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Dossier de candidature pour le label
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NOM ET LOGO DE L’ENTREPRISE

 Je certifie être adhérent du pôle Medicen Paris Region pour l’année 2022 et être à jour de  cotisation. Dans le cas contraire, je m’engage à mettre à jour ma cotisation ou à retourner les pièces de demande d’adhésion avant le passage en comité de présélection : http://www.medicen.org/adherer/
Les membres du comité de labellisation ont signé un accord les engageant à garder confidentielles les informations transmises par les entreprises candidates à « hi-France ».

 Je m’engage à régler les frais de dossiers et les coûts liés à la préparation du comité (séance de coaching avec un expert, revue Medicen, mobilisation des investisseurs, frais logistique) d’un montant de 500€ H.T.
(étant entendu que les frais seront limités à 250€ H.T. s’il est décidé, d’un commun accord, de ne pas pitcher devant le comité après la séance de coaching)
 J’accepte de transmettre tous documents demandés à l’étude de mon projet de levée de fonds aux membres du comité « hi-France » Medicen.

Je souhaite émettre des réserves sur la présentation de mon dossier à un ou plusieurs membre(s) du comité de labellisation ? (cf. Annexe 1) :  OUI
 NON

Si oui, le(s)quel(s) : 

Nous vous invitons à être attentif à la bonne rédaction et l’exactitude des informations présentées dans ce document. Celui-ci constitue le socle de la pré-sélection de votre entreprise à la labellisation hi France.
Nom du contact au sein de de Medicen : 

Dossier préparé le :

      Par :
Fonction dans la société : 

Téléphone :
Adresse mail : 
Ce dossier est à renvoyer à Aurélien Sève : aseve@medicen.org
INFORMATIONS SUR L’ENTREPRISE
	Raison Sociale
	

	Nom commercial
	

	Numéro SIREN de la société
	

	Date de création de la société
	

	Adresse du siège de la société
	

	Site internet
	

	Montant et répartition du capital social 
	Actionnaire
	% du capital

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Forme juridique
	

	Effectifs
	2022 : 
	2021 :

	Chiffre d’affaires
	2021 : 
	2020 :


Statut JEI (Jeune Entreprise Innovante) : 
 OUI 
 NON


Stade de développement de l’entreprise : 
 Amorçage (stade R&D, pré-commercialisation)
 Capital Risque (premières commercialisations réalisées, modèle économique encore mouvant potentiellement)
 PME de Croissance (commercialisation très engagée, modèle économique établi, progression du volume d’affaires)
 Capital Développement (PME rentable installée sur ses marchés, en expansion)
Le projet d’entreprise bénéficie-t-il déjà d’un label et/ou d’un accompagnement d’un partenaire du développement économique par l’innovation (incubateur, accélérateur, pôles de compétitivité) ? 
	Nom du partenaire
	Nature du soutien
	Nom de l’interlocuteur

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


ÉLÉMENTS CLÉS DU PROJET – max 1 page
Phrase d’accroche (150 caractères maxi) :
En synthèse : les points clés de votre dossier 
	


Motivation : qu’attendez-vous de votre participation au programme et de la labellisation hi-France ? 
	


Recours aux investisseurs / levée de fonds 
Besoin global (nature des besoins à financer) et montant de fonds propres recherchés, valorisation précédente ou attendue pour le prochain tour, scénario de sortie des investisseurs / perspectives
	


PRESENTATION DU PROJET – max 10 pages
Merci de rédiger votre présentation en français. 
1. EXCELLENCE : Cette partie du dossier vise à présenter votre projet/ produit/ service/ solution sous ses différents aspects : la proposition de valeur, le caractère innovant par rapport à l’état de l’art et marché, la stratégie de protection intellectuelle et la liberté d’exploitation, l’équipe. 

Origine du projet de l’entreprise, cibles et besoin(s) que l’entreprise cherche à satisfaire 

	


Activité de votre entreprise et description des produits, services ou procédés proposés

	


En résumé, votre proposition de valeur : « Ma société (nom), développe (une offre claire) pour aider (une cible identifiée) à résoudre (un problème) avec (un avantage unique) »
	


Etude d’antériorité, état de l’art, caractère innovant de la proposition 
	


Principaux obstacles surmontés ou encore à dépasser (à articuler avec la rubrique « Implémentation - projets de R&D&I à venir » ci-dessous), événements marquants depuis la création 
	


Stratégie de propriété intellectuelle : 

· Quelle stratégie de protection et de valorisation de vos actifs immatériels ? Le cas échéant, joindre les titres de propriété industrielle)

· Contrats de partenariat et liberté d'exploitation
	


Compétences et expériences professionnelles du candidat et des membres de l'équipe resserrée (fondateurs et/ou dirigeants). Joindre les curriculums vitae du candidat et des membres de l'équipe en annexe. 
	


Partenaires clés accompagnant le projet : R&D/Business

	


2. IMPACT : Cette partie du dossier vise à présenter votre projet / produit/ service/ solution en termes de : vision, ambition, missions, taille des marchés visés, retombées socio-économiques pour l’entreprise et ses parties prenantes, bénéfices socio-environnementaux. 
Positionnement stratégique de l'entreprise sur les chaines de valeur des marchés visés & modèle économique associé (en particulier sources de revenus et canaux de distribution)
	


Cibles et potentiel des marchés ciblés : définition, taille, tendance, « scalabilité ». Pour justifier ces éléments, les mettre en regard de la valeur créée chez les clients liée à l’acquisition/l’usage de votre solution
	


Analyse de l’environnement règlementaire et concurrentiel, avantages et différenciation face à l’existant, barrières à l’entrée…
	


Performances économiques attendues, évaluation de la part de marché, chiffre d'affaires et résultats de l'entreprise (mettre ici les principaux éléments qualitatifs et quantitatifs, à détailler ci-dessous le tableau correspondant dans la rubrique Données financières)
	


Intégration dans le modèle économique des impacts sociaux et environnementaux (notamment contribution de l’entreprise aux objectifs de développement durable ODD) & prise en compte de ces impacts en termes de process, de gouvernance. 

	


3. IMPLEMENTATION : Cette partie du dossier vise à présenter votre projet / produit / service / solution en termes de : caractéristiques de l'entreprise, les partenariats existants et à mettre en œuvre, mise en œuvre de la stratégie marché, plan de développement et de financement, l’équipe.
Caractéristiques de l'entreprise (statut, locaux, matériel, lieu de réalisation de la R&D et de production...)
	


Mise en œuvre de la stratégie de pénétration dans le marché : actions marketing et commerciales réalisées ou envisagées à court et moyen-terme : qui, quoi, quand… et modalités d’appropriation du service / des produits par les intermédiaires qui concourent à sa mise en marché
	


Actions phares de votre plan de développement à 5 ans en France et à l’international 
(élargissement de gamme, croissance externe…) ?
	


Projets de R&D&I sur le territoire français et partenariats technologiques existants ou à mettre en œuvre (décrire le type et le contenu/apport des différents partenariats)
	


Qualités et atouts de votre équipe élargie pour mettre en œuvre votre plan de développement, répartition des tâches au sein de l’équipe managériale, recrutements prévus, partenariats stratégiques… 
	


Données financières

	
	N-2
	N-1
	N
	N+1
	N+2
	N+3

	Date de clôture des comptes
	
	
	
	
	
	

	Durée de l’exercice (en mois)
	
	
	
	
	
	

	Effectif Moyen-ETP
	
	
	
	
	
	

	RESULTATS
	
	
	
	
	
	

	Chiffre d'Affaires (CA)
	
	
	
	
	
	

	Taux de CA Export
	
	
	
	
	
	

	Production Immobilisée
	
	
	
	
	
	

	Nombre de clients
	
	
	
	
	
	

	Crédit Impôt Recherche et Innovation (CIR/CII)
	
	
	
	
	
	

	Excédent Brut d'Exploitation
	
	
	
	
	
	

	Frais de personnel / Effectif moyen
	
	
	
	
	
	

	Résultat d'exploitation
	
	
	
	
	
	

	Charges financières
	
	
	
	
	
	

	Résultat Net
	
	
	
	
	
	

	RESSOURCES FINANCIERES
	
	
	
	
	
	

	Fonds Propres (FP)
	
	
	
	
	
	

	Endettement moyen et long terme
	
	
	
	
	
	

	Capacité d'Autofinancement (CAF)
	
	
	
	
	
	

	TRESORERIE
	
	
	
	
	
	

	Besoin en Fonds de Roulement d'Exploitation (BFRE)
	
	
	
	
	
	

	Trésorerie (FR-BFR)
	
	
	
	
	
	

	Concours bancaires CT
	
	
	
	
	
	


Financements déjà obtenus par l’entreprise
	Type
	Montant (en k€)
	Année d’obtention

	Fonds propres / quasi-fonds propres (levées, Bpifrance, concours, etc.)

	
	
	

	
	
	

	Financements de l’innovation (ANR, Bpifrance, Europe, etc.)

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Financements bancaires

	
	
	

	
	
	

	Crédit Impôt Recherche et Innovation (CIR/CII)

	
	
	

	
	
	


Listes des documents à joindre au dossier

1. Présentation PPT pour une présentation de 10 minutes
2. Curriculums vitae des membres de l'équipe dirigeante 
3. Executive summary (1 page R/V)

4. Business plan stratégique et financier succinct (mémorandum d’information et tableaux financiers) – Canevas, BP résumé (moins de 20 pages)

Date :

Nom et qualité du signataire engageant le représentant légal :

Signature :

Eléments essentiels à faire figurer dans la présentation ppt
· Présentation de l’entreprise :
Résumer votre activité en 1 phrase : modèle Elvator pitch
ce qui a motivé la création de l’entreprise, les besoins qu’elle cherche à satisfaire, l’approche originale qu’elle a implémentée, stade d’avancement de la R&D et les événements marquants depuis la création
· Créateurs, équipe :
profil et expérience pour les postes clés, ressources externes accessibles : Scientifique & Business
· Marché, concurrence, produit, clients :
Problématique adressée et fonctionnement actuel que vous allez améliorer

Cibles et besoins clairs pour le client, 

Technologies et produits développés,
Bases scientifiques et techniques,
Preuves de concept, Propriété intellectuelle,
Concurrence identifiée (France et internationale)
Avantages et différenciation face à l’existant,
Prise en compte des contraintes réglementaires
Modèle économique et market access 

Stratégie commerciale et moyens financiers et humains pour y accéder
· Stratégie de développement :
Plan d’action : phases, calendrier, moyens et coûts associés, y compris recrutement + partenariats avec labo, hôpitaux…
· Comptes prévisionnels synthétiques à 3 ans au minimum :
Projections de CA, dépenses d’exploitation, résultat d’exploitation, chiffrage des besoins, financements déjà obtenus : cash flow 
VOUS POUVEZ RETROUVER SUR LA PAGE SUIVANTE DES DOCUMENTS POUR VOUS AIDER A PREPARER VOTRE PITCH

· Guide à la levée de fonds de MyExpertTeam 
· Exemples de Présentation et points clés devant les VCs 
(dont «Only 10 slides you need in a Pitch»)

· Des exemples de Pitch de startups qui ont levé des fonds (ALAN, AirBnB, TheFamily…)

· Les éléments clés du pitch Deck selon le site ElDorado + éléments de preparation
· Retrouvez une vidéo de TimeToPitch rappelant la base d’un PITCH
10 to 20 slides for a 10-minute pitch

1. OVERVIEW: (ELEVATOR PITCH) :
• Short, Simple, Memorable: What, How, Why?

• “We’re X for Y” is okay if it’s true and if X & Y are well-known

• Name, role, relevant experience and achievements (intro any team members in the

same way)

• Define what your research/project/technology does in a single sentence

• No jargon or lingo: make it easy for non-experts to understand

2. DESCRIBE PROBLEM/OPPORTUNITY:

• What is the problem? Make it obvious

• Needs to be real, demonstrable and immediately recognizable as a problem

• Who has it? How many? How do you know?

• Show market segment knowledge: stats, examples, research, links

3. YOUR SOLUTION:

• Describe why your solution:

• Does it better, different than anyone else

• What is your project´s differentiator or competitive advantage?

• How will you scale up?

• Do you need to consider IP protection (patents?)

4. THE MARKET SIZE/BENEFITS:

• How big is it? (size of your market has a direct bearing on how much revenue your initiative can generate)

• Talk about any trends or megatrends, supported by credible research

• IMPACT: Quantify 3 or 4 key benefits

• Show who benefits – some earlier, some more than others, etc.

5. BUSINESS MODEL/PAYER:

• How do you plan to make money?

• Describe top 1-3 revenue sources

• Prioritize by size, growth, and/or potential

• Cite current market activity/customer behaviour as proof

• What existing ‘channels-to-market’ can you use? Are any new ‘channels’ required?

• Show how you get to break-even (or profit)?

6. COMPETITIVE ADVANTAGE:

• Competitors are an asset to your pitch. Summarize 3 or 4 key reasons why

stakeholders/customers/partners would prefer you to other solutions

7. GO-TO-MARKET STRATEGY/REGULATORY

Customers and partners that are already interested

Identify regulatory pathway if required (FDA CE MARK)
8. THE TEAM

• Who are we?

• Why are we doing this?

• Also Identify: Key hires you need but *Don’t* have, and…

• …you’ve got candidates lined up in those areas

• ... ready to hire as soon as you close funding

• …or at least job descriptions / estimated salary

+ Scientific Board / Advisory Board

9. CALL TO ACTION: What do you need?

• Money? How much? Is it the right amount?

• How do you plan to take in funding?

• Key achievement dates/Use of proceeds?

• What have you received to date, and what have you done with that money?

• Partners? Clients?

• ASK

10. SUMMARY

• Tagline or mantra

• Whole pitch in one slide

	Annexe 1 – Composition du comité


Membres du comité de labellisation :
· Fonds d’investissement:

· Catherine BOULE, Karista    

· Marielle MAILHES, Bpifrance Investissement/InnoBio
· Joséphine MARIE & So Yeon Koo, Fonds Patient Autonome, Bpifrance

· Amine MAROUF, Kurma Partners

· Claire POULARD, Omnes Capital

· Bervin BOUANI, Turenne Capital 

· Philippe TRAMOY, Seventure

· Cédric BERGER, Extens

· Alexis DU PELOUX, X-ANGE

· Adrien CLAVAIROLY, Advent Biotechnology France

· Nicolas LASCAUD, Medevice

· Pascale ALTIER, MDStart

· François PREMEL-CABIC, BNP Développement

· Remi SPAGNOL, Supernova Invest

· Business Angels, membres France Angels :

· Armelle GRACIET, Geoffroy DE CASTEJA, Bruno GENIN, Angels Santé
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Observateurs :

· Pôle Finance Innovation : Vincent LAPADU-HARGUES
· Medicen Paris Region : Julien ETTERSPERGER, Julie BAUSSAND, Benjamin BOULOT, Elodie THIERION, Jules CAPUT, Etienne LONCHAMP, Mohand SADOUDI, Aurélien SÈVE

	Annexe 2 – Conditions Générales


RAPPEL DU CONTEXTE
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Depuis 2010, les Pôles de compétitivité français accompagnent les entreprises innovantes dans le renforcement de leurs fonds propres au travers d’un label national, le label Entreprise Innovante des Pôles (EIP).

En 2021, les Pôles au sein de l’Association Française des Pôles de Compétitivité ont souhaité donner un nouvel élan et renforcer leur soutien à la recherche de financements privés pour la croissance et l’internationalisation des startups et entreprises innovantes. Cette démarche de labellisation nationale valorise le socle scientifique et le potentiel marché de vos innovations développées en France en s’appuyant sur les regards croisés d’experts technologiques et marchés issus des sphères publiques et privées. Faciliter la rencontre entre investisseurs en capital et entreprises françaises à potentiel accompagnées par les pôles de compétitivité, telle est l’ambition de ce label rebaptisé «hi France».
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Dans le cadre l’OFFRE de services MEDICEN-PME, le pôle Medicen Paris Region s’est engagé dans cette démarche et propose aux PME de la filière une labellisation « hi-France», selon les conditions suivantes :
Article 1 : MODALITÉS DE LABELLISATION

Le processus de labellisation se déroule en plusieurs étapes :

Etape 1 : Présélection :

Après avoir assisté au séminaire d’information sur le financement en fonds propres des PME du secteur de la santé, l’entreprise remplit le dossier de candidature et le fait parvenir au Pôle Medicen Paris Region, accompagné d’un executive summary, d’un business plan et d’un slideshow. 

Le cas échéant, l’entreprise pourra refuser la diffusion de son dossier à un ou plusieurs membres du comité en informant le pôle dans son dossier de candidature.

Le Pôle Medicen Paris Region informera l’entreprise de l’éligibilité ou non de son dossier pour une présentation devant le Comité.

Pour être éligible, les conditions suivantes doivent être réunies : 

· Adhésion à jour de cotisation au pôle MEDICEN PARIS REGION

· L’entreprise a identifié son besoin de financement et envisage de recourir à une ouverture de capital pour le financer

Etape 2 : Séance de préparation avec un expert en levée de fonds : 
Une fois le dossier envoyé et un premier retour oral réalisé avec les équipes de Medicen, une séance de préparation de 2heures est organisée à l’initiative du pôle avec un expert en levée de fonds. Lors de cette séance, l’entreprise est invitée à présenter son Pitch Deck dans les conditions du futur comité (10 minutes de Pitch). Durant le temps restant, une revue de l’ensemble de la présentation est effectuée en abordant aussi bien les sujets de fonds que de forme. Suite à cette séance de préparation, il sera décidé d’un commun accord si l’entreprise présentera devant le comité Medicen ou bien s’il est préférable de reporter la présentation afin de renforcer le dossier.
Etape 3a: Présentation devant le Comité Medicen:

La présentation du dossier se déroule à l’oral en 10 minutes, sur un support PowerPoint/pdf. A la suite de la présentation, 15/20 minutes sont consacrées à des questions/réponses entre les membres du Comité et l’entreprise.

Les membres du Comité ont à leur disposition la fiche de candidature ainsi que les documents joints envoyés par l’entreprise. 

Etape 3b : L’entreprise est informée des résultats de l’évaluation :

Trois possibilités :

· l’entreprise est jugée prête à rencontrer des investisseurs et est invitée à présenter devant le comité national afin d’obtenir le label hi-France;

· il est proposé à l’entreprise de suivre un accompagnement personnalisé en vue de structurer son business plan et de rendre optimale sa future présentation devant des investisseurs. Suite à cet accompagnement l’entreprise pourra présenter devant le comité Hi-France
· la candidature de l’entreprise n’est pas retenue.

Article 2 : SERVICES APPORTÉS A L’ENTREPRISE PAR LE PÔLE MEDICEN PARIS REGION

Le Pôle Medicen Paris Region :

· examine le dossier de candidature de l’entreprise dans les trois semaines suivant la réception de celui-ci et informe l’entreprise de l’éligibilité ou non de son dossier ;
· propose une séance de préparation avec un expert en levée de fonds
· réunit le Comité d’investisseurs Medicen et fait signer à chacun de ses membres un engagement individuel de confidentialité ;

· recueille les avis et recommandations émis par le Comité et transmet une synthèse à l’entreprise, qu’elle soit retenue ou non ;
· suite aux recommandations du comité Medicen, soumet le dossier de l’entreprise au comité national hi-France ;
· communique vers l’extérieur le nom de l’entreprise lorsque celle-ci obtient le label hi-France ;

· facilite la mise en relation de l’entreprise avec des investisseurs privés lorsque que celle-ci obtient le label hi-France.

Article 3 : ENGAGEMENTS DE L’ENTREPRISE 

L’entreprise s’engage à suivre les différentes étapes préconisées et à régler les frais inhérents au bon déroulé du parcours. 

Lors de l’obtention du label hi-France, l’entreprise s’engage à :

· permettre au Pôle Medicen Paris Region de communiquer vers des investisseurs potentiels sur l’obtention par l’entreprise du label, à l’aide de son nom et de son logo ;

· informer le Pôle Medicen Paris Region du succès de sa levée de fonds ;

· mentionner l’obtention du label sur ses différents supports de communication.
Un label décerné par les pôles de compétitivité aux entreprises à fort potentiel de croissance pour favoriser leur accès au financement privé. 








Informations confidentielles non diffusables sans l’accord explicite de l’entreprise
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