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&REGIONS
Leverdesfondsdemeureunparcoursducombattant

PME innovante cherche argent
frais. Si les dispositifs de finance-
ment ne manquent pas, les chefs
d’entreprise doivent souvent se
retrousser les manches pour les
récolter. Témoignages.

• CLÉMENTMOREAU,
SCULPTEO
« L’argent n’est pas facile à trouver, a
fortiori pour notre entreprise qui a
un modèle atypique. Nous sommes,
depuis 2009, imprimeurs 3D : nous
imprimonsdesobjetsenpetitesérie,
commedesboîtierspourlesparticu-
liers et PME. Notre activité est
hybride : nous faisons de la recher-
che et de la production industrielle.
Nousnesommespasunestart-updu
Marais : il nous faut acheter des
machines, trouver des locaux,
comme une PME industrielle classi-
que. Du coup, nous ne rentrons pas
danslemoule,danslesréférentielset
c’est deux fois plus compliqué pour
trouverdesfinancements.Beaucoup
de fonds sont frileux. Nous avons
réussiàlever2millionsen2012grâce
à XAnge Private Equity et des “busi-
ness angels”, mais nous avons
retardé certains projets et achats,
faute d’argent. Cela nous ralentit et

c’est rageant car nos concurrents
étrangers n’ont pas ce problème : les
Américains lèvent 40 millions là où
nousenlevons4.Lesinvestisseursde
la Silicon Valley ont bien compris
qu’ilfallaitinvestirdanslehardware !
Nous ne voulons pas nous expa-
trier,carcréerdesemploisenFrance
est important. Mais c’est usant et
chronophage. »

• PIERRE-ÉTIENNEROINAT,
RECOMMERCESOLUTIONS
« Spécialistes de la téléphonie
d’occasion, nous avons eu, dès

notrecréationen2009,desbesoins
importants en matière de trésore-
rieetdefinancement.Ilnousfallait
des moyens pour racheter aux par-
ticuliers les téléphones d’occasion
que nous reconditionnons. Et nous
avions besoin d’une trésorerie
solide pour séduire nos clients
cibles : les grands comptes, comme
les opérateurs Telecom, qui sont
trèsexigeantssurlasituationfinan-
cière de leurs fournisseurs. Pour
lever ces barrières à l’entrée, nous
avonschoisidenousfaireaccompa-
gnerparunincubateur,puisparun

Pour trouver des fonds
et innover, les chefs
d’entreprise doivent user de
tous les leviers. Cinq d’entre
eux témoignent.

Clément Moreau, directeur général de Sculpteo, au Consumer
Electronics Show à Las Vegas, en 2014. Photo dpa Picture-Alliance/AFP
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professionnel, un “leveur de fonds”,
qui nous a guidés sur la stratégie à
adopter avec des partenaires finan-
ciers. Ilyabeaucoup de leviers en
France,maisilfautsavoirlesaction-
ner dans le bon ordre, ce qui n’est
pas évident pour une jeune start-up
innovante. Cela prend beaucoup de
temps au chef d’entreprise, alors
que c’est justement le moment où
les investisseurs sont vigilants à
votre performance et attendent de
vous des résultats. Au final, nous
nous en sortons plutôt bien, puis-
que nous avons réussi deux levées
de fonds, dont une à 7 millions
d’eurosaveclabpietSeventurePar-
tners(Natixis)etquenousavonsun
chiffre d’affaires de 25 millions
d’euros pour 80 salariés. »

• ANTOINEBOURDON,
IOTATELEMENT
« Depuis deux ans, nous créons du
mobilier d’art dans lequel nous
intégrons des éléments hi-fi et
vidéo. Ce que nous proposons
relève donc davantage de l’innova-
tion d’usage que de l’innovation
technologique. Et c’est bien là le
problème,carilnousestdifficilede
nous faire financer : pas de crédit
d’impôtrecherche(CIR),pasmême
d’aide pour embaucher un docto-
rant.Nousavonseudesprêtsd’hon-
neur, mais nous peinons à trouver
des financements et, du coup, à
accéder aux laboratoires. »

• ALEXISBARBA,LEETCHI
« En cinq ans d’existence, notre
entreprise, leader de la cagnotte en
ligne, a réussi à lever des fonds par
trois fois. En 2012, nous avons
récolté4millionsd’euros,auprèsde
fonds d’investissements (360 Capi-
tal Partners, IDinvest et Kima Ven-
tures). Je ne pense pas que l’argent
manque pour le financement de
jeunes projets innovants, au con-
traire :lesfondsinvestissentdeplus
enplus,ycomprisenphased’amor-
çage.Ilyaaussidavantagede“busi-
ness angels” et d’initiatives publi-
ques. Mais il faut savoir à qui
s’adresser et comment bien se ven-
dre, ce qui n’est pas évident quand
on débute. »

• JEAN-PHILIPPECHRISTOPH,
TIIZ
« Fabricant de tisanes, je n’ai pas
rencontré de difficultés particuliè-
res...toutsimplementparcequej’ai
renoncéàsolliciterdesfonds ! Mon
activité ne correspond pas à la défi-
nition traditionnelle de l’innova-
tion. Et puis j’ai été découragé de
solliciter des crédits d’impôts
recherche : dans le cadre d’une
autre activité professionnelle, j’ai
écopé d’un contrôle fiscal ! Désor-
mais je fonctionne avec mes seuls
fondspropres,jemedisquecelafait
partiedesrisquesdumétierd’entre-
preneur.Maisc’estàlafoisdéplora-
ble et dommage. » — L. A.
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