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FAISONS CONNAISSANCE

FRENCHFUNDING

Le one-stop-shop du financement startup

EQUIPE :
3 spécialistes des levées de fonds, M&A et financement public avec un passé

d’entrepreneur
« 20 levées de fonds réalisées

» 10 opérations de cession
20 startups accompagnées pour le financement public
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Aelios Finance, des entrepreneurs au service d’entrepreneurs

LA BANQUE D’AFFAIRES INDEPENDANTE DE REFERENCE DES PME / ETI :

* 3 métiers: Levée de fonds, LBO, M&A (cession, transmission et acquisition)

* 10+ expérience, 250+ transactions en France et a l'international

» 23 professionnels dont 11 Directeurs associés implantés a Paris et en régions (Sud-Ouest, Grand-Ouest & PACA)

+ Généraliste avec des expertises sectorielles fortes : Technologie & Logiciel, Media & Internet, Santé, Retail & Mode, Matériaux de
construction ou encore Services aux particuliers (Créches, maintien a domicile, cliniques, SAP ...).

» 1 Joint-Venture Tech. connectée avec la Silicon Valley, WCP Aelios (Palo Alto, Californie)
* 45+ correspondants privilégiés dans le monde via l'alliance M&A International Inc. (1400 transactions en 5 ans)
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PRESENTATION

AVEC QUI LEVER DES FONDS ?

1. Environnement financier

1. Qui sont les investisseurs actifs en France ?
1. A quel stade et pour quel montant ?

1. Comment fonctionnent-ils ?

1. Quel profil d’entreprise recherchent-ils ?

.—? FRENCHFUNDING
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v;;l:)rld’s leading &A

M&A alliance INTERNATIONAL

NORTH AMERICA SOUTH AMERICA EUROPE AFRICA AUSTRALIA

1) Analyse de I’environnement financier



&A

Les tendances constatées en 2013 /"—

the |world’s leading M&A alliance

Un redressement grace a une levée exceptionnelle et une fin d’'année dynamique

B Levées de capitaux Investissements

10,5 Md<€ 10,2 Mdé€

9,7 Md<€

8,2 Md€

6,6 Md€ g5 Mde

5,0 Md€

Moyenne annuelle 2009 2010 2011 2012 2013
2005 - 2008
Source : AFIC / Grant Thornto
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Les tendances constatées en 2013 /M

the |world’s leading M&A alliance

Prépondérance de I'lle-de-France et de la région Rhone-Alpes

5 315 ME£ investis en France m‘

par le capital-investissement en 2013 *

J1me 12ME
- 22 M€
58 M€ 158 M€
25 M€ ssMe | 3ME

DOM-COM
5 M€

* Chaque entreprise est affectée a la région de son siége social Source ; AFIC / Grant Thornton

8
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PRESENTATION > AVEC QUI LEVER DES FONDS ?

QUI SONT LES INVESTISSEURS ACTIFS (EARLY STAGE) ?

v 40 fonds d’investissements en capital risque

. FCPR classiques généralistes, FCPR FNA, Fonds fiscaux, Fonds
d’entrepreneurs, fonds régionaux, corporate ventures

v/ 4000 Business Angels + qq family office
. Via le crowdfunding, en réseau ou indépendant

v Investissent 400 M€ par an en amorgage ou risque chaque
année

v’ Financent 350 startups en amorcage ou risque chaque année

(=3 FRENCHFUNDING
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PRESENTATION > AVEC QUI LEVER DES FONDS ?

A QUEL STADE ET POUR QUEL MONTANT

TYPES D’INVESTISSEURS

2348
Nb Opérations Montants levés (M€)
136
109 09,0
77
65,1
6 103 3 33 9 80 4 14 4 54 5 14 1 09 11,2
e & e R e Ve R R $6 R Qb"
? & &x‘b & g 2 i & R O RS 2
& N J s Vv Q
«9 & I\ S & RS &
«O Qo (\66 <<O
(o)
v 355 levées de fonds pour 436 M€ levés «
v Fonds et BA vrais moteurs du financement a part équivalente s frenchfundi P
, ource jrencnjundin . levees e
v Les fonds seuls représentent 38% des deals et 53% des montants 2
. . T i ) fonds tech et web > 100k€ en France
v Explosion du réle des BA individuels fortunés (30%) (importance annoncées dans les media de juin
du réseau) 2014 a mai 2015 pour des startups de
v Essor des levées Fonds+BA (20%) et des levées multi acteurs 28% moins de 3M€ de CA.
v Démarrage du Crowd (20 deals) et apparition des industriels (9
deals)
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PRESENTATION > AVEC QUI LEVER DES FONDS ?

A QUEL STADE ET POUR QUEL MONTANT

MATURITE ET TYPOLOGIE D'INVESTISSEURS

2127 Nlb Opérations v' Répartition équilibré du trio dans
170 Montants levés (M€) I’amorgage et I.e risque )
17 v Amorg’age Ip055|ble avec ticket
1061 118.0 assez élevé
' v Les BA centraux dans I'amorgage
48 avec 67% des deals
v Le FNA et les fonds régionaux
, , , principalement pour amorcage
Amorcage Risque R/D v Les BA toujours présents dans le
4% 0% 2% 19 - 2% 20}%’\/&/ risque impliqués dans 50% des

b _— 8%

deals

13%
23% \

W

EBA ®Fonds “Fonds+BA ®indus = Crowd+BA = Crowd+Fonds Indus+BA Fonds+indus Crowd

* Amorcgage : peu ou pas de CA
* Risque : CA<1M£
* R/D:1M€<CA<3ME€

Source frenchfunding
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PRESENTATION > AVEC QUI LEVER DES FONDS ?

COMMENT FONCTIONNENT-ILS?

BA
en réseau

1000 a 1500 * 800 a 1000

Intensite dossiers regus par dossiers regus par
dealflow an an

* Equipe réduite, temps * Equipe administrative

précieux +50 a 100 BA
* Gestion pour compte * 2 35 nouveaux
de tiers , invest. Par an
L 25 nouveauxinvest. , ricyet de 100k & 200k
Caracterlsthues Paran
* Spécialisé

* Ticket de 500k a 4 M€

* Attend *3 a *5 sur 5
ans

* Logique de portefeuille

* Pseudo collegial
*Long

* Collegial
*Long

Processus de
décision

BA
indépendants

BA en
Crowdfunding

* Faible * Moyen plateforme

* Faible pour BA

* Levée souvent en
complément d’une
autre démarche

* Fonctionne avec ou

* Fonctionne avec son
réseau perso

* Investi dans ses
domaines d’expertise
ou pour défiscaliser sans holding

* 13 2 nouveaux * Réuni de nombreux
invest. Par an BA

* Ticket de 20k a 200k * Ticket de 100k a 300

k
* Individuel * Collegial puis
* Rapide individuel
*Long

(=) FRENCHFUNDING
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PRESENTATION > AVEC QUI LEVER DES FONDS ?

QUEL PROFIL D’ENTREPRISE RECHERCHENT-ILS ?

BA BA BA en
en réseau indépendants Crowdfunding

* Criteres spécifiques a v/ Sélection PDR v/ Coup de cceur * Compréhensible grand
chaque fonds v/ Coup de cceur v Affinité personnelle public
v Secteur v Affinité personnelle sectorielle * Importance de la
v/ Région sectorielle Ou solidité du business
7 WS v Uninvestissement * Pas ou peu d’amorcage,
recommandé par un sauf model kickstarter

* Critéres communs a
chaque fonds : une
entreprise capable de
faire *3 a *5 a leur
investissement en 5 ans

v Potentiel

v Différenciation
v/ Rassurance

v Sortie

v Tendance

tiers de confiance
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Geéographie des acteurs /M&A

INTERNATIONAL

the |world’s leading M&A alliance

1S
g NAISSANCE REUSSITE MATURITE
TA SURVIE DECOLLAGE
= 5 M€ - .....
g < |
c < FNA depuis 3 ans CAPITAL DEVELOPPEMENT =
n < ' P
£ 1,2 M€ - 10 M€
§ < i La belle boutique ...
o Crowdfunding
o CAPITAL RISQUE
2 <
“S’- 300K€ - 1,5 M€
£ L, MARCHES BOURSIERS
s 9 - >
o BUSINESS ANGELS Equity ga
g —=—==% — Le déput de Ia gl
% 80 K€ - 450 K€ /e__eku elaglqire ...
3 « i >
o
O | CAPITAL DE
PROXIMITE
INCUBATEUR
DI y
15-120 K€ Equilibrelapparent mais ... Bl A S
1 2y
>
Echec Age de I’entreprise

Strictement confidentiel




PRESENTATION

LE PARCOURS DE LEVEE DE FONDS

1. Les facteurs de succes
1. Le business plan

2. Le teaser

”3 FRENCHFUNDING
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PRESENTATION > LE PARCOURS DE LEVEE DE FONDS

FACTEURS DE SUCCES #0 : UNE STRATEGIE DE

FINANCEMENT PRAGMATIQUE

v’ Vision des séquences de développement
v Détermination du montant a lever

v/ Choix des investisseurs cibles

(=3 FRENCHFUNDING
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PRESENTATION > LE PARCOURS DE LEVEE DE FONDS

FACTEURS DE SUCCES #1 : UN BUSINESS « PDRS »

v Potentiel
v/ Différentiation / Barriere a I’entrée

v/ « Rassurance » - Traction et équation de croissance

v Sortie

-

(=) FRENCHFUNDING
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PRESENTATION > LE PARCOURS DE LEVEE DE FONDS

FACTEURS DE SUCCES #2 : UNE PROPOSITION

D’INVESTISSEMENT COHERENTE

v' Un besoin de financement correspondant
au marché et a ses besoins opérationnels

v/ Une valorisation dans le « marché »
v' Une promesse de multiple potentielle

respectant les attentes de l'investisseur

(=3 FRENCHFUNDING
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PRESENTATION > LE PARCOURS DE LEVEE DE FONDS

FACTEURS DE SUCCES #3 : LE KAIROS

v’ Avoir 9 a 12 mois de trésorerie
v’ Avoir de la traction au moment t

v/ Avoir un plan de communication de bonnes

nouvelles business a distiller sur 6 mois (maintien de la
traction, pipe alimenté, signature de nouveaux clients/partenaires)

v’ Faire une démarche simultanée

(=3 FRENCHFUNDING

= Financer sa startup en France



PRESENTATION > LE PARCOURS DE LEVEE DE FONDS

FACTEURS DE SUCCES #4 : 3 PITCHS PARFAITS

v/ Le concept pitch (3 mots)

* Le bon coin « mobile »
* Le oscaro de I'electroménager

v/ L'elevator pitch (1 min) et le one pager

* L’accroche pour décrocher un rdv investisseur

v/ Pitch deck (20 min)

 10-15slides
e Simplicité, Rassurance, Ambition

(=3 FRENCHFUNDING
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PRESENTATION > LE PARCOURS DE LEVEE DE FONDS

FACTEURS DE SUCCES #5 : SE FAIRE RECOMMANDER

v/ Un investisseur a besoin de confiance
v/ Un investisseur a peu de temps

v' Ne considere que les BP apportés par son
réseau

v/ Les autres BP sont mal ou pas discriminés

(=3 FRENCHFUNDING
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NTERNATIONAL

warld’ gl ading /l/l&A

M&A alliance

NORTH AMERICA SOUTH AMERICA EUROPE AFRICA AUSTRALIA

6) L’exercice obligé du business plan
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Le business plan /M—

the |world’s leading M&A alliance

&A

Avant de rédiger, aboutir les réflexions clé :

Marché, acheteur et donc produit ... et non l'inverse ! Le produit ou la technologie répond a une véritable
attente identifiée, « douloureuse » et vaste. A l'inverse le concept « mon produit est tellement génial que les
gens vont évidemment I'acheter » ... ne fonctionne pas.

En conclusion avoir un « must have » et non un « nice to have »

Analyser la concurrence actuelle et future. La concurrence est celui qui fait la méme chose au méme
moment ou qui peut décider de le faire demain ! En conclure le positionnement. D’ou les forces et faiblesses
du projet puis mise en valeur des barrieres a I'entrée

Une équipe constituée, légitime et expérimentée capable d’assurer I'exécution
Quel est le terrain de jeu ? Quel mode opératoire ?
= Le développement commercial : quelle démarche ?

= Qui s'en occupe avec quelle légitimité ? Le choix de cette fonction est essentiel : quand c'est le "maillon
faible", c'est tout le projet qui s'écroule

= Les moyens doivent étre cohérents .Les codts d'implantation d'une filiale en Europe, en Asie ou aux USA
sont trés différents. La réussite de l'implantation dépend AUSSI de la bonne connaissance des schémas
socio-culturels locaux

23
. - . -
Strictement confidentiel M&A International Inc. - the world's leading M&A alliance @ ael IO
A

= & FI'N N €

E



Le business plan MsA

the |world’s leading M&A alliance

Chaque opération a son business plan mais les éléments de base sont
toujours les mémes :

= | ’équipe

= Le probleme

= |a solution donc l'offre

= Les bénéfices apportés

= | 'évaluation du marché ciblé

» e business Model

= |es testimoniaux clients

= | 'environnement concurrentiel

= Historique et réalisations de la société
= | a stratégie immediate post opération
= | 'opération proposée

= Les prévisions financiéres

24
. . . =
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Le business plan MsA

the |world’s leading M&A alliance

L’équipe

Identifier les fonctions essentielles

Chacun a son poste

Des responsabilités clairement définies... et réparties !
Les profils doivent étre Iégitimes

Expérience en rapport avec l'enjeu de tache

Peu importe I'age, penser plutbt aux références

Un exposé court et montrant I'expérience de chacun

25
. . . =
Strictement confidentiel M&A International Inc. - the world's leading M&A alliance @ el IO
= 3 N A



Exemple de teaser

26

Web Geo Services

Levée de fonds :

1~ Tour 3 M€

Highlights
Un CA 2010 de 250 K€ en 6 mais ge
VEnle et 0es previsions 2011 3 1,1 M€

|
® vy u J OnePager

Web Geo Services, leader SaaS de la géographie sur le web

Sur un marché SIG vieillissant qui n'a pas connu de révolution informatique depuis plus de 10 ans
W

/GS Innove et permet de partager et recevolr des informations géographiques dans un
environnement interactif

La géographie au cceur du Web de demain...

& Ces dernigres années, le web s'est emparé de us sa fame |a pus simple - fournir dss cartes
A Une plateforme plebiscitée par plus de sur l'ensemble de |3 planéte pour permettre & un internaute d ¢ 0u 50 doplae
o P e | ®  Ators longtemps réservés aux scertifiques e curs, les Systémes d'information Géographiques (SIG)
=il S'oUVTerE sinal  Un nouveau public, Bion plL nombretct o pulssant
#  Les fondateurs d= Web Géo Services (WGS), Mathias FLITI et Jean-Thomas ROUZIN, avant
i O it on uavln,uuwem uJ»- de la g’,‘ srzphie par les intemautes, soat ccavaincus
1o oo 210 0 prénasie (e vacaim pulkeans Gl concuira la ghograstie ) #lwaler wa i
VEOLIA Gas spHlcalone ik onnes dirweb ot s mobs
esGrandParc s
= & Lambition de WGS "( de foumir aux collectivités locales / territonales, grandes entreprises nationaies et PVE,
@§nrs 7 ervices (telécom, eeu, essaini énergies renouvelables) das outls
4 o0yaphicles Meiors Smples, parformants, econamiaies et nte st
w ol S ® L2 plateforme Saa$ de WGS est la 1°* plateforme Internet de services collaboratifs gcoqrapmpes
ol | ( Conlérant une solcs et une rapidi do mise on courte sans ogal dens e domane, Lo pon perr
da partager et recevoir [r‘.rlﬂlf & l'inténeur
corme & estéieus fune organisetion
A Une équpe de 22 personnes dont 280
des effectrs consacres a la RAD .
2 WGS, un positionnement unique dans I'environnement SIG...
L] e en

explosion

= Un.coublervant ) ponetdile 30
6 mols qu atteint &

- Untaux de transformation 4 70%

" Les fondateurs de WGS, 3

expérence chez ESRI penase 10

u Gsser un résesu dacteors

majeurs du SIG. WGS planfle son
développement en Europe

Actionnariat :

s,

eon.
Thamss

pixy

WGS Portal est un agrégateur géographique qui smolfie 1a publication de dannées SI et apporte une
gestion des contenus géographiques innovante permetiant fechangs de miliers d= car

chniques, économiques et

nt tomber les

WGS démocratise les usages de la géographie = fais:
ergenamigues du SIG actu

Le modéle SaaS, \’V()W' un ROI pres

complexes per o rfaces les et
Une équip et spécialiste du SIG

° Mahaﬁ FLIT — Présicent, 35 ans © Co- dateur de S, il travaille depui ans le secteur

abord au 5»3«) ‘): Tn sulul Géographique National puis chez ESRI France.

Sle iens sgraphiques (ENSG) e diplémé de IES

ue mmédat, pemet de répondre & des problématiques Métier
‘gonomiques

\PQ—‘H r o [E
° Jn,-J\ Tho mas ROUZIN —
2

i1 a fait carmre depuls

Co-fondateur de WGS,
ESS Systemes  dinformation

5 est tiulare dun
C en marketing

Modéle économique Saas : visibilité des revenus et rentabilité...

Axes de développement
Les foras levts wenciont acclliewr le
developpement de Web Geo Serl

~ Renforcer les capacités de RAD 0
WGS afin Ge conserver son avance
technologiue

~  Structurer les équipes  Produit

(Technoiogle,  oémvés  Métiers)

nce (misa en

place d'une équipe Grands Comptes) et
intaratonal _fm

ection Intemationale]

place o ur
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Corporate Finance | Transaction contacts

- Aelios Finance

tel +33 143123 abiagigshinance com wi@gelosinance com
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