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Cet ouvrage, à vocation pratique et pédagogique, présente le crowdfunding dans ce qu’il apporte au financement des entreprises sous toutes ses formes : don, prêt et investissement en capital. Cela suppose une présentation détaillée non seulement des outils, mais aussi des modes de fonctionnement, des particularismes et des dangers autant que des espoirs dont il est porteur.

Ces outils représentent un nouveau moyen de compléter le financement des entreprises et de gagner en visibilité.

Vous découvrirez dans l’ouvrage :


	ce qu’est le crowdfunding ;

	quel type de crowdfunding choisir pour votre entreprise ;

	comment préparer, animer et réussir une campagne de crowdfunding ;

	quelle plateforme choisir en fonction de vos besoins et de vos ressources.



L’ouvrage, accessible et synthétique, apporte un ensemble de réponses qui seront utiles à toutes les entreprises. Chaque étape est agrémentée d’illustrations, d’exemples et d’entretiens :

Raphaël Baudet (Solight), Stéphanie Cassigneul (Le Trèfle d’Auge), Valérie Hancy (pharmacie), Bruno, Théo et Hugo Lussato (Wistiki), Romain-Guirec Piotte (Inside), Georges Viana (Jeannette), Charlotte de Vilmorin (Wheelcome).

Arnaud Poissonnier a fondé le site Babyloan, leader européen du crowdfunding de microcrédit. Expert en crowdfunding auprès du réseau APM, il est par ailleurs cofondateur des associations Finance Participative France et Finance Participative pour la Méditerranée. Il a notamment contribué à l’édiction du cadre législatif français sur le sujet.

Convaincue par l’extraordinaire potentiel du crowdfunding comme soutien au développement des entreprises, très impliquée en faveur de l’entrepreneuriat féminin, Beryl Bès a créé la plateforme de financement participatif MyAnnona, en décembre 2014.
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INTRODUCTION

ÉCONOMIE COLLABORATIVE, DÉSINTERMÉDIATION NUMÉRIQUE ET FINANCIÈRE

 

L’économiste autrichien Joseph Schumpeter parlait de « destruction créative » quand de nos jours on l’appelle souvent dans le numérique « désintermédiation numérique » ou encore « ubérisation ». Dans les deux cas, ce sont des innovations majeures qui rendent obsolètes des pans entiers de l’activité et détruisent des millions d’emplois. Ce mouvement naturel de l’économie qui n’a rien de nouveau, critiqué par les uns, encensé par les autres, n’est que l’expression d’une société et d’une économie de l’innovation qui avancent dans une sorte de jeu à somme nulle. Les emplois détruits dans l’ancienne économie sont reconstitués dans la nouvelle.


[image: ] Une révolution en marche


L’actuelle révolution numérique ne fait pas exception et n’est, fondamentalement, qu’un nouvel épisode de cette antienne. Oussama Ammar, cofondateur de l’incubateur TheFamily et fin connaisseur du monde numérique, aime à comparer les actuelles innovations de ce secteur à des « barbares numériques », sortes de hordes d’applications qui attaqueraient les unes après les autres...

Chapitre 1

DÉCOUVRIR L’UNIVERS DU CROWDFUNDING POUR L’ENTREPRISE

 


À savoir

— Le crowdfunding existe depuis fort longtemps (de l’évergétisme des cités grecques à la construction et au transport de la statue de la liberté).

— Sa version XXIe siècle vient du monde anglo-saxon : d’abord au Royaume-Uni avec Zopa, puis aux États-Unis avec Kiva et Kick­starter (2010).

— Il a permis et permet de financer des projets en faisant appel au plus grand nombre.

— Grâce à Internet, il dispose d’un effet de levier hors du commun.

— Son impact social sur notre économie n’en est qu’à ses débuts.
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Un peu d’histoire

Qu’est-ce que le crowdfunding, le fameux financement participatif en bon français ? Le « financement par la foule » porte bien son nom, puisqu’il fait référence à l’ensemble des outils numériques qui permettent à des internautes, « la foule », d’aider des projets en recherche de financement. La définition du crowdfunding semble donc assez simple : l’ensemble des sites Internet via lesquels les internautes dits « contributeurs » peuvent financer un projet de leur choix. On trouve ici deux dimensions essentielles : la capacité de mobilisation d’une foule ou d’une communauté pour le financement de projets déterminés.

On entend souvent que le crowdfunding consisterait à financer des projets sur les réseaux sociaux. Cette approche est inexacte, tant les réseaux sociaux ne sont en fait qu’un moyen de diffusion d’une campagne de crowdfunding, pas la campagne de financement elle-même.

Si l’on s’en tient à cette définition, nombre de sites dits de crowdfunding n’en seraient en fait pas du tout, dont notamment les grands sites mondiaux de prêts à la consommation tels que Zopa ou Lending Club aux États-Unis. Leurs modèles ont progressivement évolué de la contribution affectée à un projet à la contribution mutualisée ; et le contributeur investit désormais son épargne dans des paniers de prêts à la consommation attribués par le site à des emprunteurs demandeurs. Peut-on encore parler de crowdfunding quand l’argent versé par l’épargnant n’est plus directement affecté au projet de son choix ? Il est franchement permis d’en douter, sauf à accepter la dénaturation de l’esprit de ce nouvel outil de financement de l’économie. Au Royaume-Uni, par exemple, cette industrie du prêt intermédié se distingue du crowdfunding en étant plutôt appelée « peer-to-peer lending ».

Le crowdfunding serait-il une merveilleuse invention des barbares numériques du XXIe siècle ? Ce serait trop d’honneur que de leur accorder une telle paternité. En fait les choses sont bien plus simples que cela et le crowdfunding est là depuis toujours. Comme Monsieur Jourdain et la prose, nous en faisons depuis toujours sans même parfois le savoir. Au risque de décevoir et qu’il s’agisse de nos bonnes vielles souscriptions publiques ou de financement par la foule, le financement participatif, dans son essence, est vieux comme le monde.

Sur Wikipédia, le dictionnaire de la foule, la (vieille) notion de souscription est définie comme « l’engagement pris par un particulier de fournir à une date convenue une somme d’argent pour le financement d’une œuvre ou d’une entreprise en cours de préparation. Elle garantit le créateur d’un retour financier qui peut le motiver à aboutir un travail qu’il aurait autrement abandonné, par exemple dans le monde de l’autoédition ou lors de la construction d’un monument commémoratif ». Si ce n’est pas du crowdfunding, ça !

Déjà dans les cités grecques puis romaines, les citoyens riches étaient appelés à la rescousse pour contribuer sous forme de don au financement d’édifices d’utilité publique, de banquets publics, voire à un effort de guerre, notamment pendant les guerres puniques ; cela s’appelait l’évergétisme. Les exemples de campagnes de mobilisation des foules pour le financement d’un projet sont légion : le canal de Suez, la statue de la Liberté, la construction du tunnel sous la Manche, les grands emprunts, les guerres. Autant de projets qui ont mobilisé les foules autour d’un rêve ou d’une grande cause : celui de financer en commun l’édification d’un projet symbolique ou stratégique. La mobilisation autour de projets symboliques est également et bien souvent l’un des moteurs importants du crowdfunding (par exemple, le sauvetage des madeleines Jeannette, voir le témoignage de Georges Viana en fin d’ouvrage).

Quel que soit l’outil utilisé, le crowdfunding nous entoure donc depuis toujours. À y regarder de plus près, l’on découvre bien d’autres formes de mobilisations financières citoyennes : les clubs d’investissement, les introductions en Bourse, les cafés citoyens en Afrique, etc. Il n’y a pas de limites dans la forme et le mode de mobilisation des communautés de financement. Là est l’essentiel : dès lors que l’homme réussit à mobiliser une communauté d’intérêts autour d’un projet, rien ne l’empêche de l’associer à un projet de financement. Tel est le potentiel du crowdfunding.

Mais alors, le crowdfunding n’aurait donc rien inventé ? En fait, cet outil est surtout et avant tout un formidable accélérateur, grâce au numérique, de la mobilisation du grand public ainsi qu’une puissante courroie de transmission entre le financeur et le financé. C’est en cela qu’il permet une formidable démultiplication des financements de projet et donc de l’activité économique dans le monde.

Les premières heures du crowdfunding

Quel fut le premier site de crowdfunding ? La question n’engendre jamais la même réponse. Il est néanmoins un site qui a marqué de son empreinte l’émergence de cette nouvelle technique de...

Chapitre 2

COMPRENDRE LES CLÉS DU CROWDFUNDING, SITES D’ÉPARGNE OU D’AUTOCOLLECTE

 


À savoir

— Comprendre le crowdfunding, c’est percevoir les différences entre les deux grandes familles d’outils existantes : les sites « d’auto­collecte » et les sites « d’épargne ».

— Dans le premier cas, l’essentiel du travail de collecte repose sur les épaules du porteur de projet ; dans l’autre cas, les investisseurs sont essentiellement recrutés par le site lui-même.

— Ne pas comprendre la différence entre ces deux modèles, c’est, pour le porteur de projet, prendre le risque d’essuyer l’échec de sa collecte de fonds.



L’organisation et l’animation d’une campagne de crowdfunding sont très différentes suivant l’outil que l’on utilise et les besoins que l’on cherche à financer. Il s’agit là d’un point essentiel et les nombreuses chausse-trappes peuvent mener à l’échec d’une campagne. Ne pas mettre en face du besoin les bons outils de crowdfunding ou ne pas savoir utiliser l’outil choisi en fonction de son besoin sont les deux principaux pièges dans lesquels il ne faut pas tomber. Un financement en crowdfunding résulte d’une campagne de collecte. Celle-ci implique la mobilisation d’investisseurs et de contributeurs et n’a rien à voir avec un financement de type bancaire. Au fond, ce dernier a des avantages qu’il ne faut pas oublier, si l’on compare avec une campagne de crowdfunding… Dans le premier cas, cela vous coûte un rendez-vous avec votre banquier, alors que dans l’autre, vous avez rendez-vous avec une foule de petits financeurs qu’il vous faudra le cas échéant trouver par vous-même. Le chemin de cette rencontre citoyenne peut être beaucoup plus sablonneux qu’il n’y paraît.

Pour comprendre les enjeux et les ressorts de l’organisation de cette campagne de collecte, il faut tout d’abord avoir à l’esprit que plus de 50 % des outils de crowdfunding sont dits « d’autocollecte », quand l’autre moitié rassemble des outils dits d’investissement et d’épargne. Il s’agit là d’une distinction tout à fait essentielle pour comprendre le fonctionnement et le déroulement d’une campagne de levée de fonds. En résumé, la première question à se poser pour un entrepreneur est de savoir s’il souhaite et peut faire une campagne d’autocollecte ou d’épargne. C’est ce...

Chapitre 3

LE MONDE DU DON

 


À savoir

— Pourquoi faire ? Financer des projets de développement de l’entreprise, lancer un produit, réaliser des tests marketing, communiquer, etc.

— Comment ? En levant des fonds auprès de la communauté proche de l’entreprise et du grand public par la mécanique de la prévente.

— Pour quels montants ? De 0 à l’infini ; 3 500 euros en moyenne, non plafonnés au montant recherché.

— Pour quel coût ? Entre 8 et 10 % des sommes levées.

— En combien de temps ? Un à quatre mois.

— Chez qui ? Ulule, KissKissBankBank, Arizuka, Bulb in Town, MyAnnona, Kickstarter, etc.



Le don récompense, aussi appelé don avec contrepartie, est surtout connu dans l’Hexagone grâce à Kickstarter et à Indiegogo, deux plateformes américaines, et aux Français KissKissBankBank et Ulule. Il est d’ailleurs intéressant de constater que les leaders de ce métier en Europe sont français. L’arrivée du géant américain Kickstarter sur le marché hexagonal en 2015 montre également à quel point ce dernier est considéré comme l’un de ceux ayant le plus fort potentiel parmi les grands pays occidentaux.

Les sites de don récompense fonctionnent assez simplement : vous voulez lever des fonds et proposez aux contributeurs de vous donner de l’argent, en échange de quoi vous leur proposerez une contrepartie en nature. C’est simple et fonctionne d’autant mieux que la récompense est attractive. Le cas le plus fréquent d’usage de cette technique, notamment pour les entreprises, est celui de la prévente. Une levée de fonds destinée à lancer un produit ou un service nouveau se caractérise par la remise de l’objet mis en production dès que celui-ci est fabriqué ou mis en vente. L’outil est accessible à tous et ne présente aucune limite à l’imagination ; il peut être employé par une grande entreprise tout comme un porteur de projet non encore structuré en société.


EN PRATIQUE

Des levées impressionnantes

Le crowdfunding permet de lever des montants parfois impressionnants : la plus grosse levée au monde est à mettre au crédit de Kickstarter avec 20,3 millions de dollars levés par la start-up Pebble en mars 2015. Lors de cette campagne, quatre-vingt-cinq mille montres connectées ont été précommandées. Grâce à l’arrivée en France de ce géant en 2015, le monde du don récompense hexagonal s’est trouvé un peu remué. Les start-up et les porteurs de projet français ont dorénavant accès au marché anglo-saxon et notamment américain pour tester et vendre leurs produits, sans être obligés de se délocaliser. Kickstarter, c’est une communauté de neuf millions de contributeurs, soit dix fois plus que les grands sites français. Sa cible : les entreprises (exemples : objets connectés, jeux vidéo) à dimension internationale… Ainsi, la plus grosse levée pour un projet français a été réalisée sur Kickstarter par les fondateurs de Prynt, un petit boîtier que l’on peut greffer à son smartphone pour imprimer des photos de type Polaroid. En janvier 2015, la campagne a atteint son objectif de 50 000 dollars en trente-trois minutes ! Au bout du compte, neuf mille vingt-trois contributeurs ont préacheté cette coque pour plus de 1 500 000 dollars. Pour sa part, l’entreprise grenobloise HEXO + a levé en 2014, toujours sur Kickstarter, 1 300 000 dollars pour pouvoir produire son prototype de drone avec caméra. Elle pensait n’en lever que 50 000 au départ… Le précédent record de 680 000 euros, en 2013, appartenait à l’actrice Michèle Laroque, cette fois sur Ulule, pour produire son film Noob.



Le lancement de nouveaux services n’est pas non plus exclu des campagnes de don récompense. Rien n’empêche une coiffeuse de lancer une campagne de collecte pour financer son projet d’activité de coiffure à domicile dès lors que la contrepartie constituée d’un certain nombre de coupes à domicile fait office de récompense la plus en phase avec l’objet de la collecte et le marché recherché.

Cependant, et si l’on considère les montants moyens réalisés par les campagnes en don récompense, les « diamants », ces fameuses levées extraordinaires et médiatisées, ne doivent pas faire oublier qu’en...

Chapitre 4

LE MONDE DU PRÊT

 


À savoir

— Pourquoi faire ? Financer des projets de développement et d’investissement de l’entreprise ainsi que ses besoins en fonds de roulement.

— Comment ? En empruntant de l’argent auprès de la foule par du prêt en ligne ou de l’émission de bons de caisse.

— Pour quels montants ? De 0 à 1 000 000 euros en prêt, de 0 euro à l’infini en bons de caisse ; 65 000 euros en moyenne, dans les deux cas plafonnés au montant recherché.

— Pour quel coût ? Entre 2 et 6 % des sommes levées, à un taux compris entre 5 et 10 %.

— En combien de temps ? Un à quatre mois.

— Chez qui ? Lendopolis, Unilend, Finsquare, Lendix, Lumo, Credit.fr, Prêtgo, Prêt PME, MyAnnona, etc.



Le crowdfunding pour entreprise n’en est encore qu’à ses débuts. S’il est un outil qui semble se prêter plus encore que le don au financement de l’entreprise, c’est bien le prêt, deuxième grande famille des outils de la finance citoyenne. On l’appelle souvent « peer-to-peer lending ». Si la famille du financement participatif par le prêt est multiforme et vaste, elle n’est apparue que récemment en France et ne représente en termes de levée de fonds que des sommes encore assez modestes. En revanche et au regard de ce qui se fait ailleurs et du cadre législatif adopté par la France, son potentiel est tout à fait colossal. L’on est probablement en présence d’un véritable outil de financement alternatif de toute une catégorie d’entreprises en mal de financement. Ce n’est pas un hasard si, fin 2015, pas moins de quatre-vingts sites de ce type s’étaient fait enregistrer dans l’Hexagone.

La famille du prêt est multiforme, tout d’abord parce qu’elle embrasse deux types de prêt très différents tant dans leur fonctionnement que dans leur cible : le prêt solidaire non rémunéré et le prêt rémunéré que nous qualifierons ici de « commercial ». Il s’agit donc plutôt de cousins parfois bien éloignés. Au sein même de la famille du prêt commercial, on distingue en France trois types de plateformes qui, elles aussi, répondent à des besoins et à des modalités de fonctionnement très différente. Toutes ne sont pas adaptées au financement de l’entreprise.


[image: ] Les différents types de prêt


Les précurseurs du prêt solidaire

Nous l’avons vu en introduction, l’une des premières plateformes de crowdfunding n’est autre que le géant américain Kiva, apparu en 2005. L’idée de ce site, qui s’inspirait à l’époque du site de prêt à la consommation Zopa, était de permettre aux internautes de contribuer au financement du microcrédit de par le monde. Babyloan, lancé en France en 2008 et devenu leader européen et deuxième site mondial de ce type, s’est inspiré de cette belle invention américaine : le crowdfunding de prêt solidaire dédié aux exclus du système financier qui, aux quatre coins du monde et grâce à un microcrédit, peuvent développer une petite activité d’autosubsistance et sortir de la pauvreté et de la précarité. Le microcrédit a été démocratisé à travers le monde grâce à l’économiste et entrepreneur social bangladais Muhammad Yunus, prix Nobel de la paix en 2006 pour son œuvre avec la Grameen Bank, fondée en 1976. La déclinaison du microcrédit en outils de financement participatif est signée Matt Flannery et Premal Shah, les deux fondateurs de Kiva, basés à San Francisco. En France, des sites tels que Xetic ou MicroWorld, filiale du groupe Positive Planet (ex-Planet Finance de Jacques Attali) sont dans la même veine.

Il existe à ce jour une vingtaine de sites de microcrédit dans le monde qui fonctionnent pour l’essentiel sur un modèle que l’on qualifie généralement d’intermédié. Le site agrée des institutions de microfinance dans les pays ciblés qui font financer ou refinancer sur le site certains de leurs clients ou de leurs prospects....

Chapitre 5

LE MONDE DE L’EQUITY

 


À savoir

— Pourquoi ? Financer des projets de développement et d’investissement par renforcement des fonds propres de l’entreprise ou de promotion immobilière.

— Comment ? En ouvrant le capital de sa société à la foule.

— Pour quels montants ? De 0 à 1 000 000 euros (au-delà pour les sites PSI1), non plafonné en termes de montant unitaire investi par l’épargnant. Montant moyen : 375 000 euros.

— Nature de la collecte : majoritairement l’épargne des membres investisseurs du site ; en autocollecte à la marge.

— Pour quel coût ? Entre 5 et 10 % des sommes levées, plus les frais annexes forfaitaires.

— En combien de temps ? De trois à huit mois selon les cas.

— Avec qui ? Anaxago, Wiseed, FinanceUtile, SmartAngels, etc.



Entrons à présent dans le monde du crowdequity, c’est-à-dire du crowdfunding de fonds propres ou d’investissement. C’est sans doute, avec celui du prêt, l’un des plus pertinents dans la stratégie de financement de l’entreprise. Il répond notamment au problème endémique de sous-capitalisation des entreprises françaises. Par ailleurs, il ouvre au grand public la possibilité de devenir un « actionnaire citoyen », privilège jadis un peu réservé aux férus de la Bourse, aux business angels ainsi qu’aux grandes fortunes.

De quoi s’agit-il ? Tout simplement de permettre à un internaute de devenir actionnaire d’une entreprise en quelques clics. C’est une véritable révolution qui ouvre de nouvelles voies aux entreprises. Dès lors qu’elles en maîtriseront la pratique, celles-ci seront surprises par les potentialités offertes par ces nouveaux outils de financement. Le financement en fonds propres de l’entreprise par le grand public était particulièrement fermé et réglementé en France jusqu’à l’été 2014. Les lois sur le crowdfunding ont libéralisé et assoupli très fortement la possibilité pour les entreprises de se financer auprès de la foule. C’est en soi une très bonne nouvelle pour le financement du tissu entrepreneurial français.

Comme pour les autres outils de crowdfunding, le crowdequity recèle des vertus bien plus larges que le seul financement de l’entreprise. Il permet à l’entreprise non seulement d’élargir les champs de ses financeurs, y compris au sein de son écosystème proche, mais aussi de travailler sur son image et sa transparence. Il aide enfin à s’extraire du monde très particulier et très contraignant des financeurs en fonds propres de l’entreprise. Il apporte en cela une valeur ajoutée très importante que le chef d’entreprise gagnera toujours à connaître, qu’il décide ou pas de recourir à cet outil.

Le financement participatif de fonds propres en France est représenté par une trentaine de plateformes. Wiseed fut le premier. Plus de 50 millions d’euros ont ainsi été levés en cumul, dont 25 millions rien qu’en 2014. Contrairement aux idées parfois reçues, les start-up de la technologie ne sont pas les seules à se financer sur ces sites. En 2014 par exemple, la répartition des secteurs d’activité était la suivante :


	commerce et services (43 %) ;

	santé et environnement (26 %) ;

	technologie (25 %) ;

	immobilier (6 %).



Le montant moyen de collecte était de 376 000 euros et le taux de réussite des collectes tournait autour de 50 %. Côté investisseur, le montant unitaire moyen investi s’élevait à 4 500 euros, à peine plus que les sommes unitaires investies par les business angels dans notre pays.


[image: ] Comment ça marche ?


La mécanique est somme toute assez simple. Elle consiste pour une entreprise à se faire agréer par un site de crowdequity avec lequel elle va déterminer le montant...

Chapitre 6

LES DIFFÉRENTS MÉTIERS DU CROWDFUNDING

 

Les métiers du crowdfunding sont si récents dans leur application actuelle que tous les jours naissent de nouvelles initiatives telles que des sites communautaires ou des sites de niches spécifiques.

On a coutume de présenter les différents sites de crowdfunding comme des outils, des métiers spécifiques : les sites ou plateformes de don, de prêt ou d’equity. C’est à l’entrepreneur d’analyser son besoin pour choisir le type de « métier » et donc de site qui lui conviendra le mieux. Il s’agit là d’un travail complexe non dénué de risques si l’on songe à la technicité spécifique de chacun des outils du crowdfunding. Il est d’ailleurs étonnant, même si cela commence à changer, que le métier de conseil en campagne de crowdfunding ne se développe pas en France plus rapidement. Dans ce cas, quand l’entrepreneur a un besoin financier spécifique, il en confie le suivi à un conseiller, spécialisé en crowdfunding, moyennant une rémunération rapportée au temps passé ou aux montants levés.

C’est un peu dans cet esprit qu’apparaissent progressivement des sites dits mixtes que l’on pourrait aussi qualifier de « sites projets » plutôt que « métiers ». L’idée ? Proposer au porteur de projet, sur la même plateforme, différents types de financement afin qu’il y trouve la ou l’ensemble des réponses à diverses problématiques possibles de financement. Deux approches différentes existent en la matière. La première est celle de sociétés multimarques comme KissKissBankBank, qui proposent plusieurs sites, sous des marques différentes, visant à couvrir l’ensemble des...

Chapitre 7

PRÉPARER ET RÉUSSIR SA COLLECTE

 

Dans ce dernier chapitre, nous allons aborder des points très pratiques et concrets pour vous aider dans la préparation et l’animation de votre campagne de crowdfunding. Nous allons ainsi aborder les sujets suivants :


	la « crowdfundabilité » du porteur de projet ;

	les contraintes juridiques ;

	la préparation de la campagne ;

	le choix de la plateforme ;

	l’animation de la campagne ;

	comment capitaliser sur sa campagne ;

	la délégation de la campagne ;

	les limites et les pièges.




[image: ] Une question existentielle : suis-je « crowdfundable » ?


Nous avons déjà en grande partie répondu à cette question dans les chapitres précédents. Rappelons cependant l’importance de s’interroger à ce sujet en amont de toute campagne. Tous les projets n’étant pas éligibles à une telle campagne, c’est en effet la première question à se poser ainsi qu’aux sites que l’on démarche. Penser que le crowdfunding est un Graal est une erreur. Il ne s’adresse en effet pas à tout type d’entreprise et de projet. On pense notamment à l’univers du prêt commercial où nombre d’entreprises qui ont du mal à lever les sommes qu’elles recherchent pourraient être tentées de trouver, en vain, la lumière.

Diverses raisons peuvent justifier un refus d’une campagne par un site : son thème, la solidité du projet et/ou de l’entreprise, l’insuffisance de la communauté du porteur de projet, le manque de sérieux estimé du projet, etc. Les filtres existent et peuvent être violents. Certains sites de prêt ou de crowdequity n’acceptent bien souvent que 2 ou 3 % des dossiers qui leur sont présentés, comme nous l’avons vu plus haut. En matière de don récompense, le taux d’acceptation des dossiers tourne autour de 30 %. C’est dire si la question est sensible, quel que soit le métier du crowdfunding, puisqu’au final, seule une minorité de projets est acceptée.


[image: ] Les contraintes juridiques


Examinons à présent les outils disponibles en fonction du statut juridique du porteur de projet. L’éligibilité à une campagne peut varier selon le statut de l’entreprise.

— Les campagnes de don récompense : les plus simples de toutes, elles sont ouvertes à tout type de structure juridique, qu’elle soit associative, structurée sous forme de société, etc. Tous les statuts sont éligibles.

— Les campagnes de prêt commercial : dès lors qu’elle est enregistrée au registre de commerce et des sociétés, toute personne morale peut emprunter par ce biais. Les sites exigent en général un certain nombre d’exercices comptables audités pour agréer une entreprise. S’agissant d’une association, il convient de vérifier dans les statuts sa capacité à s’endetter.

Éligibilité en fonction de la structure juridique1
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Une personne physique ne peut emprunter sur un site de prêt commercial, sauf dans le cas du prêt d’union, qui n’est autre qu’un établissement de prêt à la consommation. Le prêt solidaire est, lui, plus souple, puisqu’il peut être souscrit en crowdfunding par tout type de structure, y compris une personne physique en direct.

— Le crowdequity est réservé aux structures commerciales de type SAS et SA.
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Une campagne de crowdfunding ne s’improvise pas et il est bien souvent illusoire de penser que tout sera facile et forcément réussi. Elle doit être préparée et s’intégrer dans une stratégie globale de recherche de financement et de communication. Si elle est destinée au financement d’un projet, cela peut avoir de fortes retombées en termes de communication, d’étude marketing, etc. Une campagne de crowdfunding peut être un formidable moyen de se faire connaître, de faire parler de son entreprise, notamment dans le cadre de campagne d’autocollecte ou de test. Certaines campagnes ne sont d’ailleurs lancées que dans cette perspective. À l’inverse, l’échec d’une campagne peut avoir des répercussions négatives sur l’image de l’entreprise, une dimension des choses qui doit aussi être prise en considération. Dans tous les cas, cela souligne l’importance de la phase de préparation.

Préparer sa campagne, c’est se poser, en amont même de l’agrément par un site de crowdfunding, un certain nombre de questions. La véritable préparation du dossier et le lancement dans l’aventure découlent de la capacité du porteur de projet à répondre par l’affirmative à ces interrogations.

Préparer la communauté de contributeurs et de financeurs

Ici, se pose la question de la réussite de la part d’autocollecte d’une campagne : le lancement d’une campagne ne se décrète pas. Cependant, dès lors que son lancement est décidé, il convient de définir l’étendue de la ou des communautés que l’on va cibler. Une fois ces écosystèmes définis, il peut s’avérer opportun de préparer sa communauté en lui adressant, en amont même de la campagne, une première information sur l’imminence du démarrage de celle-ci par exemple. Plus la communauté ciblée sera sensibilisée à ce stade précoce, plus les chances de réactivité seront fortes. En ce qui concerne le prêt et l’equity, le porteur de projet devra cibler et sensibiliser sa communauté sur la...
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