Associés
Kahn & Associés

Optimisatleso(ts

LEYTON

d& ac

Protégez votre Propriété Industrielle !
alexandre.lebkiri@camus-lebkiri.com

Faites gratuitement le pré-diagnostic de Pl !
iledefrance@inpi.fr

Préparez-vous aux dues diligences !
pb@breese.eu

Formation a la Pl des entrepreneurs innovants !
f.grasdepot@laposte.net

We grow value for innovation !
philippe.simon@winnove.com

Réussissez vos opérations de haut de bilan !
os@gramond-associes.com

Maitrisez les enjeux juridiques de votre levée !
ocognard@kahnlaw.com

Optimiser votre fiscalité et le financement de votre
innovation!

cfosset@leyton.com
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Coachiuyrsasurt
Présergemrojetuinvestisseurs
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Coaching Levée d@domtisngagement

Nom: 6é66¢é666666666666666666666666. . .AMBITION"
Prénom: €éé66666666666666666666666666. . PME «
Entreprise: 666666666666666666666666666. ..

Téléphone: €Eééé6é666666666

Adressepostale: ééééééééééééeééécéeééeéeéeeecéeé
é é

cééeéeéeécécéceéeéeéeéeéeéeceéecéeecececeee
Codepostal: é é é é ¢é ¢é é é eéé
Vile: éééeééeéecééecécécée
Adresse électronique: €éééeéeééeééééééeceeeceeeeécée.

Coaching - Cursus court

Présenter son projet aux investisseurs

Je souhaite engager la prestation afin de bénéficier du cursus court et du label «Entreprise Innovante des
Pdles». (Participation de la PME : 6000 HT par stagiaire + 2000 HT forfaitaires)

Merci de nous retourner ce bon d 6 e n g a g @mpdété tet accompagné de votre chéque de réglement a | 6 o dea Systematic, a
| 6 a d rseiwrgee: Systematic - Parc Les Algorithmes - Batiment Euripide - 91190 Saint-Aubin

NB : Les inscriptions ne pourront étre prises en compte q u 6 a péception du réglement et validation par Systematic. A réception,
une facture avec TVA vous sera adressée et les travaux pourront débuter avec le ou les prestataires.




Cat al ogue
LEVEE DE FONDS

d2accompagnem

LaOffre SySt Equ|pe

Frangois Cuny

Systematic - Adjoint au Délégué Général Ce cursus est une formation coordonnée,
réalisée par des formateurs de ce catalogue.
Elle donne acces aux meilleurs spécialistes par
domaine suivant un format adapté. En
moyenne 2 formateurs interviennent par demi-
journée.

financement@systematic-parisregion.org
WWw.systematic-paris-region.org
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Offre

FormaB sessions d'une journée sur une durée

de 1 mois. Ces sessions sont réalisées par
groupe (environ 10 personnes).

ASession d 6 a ut ¢201®)e: 29-10 ; 05-11 ;
12-11

ASession d & h i(20ELY : 07-01 ; 14-01 ; 21-01
ASession de printemps (2011) : 01-04 ; 08-04 ;
15-04

Déroulensghhématiques

APhase 1 : Acquérir les mécanismes (1 jour)
Présentation sur slides et questions-

réponses

U Levée de fonds et
compréhension des besoins des investisseurs

U Propriété intellectuelle et
stratégie de valorisation

U Aspects juridiques et pacte
ddactionnaires

d2accompagnem

A Phase 2 : Mettre au point sa stratégie
d 6 ent reegomBusiness Plan (1 jour)

Présentation sur slides et travaux de groupe

Ula stratégie dbent r ep

les étapes-clefs

URevue des Business Plans
de chaque équipe et travail de groupe

APhase 3 : Préparer son pitch (1 jour)

Travail individuel et présentation filmée devant
| 6assembl ®e

U Les étapes-clefs de la
présentation

UTravaux de préparation orale
A Phase 4 Présentation devant des
investisseurs et Labellisation «Entreprise

Innovante des Poles»

Spécificeinterts Approche globale et partage
d 6 e x p ®.rComapnébeasion globale de tous
les mécanismes nécessaires a la levée de
fonds.

Proposifioanciere

ACoaching - Cursus court :

6000 HT par stagiaire, soit 40% du codt, les
60% restants étant pris en charge par
AMBITION PME

rrse

ALabellisation et Examen du dossier par le jury
de sélection : 2000 HT par entreprise

ZISYSTEMATIC

PARIS REGION SYSTEMS & ICTCLUSTER s m mm ®
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Coaching Levée d@domtisngagement

Nom: 6é66¢é666666666666666666666666. . .AMBITION"
Prénom: €éé66666666666666666666666666. . PME «
Entreprise: 666666666666666666666666666. ..

Téléphone: €Eééé6é666666666

Adressepostale: ééééééééééééeééécéeééeéeéeeecéeé
é é

cééeéeéeécécéceéeéeéeéeéeéeceéecéeecececeee
Codepostal: é é é é ¢é ¢é é é eéé
Vile: éééeééeéecééecécécée
Adresse électronique: €éééeéeééeééééééeceeeceeeeécée.

Coaching - Cursus court

Présenter son projet aux investisseurs

Je souhaite engager la prestation afin de bénéficier du cursus court et du label «Entreprise Innovante des
Pdles». (Participation de la PME : 6000 HT par stagiaire + 2000 HT forfaitaires)

Merci de nous retourner ce bon d 6 e n g a g @mpdété tet accompagné de votre chéque de réglement a | 6 o dea Systematic, a
| 6 a d rseiwrgee: Systematic - Parc Les Algorithmes - Batiment Euripide - 91190 Saint-Aubin

NB : Les inscriptions ne pourront étre prises en compte q u 6 a péception du réglement et validation par Systematic. A réception,
une facture avec TVA vous sera adressée et les travaux pourront débuter avec le ou les prestataires.
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Coaching Levée d@domtisngagement

Nom: 6é66¢é666666666666666666666666. . .AMBITION"
Prénom: €éé66666666666666666666666666. . PME «
Entreprise: 666666666666666666666666666. ..

Téléphone: €Eééé6é666666666

Adressepostale: ééééééééééééeééécéeééeéeéeeecéeé
é é

cééeéeéeécécéceéeéeéeéeéeéeceéecéeecececeee
Codepostal: é é é é ¢é ¢é é é eéé
Vile: éééeééeéecééecécécée
Adresse électroniqgue: éééeéeéeéeéeééééécececeeceeeeéeé

Cursus Long
Je souhaite engager la prestation QVEC .........cocvuriiiieeiiiiie e
(Jusqu'a 45000 HT de prestation pris en charge par AMBITION PME)

Merci de nous retourner ce bon d 6 e n g a g @mpété tet accompagné de votre chéque de réglement a | 6 o da Systematic, a
| 6 a d rseiwrgee: Systematic - Parc Les Algorithmes - Batiment Euripide - 91190 Saint-Aubin

NB : Les inscriptions ne pourront étre prises en compte q u 6 a péception du réglement. A réception, une facture avec TVA vous
sera adressée et les travaux pourront débuter avec le ou les prestataires.




Catal ogue d2accompagne
LEVEE DE FONDS

Businédan
Mett@poingastratégie




Cat al
LEVEE DE FONDS

ogue

L2offre Adel it

Stéphane Lubiarz

06 59 00 30 42
stephane.lubiarz@adelit.com
Didier Tranchier

06 71 55 33 24

didier.tranchier@adelit.com

www.adelit.com

consultin

d2accompagnem

Apropos

Fondé en 2004, Adelit est un cabinet de
conseil stratégique proposant des prestations
de coaching, de formation et de recherche de
financements aux PME innovantes a fort
potentiel de | 6 ®c o s yes télécores, de

| 6i nf oredet 6 pomEeer net

Forte d 6 u loregue expérience et d 6 waste
réseau, | 6 ® q d 6 A @asldpte tune approche
globale de la levée de fonds (BAs, VCs, fonds
publics), condition d 6 u nfinancement
pleinement réussi.

Références

APdle Systematic

A Institut Telecom Telecom ParisTech,
Telecom Ecole de Management

ASciences-Po
Alnstitutd 6 Opt i que
AScientipéle Initiative
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6séanpesioptimisantrstratégie

Laoffre

FormatDéroulemehsessions

d'une demi-journée dont la fréquence est
adaptée au projet, en général sur 6 mois

Thématicei€bjectifs

A Finalisation de la construction du projet
d 6 ent retgurBusmess. Plan, analyse des
forces/faiblesses en fonction des savoir-faire
des associés et du positionnement dans la
chaine de valeur

APréparation d 6 wlan de financement global
associant des levées de fonds publics (CFlI,
OSEO) avec des levées de fonds privés

Alntégration dans des consortiums de projets
collaboratifs (projets ANR et européens)

APréparation des dossiers de levées de fonds
publics.

Spécificités et Points forts : approche globale
de la levée (fonds publics/fonds privés),
positionnement  unique au coeur de
I'écosysteme des start-ups, solide expérience
en tant qu'entrepreneurs et investisseurs.

d2accompagnem

L2Aqui pe

Stéphdniiarz

A ISEP, Mastére Télécom ParisTech, MBA
(HEC-CPA)

ACoach de start-ups innovantes (8 entreprises
en 2009)

ASpécialiste des financements publics par effet
de levier (OSEO, Eurostars, ANR)

AExpert OSEO Innovation
ASecrétaire et fondateur d 6 @fgels

DidieFranchier

A X-Télécoms, Doctorat en
(INRIA), MBA (Columbia)
AExpert OSEO Innovation, Expert et Membre
du Comité d'Investissement de Scientiple
Initiative

A Directeur du Mastére «Gestion de
I''nnovation» & Télécom Ecole de Management
A Ancien Président (2001-2007) du Club des
Entrepreneurs Frangais des Télécoms
APrésident et fondateur d 6 @fgels

informatique

Proposition financiere

Offre contractualisée avec Systematic : 30000
HT, soit 40% du colt, les 60% restants étant

pris en charge par AMBITION PME.

consulting
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Laoffre Cover Apropos

Olivier Kelsch - Dirigeant

06 25 83 20 79 Covernance est un Family Office : cabinet de
gestion privée, spécialisé dans le financement
du patrimoine professionnel et la protection
des intéréts prives.

Avec Covernance, donnez du sens a votre
patrimoine !

olivier.kelsch@covernance.fr
www.covernance.fr

Références

Covernance met ses compétences au service
d'un grand nombre de sociétés familiales et de
dirigeants actionnaires.

m'( Covernance
Gestion Privée
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d2accompagnem

Optimidadimenspatrimonddetrievée

Offré: Prestatil®oonseil

Durée 5 a 10 jours. La mission est engagée

sous réserve de valider ensemble les
conditions de faisabilité d 6 ulevée de fonds.

Objectifs

A Optimiser la dimension patrimoniale d 6 u n
ouverture de capital (convenir de principes de
valorisation ; pointer vos enjeux financiers,
juridiques et fiscaux)

AVous assister dans la construction de votre
info mémo (renforcer la pertinence des
analyses ; modéliser un plan de
développement)

AVous préparer a la défense de votre projet

Offr@: Assistaslatevédsonds

DuréeA estimer en fonction de la maturité du
dossier

Objectifs

A Mise en relation avec une sélection
doi nv es tpotentels Ufonsls spécialisés,
Business Angels, dirigeantsd 6 ent r epr
AcConseil dans les négociations

AConduite del 6 o p ®r at i on

Spécificiinfsrts
XOptimiser les sources de financement, les

niveaux de subventions et le ratio de dettes sur
fonds propres

A Concilier les ambitions de votre entreprise
avec la protection de vos proches et de vos
intéréts privés

A Toucher les fonds d 6 i
gérants de fortunes privées

A Appuyer votre Direction Financiére dans la
durée et replacer votre opération dans un
cadre de gouvernance plus large, intégrant la

Equipe

Olividfelse1 ans
A 11 années d 6 e x p ®rdans rlec #nance
P38Entr ep rl i6d e g ®dui @atrimeine
(Directeur Société Générale puis UBS)

AMaitre de Conférences a Sciences-Po Paris
(sur le Financement patrimonial du chef
déentreprise)

AFondateur de Covernance en 2008

Proposifioanciére

Offré:

nvest ietslesse men't

AOffre contractualisée avec Systematic : 8 a
10 jours pour 30000 HT, soit 40% du codt, les
60% restants étant pris en charge par
AMBITION PME

gestion des cash flows, | 6i nt ®r edsi s &Mla oarte : 10000 HT par jour (65% pris en

management et la conduite du changement

charge par AMBITION PME dans la limite
maximale de 45000)
offre:

ACommission de succés dégressive de 5% a
3%

< ( Covernance
Gestion Privée
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L2offre Finan CRNe

Guy-Olivier de La Rochefoucauld

06 12 90 72 79 Finance & Co réalise aupres de PME/PMI des
prestations personnalisées dans le domaine de
la gestion financiére d'entreprise : direction
financiere a temps partagé, restauration des
équilibres financiers, gestion de projet de
systeme d'information et accompagnement de
levée de fonds.

guy-olivier@finance-and-co.eu
www.finance-and-co.eu

Références

A Plus de 120 interventions auprés de
dirigeants de PME depuis 1997 : Office
Shadow, Kel Epok Epik, Openways, Bioviva,
Instinct, Résolution, NonStop Systems

A Conventionnement avec différents
organismes et fédérations : MEDEF, CGPME,
UIMM, UIT, des CCI

/X

Finance & Co
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Réussisstirevar/deinan&ed
Offré: Préparatisipssigmvestissement  offre : Démarateprésentatit@rganisation Proposifinanciére
closing
Durée a 10 jours Offré.:
Obiec DuréeA estimer en fonction du dossier A5 & 10 jours/homme pour 2000 a 55000 HT,
Jectis soit 40% du codt, les 60% restants étant pris
1. Valider la construction probante du projet Objectifs en charge par AMBITION PME dans la limite
2. Adapter la formalisation du dossier aux 1 rocalisation de la démarche sur une maximale de 4500.
investisseurs

v R sélection pertinente de partenaires potentiels offre:

3. Fournir a | 6 ent r elpsrneoyessudd U N & permettre au porteur de projetd o ut Besi s er

présentation attractive de son Projet disponibilités aux négociations d 6 i mp or t a/A réception des fonds levés, success fee :
5% j u s qlivd, 3% au dela
Déroulement Déroulement ACe montant sera diminué des honoraires (HT)

_— . ) facturés et encaissés au titre de notre
1. Sélection de partenaires potentiels prestation de préparation du  dossier

2. Formalisation des principaux documents 5 agtion et assistance aux entretiens doinvestisislesme s levées

(plth’l, EP Flhlffl’e) ) ' 3. Promotion du projet au travers représentent un montant > ou égal & 0,5Mu.
3. Réalisation de supports de présentation d6®v®nement s

4. Entrainement a la restitution du porteur de 4. Coordination des travaux de closing
projet

1. Revue contradictoire du projet

/I

Fmance & Co
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LafAquipe

GuylivieldeRochefoucauld
Gérant Finance & Co

ADECS, Exec. MBA CPA-HEC

A Ancien Directeur Financier de 2 groupes
agro-industriels internationaux, auditeur
externe chez Arthur Andersen (Groupe Ernst &
Young)

A Spécialiste de gestion financiére, démarche
stratégique et levée de fonds, projet de
systeme d 6 i nf o retnaecompagmement du
changement

ACo-auteur de Les NTIC : Comment en tirer
profit ?, RIA-Dunod, 2003

AVice-Président de | 6 As s o des diplémeésn
HEC

Denligiot

A Docteur-Ingénieur, Exec. MBA CPA-HEC
Paris

ADirecteur de Division et Directeur Général de
PMI (12 ans) - Opérations sur le capital de sa
société : augmentation, ouverture a des
investisseurs (fonds, family offices), cession

A Spécialiste de pilotage, stratégie,
performance et gestion i Accompagnement de
créateurs et de repreneurs - Administrateur de
plusieurs PME

/I

Fmance & Co




Cat al ogue
LEVEE DE FONDS

d2accompagnem

Laoffre Optiv Apropos

Fadwa Sube
06 98 91 66 72 Optiva Capital est une boutique
ddaccomp agememestissement dans

fsube@optivacapital.com -
@op P les hautes technologies.

Optiva Capital intervient a toutes les étapes de
la chaine de financement.

Références

A Ilndustrie et services : i Progress

A M®di as et divertissement : Cyperus, Sport
A Logiciel : Calendr a, GeoConcept,

CodaSystem

A T®l ®coms Streammezzo, StreamCor e,

Airtag, Méditel

A Semiconducteurs et optique : Nemopti c,

Takasic, Maintag

Optiva
Capital
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OptimisexrealorisawaOptivia

Offré: Diagnostitratégie

Durée8 a 8 jours

Déroulens®bjectifs

APhase 1 : Validation du Business Plan
UElaboration/Examen des hypothéses
UMise au point du Business Model

Uvalidation des ratios financiers en fonction de
| 6industrie

APhase 2 : Estimation de la valorisation
UEstimation par comparaison

UAnalyse VAN

UAnalyse du ROI attendu

Offr@: Levékfonds

Duréeh définir en fonction du projet

d2accompagnem

Déroulene®bjectifs

APhase 1 : Préparation de la transaction
UDéfinition de la meileure transaction-cible

U Présélection des investisseurs/acquéreurs
potentiels a contacter

UPréparation d 6 umemorandum

APhase 2 : Exécution de la transaction
UOrganisation du road show

UData Room
U Sélection
potentiels

UNégociation de la term sheet et du protocole
déintention

U Coordination entre les différents conseils
(juridique...)
UClosing

des investisseurs/acquéreurs

APhase 3 : Communication financiére
UDéfinition de la stratégie de communication
Ulmplémentation/Coordination

Proposifioanciere

Offré:

AoOffre contractualisée avec Systematic : 3 & 8
jours pour 1200 a 30000 HT, soit 40% du co(t,
les 60% restants étant pris en charge par
AMBITION PME

offre:

ARémunération au succés

Optiva
Capital
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LafAquipe

Fadv@ube

Co-fondatrice d 6 O p tCapitah (janv. 2003) et
Venture Partner de Seventure

ADoctorat en physique (Ecole Polytechnique-
Orsay)

A5 ans de R&D en physique des plasmas
(Ecole Polytechnique), 3 ans al 6 A nBamque,
doi nvest NetsGapitalg20Q0)

A Spécialiste des investissements privés et
Capital markets

Guillau@&\eill
Co-fondateur Optiva Capital (janv. 2003)

AENS-Ulm, HEC, Droit des affaires, Examen
du Barreau de Paris

A6 ans do6 e x p ®ren econsed juridique
Biaggi-Benelli, Freshfields, CRIDON)

A Spécialiste des fusions-acquisitions et des
investissements privés

Optiva
Capital
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Héléne Clément

01 49 27 56 18 Polinvest est une association créée par et pour
les Pobles de Compétitivité, dans le but
d 6 or g aleuis getations et celles de leurs
entreprises adhérentes avec les acteurs du
75002 Paris capital-investissement.

L'accompagnement Polinvest s'effectue donc
en collaboration avec les Pdles.

h.clement@ polinvest.org
Palais Brongniart - 28 place de la Bourse

Les prestations, centrées sur les premieres
ouvertures du capital, sont réalisées sur
mesure, en fonction des besoins identifiés, en
prenant en compte | 6 e x i autam@t ndue
possible.

Références

Polinvest intervient dans tous les secteurs
d 6 a c tau serviceRdes entreprises membres
des Péles de Compétitivité.

Polinvest
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Levéameswegoartenaaiade $0les

L2aoffre

Durée3 a 8 jours pour les phases 1 et 2 - A
définir en fonction du projet pour la phase 3

Obijectifppui a la recherche de financement en

fonds propres pour les entreprises des Pdles
de Compétitivité réalisant un premier tour de
financement (<2Mu)

Déroulement

d2accompagnem

L2fiqui pe

Albe®llivierPrésident

A54 ans, IEP, ENA

Acaisse des Dépbts - Pdle Finance Innovation
- Président de CDC Entreprises de 1994 a
2006

Hélei@émenDirectrice générale

A 36 ans,
Gestion,MBA

Maitrise de Sciences de

APhase 1 : Diagnostic de la faisabilit¢ d 6 u n Rpsle Finance Innovation - Responsable des

levée de fonds

APhase 2 : Définition d & u stratégie, dossier
déi nvest etsdwceimeatation, coaching
en collaboration avec les experts métier des

Poles et les dispositfs d 6 ac c o mp a g re@apéen t pour

existants

APhase 3 : Assistance a la levée de fonds,
mise en relation avec des investisseurs
sélectionnés et suivi des négociations

rencontres entrepreneurs investisseurs
Tremplin Entreprises au Cabinet du Président
du Sénat de 2003 a 2008 - Co-fondatrice de
VEO, conseil en Business Development
sociétés  technologiques
internationales

LoiBourdyChargé d'affaires
A26 ans, Master Finance, EDC
APéle Finance Innovation - Alto Invest

JedfrancBis+ Expert

A57 ans, Ingénieur diplémé de Centrale Paris
(1976), Actuaire

A15 ans d 6 e x p ® dadn® le cagital-risque -
De 2007 a 2009, gestionnaire de participations
au sein d 6 i X Caaomseillé la Direction en
vue de la création d 6 u so@été de gestion et

d 6 ufonds - De 1996 a 2006, membre du
Directoire et General Partner CDC Innovation

Proposifioanciere

APhases 1 et 2 : Offre contractualisée avec

Systematic, 3 & 8 jours pour 1200 & 30000 HT,
soit 40% du co(t, les 60% restants étant

pris en charge par AMBITION PME
APhase 3 : Rémunération au succes, 3 & 5%

Polinvest @
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Laoffre Tykya Apropos

Bernard Degorre
06 09 76 57 05 Tykya est un cabinet de conseil pour les

bdegorre@tykya.com entreprises innovantes.

www.tykya.com

L 6 ®q urykpaeest composée de consultants
confirmés aux compétences complémentaires
en marketing (études de marché/acces au
marché) et en financement (subventions/levée
de fonds).

Références

Parmi les 200 clients traités par Tykya, plus de
65% ont eu recours au capitalrisque.

FTYKYA

ENTREPRENDRE L'INNOVATION
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Entrepretidmeovation

Offré: PréparatiorBusin&dan

Durée séances de coaching

Déroulenst@bjectifs

ASéance 1 (1/2 journée) :
U Formation «Les facteurs-clefs
intéresser les investisseurs»

pour

d2accompagnem

ULa valorisation et les principaux éléments de
négociation avec les investisseurs

Proposifioanciere

U LivrablesChaque séance fait | 6 o tdjdautn Byiira:

synthése décrivant les actions a entreprendre.

Offrg: Ensemitdielevésdsfonds

DuréeA définir en fonction du projet

UPrésentation du projet par| dentrepreneur

U LivrablesRecommandations pour orienter le
travail de coaching des séances suivantes
ASéance 2-6 (2-3 heures) :

UL 6 0 p p 0 rde roarchét ®

U La stratégie d 6 ac caus marché
segmentation, choix du couple produit-marché,
analyse des acteurs et chaines de valeur,
stratégie produit, positionnement

UMise en avant des raisons pour lesquelles
| dent r eeptr iindéeessante pour les
investisseurs

U Construction des éléments chiffrés, 2
méthodes : Bottom Up et Top Down

Thématipi€bjectifs

APréparation de la stratégie, concrétisée dans
un Business Plan (narratif et éléments chiffrés)
et un slide show

A Mise au point des prévisions financiéres,
stratégie financiére et valorisation

AsSélection des investisseurs, prise de contacts
et rendez-vous

A Négociations et coordination de | 6 ens e
des intervenants j u s gl ub6A’'s s e @ébdraiee
extraordinaire qui finalise | 6 op ®r at i on

A Offre contractualisée avec Systematic
30000 HT, soit 40% du codt, les 60% restants
étant pris en charge par AMBITION PME

Offre:

AForfait fixe : entre 6000 et 120000 HT (60%
pris en charge par AMBITION PME dans la
limite maximale de 45000)

A+ Success fee : de 6% a 2,5%, selon le
montant de la levée

mb 1l e

FTYKYA

ENTREPRENDRE L'INNOVATION
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BernabegorieFondateur

A Expert en stratégie de croissance et de
financement, spécialisé dans la gestion
d'entreprises  industrielles et de PME
innovantes, la mise en place de systemes de
gestion, ledéveloppement international (filiales
et distributeurs), la définition de la stratégie de
développement et son financement (levée de

fonds, préts bancaires, subventions)
AExpert auprés d'OSEO

Sébast#edeLonsultant senior

A 12 ans dexpérience dans la finance des
PME, conseil en haut de bilan et analyste
financier au sein de plusieurs sociétés de
Bourse (BNP Equities du Bouzet, Kléber
Investissement, CFK)

ANombreuses missions de fusion-acquisition,
introductions en Bourse et levées de fonds
privées

Possibilité de mobiliser d 6 a u tonseltants au
sein du cabinet en fonction du secteur
économique du projet

FTYKYA

ENTREPRENDRE L'INNOVATION
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L2offre

Emmmanuel Chaumeau,
ESSEC, INPG
incho@chaumeau.com
06 13 95 68 50

d2accompagnem

Apropos

La société INCHO travaille avec et pour vous a
concevoir tous les outils qui persuaderont vos
interlocuteurs que le désir d 6 a v e ui wouse
anime est prompt a étre validé par le comité de
direction des investisseurs.

10 ansd 60 e x p ® danslaverge de solutions
pour les grands comptes télécommunications
et banques,

Spécialiste du développement international
(filliales et distributeur) et de la définition de
stratégie afférente.

Rachat par Openwave, puis Microsoft.

Possibilité  de mobiliser de nombreux
spécialistes/opérationnels en fonction du
secteur économique du projet.
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Businptm®MettrePoirbatratégie

Offrprincipale

Comprendre les types doi
devancer leurs attentes, construire les outils
marketing et commerciaux pour prouver la
pérennité du service proposé.

Le concept, | 6 u s la digponibilité du produit,
ses avantages, ses concurrents, la structure
financiere (revenue, sharing, licence, one-off
dealé ), | 6 ®q ula ptmtggie de sortie ou
déo®vol ution

Derriere ces termes, nous définirons ensemble
une véritable argumentation qui formalisera
votre connaissance du sujet et prouvera votre
professionnalisme.

nvesti

d2accompagnem

Le8vrabldecettprestation

. gass%a@giesde vente, Matrice SWOT et BCG,
- Le positionnement produit,

-Lepland 6 Al | odesaressoarces et le plan
de développement, visualisation des gains
escomptés.

- Support de présentation validés
- Film de présentation, revu et corrigé

Elaboratiohusinédsn

- Screening des hypothéses,
- Analyse de la chaine de valeur,

- Elaboration des différents scénarios, Bottom-
up, Top-Down

-Facteurs d 6 i nf |las & forces de Porter
- Elasticité du modéle.

Compréhension des
financiers qui en découlent.
- Intérét pour les investisseurs, contrainte de
leur ratios.

enjeux et ratios

Certains investisseurs ne regardent pas les
résultats du business Plan. Pourquoi ? Car ce
sont les hypotheses qui sont intéressantes.
Elles révelent votre compréhension du sujet.

La société INCHO vous guide dans cette étape
cruciale que seul un T i éxtérieur peut juger.
Le but : démontrer votre connaissance et votre
capacité a identifier les facteurs de
changements de votre industrie.

Proposition

Prestations sous forme de demi-journées.

Préparation du dossier d 6i nvesti ssemer
4000 a 10000 UHT (4 a 10 jours hommes) dont
65% pris en charge par Ambition PME.

A la carte pour finalisation (1000UHT / jour).

INCHO @
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Léoof fre EURI NNOV

Olivier BESIEUX, Directeur Opérationnel
Mail : olivier.besieux@ eurinnov.com
Tel : 06 24 20 40 16

Standard Paris : 01 40 98 03 45

Vous pouvez contacter notre service
commercial pour obtenir un devis

personnalisé selon vos besoins.

A
AT

1 QA

£

d&dacco

EURINNOV est une société de conseil spécialisée depuis 15 ans dans la stratégie et le financement des
entreprises innovantes.

Siége social & Paris et implantations en province : Régions Grand-ouest, Centre, Rhéne -Alpes.

Plus de 400 clients aux secteurs d 6 a c tdiversifiés®: Informatique, Electronique, Télécoms, Santé,
Biotechnologie, Energie, Industrie, Agroalimentaire, etc.

Une équipe de 30 personnes et un CA de 2,5M0.

2. Financement f Marketing de h
de |1 d6innova%ti®hovation

Financement public goorzfrt]etlalr%igllisation
et privé de

| 6i nnovat idgproduits

1. SMPI innovants

Conseil en Projets collaboratifs
Stratégie, Projets non

Management collaboratifs

et Processus Fiscalite de _

de | 01 nnci:.\Pét”i”& ation
inancement haut de
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Au sein de son département « St r at ®gi e et Accomp a g EURINNOV prdpbsa guatre dffees:b i | an 6

uOffre EURINNOV entre

500 € (mise a jOU 3
echerché

ntreprise
sistance jusqu'a la
signature  du pacte
d'actionnaires

de soumission

*
dont 60 % pris en charge par AMBITION PME dans la limite de 4 pa@fan (Base prestation a 75G0HT)
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Propridtéellectuetliedustrielle
Créaelebarrica®ntrée
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d2accompagnem

L2 of fLebkii Ca mu s Apropos

Alexandre Lebkiri

01 44 90 50 10 Le cabinet Camus-Lebkiri compte 12
collaborateurs, dont 1 juriste et 8 ingénieurs,
tous spécialistes de la gestion des procédures
francaises et internationales de propriété
industrielle.

alexandre.lebkiri@camuslebkiri.com
www.camus-lebkiri.com

Références

Le cabinet Camus-Lebkiri dispose d'une
expertise particuliere en électronique,
télécommunications, informatique,
microélectronique, optoélectronique,
mécanique et physique/chimie.

p e

_.owner Camus y Lebkjri
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ProtégerBropriétélustriélle

Offrdedémonstration

Le cabinet Camus-Lebkiri peut vous proposer
d 6 a s s gratuiteenent a une session de 2h
suivant le déroulement suivant :

1. Présentation du cabinet

2. Qu 06 €sdue la Pl ? Comment l'organiser ?
3. Brevet ou savoir-faire ?

4. Protection des logiciels

5. Protection et liberté d 6 ex pl oi t at i
6. La PI dans les relations contractuelles.

Offrprincipale

Durée8 jours

Thématigu@selon 'avancement du projet :

A Détermination d 6 u stetégie adaptée de
protection, évaluation de la brevetabilité de vos
inventions

d2accompagnem

A Rédaction et dép6t de vos demandes de
brevets, dépdt de marques et de dessins et
modeles en France etal 6 ®t r anger
AAdministration de vos portefeuilles de titres
A Evaluation de votre liberté d 6 e x p | cai
regard des droits appartenant a des tiers,
surveillance de votre environnement
concurrentiel, actions en contrefagon, saisies-
contrefagons
0 AEvaluation des risques et des opportunités en
matiere de pré-contentieux et de contentieux
A Conduite d 6 a c t deosersibilisation aux
enjeux et aux pratiques de la propriété
intellectuelle aupres de vos équipes
A Acquisition de droits relatifs & la protection
des logiciels et des bases de données,
expertise dans le domaine des NTIC
ANégociation et rédaction de contrats

AAudit de portefeuilles de vos droits de Pl

t

Proposifioanciere

A Offre contractualisée avec Systematic : 8
jours pour 30000 HT, soit 40% du co(t, les
60% restants étant pris en charge par
AMBITION PME

ation
ATarif forfaitaire par jour : 100004 HT

A Exemples de tarifs moyens : Rédaction et
dépdt d 6 u demande de brevet (taxes INPI
comprises) 438000 HT - Recherche et étude
de brevetabilité 411000 HT - Liberté
doéexpl od200®i iH® n- Dépot
marque en France pour 3 classes (taxes INPI
comprises) 5250 HT

( seena Camus ; Lebkjri

déune
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La2fiqgui pe
Alexantsbkiri

AISEP, Ph.D. microélectronique, IAE de Paris,
CEIPI, Conseil en Propriété Industrielle et
Mandataire Office Européen des Brevets

ADébute sa carriére dans la microélectronique
(LCR de Thomson CSF, TYCO)

A Rejoint | & 1 N Pprotection des logiciels

(participation au groupe de travall
interministériel)

A Intégre un cabinet de CPI rédaction,
réponse aux lettres officielles, études de

brevetabilité et de liberté
opposition pour divers clients
AResponsable de la Pl & la direction R&D de
AREVA NP

déexpl oi

AMembre de la CNCPI, de | 6 Eur datenia n

Insitute et de la Licensing Executive Society

Alntervenant au master de Management de la
PI (Paris-XIIl) et au College de | & X

d2accompagnem

Olivietamus

AISEP, CEIPI, Conseil en Propriété Industrielle
et Mandataire Office Européen des Brevets

ADébute sa carriére dans un cabinet de CPI :
rédaction de demandes de brevet, suivi des
procédures d 6 e x aena@erdélivrance pour de
grands groupes industriels

AAssocié d'un second cabinet de CPI : gestion
du portefeuille brevets de différents clients,
aspects juridiques de la propriété industrielle et
formation de jeunes ingénieurs.

AMarbreaala CNCPletde| 6 Eur ®atenta n

Insitute.

‘.‘:_‘o\awn Camus 1 Lebkiri
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Laoffre | NP I Apropos L2fiqgui pe

iledefrance@inpi.fr ~
www.inpi.fr L 6 | WsPuUn établissement public, entierement  DélégiPlledeFrance
autofinancé, placé sous la tutelle du ministere
de I'Economie, des Finances et de I'Emploi. I
délivre les brevets, marques, dessins et -
modeles et donne acces a toute | 6i nf or ;'H%e{‘"r‘%sn

sur la propriété industrielle et les entreprises. Sandra Grégoire

Céline Mathévet

L'INPI informe et accompagne les déposants  Emeline Rose
dans leurs démarches de protection de leurs
innovations. Juristes

Jean-Pierre Cardon

o Leetitia Malraison
Références Stéphanie Leguay
Frédéric Auclair

L'INPI propose notamment ses prestations aux
PME, aux porteurs de projet en incubateur
public et aux unités de recherche dépendant
d'un établissement public de recherche et
d'enseignement. Le pré-diagnostic de propriété
industrielle est gratuit pour ces acteurs.

I INSTITUT NATIONAL

DE LA PROPRIETE
INDUSTRIELLE
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Faitggatuitenhemieiagnosie !
Offrdedémonstration
L'INPI  peut wvous proposer dodassi

gratuitement a une session de 2h suivant le
déroulement suivant :

1. Présentation de | 6 | :N6&sImissions

2. Présentation des titres de propriété
industrielle : Leur usage et leur colt

3. Le pré-diagnostic propriété industrielle :
Pour qui, pourquoi ?

Offrprincipale
Offré: Préliagnostepropriétéustrielle
Duréeen entreprise, 1/2 journée

Thématicpi@bjectifs

Le pré-diagnostic est une évaluation des
besoins de | 6 e nt remrpatidresde propriété
industrielle pour optimiser son potentiel
doéi nnavation

d2accompagnem

Reposant sur une analyse objective et
qualifiée, le pré-diagnostic prend en compte
| 6 e ns aesholtis de propriété industrielle
wdbifsAbles au sein de | & e nt r(wqvets
marques, dessins et modeles), et inclut aussi
les contrats, les licences, les recherches
documentaires, les achats et les ventes de
technologies.

I donne en retour a | 6 e nt ruae visios
prospective de ses atouts compétitifs, tant sur
la protection que procure la propriété
industrielle que sur ses autres utilisations
possibles : veille technologique et juridique,
licences et partenariats, valorisation des actifs,
etc.

Offr@: Ensemthétoffre

Prestations  personnalisées en  brevets,
marques, dessins & modeles (RISC) (voir
Proposition financiére)

Réduction de 50% sur les principales
redevances d 6 i n st des brévetopour les
PME/PMI, les organismes a but non-lucratif du
secteur de | 6 e ns e i @udedaeecherche
et les personnes physiques

Réunions gratuites
doéi nf or mat i on /8 pemnsanehcies
mensuelles dans les CCld 6 | DF
s Bases de données accessibles gratuitement
(brevets, marques, dessins & modeles et
jurisprudence) a partir de www.inpi.fr
Service d 6 i nf o rINPR Direcd pour toutes
vos questions sur la propriété industrielle et
el 61 :M0820 210 211 (0,094 TTC/mn)

Proposifioanciéere
Offré:

A Offre contractualisée avec Systematic
gratuit pour les PME du Péle

Offra:

A Prestations personnalisées : 4000 HT en
moyenne, soit 40% du colt, les 60% restants
étant pris en charge par AMBITION PME

— I INSTITUT NATIONAL
iETE

1
INDUSTRIELLE

i sati
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L2offre Brees

Pierre Breesé
06 68 68 13 99
pb@breese.eu

Pierre
Breesé

d2accompagnem

Apropos

Forts d'une longue expérience dans le
domaine de la PI, Pierre Breesé et son équipe
privilégient une approche économique de cette
derniere, en intégrant I'évaluation financiere
des actifs incorporels, l'audit Pl et les dues
diligences, la gestion stratégiqgue de
portefeuilles de PI, la valorisation de brevets et
de marques, et l'organisation de patent pools.

Références

A Assistance dans | 6 ®| a b etraantisie @m
place d 6 u poBtique Pl dans des entreprises
ou organismes de recherche

Avalorisation des droits de Pl et du savoir-faire
lors de rachats d 6 e nt r aupde lewées de
fonds

A Accompagnement dans | 6 or ganet mati on

négociation de consortium agreement

A Organisation des droits de Pl dans des
projets de développement informatique mixtes
(briques sous licences libres, développement
propriétaires)

AAccompagnement dans | 6 u sdeg lwevets

des concurrents comme stimulantd 6 i nnovati on
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Préparezsuxuediligentes

Offrdedémonstration

Pierre Breesé peut vous proposer gratuitement
une séance de travail de 2h suivant le
déroulement suivant :

1. Prise de connaissance de l'entreprise et de
ses projets

2. Echange sur les attentes en matiére de
management stratégique de la PI, pertinence
de la politique de PI par rapport aux objectifs
del 6entreprise

Offrprincipale

Duré& a 5 jours

Thématiques

AComment se déroulent des dues diligences
IP?

A Quels sont les points-clefs abordés ?

Comment valoriser les points forts et gérer les
faiblesses ?

d2accompagnem

A Comment se préparer au mieux pour les Propositioanciere

dues diligences ?

AcComment anticiper lidentification de risques
et comment les aborder lors des dues
diligences ?

AAudit & blanc pour identifier les points faibles,
apporter les actions correctives et préparer la

A Offre contractualisée avec Systematic : 5
jours pour 30000 HT, soit 40% du co(t, les
60% restants étant pris en charge par
AMBITION PME

> > ATaux horaire : 2504 HT
documentation pertinente avant | 6 engag e MEd] o
émunération au

- - ) forfait / au succes
des dues diligences par un investisseur L
négociable
Objectifs
A Etre en mesure daffronter les dues
diligences de maniére constructive et
transparente
A Eviter les piéges et retards dans la
finalisation d'une levée de fonds ou ddune
fusion-acquisition
Spécificiinferts
25 ans d 6 e x p ®r ¢omcrete,e solutions
opérationnelles
Pierre

Breesé
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La2fiqgui pe
Pierféreesé AlaiKaiser

AMandataire européen en brevets, marques et AEvaluation financiére, ingénierie juridique et
modeles fiscale de projets d'innovation

A Expert prés la Cour d'Appel de Paris, AAuteur de Evaluation financiére de la Pl
enseignant & Sciences-Po, IEEPI, CEIPI et  Aprofesseur-Associé a Paris-XlII
HEC

AAuteur de plusieurs ouvrages sur la stratégie
et le management de la Pl et | 6 ®val uati on
financiere de droits de PI

AMembre de comités d 6i nvesti ssement

Pierre
Breesé
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L2offre

Francois Grasdepot
06 87 77 46 82
f.grasdepot@laposte.net

d2accompagnem

RS Sol

Apropos

RS Solutions conseille les inventeurs afin de
les aider a valoriser au mieux leur propriété
intellectuelle.

Références

AMissions d 6 e x p ele sotiéés innovantes
etd 6 a pspratégique

A Intervention dans des incubateurs
déentreprises

ARédaction de brevets d i nventi on

L2fiqgui pe

Franc@sasdepot

A Dipl. CEIPI brevets d'invention, Docteur-
Ingénieur

A Enseignant en droit de la propriété
intellectuelle, Expert en propriété intellectuelle
pour fonds d'investissement

AExpérience de 10 ans dans la formation des
chefs d'entreprises innovantes

AAnalyse de la valeur de brevets d 6i nventi on

lors de rachats d 6 e nt r aupde lewes de
fonds
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FormataaPldesntreprenanovahts

Offrdedémonstration

RS Solutions peut vous proposer d 6 as s i
gratuitement a une session de 1lh suivant le
déroulement suivant :

1. Présentation de la déontologie d'intervention
: confidentialité

2. Intérét d'une formation en droit de la
propriété intellectuelle

3. Amortissement du colt de la formation par
la pertinence du budget de propriété
intellectuelle

4. Approche colt/qualité pour la protection de
la valeur de I'entreprise innovante

Offrprincipale

Duréel/2 journée a 2 jours

Déroulement

Intervention dans les locaux du chef

d'entreprise ou dans nos locaux

d2accompagnem

Déroulement

Intervention dans les locaux du chef

d'eptreprise ou dans nos locaux
ster

Thématiques
Asavoir-faire
ADroit d'auteur et des logiciels

A Brevets d'invention, marques, dessins et
modéles industriels

AcConcurrence déloyale
ADroit de la franchise
ALicences et contrats

Objectif

Orientation pour les non-juristes et les chefs
d'entreprises innovantes

Spécificiinferts

Application concréete a
marchés de I'entrepreneur

la protection des

Proposifioanciere

A Offre contractualisée avec Systematic
30000 HT, soit 40% du codt, les 60% restants
étant pris en charge par AMBITION PME

AA la carte : 5000 HT la demi-journée par
participant (Rémunération au forfait)

RS
Solutions
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Laoffre Winno Apropos

Pierre Ollivier

06 83 96 03 66 Winnove, société de conseil fondée en 2008,

est spécialisée dans | 6accompagl@mement
| 6i nn oet Wtvalarisation de la propriété
intellectuelle.

pierre.ollivier@winnove.com

Philippe Simon

06'99 el _72 = ) Secteurs : multimédia, télécoms, électronique,
philippe.simon@winnove.com nanotechs, automobile, métallurgie fine,
www.winnove.com énergies nouvelles

Références

A Expériences de partenariat/Négociations :

INRIA, CEA, Orange, Thalés, Hewlett Packard,

Eutelsat, Alcatel, Technicolor, Areva T&D,

Valeo

A Accompagnement de | 6i nnoveat i on
valorisation de Pl : Institut Telecom ParisTech,

Poéle Cap Digital, Alchimer, T i k i &resahss ,
VoDNet, TM2M

INNOVE
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Werowalu®rinnovation

Offrdedémonstration

Winnove peut vous proposer dodassi
gratuitement a une session de 2h suivant le
déroulement suivant :

1. Problématiques del 6 i n n oBnjeux deda /
Pl/Les actifs intangibles (1h)

2. Modeles alternatifs de valorisation de la
PI/Etudes de cas/Questions & Réponses (1h)

Offrprincipale

Offrénnovation

Planification stratégique des projets innovants,
due diligence d 6 ac q uios id¢ icession,
lecture du Business Plan pour mettre en
exergue | 6 i n n cevlaRl crégen

Offr@ropridtdellectuelle

Stratégie de propriété intellectuelle, modeles
économiques de valorisation de brevets et de
marques, estimation des actifs intangibles,
recherche de partenariats

d2accompagnem

Durédfintervention

Stratégie et audit =1 a 4 mois,
Asc?org[?agnement et valorisation = 4 mois

Déroulement

Diagnostic préalable/Entretiens de
Terrain/Choix de la stratégie ou du modéle de
valorisation/Benchmarks ou
négociations/Signature d'accords ou roadmap

de mise en Tuvre
Thématipiebjectifs

Stratégies et valorisation d'innovation et de PlI,
identification des financements et
accompagnement dans le montage des

dossiers, accords de codéveloppement

Proposifioanciere

Missiodestratégitel @ a u d i t

A Offre contractualisée avec Systematic : 5
jours pour 30000 HT, soit 40% du co(t, les
60% restants étant pris en charge par
AMBITION PME

AA la carte : 1500 & 18000 HT/Jour

Missioddormation

A Offre contractualisée avec Systematic : 7
jours pour 30000 HT, soit 40% du colt (60%
pris en charge par AMBITION PME)

AA la carte : 1100 & 15004 HT/jour

Missiods* a ¢ ¢ o demlarpatdmandasiession

A Fixe de 5 & 20K( + success fee : 5%,

dégressif a 3% au dela de 500K

[ INNOVE @
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Laoffre Gramo
Maitre Olivier Sanviti

06 60 43 00 45

01 56 68 88 90
os@gramond-associes.com

Skype : osanviti

22 rue du Général-Foy

75008 Paris

www.gramond-associes.com

Gramond & Associés

société d'avocats

Paris - Marseille - Lille

d2accompagnem

Apropos

Fondé en 2001, présent a Paris, Marseille et
Lille, le cabinet d'avocats Gramond & Associés
intervient en matiere d'opérations de haut de
bilan (capitalrisque, capital-développement et
opérations boursieres) pour des entreprises de
croissance.

L6 agr ®gest domaines de compétence
(NTIC, social, fiscal et immobilier) de ses 15
avocats (dont 7 associés) permet au cabinet
de couvrir | 6 ens edeb | besoins des
entreprises lors de leurs opérations de levée
de fonds.

Références

AlLevée de fonds : Madea, Easycare, Alsyon,
Vodkaster

Alntroduction en Bourse, fusions-absorptions :
Solabios, Care

L2fiqgui pe

Mait@liviedanviti

Avocat Associé

ACo-responsable du département Levées de
fonds/Fusions et Acquisitions du cabinet -
Conseil d'une myriade de start-ups et de
sociétés de croissance dans les domaines
suivants : Internet, logiciels, développement
durable,  téléphonie  mobile, systémes,
électronique, médias et technologies

A Admis au Barreau de Paris (2003) et de
Madrid (2010)

A Formation Certificat d'Aptitude a la
Profession d'Avocat, Docteur en droit privé,
DESS de juriste d'affaires international,
Diplomé de 'ESCP EUROPE (Paris et Oxford),
Diplémé de I'Université de Reading (GB)

A Interventions auprés de Scientipdle
Initiative, Incubateur Telecom ParisTech et
Paris Développement

AAssociations : Président-fondateur d'Avocats
Foot, VP du groupe Entrepreneurs de 'ESCP
EUROPE
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Offrdedémonstration

Le cabinet Gramond & Associés peut vous
proposer de participer gratuitement a un petit-
déjeuner de formation d'une durée de 2h (9h-
11h) :

Déroulement

Accueil des participants (8h45), petit-déjeuner
et conférence interactive (Q&A)

Thématiques

Le choix de la forme sociale pour la société de
croissance, la term sheet, le pacte
dbéact i ones anstruneests juridiques de
prise de participation (augmentation de capital,
valeurs mobilieres donnant accés au capital,
actions de préférence, BSA, BSPCE), la
garantie d 6 a etd phassif (GAP)

d2accompagnem

Objectif
Sensibiliser I'équipe dirigeante aux enjeux
juridiques d'une levée de fonds réussie

A Spécificités et Points forts : Présentation
interactive illustrée par de nombreux

exemples concrets

SpécificiEinfsrts
Présentation interactive illustrée par de
nombreux exemples concrets

Offrprincipale

La cabinet Gramond & Associés vous propose
une assistance juridique compléte, a tous les
stades de votre levée de fonds.

Proposifioanciere

A Offre contractualisée avec Systematic : 4
jours pour 30000 HT, soit 40% du co(t, les
60% restants étant pris en charge par
AMBITION PME

ATarification horaire : 2800 HT (au 01/01/2010)

Gramond & Associés

société d'avocats

Paris - Marscille - Lille
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L2offre Kahn

Maitre Olivier Cognard

Tél. 01 45 01 45 01

Fax 01 45 01 45 00

ocognard@ kahnlaw.com

51 rue Dumont d'Urville

75116 Paris

www.kahnlaw.com

Paris - Shanghai 1 Sophia - Antipolis

Kahn &Associés

d2accompagnem

Apropos

Fondé en 1988, le cabinet Kahn & Associés
compte 10 associés et pres de 50
collaborateurs. Il est incontournable dans les
secteurs de la technologie, du web, des
télécoms, des médias, des sciences de la vie
et des énergies renouvelables.

Le cabinet Kahn & Associés fait bénéficier ses
clients d 6 usmivi international grace a une
coordination active avec un réseau de cabinets
d 6 a v oindgpesdants. Le cabinet Kahn &
Associés vient ainsi de conclure une alliance
exclusive avec | 0 des tout premiers cabinets
chinois.

Références

Le cabinet Kahn & Associés intervient tres
régulierement al 0 o c c dedevéesnde fonds,
assistant aussi bien les sociétés-cibles
(sociétés de croissance ou sociétés cotées)

que des fonds ddi nvest ifrangais nee nt

internationaux. Il est régulierement cité comme

| 6 udes meilleurs cabinets déavoeat s

France dans le domaine du capital-risque.
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Offrdedémonstration

Le cabinet Kahn & Associés peut vous
proposer de participer gratuitement a un petit-
déjeuner de formation d'une durée de 2h :

Objectif
Identifier et appréhender aumieux les enjeux
juridiques de lalevée de fonds

Thématiques

UBien choaisir la forme sociale de la société
USavoir négocier | 6 e ndeg iRestisseurs
UAppréhender les enjeux juridiques d 6 pacte
doass cetcle ®@s échéant d 6 u gaeantie
d 6 a cet de passif

U Connaitre et comprendre les instruments
juridiques utilisés lors d 6 u levée de fonds

Offrprincipale

Le cabinet Kahn & Associés vous propose une
assistance juridique compléte, dans tous les
domaines du droit des affaires et a tous les
stades de la vie de votre société.

d2accompagnem

L2Aqui pe

OlivigZognard

Capital-investissement,  fusions-acquisitions,
droit boursier, droit des sociétés
Olivigkumaitre

Contentieux des affaires , arbitrage, médiation
RégBernard

Droit fiscal, fusions-acquisitions
MarieaurgeCordovez

Capital-investissement, fusionsacquisitions,

droit boursier, droit des sociétés
Davibumarché

Droit social, ressources humaines
Dani&lahn

Capital-investissement,  fusions-acquisitions,
droit boursier, droit des sociétés et droit des
technologies

Sabiheovetsky

Droit des technologies, dématérialisation,
archivage etsignature électroniques, propriété
intellectuelle, protection des données
Personnelles

Maitéavrilleux

Capital-investissement, LBO,
entreprises endifficulté

FabriBerbost

restructuring,

Droit des technologies de | 6
(informatique, Internet, télécoms) et de la
propriété intellectuelle, droit commercial, droit
des médias, sciences de la vie
AlaidahlaieCayetti

Fusions-acquisitions, corporate finance,
restructurations patrimoniales internationales
(Moyen Orient, Pays du Golfe, Europe
Centrale et de | 6 EAdrijue francophone)

Proposifioanciére

AoOffre contractualisée avec Systematic : 34 7
jours pour 30000 HT, soit 40% du co(t, les
60% restants étant pris en charge par
AMBITION PME - Durée de la prestation
définie en fonction du taux horaire des
différents intervenants

ATarification horaire : de 150 & 3500 HT

nf ormat. i



