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Apercu de l'entreprise:

Notre entreprise révolutionne le réseautage professionnel en créant un écosysteme dynamique qui favorise
la croissance de carriere et les opportunités commerciales grace a une gamme compléete d'outils et

d'analyses.

Les professionnels ont du mal a entretenir leur réseau, a découvrir de nouvelles opportunités et a rester
informés des tendances de lindustrie. Les solutions actuelles telles que les événements de réseautage
traditionnels et les tableaux d'emplois en ligne sont fragmentées et manquent d'une approche holistique du

développement professionnel.



Le moment décisift est arrivé en réalisant le potentiel d'une plateforme unifiée qui non seulement relie les
individus, mais fournit également un contenu précieux, des opportunités d'emploi et des outils de
développement professionnel, le tout adapté aux besoins de carriere spécifiques des utilisateurs.

Notre proposition de valeur est unique car elle méle réseautage professionnel avec du contenu
personnalisé et des outils de carriere, créant un guichet unique pour la croissance professionnelle. i
perdurera en raison du besoin permanent d'avancement professionnel et de l'adaptabilité de la
plateforme aux changements du marché.

Le timing est parfait alors que la main-d'ceuvre devient de plus en plus numeérique et que les tendances du
travail a distance augmentent le besoin de réseautage professionnel en ligne. La convergence de ces
tendances crée une demande pour notre solution.

Notre potentiel de marché est vaste, ciblant les professionnels de tous les secteurs et de toutes les
étapes de carriere, ainsi que les entreprises cherchant a recruter des talents et a renforcer leur présence
de marque.



Nous sommes confrontés a la concurrence des tableaux d'emplois traditionnels, des associations
professionnelles et d'autres plateformes de réseautage. Notre plan pour gagner inclut I'exploitation des
effets de réseau, la fourniture d'une expérience utilisateur supérieure et linnovation continue de notre
ensemble de fonctionnalités.

Notre modele commercial est multifacette, comprenant des abonnements premium pour des
fonctionnalités avancées, de la publicité pour la visibilité de la marque et des solutions pour les recruteurs
et les entreprises.

Notre equipe est composée de vetérans de l'industrie avec une expérience dans les médias sociaux, la
technologie et le développement professionnel, garantissant une compréhension approfondie des
besoins de nos clients.

Bien que les données financieres soient confidentielles, nous projetons une forte croissance basée sur
notre modele d'abonnement et la scalabilité de notre plateforme.

Dans cing ans, nous visons a étre la plateforme mondiale de référence pour le réseautage professionnel
et 'avancement de carriére, avec une suite robuste d'outils alimentés par I'TA et une communauté
d'utilisateurs prospeére.



Strategies de moneétisation

« Moyens sirs de monétiser
« Moyens novateurs de monétiser



Moyens slrs de moneétiser

« Modeéle d'abonnement : Mettre en place des services d'abonnement a paliers ou les fonctionnalités
de base du réseau sont gratuites, mais ou des fonctionnalités avancées telles que les InMail, la
visualisation des profils ayant consulté le votre, ou l'acces a des webinaires exclusifs sont verrouillées
derriére un mur payant premium.

e Services de recrutement : Offrir une gamme d'outils de recrutement et d'acquisition de talents pour
les entreprises, en facturant des frais pour les publications d'offres d'emploi, 'accés a des outils de
recherche de candidats et des analyses avancées sur les performances des annonces d’emploi.

« Plateforme publicitaire : Créer des espaces publicitaires ciblés et du contenu sponsorisé pour les
entreprises souhaitant promouvoir leurs services ou produits directement auprés des professionnels,
avec une structure tarifaire basée sur le colt par clic ou les taux dimpression.



Moyens slrs de moneétiser

« Expertise en tant que service : Offrir une plateforme qui met en relation les utilisateurs avec des
experts pour des sessions individuelles payantes, ou une partie du paiement revient a LinkedIn. Cela
pourrait s'étendre au mentorat, aux conseils de carriéere ou aux consultations commerciales
Spécifiques.

o Certifications et badges d'apprentissage : Partenariat avec des établissements d'enseignement et
des entreprises pour fournir des cours accrédités ou des badges de compétences que les utilisateurs
peuvent afficher sur leurs profils une fois terminés, ce qui nécessite également des frais d'inscription.

« Optimisation dynamique des profils : Introduire une fonctionnalité pilotée par I'IA qui aide les
utilisateurs a optimiser leurs profils avec des mots-clés spécifiques a l'industrie, des suggestions
d'actions et des outils de branding personnels, disponibles moyennant un paiement unique ou dans le
cadre d'un forfait d'abonnement de niveau supérieur.



Points de douleur des utilisateurs

Voici quelques points de douleur potentiels de vos utilisateurs et votre solution unique :

« Point de douleur 1 : Difficulté a établir des connexions professionnelles. Les professionnels ont du
mal a réseauter efficacement, souvent limités par la géographie et I'accés aux événements de
l'industrie. Cet isolement peut freiner la croissancede carriere et les opportunités commerciales.
Solution: LinkedIn comble ce fossé en fournissant un vaste réseauen ligne de professionnels de tous

les secteurs. En facilitant les connexions, les endorsements et les présentations, LinkedIn permet aux

individus d'élargir leur portée professionnelle et de débloquer de nouvelles opportunités de nimporte
ou dans le monde.




« Point de douleur 2 : Défis dans 'acquisition de talents Les entreprises rencontrent souvent des
obstacles pour attirer et évaluer des candidats de qualité, ce qui entraine des vacances prolongées et
des coults de recrutement accrus. Solution : Les solutions de talents de LinkedIn rationalisent le
processus de recrutement en exploitant un large bassin de professionnels et un ciblage sophistiqué
basé sur les données. Cela aide les entreprises a trouver et approcher rapidement et efficacement les
candidats les plus adaptés, réduisant le temps derecrutement et améliorant la qualité des nouveaux
employés.

e Point de douleur 3: Acces inadéquat aux ressources de développement professionnel
L'apprentissage continu et le développement des compétences sont cruciaux sur le marché du travail
d'aujourd'hui, mais de nhombreux professionnels manquent d'acces a des ressources qui peuvent les
aider a rester compétitifs. Solution : Linkedin offre non seulement des opportunités de réseautage
mais aussi une plateforme de développement professionnel via Linkedin Learning. Les utilisateurs
peuvent accéder a une large gamme de cours et d'informations de leaders de lindustrie, maintenant
leurs compétences a jour et leur attractivité sur le marché.



Revenus et opportunités de marcheée

Evaluer le TAM, le SAM et le SOM pour cette plateforme de réseautage proposée similaire &
Linkedin nécessite une analyse des différents segments de marché qu'elle vise a adresser :

« Marché Total Adressable (TAM)
« Marché Serviceable Adressable (SAM)
« Marché Serviceable Obtainable (SOM)



« Marché Total Adressable (TAM) : Le TAM comprendrait tous les professionnels et entreprises dans
le monde qui pourraient potentiellement utiliser une plateforme de réseautage professionnel. Sur la
base des statistigues mondiales du travail et du nombre d'entreprises qui pourraient utiliser de tels
services pour le recrutement ou les interactions B2B, le TAM pourrait étre de plusieurs milliards
d'individus et de millions d'entreprises. Par exemple, si I'on considére qu'il y a plus de 3 milliards de
travailleursdans le monde et des millions d'entreprises, le TAM pourrait facilement se chiffrer en
billions de dollars si l'on tient compte du potentiel de revenus des abonnements, de la publicité et des
solutions pour les talents.

« Marché Serviceable Adressable (SAM) :Le SAM serait le segment du TAM que votre plateforme
Vise a servir avec sa proposition de valeur unigue - comme par exemple un focus spécifique sur
certains secteurs industriels, régions géographiques ou types de professionnels (comme la tech ou la
finance). Si la plateforme cible, par exemple, lindustrie technologique en Amérique du Nord et en
Europe occidentale, le SAM serait considérablement plus petit que le TAM. Il pourrait inclure des
dizaines de millions de professionnels et des centaines de milliers d'entreprises dans ces régions, ce
qui pourrait conduire a un SAM dans les dizaines ou les centaines de milliards de dollars en
considérant les flux de revenus potentiels.



« Marché Serviceable Obtainable (SOM) : Le SOM est la portion duSAM que la plateforme peut
réaliste capturer dans un certain laps de temps, en tenant compte de la concurrence et des taux de
pénétration du marché. Si votre plateforme possede des différenciateurs forts et des stratégies de
mise sur le marché efficaces, vous pourriez prévoir de capturer un pourcentage a un chiffre du SAM
au cours des premiéeres années. Par exemple, si vous visez une part de marché de 57 dans lindustrie
technologique dans certaines régions sélectionnées et en supposant un SAM de 100 milliards de
dollars, le SOM pourrait étred'environ 5 milliards de dollars.

Les chiffres réels pour le TAM, le SAM et le SOM dépendraient d'une analyse de marcheé
déetaillee, incluant des facteurs tels que les taux de croissance du marchég, le paysage concurrentiel,
les stratégies de tarification et les propositions de valeur uniques de la plateforme..



Risques potentiels

1.Saturation du marcheée

2.Préoccupations en matiere de confidentialité des données
3.Recessions economiques

4.Disruption technologique

5.Dégradation de I'expérience utilisateur




. Saturation du marché : A mesure que l'espace du réseautage professionnel devient de plus en plus
encombrg, la plateforme pourrait avoir du mal a maintenir sa proposition de valeur unique. De
nouveaux entrants ou des concurrents existants pourraient innover a un rythme plus rapide, offrant
des fonctionnalités plus spécialisées ou avancées qui érodent la base d'utilisateurs et les niveaux
d'engagement.

« Préoccupations en matiere de confidentialité des données: Avec la sensibilité croissante autour
des données personnelles,toute violation ou mauvais usage des données utilisateur pourrait entrainer
dimportants probleémes de confiance, des amendes réglementaires et une baisse de 'engagement
des utilisateurs. Les utilisateurs pourraient devenir plus réticents a partager des informations, ce qui
est crucial pour le réseautage de la plateforme et ses capacités de ciblage basées sur les données.




« Recessions économiques : Pendant les récessions économiques, les entreprises ont généralement

tendance a réduire leurs dépenses telles que la publicité et les services ©
pourrait entrainer une diminution des principales sources de revenus de

e recrutement, ce qui
a plateforme. De plus, un

nombre réduit de demandeurs d'emploi ou une baisse de 'engagement ©
impacter la pertinence de la plateforme et ses performances financieres.

es professionnels pourraient

« Disruption technologique : L'émergence de nouvelles technologies telles que les plateformes
décentralisées, la vérification d'identité basée sur la blockchain ou les solutions deréseautage basées
sur I'TA pourrait perturber le modeéle traditionnel de réseautage professionnel. Si la plateforme ne
parvient pas a s'adapter a ces changements technologiques, elle pourrait devenir obsoléte.

. Dégradation de lI'expérience utilisateur : A mesure que la plateforme se développe, il y a un risque
de dégradation de I'expérience utilisateur en raison d'une augmentation du spam, de contenus non
pertinents ou d'une interface plus complexe. Cela pourrait conduire a une insatisfaction et une
attrition des utilisateurs, surtout si les concurrents proposent des alternativesplus propres et

conviviales.



Pourquoil maintenant

Sur le plan financier, le marché du réseautage professionnel connait un essor significatif en raison
du passage mondial au travaila distance et a la transformation numérique. Les entreprises allouent
davantage de budget aux plateformes en ligne pour l'acquisition de talents et la promotion de leur
marque, alors que les méthodes traditionnelles deviennent moins efficaces. L'émergence de
'économie des petits boulots et 'augmentation du travail indépendant ont également entrainé un
besoin accru de plateformes pouvant faciliter les connexions et les opportunités professionnelles.
Ce paysage économique crée un terrain fertile pour une plateforme comme LinkedIn, qui capitalise
sur ces tendances en offrant des solutions ciblées tant pour les chercheursd'emploi que pour les
urs.




Sur le plan comportemental, il y a un accent croissant sur le développement professionnel continu et
le branding personnel, ce qui a conduit a une demande accrue de plateformes soutenant ces

objectifs. Les professionnels recherchent davantage d'opportunités de réseautage, d'apprentissage de
nouvelles compétences et de positionnement en tant gu'experts dans leur domaine. L'essor des
médias sociaux a conditionné les utilisateurs a s'attendre a du contenu et des connexions
personnalisés, que LinkedIn fournit grace a ses actualités sectorielles, ses ressources d'apprentissage
et ses algorithmes de recommandation.

Ce changement de comportement professionnel s'aligne parfaitement avec I'ensemble de
fonctionnalités de LinkedIn concu pour favoriser la croissance decarriere et le réseautage.

Sur le plan technologique, les avancées en matiere d'analyse de données et d'intelligence
artificielle ont transformé lindustrie du réseautage professionnel. LinkedIn exploite ces
technologies pour offrir des algorithmes sophistiqués pour l'appariement des emplois,la curation
de contenu et les suggestions de réseautage.

L'intégration avec la suite d'outils de productivité de Microsoft renforce encore les capacités de la
plateforme, permettant des fluxde travail professionnels et une communication transparente. Alors
que la technologie continue d'évoluer, LinkedIn reste a l'avant- garde, utilisant ces innovations

pour améliorer I'expérience utilisateur et fournir des informations précieuses tant aux individus
gu'aux entreprises.



Valider les facteurs inconnus

Expérience 1: Affiner le ciblage de l'audience pour les campagnes publicitaires
Expérience 2 : Optimisation des heures de publication pour 'engagement du contenu
Expérience 3 : Test A/B pour l'efficacité des messages InMail Hypothese

Expérience 1: Affiner le ciblage de l'audience pour les campagnes publicitaires

« Hypothése : Enrestreignant le public cible des campagnes publicitaires de LinkedIn pour n'inclure
que les professionnels et les entreprises d'un secteur et d'une fonction spécifigues, le taux de clics

) s'améliorera d'au moins 20 %.



« Description: Créez deux séries de campagnes publicitaires : I'une utilisant les paramétres de ciblage
généraux actuels et l'autre avec un ciblage affiné se concentrant sur un secteur d'activité et une
fonction spécifiques. Chaque campagne sera menée simultanément pendant une période
déterminée, en veillant a ce que toutes les autres variables, telles que le texte de 'annonce, le budget
et le calendrier, restent constantes.

« Mesure : Mesurer le CTR de la campagne a large audience et de la campagne a audience restreinte.
Une expérience réussie montrerait un CTR de 20 72 supérieur dans la campagne avec ciblage affiné.

Expeérience 2 : Optimisation des heures de publication pour lengagement du contenu
« Hypothése : La publication de contenu pendant les heures de forte activité des utilisateurs

augmentera les taux d'engagement (likes, commentaires et partages) de 30 % par rapport aux heures
creuses.



« Description: Analyser les données d'activité des utilisateurs pour identifier les heures de pointe
pendant lesquelles le public cible est le plus actif sur LinkedIn. Planifiez des posts a publier pendant
ces heures de pointe sur une période d'un mois. A titre de comparaison, planifiez €galement des posts
a des moments aléatoires, en dehors des heures de pointe. Tous les contenus doivent étre similaires
en termes de qualité et de pertinence afin de contrdler les biais de contenu.

« Mesure: Comparez les taux dengagement moyens des messages publiés aux heures de pointe et
aux heures creuses. Une expérience réussie démontrera une augmentation de 30 72 de 'engagement
pour les messages publiés pendant les heures de pointe.

Expérience 3 : Test A/B pour l'efficacité des messages InMail Hypothése : La personnalisation des
messages InMail avec le nom du destinataire et la mention d'une référence a une réussite professionnelle
récente produira un taux de réponse de 15 7z supérieur que les messages génériques.

« Description: Développez deux versions de messages InMail - la version A contient une salutation et
un message génériques, tandis que la version B inclut le nom du destinataire et mentionne une
réalisation ou une activité récente spécifigue de son profil. Envoyez ces messages a une sélection
aléatoire d'utilisateurs répondant aux critéres d'une campagne de marketing, en veillant a ce que la
répartition entre les deux versions soit équilibrée.



« Mesure : suivre le taux de réponse a chaqgue version de I'TnMail. L'expérience est considérée comme
réussie si la version B obtient un taux de réponse supérieur d'au moins 15 7 a celui de la version A.



Etudes de marché

Tendances dans le secteur du marcheée

1.Passage a des modéles de travail a distance et hybrides
2.Les progreés de I'IA et de lI'apprentissage automatique
5.Réglementation sur la confidentialité des données



- Passage a des modeéles de travail a distance et hybrides : L'essor des modeles de travail a distance et
hybrides a eu un impact significatif sur les plateformes de réseautage professionnel telles que LinkedIn.
De plus en plus de professionnels travaillent a domicile, ce qui entraine une dépendance accrue a lI'égard
des outils numériques de mise en réseau et de recherche d'emploi. Selon une étude de Gartner, 82 72 des
chefs d'entreprise prévoient de permettre a leurs employés de travailler a distance au moins une partie du
temps. Cette tendance pourrait entrainer une augmentation de la demande pour les services de LinkedIn,
les professionnels cherchant a entretenir et a développer leurs réseaux dans un environnement de travail
moins centralisé.

« Réglementation sur la confidentialité des données : Avec l'accent mondial croissant sur la
confidentialité et la protection des données, les plateformes comme LinkedIn doivent naviguer dans des
environnements réglementaires complexes. Le Réglement général sur la protection des données (RGPD)
dans I'Union européenne et le California Consumer PrivacyAct (CCPA) aux Etats-Unis sont des exemples
de réglementations qui imposent des régles strictes sur le traitement des données personnelles. La non-
conformité peut entrainer de lourdes amendes. Pour LinkedIn, cela signifie qu'il faut s'assurer que de
solides mesures de protection des données sont en place et que ses activités de traitement des données
sont transparentes et conformes a ces réglementations. Cela pourrait avoir une incidence sur la maniere
dont LinkedIn cible les publicités, gere les données des utilisateurs et offre ses services dans différentes
régions.



- Réglementation sur la confidentialité des données : Avec l'accent mondial croissant sur la
confidentialité et la protection des données, les plateformes comme LinkedIn doivent naviguer dans des
environnements réglementaires complexes. Le Réglement général sur la protection des données (RGPD)
dans I'Union européenne et le California Consumer PrivacyAct (CCPA) aux Etats-Unis sont des exemples
de réglementations qui imposent des régles strictes sur le traitement des données personnelles. La non-
conformité peut entrainer de lourdes amendes. Pour LinkedIn, cela signifie qu'il faut s'assurer que de
solides mesures de protection des données sont en place et que ses activités de traitement des données
sont transparentes et conformes a ces réglementations. Cela pourrait avoir une incidence sur la maniere
dont LinkedIn cible les publicités, gere les données des utilisateurs et offre ses services dans différentes
régions.
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Analyse concurrentielle

Analyse concurrentielle des principaux concurrents de LinkedIn Concurrents:

Indeed
Glassdoor
Monster
Xing
Viadeo




Indeed

» Points forts : Indeed est un puissant moteur de recherche d'emploi qui regroupe des offres provenant de
différents sites web. Il est connu pour sa vaste base de données d'offres d'emploi et son interface
conviviale. Indeed propose également des fonctionnalités de téléchargement et de recherche de CV, qui
sont trés utiles pour les demandeurs d'emploi.

« Points faibles: Indeed est moins axé sur le réseautage et le développement professionnel que LinkedIn.
Il n'‘offre pas non plus le méme niveau d'interaction sociale et de partage de contenu.

« Stratégies: Indeed met l'accent sur la simplicité et I'exhaustivité des offres d'emploi, dans le but de
devenir la premiéere source dinformation pour les demandeurs d'emploi. Il investit €galement dans la
publicité pour maintenir sa marque en tant que leader de la recherche d'emploi.

- Part de marcheé : Indeed est I'un des plus grands sites d'emploi au monde et occupe souvent la premiére
place en termes de part de marché pour le trafic de recherche d'emploi.

- Differenciation: LinkedIn offre une gamme de services plus large que les offres d'emploi, notamment
des réseaux professionnels, le partage de contenu et des ressources d'apprentissage.



Glassdoor

« Points forts : Glassdoor est connu pour sa vaste base de données d'évaluations d'entreprises, de
rapports sur les salaires et de questions d'entretien, qui fournissent des informations précieuses aux
demandeurs d'emploi.

» Points faibles: Ses capacités de mise en réseau sont limitées et il n'offre pas les mémes outils de
développement professionnel que LinkedIn.

« Stratégies: La stratégie de Glassdoor s'articule autour de la transparence sur le marché de 'emploi, en
fournissant des informations sur les entreprises qui aident les demandeurs d'emploi a prendre des
décisions éclairées.

- Part de marcheé : Glassdoor a une présence significative mais est typiquement plus niche que LinkedIn,
se concentrant sur la connaissance des entreprises plutdét que sur le réseautage.

- Differenciation: L'avantage de LinkedIn réside dans ses fonctions de mise en réseau et dans sa base
d'utilisateurs plus importante pour les connexions professionnelles.



Monster

« Points forts : Monster est I'un des plus anciens sites d'offres d'emploi en ligne, avec une forte
reconnaissance de la marque. Il offre une variété d'outils de recherche d'emploi et de ressources pour les
candidats.

« Points faibles: La plateforme a eu du mal a innover et a suivre les tendances modernes en matiere
d'expérience utilisateur, ce qui a eu un impact sur sa populariteé.

« Stratégies : Monster vise a regagner des parts de marché en réorganisant sa plateforme et en
Investissant dans le marketing pour attirer a la fois les demandeurs d'emploi et les employeurs.

- Part de marcheé : La part de marché de Monster a diminué au fil des ans, mais l'entreprise reste présente
sur le marché des sites d'emploi.

« Difféerenciation : L'écosysteme professionnel complet de LinkedIn et son intégration a la suite de
produits Microsoft offrent une plateforme de carriere plus holistique.



Xing

 Points forts : Xing est un réseau professionnel trés présent dans la région DACH (Allemagne, Autriche et
Suisse). Il offre des fonctionnalités de mise en réseau et de recherche d'emploi similaires a celles de
LinkedIn.

- Points faibles: La portée internationale de Xing est limitée par rapport a LinkedIn, et sa base
d'utilisateurs est plus restreinte.

« Stratégies: Xing se concentre sur le marché local dans la région DACH, avec des services et des
contenus adaptés a ces utilisateurs.

- Part de marcheé : La part de marché de Xing est importante dans la région ciblée, mais elle ne rivalise pas
avec LinkedIn al'échelle mondiale.

« Difféerenciation: La portée mondiale de LinkedIn et |la diversité de ses fonctionnalités surpassent les
offres plus régionales de Xing.



Viadeo

« Points forts : XViadeo est une plateforme de réseautage populaire dans les pays francophones, qui
propose des offres d'emploi et des réseaux professionnels.

- Points faibles: Sa portée géographique est limitée et sa base d'utilisateurs est plus restreinte que celle
de LinkedIn. La plateforme n'offre pas non plus les mémes fonctionnalités que LinkedIn.

« Stratégies : Viadeo cible les marchés francophones et vise a devenir le principal réseau professionnel
dans ces régions.

- Part de marcheé : Viadeo dispose d'une part de marché de niche concentrée dans des régions
Spécifiques, qui est nettement inférieure a la part de marché globale de LinkedIn.

- Différenciation: La présence internationale de LinkedIn et ses outils complets de développement
professionnel le distinguent de l'approche plus localisée de Viadeo.



Le paysage concurrentiel eévolue au fil du temps::

Le paysage concurrentiel des plateformes de réseautage professionnel et de recherche
d'emploi a évolué avec la montée en puissance des médias sociaux et les changements de
comportement des demandeurs d'emploi.

LinkedIn a conserveé sa position de leader dans le domaine des réseaux professionnels en
élargissant continuellement sa gamme de fonctionnalités et en tirant parti de son acquisition
par Microsoft pour s'intégrer a des outils de productivité. Des concurrents comme Indeed et
Glassdoor ont consolidé leur réle dans la recherche d'emploi et la connaissance des
entreprises, respectivement, tandis que des plateformes comme Monster ont eu du mal a
s'adapter au nouvel environnement numerique.

Les acteurs régionaux tels que Xing et Viadeo restent pertinents sur leurs marchés
spécifigues, mais sont confrontés a des difficultés pour s'étendre a I'échelle mondiale. Dans
'lensemble, la diversité de l'offre de LinkedIn et la force de sa marque l'ont aidé a rester en
téte sur un marché concurrentiel.



Taille du marché et potentiel de croissance

Le marché des réseaux professionnels en ligne, sur lequel LinkedIn opére, a connu une
croissance constante. En 2021, LinkedIn comptait plus de 800 millions de membres dans plus
de 200 pays et territoires. Les flux de revenus de la plateforme, y compris les abonnements
premium, la publicité et les solutions de talents, contribuent a un chitfre d'affaires de plusieurs
milliards de dollars, LinkedIn générant 10 milliards de dollars de revenus pour lI'année fiscale
2021.

Le secteur s'est considérablement développé ces derniéres années, sous l'effet de l'importance
croissante de limage de marque professionnelle, de I'évolution vers le travail a distance et de

la nécessité pour les entreprises de trouver des talents sur un marché de I'emploi concurrentiel.
L'essor de la gig economy et du travail en freelance a également contribué a la croissance des
plateformes de mise en relation professionnelle.



Les principaux moteurs de la croissance comprennent les avancées technologiques,
lintégration de I'TA pour une meilleure adéquation des emplois et des recommandations de
mise en réseau, et la valeur croissante de l'analyse des données dans le recrutement. En outre,
la reprise économique et la croissance du marché de I'emploi apres la pandémie ont entrainé
une augmentation de l'activité sur ces plateformes.

Le potentiel de croissance du marché reste élevé, et I'on s'attend a une nouvelle expansion de
la base d'utilisateurs et des niveaux d'engagement. L'intégration de nouvelles fonctionnalités,
telles que I'amélioration des capacités vidéo et I'organisation d'é@événements virtuels, pourrait
également contribuer a la croissance. Le besoin constant de solutions pour les talents sur un
marché du travail dynamique et I'expansion des réseaux professionnels dans les économies
émergentes offrent des opportunités significatives pour le secteur.



Comportement des
consommateurs

Comportement actuel des consommateurs dans le secteur des réseaux professionnels en ligne

Les consommateurs de ce secteur utilisent généralement des plateformes telles que LinkedIn
pour la recherche d'emploi, le réseautage professionnel et la construction d'une marque
personnelle. Ils sintéressent au contenu, rejoignent des groupes sectoriels et utilisent les outils
de la plateforme pour le développement de leur carriére et 'amélioration de leurs
compétences.




Facteurs influengcant le comportement des consommateurs

« Dynamique du marcheé de I'emploi: Les conditions économiques et les tendances du marché de
'lemploi influencent fortement la maniere dont les utilisateurs s'engagent activement sur les
plateformes de réseautage professionnel.

« Possibilités de déeveloppement professionnel : L'accés a des cours, a des certifications et a des
informations émanant de leaders du secteur peut attirer les consommateurs.

« Besoins en matiére de réseautage : Le désir d'entrer en contact avec des pairs, des mentors et des
employeurs ou employés potentiels est a l'origine de l'utilisation des plateformes.

« Part de marcheé : Viadeo dispose d'une part de marché de niche concentrée dans des régions
Sspécifiques, qui est nettement inférieure a la part de marché globale de LinkedIn.

« Facilité d'utilisation et fonctionnalités de la plateforme : La facilité d'utilisation, la qualité des outils
de réseautage et les caractéristiques uniques (comme le ciblage basé sur les données) ont un impact
sur les préférences des consommateurs.



Facteurs clés de décision d'achat

« Proposition de valeur : Les avantages percus des abonnements premium, tels que les filtres de
recherche avancés et les crédits InMail.

« Le cout: Le caractére abordable des fonctions premium et le retour sur investissement percu par les
entreprises utilisant des solutions de publicité et de gestion des talents.

« Intégration et compatibilité: Le degré dintégration de la plateforme avec d'autres services, tels
que la suite Microsoft.

« Réputation et confiance : Laréputation de la plateforme en matiere de confidentialité, de sécurité
des données et d'efficacité dans la réalisation des objectifs professionnels.



Principaux canaux d'achat

« Ventes directes en lighe : Les consommateurs s'abonnent généralement a des services premium ou
achetent de la publicité directement sur le site web ou l'application de la plateforme.

. Equipes de vente aux entreprises : Pour les solutions d'entreprise, les équipes de vente directe
peuvent s'engager avec les entreprises pour adapter les offres.

Principaux canaux d'achat

. Elevée pour les utilisateurs individuels : Les professionnels s'appuient souvent sur une seule
plateforme pour travailler en réseau, ce qui les rend fideles au service qui répond le mieux a leurs
besoins.

« Variable pour les entreprises : Les entreprises peuvent é&tre moins fideles et plus axées sur le retour
sur investissement, prétes a passer d'une plateforme a l'autre pour la publicité et les solutions de
talents en fonction de l'efficacité et du coUt.
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Segmentation de la clientele

Segments de marcheé:

1.Utilisateurs de réseaux professionnels

2.Chercheurs d'emploi
3.Recruteurs et acquisition de talents

4. Annonceurs
5.Entreprises a la recherche d'informations sur le marcheé

6.Professionnels de l'apprentissage et du déeveloppement
ractéeristiques du public cible




Utilisateurs de réseaux professionnels:
. Besoins : Etablir et entretenir des relations professionnelles, rechercher des opportunités de carriére,
et développer une image de marqgue personnelle.
« Comportements: IIs mettent régulierement a jour leur profil, sintéressent au contenu et entrent en

contact avec d'autres professionnels.

« Préeférences : Interface conviviale, contrble de la confidentialité et suggestions de connexions
pertinentes.

Chercheurs d'emploi:

« Besoins: Trouver des opportunités d'emploi,comprendre les cultures d'entreprise et postuler a des
postes.



« Comportements : Utiliser les fonctions de recherche d'emploi, mettre en place des alertes d'emploi et
consulter les pages des entreprises.

« Préférences : Des recommandations d'emploi précises, un processus de candidature tfacile et des

informations sur les tendances du marché de I'emploi.

Recruteurs et acquisition de talents:

« Besoins : Recherche de candidats, publication des offres d'emploi et développement de la marque de
'lemployeur.

« Comportements : Publier des offres d'emploi, rechercher des candidats a l'aide de filtres avanceés et
analyser les indicateurs de recrutement.

« Préféerences: Un large accés aux candidats potentiels, des outils de sélection efficaces et
lintégration avec les systemes de ressources humaines.



Annonceurs:

« Besoins : Cibler les professionnels pour la promotion de la marque, le marketing produit et la
génération de leads.

« Comportements : Créer du contenu sponsoriség, lancer des campagnes publicitaires ciblées et
mesurer les performances des publicités.
« Préeférences : Options de ciblage détaillées, analyse de 'lengagement publicitaire et suivi du retour
sur investissement.
Entreprises a la recherche d'informations sur le marcheé:
« Besoins : Comprendre les tendances du secteur, I'analyse de |la concurrence et les études de marché.

« Comportements: Consommer du contenu, participer a des groupes et utiliser des outils d'analyse.

« Préféerences: Acces a des données en temps réel, a des rapports complets et a des avis d'experts.



Professionnels de l'apprentissage et du développement:
« Besoins : Fournir des opportunités de formation et de développement professionnel aux employés.
« Comportements : Parcourir les cours, recommander des parcours d'apprentissage et suivre les progres.
« Preférences : Un contenu de haute qualité, un large éventail de sujets et l'intégration avecles objectifs
professionnels
Caracteristiques du public cible:

« Démographie : Professionnels de différentes tranches d'age, principalement de 25 a 54 ans, avec un
équilibre entre les sexes, des formations diverses et des secteurs d'activité variés.

« Principaux besoins: Avancement de la carriere, développement des compétences, possibilités de
réseautage et connaissance de lindustrie.

« Principales motivations : Croissance professionnelle, rester compétitif sur le marché du travail et se
forger une solide réputation professionnelle.



- Découverte et recherche : Principalement par le biais de recherches en ligne, de recommandations de
collegues, de publications sectorielles et de médias sociaux.

Les entreprises qui s'adressent a ces segments adaptent généralement leurs offres pour répondre aux
besoins et préférences spécifiques de chaque groupe, en veillant a ce que leurs solutions soient pertinentes
et utiles a leur public cible.
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Environnement reglementaire

Lois et réglementations actuelles ayant un impact sur les plateformes de réseautage en ligne:

« Lois sur la protection des données et de la vie privéee
 Réglementations en matiére de publicité

 Lois sur I'emploi

« Lois sur la propriété intellectuelle
 Réglementations en matiére de cybersécurité

. Evolution des politiques et des réglementations

« Changements réglementaires en cours

nces de conformité




Lois sur la protection des données et de la vie privée:

« Réglement général sur la protection des données (RGPD) dans I'UE.
. Loi californienne sur la protection de la vie privée des consommateurs (CCPA) aux EtatsUnis.
e Diverses lois nationales sur |la protection des données a I'échelle mondiale.

Réglementations en matiére de publiciteé :

. Lignes directrices de la Federal Trade Commission (FTC) sur la publicité et les mentions aux Etats-
Unis.

e Directive européenne sur la vie privée et les communications €lectroniques pour la publicité
électronique.



Lois sur I'emploi:

« Réglementation de I'lEqual Employment Opportunity Commission (EEOC) sur les pratiques

d'embauche non discriminatoires aux Etats-Unis.

« Législation locale du travail susceptible d'affecter les services de solutions de talents.
Lois sur la propriété intellectuelle:

e Lois sur les droits d'auteur et les marques déposées affectant le contenu partagé sur la plateforme.
Réglementations en matiére de cybersécuritée :

« Directive sur la sécurité des réseaux et de linformation (NIS) dans I'UE.

« Lois sur la cybersécurité dans diverses juridictions qui imposent des mesures de protection des
données des utilisateurs.



Evolution des politiques et des réglementations:

Protection des données et de la vie privée:
« Mises a jour constantes des lois sur la protection de la vie privée, telles que le reglement "ePrivacy"”
dans I'UE.
. Législation fédérale potentielle sur la protection de la vie privée aux Etats-Unis.
Modeéeration du contenu:
« Discussions autour de la section 230 du Communications Decency Act (loi sur la décence des
communications) aux Etats-Unis et de sa réforme potentielle.
e Loi sur les services numériques dans I'UE visant a lutter contre le contenu illégal et |la transparence.

Fiscalité:

« Taxes sur les services numeériques envisagées ou mises en ceuvre dans divers pays.



Changements réglementaires en cours:

« La loi sur les marchés numeériques (DMA) et la loi sur les services numériques (DSA) dans I'UE
pourraient imposer de nouvelles obligations aux grandes plateformes en ligne, ce qui affecterait le
fonctionnement du marché et la concurrence.

. Législation sur la protection de la vie privée : Aux Etats-Unis, des Etats comme la Virginie et le
Colorado ont adopté des lois sur la protection de la vie privée qui entreront bientdt en vigueur, ce qui
pourrait donner lieu & une mosaique de réglementations au niveau des Etats.

Exigences de conformité:

e Protection des données : Mise en ceuvre d'accords de traitement des données, d'avis de
confidentialité et de mécanismes de consentement conformes au GDPR.

« Publicité : Garantir un étiquetage transparent des contenus sSponsorisés et le respect des normes
publicitaires.

e Services d'emploi: Conformité avec les lois locales sur I'emploi et les politigues de nondiscrimination.



Changements réglementaires en cours:

« La loi sur les marchés numeériques (DMA) et la loi sur les services numériques (DSA) dans I'UE
pourraient imposer de nouvelles obligations aux grandes plateformes en ligne, ce qui affecterait le
fonctionnement du marché et la concurrence.

. Législation sur la protection de la vie privée : Aux Etats-Unis, des Etats comme la Virginie et le
Colorado ont adopté des lois sur la protection de la vie privée qui entreront bientdt en vigueur, ce qui
pourrait donner lieu & une mosaique de réglementations au niveau des Etats.

Exigences de conformité:

e Protection des données : Mise en ccuvre d'accords de traitement des données, d'avis de
confidentialité et de mécanismes de consentement conformes au GDPR.

« Publiciteé : Garantir un étiquetage transparent des contenus Sponsorisés et le respect des normes
publicitaires.

e Services d'emploi: Conformité avec les lois locales sur I'emploi et les politigues de nondiscrimination.



Considérations clées

« Facteurs clés de succeés

e Principaux risques ou défis

« Considérations réglementaires ou juridiques

« Impact des préférences des consommateurs ou de la technologie
« Considérations relatives a l'entrée sur le marché ou a l'expansion



Facteurs clés de succes:

o Effet de réseau: Une base d'utilisateurs importante et active attire davantage d'utilisateurs, de
professionnels et d'entreprises, créant ainsi un cercle vertueux de croissance.

« Qualité des données: Des profils d'utilisateurs précis et actualisés augmentent la valeur de la
plateforme pour la mise en réseau et le recrutement.

« Engagement des utilisateurs: Introduction réguliere de fonctionnalités qui encouragent les
utilisateurs a passer plus de temps sur la plateforme.

« Réputation de la marque : Maintien d'une image professionnelle pour se différencier des autres
réseaux sociaux.

« Intégration avec d'autres services: Tirer parti de partenariats, comme avec Microsoft, pour offrir
des outils de productivité et de communication transparents.

Principaux risques ou défis:

o Confidentialité et sécurité des données : traiter les données des utilisateurs de maniére
responsable afin d'éviter les violations et de maintenir la confiance.

« Concurrence : Garder une longueur d'avance sur les concurrents qui offrent des services similaires
de mise en réseau ou de recherche d'emploi.



« Saturation du marcheé : Innover sur un marché mature ou de nombreux utilisateurs ont déja un profil
établi.

« Ralentissements économiques : Les cycles économiques peuvent affecter 'embauche, les
dépenses publicitaires et les abonnements premium.

Considérations réeglementaires ou juridiques :

« Lois sur la protection des données : Conformité avec le GDPR, le CCPA et d'autres réglementations
sur la vie privée affectant la maniére dont les données des utilisateurs sont collectées et utilisées.

e Lois sur I'emploi: S'assurer que les offres d'emploi et les pratiques de recrutement sont conformes
aux lois sur I'égalité des chances et la non-discrimination.

« Réglementation en matiere de publicité : Respecter les régles régissant le contenu et le ciblage des
publicités.

Impact des préférences des consommateurs ou de la technologie :

« Utilisation du mobile : Optimisation pour les plateformes mobiles, les utilisateurs accédant de plus en
plus aux services en déplacement.



« Intelligence artificielle : Utiliser I'TA pour améliorer la recherche d'emploi, la curation de contenu et la
génération de prospects.

o Attentes des consommateurs : S'adapter aux demandes d'expériences personnalisées et de
contenu professionnel significatif.

Considérations relatives a I'entrée sur le marché ou a I'expansion:

e Difféerenciation : Offrir des caractéristiques ou des services uniques qui répondent a des besoins non
satisfaits dans le domaine des réseaux professionnels.

. Etude de marché : Comprendre les besoins et les comportements de la population cible.

. Evolutivité : Construire une infrastructure capable de gérer la croissance sans compromettre
'expérience de l'utilisateur.



. Stratégie de monétisation : Elaborer un plan de recettes clair qui concilie la valeur pour l'utilisateur et
la rentabilité.

o Adaptation locale : Adapter la plateforme aux différentes régions et cultures pour garantir un attrait
mondial.
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Lancement et mise a lI'echelle

Feuille de route du MIVP

« Produit minimum viable (MVP) pour une plateforme de type LinkedIn
« Plan en 10 étapes pour atteindre le MVP

« Développement et itération sur le MVP

« Mécanismes de retour d'information

« Hiérarchiser les fonctionnalités et les améliorations




Produit minimum viable (MVP) pour une plateforme de type LinkedIn:

Le produit minimum viable (MVP) d'une plateforme de réseautage professionnel de type
LinkedIn comprendrait les caractéristiques de base suivantes:

« Profils d'utilisateurs contenant des informations de base (formation, expérience professionnelle,
compétences).

e Systeéme de connexion permettant d'ajouter et d'accepter des contacts professionnels.

e Fonctionnalité de recherche de base pour trouver des personnes par leur nom, leur entreprise ou leur
fonction.

e Systéme de messagerie permettant aux utilisateurs de communiquer.

 Fil d'actualité pour partager et consulter les mises a jour des contacts.

o Fonctionnalité de publication d'offres d'emploi et de candidature pour les demandeurs d'emploi et les
employeurs.



Plan en 10 étapes pour atteindre le MVP:

1.Etude de marché : Identifier le public cible et les principaux concurrents pour comprendre les besoins du
marche.

2.Définir les récits des utilisateurs : Créer des histoires d'utilisateurs pour décrire les fonctionnalités
nécessaires au MVP.

3.Concevoir des maquettes : Esquisser des schémas de linterface utilisateur, en mettant I'accent sur la
convivialité et la simplicité.

4.Selectionner la pile technologique : Choisir les technologies appropriées pour le front-end, le back-end
et la base de données.

5.Développer les fonctionnalités de base : Commencez par les profils des utilisateurs, le systeme de
connexion, la fonctionnalité de recherche, la messagerie, le fil d'actualité et les offres d'emploi.

6.Mettre en ceuvre des mesures de sécurité de base : Assurer |la protection des données et de la vie
privée grace a une authentification et une autorisation sécurisées.

7.Lancer une version béta : Lancer le MVP aupres d'un nombre limité d'utilisateurs pour obtenir un premier
retour d'information.

8.Recueillir les commentaires : Utiliser des enquétes, des entretiens et des analyses pour recueillir les
commentaires des utilisateurs.

O.Améliorer le produit en fonction des commentaires : Affiner et améliorer le MVP en fonction des
premiers commentaires des utilisateurs.

10.Se préparer a la montée en charge : Optimiser le code et l'infrastructure pour gérer un nombre croissant

d'utilisateurs.



Développement et itération sur le MVP :

- Développement agile : Utiliser des méthodologies agiles pour développer et améliorer en
permanence la plateforme.

« Priorité aux fonctionnalités : Utiliser le retour d'information et lI'analyse des données pour prioriser
les nouvelles fonctionnalités et les améliorations.

« Tests A/B: Tester différentes versions des fonctionnalités pour déterminer laquelle est la plus
performante.

« Controle des performances : Controler les performances du systeme et 'engagement des
utilisateurs afin d'identifier les domaines a améliorer.

Meéecanismes de retour d'information:

« Enquétes aupres des utilisateurs : Distribuer régulierement des enquétes pour recueillir 'avis et la
satisfaction des utilisateurs.

« Outils de retour d'information dans l'application : Mettre en place des outils permettant aux
utilisateurs de signaler facilement des problemes ou de suggérer des améliorations.



o Analyses : Utilisez I'analyse des données pour suivre le comportement des utilisateurs et l'utilisation
des fonctionnalités.

« Forums communautaires : Créez des forums ou des groupes ou les utilisateurs peuvent discuter des
fonctionnalités et faire des suggestions.

Hierarchiser les fonctionnalites et les ameéliorations:

« Demande des utilisateurs : Donner la priorité aux fonctionnalités frequemment demandées par les
utilisateurs ou qui répondent directement a leurs problémes.

« Tendances du marcheé : Se tenir au courant des tendances du secteur pour s'assurer que la
plateforme reste compétitive.

« Objectifs commerciaux: Aligner les nouvelles fonctionnalités sur les objectifs commerciaux a long
terme de la plateforme.

. Analyse du retour sur investissement : Evaluer le retour sur investissement potentiel de chaque
nouvelle fonctionnalité ou amélioration.

« Faisabilité technique : Tenir compte des ressources techniques nécessaires a la mise en ceuvre des
nouvelles fonctionnalités.



Feuille de route et cout du recrutement

Feuille de route de recrutement pour atteindre le MVP avec des utilisateurs payants

« Mois 1-2 : Formation de I'équipe de base

« Mois 3-4 : Expansion pour le développement et la conception

« Mois 5-6 : Marketing et ventes initiales

« Mois 7-8 : Assurance qualité et support

« Canaux pour atteindre les utilisateurs précoces

« Messages et positionnement

« Mesurer et analyser les efforts d'acquisition des utilisateurs
citations ou promotions pour une adoption rapide




Mois 1-2 : Formation de I'équipe de base

CTO (Chief Technology Officer) : 120 000 $ - 150 000 $/an

e Réle : Superviser le développement du MVP, prendre les décisions techniques clés et constituer
I'équipe technique initiale.

Développeur principal : 100 000 $ - 130 000 $/an

e Role : commencer a coder le MVP, mettre en place la pile technologique et jeter les bases de |la
plateforme.

Chef de produit: 90 O00 s - 120 000 $/an

« Réle : Définir les fonctionnalités du MVP, hiérarchiser les taches et veiller a ce que la vision du produit
corresponde aux besoins du marcheé.



Mois 3-4 : Expansion pour le développement et la conception

Développeur Frontend : 80 OO0 $ - 110 000 $/an
« Rbéle : Développer linterface utilisateur et I'expérience utilisateur pour le MVP.
Développeur backend : 90 O00 s - 120 000 $/an

e Ré6le : Construire le serveur, l'application et la base de données qui gerent les opérations de backend
de la plateforme.

Concepteur UX/UI: Contrat 50 $ - 100 $/heure

« Réle : Concevoir l'aspect et la convivialité du MVP, en mettant I'accent sur la facilité d'utilisation et
I'attrait professionnel.



Mois 5-6 : Marketing et ventes initiales

Spécialiste du marketing numérique : Contrat 40 - 80 $/heure

« Rbéle : Créer et exécuter une stratégie de marketing pour atteindre les premiers adeptes par le biais
de divers canaux numeriques.

Spécialiste des ventes : Contrat 30 - 60 $/heure

« Role : commencer a contacter des clients potentiels, en se concentrant sur la proposition de valeur
de la plateforme pour les professionnels et les entreprises



Mois 7-8 : Assurance qualité et support

Ingénieur AQ: Contrat 30 $ - 70 $/heure

« Rbéle : Tester le MVP pour détecter les bogues et s'assurer que le produit est prét pour les premiers
utilisateurs.

Spécialiste de l'assistance a la clientéle : 40 O00 s - 60 000 $/an

e R6le : Fournir une assistance aux premiers utilisateurs, recueillir leurs commentaires et signaler les
problemes a I'équipe de développement.



Canaux pour atteindre les utilisateurs précoces

. Evénements et conférences de réseautage professionnel.

« Plateformes de médias sociaux, en particulier celles fréguentées par les professionnels (par exemple,
Twitter, LinkedIn).

« Marketing de contenu par le biais de blogs et de forums sectoriels.

« Sensibilisation directe par le biais de campagnes de courriels ciblant les professionnels des secteurs
CONCerneés.

Messages et positionnement

o Insister sur la capacité unique de la plateforme a mettre en relation des professionnels et a leur offrir
des possibilités d'évolution de carriére.

« Mettez en avant les fonctionnalités exclusives destinées aux premiers utilisateurs, telles que les outils
de mise en réseau avanceés ou les informations personnalisées.

« Positionner la plateforme comme un outil indispensable pour le développement professionnel et |a
connaissance du secteur.




Mesurer et analyser les efforts d'acquisition des utilisateurs

« Utilisez des outils d'analyse pour suivre le trafic sur le site web, les inscriptions des utilisateurs et les
taux de conversion.

« Surveiller les indicateurs d'engagement tels que le temps passé sur la plateforme et la fréquence des
visites.

e Recueillez les commentaires des utilisateurs au moyen d'enquétes et de communications directes
afin de comprendre leurs besoins et leurs expériences.

Incitations ou promotions pour une adoption rapide

« Proposez une réduction ou une période d'essai gratuite prolongée pour les services d'abonnement
premium.

o Offrir aux premiers utilisateurs un acces exclusit a des événements de mise en réseau ou a des
webinaires.

« Mettre en place un programme de parrainage qui récompense les utilisateurs qui ameénent de
nouveaux membres sur la plateforme.



/- S ('jM.ﬂ.‘ s

Colts opérationnel

« Principales catégories de dépenses

« Estimation et gestion des dépenses

» Principaux facteurs de colts

o Garantir un flux de trésorerie adequat




Principales catégories de dépenses

« HEbergement de serveurs et infrastructure: Le cout des services en nuage ou des centres de
données pour héberger la plateforme, gérer les données et assurer le temps de fonctionnement.

. Equipement : Ordinateurs et autre matériel pour 'équipe de développement.

« Colts juridiques : Dépenses liees a la protection de la propriéeté intellectuelle, au respect de la vie
privée des utilisateurs (comme le GDPR) et & d'autres exigences légales.

« Budget marketing : Colts de la publicité en ligne, de la création de contenu, du référencement et
potentiellement des campagnes de marketing hors ligne.

« Loyer : si un espace de bureau physique est nécessaire, le colut du loyer et des servicespublics.



e Licences de logiciels : Colts des outils de développement, des logiciels de gestion de projet et
d'autres produits SaaS nécessaires aux opérations.

« Services de tiers: Frais de traitement des paiements, fournisseurs de services de messagerie
électroniqgue, outils d'assistance a la clientéele et autres services de tiers.



Estimation et gestion des dépenses
Pour estimer et gérer les dépenses:

« Recherchez les taux du marcheé : Comprendre les taux actuels du marché pour chaqgue catégorie de
dépenses.

e Obtenir plusieurs devis : Obtenez plusieurs devis pour les services afin d'obtenir des prix compétitifs

« Utiliser des outils gratuits : Dans la mesure du possible, utilisez des logiciels libres ou des services
payants gratuits.

« Négocier des contrats : Travaillez a négocier des conditions favorables avec les vendeurs et les
prestataires de services.

« Examens réguliers : Examiner régulierement les dépenses afin d'identifier les domaines dans lesquels
il est possible de réduire les couts.

. Etablissement du budget : Etablir un budget détaillé et suivre les dépenses par rapport a ce budget.



Principaux facteurs de couts

Les principaux facteurs de colts pour une entreprise de ce type sont probablement les suivants:

« L'hébergement du serveur et l'infrastructure : Plus le nombre d'utilisateurs augmente, plus il est
nécessaire de disposer de solutions dhébergement robustes.

« Marketing : Pour développer la plateforme, un investissement important dans le marketing peut étre
nécessaire.

« Conformiteé juridique : Garantir la conformité avec les différentes réglementations peut &tre colteux.

« Déeveloppement de produits : L'amélioration continue et le développement de fonctionnalités sont
essentiels mais peuvent étre colteux.



Garantir un flux de trésorerie adéquat
Pour garantir un flux de trésorerie adéquat :

e Surveiller les flux de trésorerie : surveiller de prés les états des flux de trésorerie afin d'anticiper les
besoins.

« Conserver des réserves : Conservez une réserve de liquidités pour faire face aux dépenses
imprévues.

e Diversifier les sources de revenus : Développez plusieurs sources de revenus afin de ne pas
dépendre d'une seule source.

. Controler les dépenses : Etablir des priorités dans les dépenses et éviter les dépenses inutiles.

« Mobiliser des capitaux : Si nécessaire, mobiliser des capitaux par lintermédiaire d'investisseurs ou de
préts avant que les réserves de trésorerie ne s'épuisent.

e Prévision des recettes : Utiliser des prévisions de revenus prudentes pour planifier les dépenses
futures.

En surveillant attentivement ces aspects, une startup peut gérer efficacement ses couts
Opérationnels, méme avec un budget serré.



Pile technologique

Pour créer un MVP pour une plateforme de réseautage professionnel similaire a LinkedIn, la pile
technologique suivante pourrait étre envisagée:

 Frontend

« Backend

« Base de données
 Fonctionnalité de recherche
e Services en nuage

« DevOps

e API
& >




Frontend:

« React : Une bibliothéque JavaScript populaire pour la construction d'interfaces utilisateur, connue
pour ses performances et son architecture basée sur des composants.

« Bootstrap : Un cadre frontal réactif qui peut aider a concevoir rapidement des composants
d'interface utilisateur attrayants et adaptés aux mobiles.

« Redux : pour la gestion de I'état dans les applications React, afin de gérer |I'é€tat de l'application de
maniere prévisible.

Backend:

 Node.js : Un moteur d'exécution JavaScript construit sur le moteur JavaScript V8 de Chrome, adapté
a la construction d'applications réseau évolutives.

« Express.js : Un cadre d'application web Node.js minimal et flexible qui fournit un ensemble robuste de
fonctionnalités pour les applications web et mobiles.



Base de données:

« PostgreSQL : Base de données relationnelle open-source réputée pour sa fiabilité, la robustesse de
ses fonctionnalités et ses performances.

e Redis : Couche de mise en cache pour améliorer les performances des données frequemment
consultées.

Authentification:

« AuthO ou Firebase Authentication : Ces services offrent une gestion compléte des identités et des
acces, ce qui facilite la gestion de l'authentification et de l'autorisation des utilisateurs.

Fonctionnalité de recherche:
e Elasticsearch : Un moteur de recherche et d'analyse distribué et RESTful capable de répondre a un

grand nombre de cas d'utilisation, en particulier pour les fonctions de recherche au sein de la
plateforme.



Services en nuage::

« AWS (Amazon Web Services) : Pour 'hébergement de l'application, de la base de données et
d'autres services comme AWS Lambda pour les opérations sans serveur, S3 pour le stockage et
CloudFront pour la diffusion de contenu.

DevOps :

« Docker : Pour conteneuriser l'application, en assurant la cohérence entre les environnements de
développement, de mise en scene et de production.

« Jenkins ou GitHub Actions : Pour lintégration continue et le déploiement continu (CI/CD) afin
d'automatiser le processus de livraison de logiciels.



API:

« API RESTful: Concevoir le backend pour qu'il expose des API RESTful que le frontend peut
consommer.

« GraphQLl : Une alternative aux API RESTful, qui permet aux clients de demander exactement les
données dont ils ont besoin, ce qui rend efficace le chargement des données pour l'application.

Analyse:

« Google Analytics: Pour suivre les interactions et 'engagement des utilisateurs sur la plateforme.

This tech stack is a blend of popular, modern, and scalable technologies that can help in quickly building
an MVP while also ensuring that the platform can scale as the user base grows. It leverages the power of
JavaScript across the full stack, which can streamline development, especially if the team has strong
JavaScript expertise.
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Code/No code

Réaliser un MVP (Minimum Viable Product) pour une plateforme comme LinkedIn en

i<z href="tall-button-header. html">Ta

utilisant uniqguement des outils sans code est faisable, mais avec des limites. Voici un apercu
de la maniere dont les outils sans code pourraient étre utilisés pour créer une version
simplifieée des fonctionnalités de base de LinkedIn:




« Profils professionnels : Les constructeurs de sites web sans code comme Wix ou Squarespace
peuvent étre utilisés pour créer des profils d'utilisateurs. Ces plateformes offrent des modeles et des
formulaires personnalisables qui peuvent capturer les données de lutilisateur et les afficher sous
forme de profil.

« Fonctionnalités de mise en réseau : Des outils comme Adalo ou Bubble permettent de créer des
fonctions de réseau social ou les utilisateurs peuvent se connecter, se suivre et envoyer des
messages.

« Offres et demandes d'emploi : Des bases de données sans code comme Airtable peuvent étre
intégrées pour gérer les offres et les demandes d'emploi. Les utilisateurs peuvent soumettre leurs
informations a l'aide de formulaires et les employeurs peuvent publier des offres d'emploi.

« Partage de contenu et publications : Des plateformes comme Webflow combinées a Memberstack
pour l'authentification des utilisateurs peuvent permettre a ces derniers de partager des articles, des
messages et des commentaires.

« Abonnements Premium : Des outils sans code comme Stripe pour le traitement des paiements
peuvent étre intégrés pour gérer les services d'abonnement premium.



« Publiciteé : Bien que plus limitées, des plateformes comme Adalo peuvent prendre en charge des
modeles publicitaires de base dans lesquels les publicités sont affichées en fonction de certains
déclencheurs ou actions de l'utilisateur.

« Solutions pour les talents : Il s'agit de |la solution |la plus difficile a reproduire avec des outils sans
code en raison de la complexité de lintégration de divers services et de la fourniture d'une
fonctionnalité robuste de recherche et d'appariement. Toutefois, une version de base pourrait étre
créée en utilisant une combinaison de bases de données sans code et de concepteurs d'interface
utilisateur.

« Ciblage basé sur les données : Les outils sans code sont limités dans la gestion des analyses de
données complexes et du ciblage. Un MVP de base pourrait utiliser des filtres et des recherches
simples, mais il N‘aurait pas la sophistication des algorithmes de LinkedIn.

o Intégration avec les services Microsoft : Cet aspect dépasse probablement les capacités dun MVP
sans code, car il nécessite une intégration logicielle plus poussée et éventuellement un codage
personnalisé.



En résumeé, bien qu'un MVP d'une plateforme similaire a LinkedIn puisse étre construit a
l'aide d'outils sans code, il n‘aurait pas le méme niveau de complexité, d'intégration et de
fonctionnalités avancées que celui offert par LinkedIn.Le MVP serait une version simplifiée,
principalement axée sur la mise en réseau et les offres d'emploi, avec des possibilités
d'abonnement et de publicité de base.
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Mise en ceuvre de I'TA/VIL

1.0Outils d'IA et de LLM pour 'ameélioration interne
2.0utils d'IA et de LLM pour I'amélioration externe

Acquisition de talents et automatisation des ressources humaines:

« Les outils de recrutement pilotés par I'TA peuvent analyser de grandes quantités de données afin
d'identifier les meilleurs candidats pour les postes a pourvoir, en tenant compte de facteurs tels que
'expérience, les compétences et I'adéquation culturelle.



 Le traitement du langage naturel (NLP) peut étre utilisé pour automatiser et personnaliser les
réponses aux demandes courantes liees aux RH, améliorant ainsi I'expérience des employés et
libérant le personnel des RH pour des taches plus complexes.

Personnalisation du contenu et systémes de recommandation:

« Les algorithmes d'apprentissage automatique peuvent adapter le flux LinkedIn pour montrer un
contenu plus pertinent, des offres d'emploi et des opportunités de réseautage aux utilisateurs, en
fonction de leur comportement et de leurs préférences.

o L'TA peut améliorer la plateforme d'apprentissage en recommandant des cours et des contenus de
développement professionnel qui correspondent aux objectifs de carriere des utilisateurs et a leurs
lacunes en matiére de compétences.

Optimisation des ventes et du marketing:
« L'analyse prédictive peut identifier des tendances et des idées a partir des données des utilisateurs,

ce qui permet d'optimiser les campagnes de marketing et de cibler les offres d'abonnement premium
pour les utilisateurs qui sont les plus susceptibles de se convertir.



e Les outils d'IA peuvent aider a la notation et a la segmentation des prospects pour les solutions de
publicité et de talents de LinkedIn, en veillant a ce que les efforts de vente se concentrent sur les
prospects les plus prometteurs.

Outils d'IA et de LLM pour I'amélioration externe

Amelioration de l'expérience utilisateur grace aux chatbots:

e Le déploiement de chatbots alimentés par I'TA peut fournir une assistance immeédiate aux utilisateurs,
en répondant aux questions sur la fagcon d'utiliser les fonctionnalités de LinkedIn, en résolvant les
problemes et en offrant des conseils pour le développement de carriére.

Analyses avanceées pour les entreprises:
e L'TA peut offrir aux entreprises un apercu approfondi des tendances de la main-d'ceuvre, des lacunes

en matiere de compétences sur le marché et de l'analyse de la concurrence en traitant de vastes
ensembles de données disponibles sur LinkedIn.



e Les entreprises peuvent utiliser ces informations pour éclairer leurs stratégies d'acquisition de talents,
de développement de la main-d'ceuvre et de positionnement sur le marché.

Création automatisée de contenu pour les spécialistes du marketing:
« Les outils LLM peuvent aider les spécialistes du marketing a créer un contenu attrayant pour leurs
pages LinkedIn,y compris des messages, des articles et des descriptions de postes, en générant des

ébauches basées sur des mots clés et des thémes.

e Ces outils peuvent également aider a optimiser le contenu pour la recherche dans LinkedIn, en
augmentant la visibilité et 'engagement avec le public cible.



Analyses et mesures

Les indicateurs clés de performance (ICP) pour LinkedIn comprennent généralement les
éléments suivants

« Utilisateurs actifs mensuels (MAU) : Mesure le nombre d'utilisateurs uniques qui s'engagent sur la
plateforme au cours d'un mois.

« Taux de croissance des utilisateurs : Il s'agit du pourcentage d'augmentation du nombre
d'utilisateurs sur une période donnée.




« Croissance des revenus : Suivi de 'augmentation des revenus provenant des abonnements, de la
publicité et des solutions de talents.

« Revenu moyen par utilisateur (ARPU) : Calcule le revenu moyen généré par utilisateur.

« Cout d'acquisition du client (CAC): Le colt associé a l'acquisition d'un nouveau client.

« Taux de fidéelisation des clients : Le pourcentage de clients qui restent abonnés sur une période
donnée.

« Taux de désabonnement : Le taux auquel les abonnés annulent leur abonnement.

« Taux d'engagement: Il évalue le degré d'interaction des utilisateurs avec les fonctionnalités de la
plateforme.

« Taux de conversion : Le pourcentage d'utilisateurs qui entreprennent une action souhaitée, telle que
l'labonnement a un service premium.

« Taux de placement : Pour les solutions de gestion des talents, le taux de réussite des demandeurs
d'emploi qui trouvent un emploi par lintermédiaire de la plateforme.



Pour suivre et analyser ces indicateurs au fil du temps, les méthodes suivantes peuvent
étre employées:

« Plateformes d'analyse de données : Des outils comme Google Analytics ou Adobe Analytics
permettent de suivre 'engagement des utilisateurs et les taux de conversion.

« Systémes de gestion de la relation client (CRM) : Pour suivre les taux d'acquisition, de fidélisation et
de désabonnement des clients.

« Outils de reporting financier : Des |logiciels comme QuickBooks ou Xero pour le suivi des revenus et
le calcul du CAC.

« Outils d'analyse des médias sociaux : Pour mesurer 'engagement et la croissance du nombre
d'utilisateurs.

« Tableaux de bord internes : Tableaux de bord personnalisés a l'aide d'outils de veille stratégique
comme Tableau ou Microsoft Power BI pour visualiser et analyser les données de tous les indicateurs
clés de performance.

« Plateformes de test A/B : Pour optimiser les taux de conversion grace a des expériences controlées

Ces outils et systémes seront intégrés pour gérer et analyser les données, afin de fournir une
vue d'ensemble des performances et d'éclairer les décisions stratégiques. Des rapports réguliers seront
établis pour évaluer les tendances et mesurer les progres par rapport aux objectifs



Canaux de distribution

Les canaux de distribution des différents services de LinkedIn sont principalement
nuMeErigues et peuvent étre classés comme suit :

Ventes directes par le biais du site web et de l'application mobile:

e Les services d'abonnement premium de LinkedIn pour les particuliers, tels que Premium Career,
Premium Business, Sales Navigator et LinkedIn Learning, sont vendus directement aux
consommateurs par lintermédiaire du site web et de l'application mobile.




Learning, sont vendus directement aux consommateurs par le biais du site web et de l'application mobile.

« Les entreprises et les organisations peuvent acheter les solutions de LinkedIn pour les talents, y
compris les offres d'emploi et les outils de recrutement, directement par lintermédiaire de la
plateforme.

L'équipe de vente aux entreprises:

e Pour
pour
avec

es contrats plus importants, tels que ceux concernant LinkedIn Recruiter ou LinkedIn Learning
es entreprises, LinkedIn emploie une équipe de vente aux entreprises qui travaille directement
es entreprises pour adapter les solutions a leurs besoins.

e L'équipe de vente facilite également l'achat de solutions marketing de LinkedIn, y compris le contenu
sponsorisé, I'TnMail sponsorisé et les annonces publicitaires, en particulier pour les campagnes
publicitaires plus importantes ou les partenariats a long terme.



Publicité en ligne et annonces en libre-service:

e LinkedIn offre une plateforme de publicité en libre-service ou les entreprises de toutes tailles
peuvent créer et gérer leurs campagnes publicitaires. Cette plateforme permet de cibler les
publicités en fonction des profils des utilisateurs, des titres de poste, des compétences et d'autres

attributs professionnels.

e Les annonceurs peuvent utiliser le gestionnaire de campagne de LinkedIn pour mettre en place et
suivre les performances de leurs annonces.

Partenariats et intégrations:

« LinkedIn a conclu des partenariats avec divers systémes de suivi des candidats (ATS) et systémes de
gestion des ressources humaines (HRMS), ce qui permet une intégration transparente des offres
d'emploi et des capacités de recherche de talents de LinkedIn dans d'autres outils de gestion des

ressources humaines.



 L'intégration de la plateforme avec les produits Microsoft, tels qu'Outlook et Dynamics 365, fournit des
canaux de distribution supplémentaires pour les services de LinkedIn, en tirant parti de la vaste base
de clients de Microsoft.

API et intégrations de plateformes:

« LinkedIn fournit des API pour les développeurs afin dintégrer les fonctionnalités de LinkedIn dans
leurs sites web, applications ou services. Cela comprend la connexion a LinkedIn, le partage avec
LinkedIn et l'acces aux données professionnelles de LinkedIn pour des cas d'utilisation approuves.

Marketing d'affiliation:
« LinkedIn peut également utiliser des programmes de marketing affilié pour promouvoir ses

abonnements premium et ses cours d'apprentissage. Les affiliés peuvent gagner des commissions en
recommandant les services de LinkedIn a de nouveaux abonnés ou clients.



Marketing par courriel :

« LinkedIn utilise le marketing par courriel pour atteindre sa base d'utilisateurs existants avec des
offres de services premium, des offres d'emploi, des cours et des contenus adaptés aux intéréts
professionnels des utilisateurs et a leurs comportements sur la plateforme.

Marketing de contenu et référencement:

« En produisant des contenus de valeur tels que des articles, des billets de blog et des informations sur
le secteur, LinkedIn attire un trafic organique vers sa plateforme, qui peut &tre converti en utilisateurs
de ses services premium.

Meédias sociaux et présence en ligne:
« LinkedIn s'appuie sur sa propre plateforme pour promouvoir ses services et utilise également

d'autres canaux de médias sociaux pour s'engager avec des clients potentiels et générer du trafic
VErs Ses services.



Chacun de ces canaux de distribution est concu pour atteindre différents segments de la
base d'utilisateurs diversifiée de LinkedIn, des professionnels individuels aux grandes
entreprises, et pour fournir une expéerience client transparente, de la découverte a l'achat et
a l'utilisation des services de LinkedIn.



Strategie d'acquisition des
premiers utilisateurs

« Exploiter les réseaux personnels
« Marketing de contenu
. Evénements et réunions de réseautage

« Partenariat avec des personnalités influentes du secteur
Kffrir un acceés anticipé exclusif
N




Exploiter les réseaux personnels

« Méthode : Inciter les contacts personnels et professionnels a rejoindre la plateforme. Il peut s'agir
d'amis, de membres de |la famille, d'anciens collégues ou de connaissances.

Des courriels ou des messages personnalisés expliquant la proposition de valeur de la plateforme
peuvent encourager les inscriptions.

« Cout estimeé : Minimal, principalement le temps consacré a la rédaction et a I'envoi des messages.
Marketing de contenu
« Méthode : Créez du contenu de valeur tel que des articles de blog, des infographies ou des livres
blancs qui répondent aux intéréts du public cible. Partagez ce contenu sur les médias sociaux, les

forums et les communautés en ligne pertinentes afin de générer du trafic vers la plateforme.

« Colt estimeé : 500 a 2 000 dollars pour la création de contenu (en cas d'externalisation a des
indépendants) et la distribution.



Evénements et réunions de réseautage

« Méthode : Participez a des événements et a des réunions propres a votre secteur d'activité ou
accueillez-les pour promouvoir la plateforme. Proposez une démonstration ou un atelier permettant
de découvrir directement les avantages de la plateforme.

« Cout estimeé : 100 a1 000 dollars pour les frais d'inscription a 'événement, le matériel promotionnel
et les éventuels frais dhébergement si 'événement est organise.
Partenariat avec des personnalités influentes du secteur
« Méthode : Identifier et s'associer a des personnes influentes dans les secteurs ciblés qui peuvent
promouvoir la plateforme auprés de leurs adeptes. Cela peut se faire par le biais d'interviews, d'articles

invités ou de mentions dans les médias sociaux.

« Cout estimeé : 500 a 5 000 dollars, en fonction de la portée de linfluenceur et de la nature du
partenariat.



Offrir un acces anticipé exclusif

« Méthode : Créez un sentiment d'exclusivité en offrant un acces anticipé a la plateforme a un groupe
d'utilisateurs sélectionnés. Encouragez ces utilisateurs a inviter leurs pairs, créant ainsi une boucle
virale.

« Cout estimeé : Minimal, principalement le temps passé a gérer le programme d'accés anticipé et a
assurer une bonne expérience utilisateur pour la cohorte initiale.

Ces méthodes visent a créer une base solide d'utilisateurs précoces qui peuvent devenir des défenseurs
de la plateforme, contribuant ainsi a une croissance organique au fil du temps. Les colts sont estimés et
peuvent varier en fonction de l'ampleur des efforts et des tactiques spécifiques employées.
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Strategie d'acquisition
d'utilisateurs en fin de parcours

Pour acquérir des utilisateurs pour une plateforme comme LinkedIn, qui se concentre sur le réseautage
professionnel, les cing stratégies d'acquisition d'utilisateurs évolutives suivantes peuvent étre employées

« Marketing de contenu et réeférencement
- Publicité sur les médias sociaux

- Publicité sur LinkedIn

Programmes de recommandation

& nariats et intégrations
RN




Marketing de contenu et réeférencement:

o Stratégie : Créez un contenu de valeur que les professionnels recherchent, tel que des conseils de
carriere, des informations sur le secteur et des astuces de développement professionnel. Optimisez
ce contenu pour les moteurs de recherche afin d'attirer le trafic organique.

« Cout estimeé : Le cout peut varier considérablement selon que la création de contenu est effectuée
en interne ou externalisée. Une petite équipe peut dépenser entre 500 et 2 OO0 dollars par mois pour
la création de contenu et les outils de référencement.

Publicité sur les médias sociaux:

o Stratégie : Utiliser des publicités ciblées sur des plateformes comme Facebook, Twitter et Instagram
pour atteindre les professionnels en fonction de leur titre de poste, de leur secteur d'activité et de
leurs centres d'intérét.

« Colt estimé : Le colt par clic (CPC) peut varier de 0,50 $ 4 2,00 S.

$2.00. Une petite équipe peut allouer entre 1 OO0 et 5 OO0 dollars par mois a des campagnes publicitaires
sur les médias sociaux.



Publicité sur LinkedIn:

« Stratéegie : Utiliser les solutions publicitaires de LinkedIn pour cibler les professionnels avec du
contenu sponsorisé, des annonces de messages et des annonces dynamiques.

« Cout estimeée : La publicité sur LinkedIn peut étre plus colteuse avec un CPC allantde 2a 5 $. Un

budget modeste pour une petite équipe pourrait étre de 2 O00 a 10 000 $ par mois, en fonction de
'échelle et des objectifs de la campagne.

Programmes de recommandation:

o Stratégie : Encourager les utilisateurs existants a recommander leurs colleégues et amis en leur

offrant des incitations telles que l'accés a des fonctionnalités premium, des réductions ou d'autres
avantages.

« Cout estimeé : Le colt dépendra des incitations proposées. Si l'incitation est un mois de service
premium gratuit d'une valeur de 30 dollars, et en supposant un taux de conversion de 10 7z des
recommandations, le colt par utilisateur acquis serait de 3 dollars. Un budget de 1000 dollars pourrait
potentiellement apporter environ 333 houveaux utilisateurs par le biais des recommandations.



Partenariats et intégrations:

. Stratégie : Etablir des partenariats avec d'autres entreprises et plateformes au service des
professionnels, telles que des fournisseurs de formation en ligne, des forums sectoriels et des outils
de productivitg, afin d'offrir des services intégrés ou des opportunités de co-marketing.

« Cout estimeé : Les colts peuvent varier considérablement en fonction des conditions du partenariat.
Certains partenariats peuvent étre basés sur le partage des revenus ou I'echange mutuel de services.
En ce qui concerne les couts directs, une petite équipe peut allouer 2 000 a 5 O00 dollars par mois au
développement de partenariats et aux initiatives de co-marketing.

Ces stratégies peuvent étre ajustées en fonction des résultats et des données recueillies lors des
premiéeres campagnes, ce qui permet d'optimiser les colts d'acquisition des utilisateurs au fil du temp



Partenariats et collaborations

« Partenariats de collaboration pour les eétablissements d'enseignement LinkedIn
« Organisations professionnelles

« Entreprises technologiques

« Organisateurs d'événements

« Fournisseurs de logiciels RH

- Exploiter les partenariats

o Offrir de la valeur aux partenaires

« Mesurer l'efficacité du partenariat




Partenariats de collaboration pour les eétablissements d'enseignement LinkedIn
« Exemple : Partenariat avec des universités pour offrir LinkedIn Learning aux étudiants.
. Echange de valeur : Les institutions améliorent leur programme d'études ; LinkedIn gagne
lengagement des utilisateurs.
Organisations professionnelles
« Exemple : Collaborer avec des associations professionnelles pour organiser des webinaires.

. Echange de valeur : Les organisations offrent de la valeur a leurs membres ; LinkedIn augmente
lutilisation de la plateforme.

Entreprises technologiques

« Exemple : Intégration avec des fournisseurs de logiciels de productivité.



Echange de valeur : Les entreprises technologiques améliorent leurs offres ; LinkedIn s'intégre dans les
flux de travail.

Organisateurs d'événements
« Exemple : Sponsorisation de conférences et d'événements professionnels.

. Echange de valeur : Visibilité de I'événement pour LinkedIn ; opportunités de réseautage pour les
participants.

Fournisseurs de logiciels RH
« Exemple : Synchronisation avec les plateformes RH pour un recrutement sans faille.

« Valeur ajoutée : Rationalisation du recrutement pour les RH ; augmentation de l'utilisation de LinkedIn
Talent Solutions.



Exploiter les partenariats
Promotion croisée
« Utiliser les canaux des partenaires pour promouvoir les services de LinkedIn.
o Offrir des fonctionnalités ou des contenus exclusifs aux audiences des partenaires.
Initiatives de co-marquage
. Elaborer des campagnes de marketing conjointes pour accroitre la visibilité de la marque.
« Partager les réussites et les études de cas issues des efforts de collaboration.
Integration de services
o Intégrer les fonctionnalités de LinkedIn dans les plateformes des partenaires

o Offrir un échange de données transparent pour améliorer I'expérience de l'utilisateur.



Evénements et webinaires conjoints
« Organisez des événements qui s'adressent a des groupes démographigues communs.

« Fournir des opportunités de réseautage qui encouragent les inscriptions a LinkedIn.

Offrir de la valeur aux partenaires

Informations sur les données
« Partager les tendances professionnelles et les analyses du marché du travail.

e Proposer des rapports personnalisés pour aider les partenaires a comprendre leur public.



Solutions technologiques

« Fournir un acces API pour les partenaires afin d'intégrer les fonctionnalités de LinkedIn.

o Offrir des outils pilotés par I'TA pour un meilleur engagement des utilisateurs sur les plateformes des

partenaires.

Exposition de la marque

e Présenter les partenaires dans les propres canaux de marketing de LinkedIn.

e Fournir un acces a un vaste réseau de professionnels et de décideurs.

Collaboration au contenu

« Co-créer du contenu éducatif qui bénéficie a la fois aux partenaires et aux utilisateurs de LinkedIn.



o Offrir une plateforme aux partenaires pour présenter leur expertise.

Mesurer l'efficacité du partenariat
Indicateurs clés de performance (KPI)

« Suivre la croissance du nombre d'utilisateurs, les taux d'engagement et le nombre d'abonnements
pour les initiatives de partenariat.

e Surveillez la génération de leads et les taux de conversion pour les campagnes co-marguées.
Analyses et rapports

« Utilisez des outils d'analyse de données pour évaluer les changements de comportement des
utilisateurs apreés le partenariat.

e Produire des rapports sur le retour sur investissement du partenariat et la pénétration du marche.



Enquétes et retours d'information

« Réalisez des enquétes aupres des utilisateurs pour évaluer leur satisfaction a I'égard des services ou
des fonctionnalités proposés dans le cadre du partenariat.

« Recueillir les commentaires des partenaires pour comprendre la valeur ajoutée et les points a

ameéliorer.

Analyse du marcheé

« Comparer la part de marché et le positionnement de la margque avant et apres le lancement d'un
partenariat.

« Analyser les partenariats avec les concurrents afin de comparer les succes et d'identifier les
opportunités.



Fidélisation des clients

e Stratégies visant a maintenir I'engagement et la fideélité des clients
« Personnaliser lI'expérience client
« Programmes d'incitation ou de fidélisation

Stratégies visant a maintenir 'engagement et la fidéelité des clients

« Personnalisation : Adapter le contenu et les recommandations a l'aide de I'analyse des données pour
ndre aux intéréts et aux comportements des utilisateurs.



« Contenu de qualité : Mise a jour réguliere avec des articles pertinents, des points de vue et des
éléments de leadership éclairés qui apportent de la valeur.

« Création d'une communaute : Favoriser les groupes et les forums pour que les professionnels
discutent et se connectent autour d'intéréts communs.

« Expérience utilisateur : Améliorer en permanence la convivialité et les fonctionnalités de la
plateforme en s'appuyant sur les commentaires des utilisateurs.

« Reconnaissance : Mettre en avant et recompenser les utilisateurs actifs ou les leaders d'opinion en
leur attribuant des badges ou un statut spécial.

« Service a la clientéle : Fournir une assistance rapide et utile pour résoudre les problemes et
maintenir la confiance.

Personnaliser I'expérience client:

« Flux personnalisés : Utiliser des algorithmes pour afficher des offres d'emploi, des contenus et des
suggestions de réseaux pertinents.



« Recommandations : Proposer des suggestions de cours personnalisées sur LinkedIn Learning en
fonction des compétences et des intéréts de l'utilisateur.

e Notifications : Envoyez des alertes personnalisées pour les offres d'emploi, I'activité du réseau et
'lengagement dans le contenu.

« Fonctionnalités interactives : Permettre aux utilisateurs de personnaliser leur profil et leur
expérience en fonction de leurs besoins professionnels.

Programmes d'incitation ou de fidélisation:

« Fonctionnalités Premium : Proposez des périodes d'essai pour des services premium tels que InMail,
la recherche avancée et les cours d'apprentissage.

« Remises : Offrir des réductions sur les abonnements ou des fonctionnalités supplémentaires aux
membres de longue date.

« Programme de parrainage : REcompensez les utilisateurs qui amenent de nouveaux membres sur la
plateforme en leur offrant des avantages ou une reconnaissance.



Acceés exclusif : Donner aux utilisateurs fideles un acces anticipé a de nouvelles fonctionnalités ou a un
contenu exclusif.

Mesurer et analyser les indicateurs de fidélisation de la clientéle:

« Taux de désabonnement : Suivez le nombre d'utilisateurs qui annulent leur abonnement ou
deviennent inactifs au fil du temps.

e Indicateurs d'engagement : Contrblez le nombre d'utilisateurs actifs quotidiens, la durée des
sessions et les taux d'interaction avec les différentes fonctionnalités.

« Valeur a vie du client (CLV) : Calculer le revenu moyen généré par un utilisateur au cours de sa vie
sur la plateforme.

« Net Promoter Score (NPS) : Enquéte aupreés des utilisateurs pour évaluer la probabilité gu'ils
recommandent le service a d'autres personnes.

« Analyse du retour d'information : Recueillir et analyser les commentaires des utilisateurs afin
d'identifier les points a améliorer et d'évaluer la satisfaction générale.



Idées de marketing de
gueérilla

. Evénements de réseautage Flash Mob
e LinkedIn Local Leaders

« Salon de I'emploi de la guérilla

« Projections du profil LinkedIn

« Kiosques interactifs LinkedIn




Evénements de réseautage Flash Mob

- Description de la campagne : Organiser des événements flash mob dans les quartiers financiers des
grandes villes, ou les participants se rassemblent soudainement, réalisent une activité de réseautage
coordonnée et se dispersent. L'événement serait margqué aux couleurs et logos de LinkedIn, et les
participants distribueraient des cartes d'abonnement a la prime d'essai.

« Cout estimé : 10 O00 a 30 000 dollars par événement.
LinkedIn Local Leaders
« Description de la campagne : Lancer un programme dans lequel les ambassadeurs de LinkedIn dans
diverses villes organisent des événements de réseautage pop-up dans des endroits non
conventionnels comme le métro, les parcs ou les points de repére. La promotion de ces Eévénements

se fera par le biais des médias sociaux et des influenceurs locaux.

e Cout estimé : 5 000 a 15 000 dollars par événement.



Salon de I'emploi de la guérilla

- Description de la campagne : Organiser des salons de I'emploi surprises en collaboration avec des
entreprises locales dans des zones tres fréguentées. Chaque stand serait un élément surprise, se
révélant étre une zone d'opportunités d'emploi sponsorisée par LinkedIn, offrant des examens de
profil sur place et des démonstrations de fonctionnalités premium.

e Cout estimé: 20 O00 a 50 000 dollars par salon.
Projections du profil LinkedIn
« Description de la campagne : Projeter des profils LinkedIn géants de professionnels locaux influents
sur des batiments bien en vue la nuit, avec un appel a l'action pour que les passants s'inscrivent sur
LinkedIn pour se connecter avec ces professionnels. Inclure un code QR pour s'inscrire a LinkedIn

sur place.

« Cout estimé: 2 000 a 10 O00 dollars par projection.



Kiosques interactifs LinkedIn

« Description de la campagne : Installer des kiosques interactifs dans les aéroports, les gares et les
centres commerciaux ou les utilisateurs peuvent se connecter a leur compte LinkedIn, obtenir des
conseils instantanés sur leur profil et entrer en contact avec des professionnels a proximité. Le
kKiosque imprimerait également des cartes de visite LinkedIn pour les nouvelles connexions établies

sur place.

« Cout estimeé : 15 000 a 30 000 dollars par kiosque.

Remarque : les coults sont des estimations approximatives et peuvent varier en fonction du lieu, de
'échelle, de la durée et des ressources nécessaires a chaque campagne.
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FAQ sur le site web

Foire aux questions (FAQ)

Qu'est-ce que LinkedIn ?

LinkedIn est la plus grande plateforme de réseautage professionnel au monde, concue pour mettre en
relation des professionnels de divers secteurs d'activité. C'est I'endroit par excellence pour le réseautage,
la recherche d'emploi et le partage d'informations sur l'industrie.



En quoi LinkedIn differe-t-il des autres réseaux sociaux ?

Contrairement aux autres réseaux sociaux, LinkedIn se concentre uniguement sur les relations
professionnelles et le développement de carriere. Il est congu pour le réseautage d'affaires, la recherche
d'emploi et le partage de contenu professionnel.

Puis-je m'inscrire gratuitement sur LinkedIn ?

Tout a fait! Vous pouvez vous inscrire gratuitement sur LinkedIn et commencer a entrer en contact avec
des professionnels, a suivre des entreprises et a postuler a des emplois. Des abonnements premium sont
disponibles pour des fonctionnalités supplémentaires.

Quels sont les abonnements premium de LinkedIn ?

Nos abonnements premium offrent des outils supplémentaires tels que la messagerie InMail, des filtres

de recherche avanceés et des informations détaillées sur les personnes qui ont consulté votre profil. Ils
sont parfaits pour les grands réseaux et les chercheurs d'emploi.



Comment LinkedIn aide-t-il a la recherche d'emploi ?

LinkedIn vous permet de rechercher et de postuler a des emplois, de recevoir des alertes pour les
nouvelles ouvertures et méme de voir comment vous vVous situez par rapport aux autres candidats. De
plus, votre profil sert de CV dynamique.

Quelles sont les solutions de talent de LinkedIn ?
Nos solutions pour les talents sont des services congus pour aider les entreprises a trouver les bons

candidats, a entrer en contact avec eux et a les embaucher. Elles comprennent des offres d'emploi, des
outils de recrutement et des ressources de promotion de la marque de 'employeur.

Comment fonctionne la publicité sur LinkedIn ?

LinkedIn offre des solutions publicitaires ciblées pour atteindre un public professionnel. Vous pouvez
créer des annonces pour promouvoir votre entreprise, votre contenu ou vos offres d'emploi aupres des
bonnes personnes.



Puis-je acqueérir de nouvelles compeétences sur LinkedIn ?

Oui, avec LinkedIn Learning ! Il s'agit d'une plateforme offrant une vaste bibliotheque de cours sur des
sujets commerciaux, créatifs et technologiques, dispensés par des experts du secteur.

Comment LinkedIn s'integre-t-il aux services Microsoft ?

LinkedIn s'intégre aux services Microsoft tels que Outlook, Word et Teams, permettant un acces
transparent aux informations et aux connexions LinkedIn directement a partir de vos applications
Microsoft.

Mes données sont-elles en sécurité sur LinkedIn ?

Nous prenons au sérieux votre confidentialité et la sécurité de vos données. LinkedIn utilise un cryptage

robuste et des mesures de sécurité pour protéger vos informations et vous donne le contrble sur vos
parametres de confidentialité.



Conditions de referencement

1. Plate-forme de réseautage professionnel

2. Abonnements premium a LinkedIn

3. Solutions publicitaires pour les entreprises

4. Services d'acquisition de talents

5. Site de mise en réseau pour la recherche d'emploi
6. Outils de développement professionnel

7. Informations sur le secteur et analyses

8. LinkedIn pour les recruteurs

9. Services de marketing B2B

ortunités de carriere sur LinkedIn

11. Réseautage pour les professionnels

12. Ciblage des données sur LinkedIn

13. Intégration de Microsoft LinkedIn

14. | es médias sociaux pour les professionnels

15. Publication d'offres d'emploi sur LinkedIn

16. L'image de marque de I'entreprise sur LinkedIn

17. Ressources d'apprentissage sur LinkedIn

18. Programmes de défense des intéréts des employés
19. Pages d'entreprise LinkedIn

20. Couts de la publicité sur LinkedIn
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Copie de I'annonce
Google/Texte

« Idée d'annonce 1: Booster le réseau professionnel

« Idée d'annonce 2 : Embaucher facilement les meilleurs talents
o Idée d'annonce 3: S'adresser aux professionnels

« Idée d'annonce 4 : Développez vos compétences

« Idée d'annonce 5 : Données sectorielles pertinentes




Idée d'annonce 1: Booster le réseau professionnel

e Titre : Améliorez votre carriére dés maintenant

« Description 1: Entrez en contact avec les meilleurs professionnels.

e Description 2 : Débloquez des outils de réseautage haut de gamme !

Idee d'annonce 2 : Embaucher facilement les meilleurs talents

e Titre : Trouver les leaders de l'industrie

« Description 1: Accédez a une vaste réserve de talents.

« Description 2 : Rationalisez votre processus de recrutement.



Idée d'annonce 3 : S'adresser aux professionnels

e Titre : Annonces B2B ciblées

« Description 1: Atteindre les décideurs.

e Description 2 : Stimulez la croissance avec précision.

Idée d'annonce 4 :Développez vos compétences

e Titre : Advance Your Skills

« Description 1: Apprenez des experts de l'industrie.

« Description 2 : Restez a la pointe dans votre domaine.



Idée d'annonce 5 : Données sectorielles pertinentes

e Titre : Obtenez des informations sur le marché

« Description 1: Tirez parti de l'analyse des grandes données.

« Description 2 : Prenez des décisions commerciales en connaissance de cause.



Lever des capitaux

Argumentaire

Chaque jour, des millions de professionnels s'efforcent de se connecter dans un monde de plus en plus
numeérique et fragmenté. Ils sont a la recherche d'opportunités, de partenariats et dinformations, mais le
bruit est assourdissant et il est difficile d'établir de véritables relations. Il ne s'agit pas seulement de
trouver un emploi; il s'agit de construire une carriere, de développer une entreprise et de naviguer dans
les complexités du paysage professionnel moderne. Et c'est urgent maintenant parce que I'économie
mondiale est en train de changer, que le travail a distance est en hausse et que le marché du travail
itionnel se transforme sous NOS yeux.




LinkedIn est |la solution a ce probleme omniprésent. Il s'agit du plus grand réseau professionnel au
monde, un phare dans le chaos du réseautage en ligne. LinkedIn est I'endroit ou les professionnels se
rendent pour briller, pour &tre vus, pour se connecter et pour se développer. Il ne s'agit pas seulement
d'une plateforme, mais aussi d'une communauté, d'un marché et d'un trésor d'opportunités.

Avec LinkedIn, vous ne vous contentez pas de tendre la main a l'aveuglette ; vous bénéficiez d'un ciblage
basé sur des données, qui garantit que votre message, votre profil et votre contenu sont vus par les
personnes qui comptent le plus pour votre carriére ou votre entreprise. Grace a lintégration de la suite
d'outils de productivité de Microsoft, LinkedIn n'est pas seulement une plateforme de réseautage, c'est
aussi un lieu de développement professionnel.

C'est |la que les carrieres se dessinent, que les affaires se concluent et que lI'on glane des informations.
C'est la que le pouls professionnel du monde bat le plus fort. LinkedIn est la réponse au besoin urgent de
connexions professionnelles significatives dans un monde numérique. Il ne s'agit pas seulement de savoir
qui vous connaissez; il s'agit de savoir qui vous pourriez connaitre et a quoi ces connexions pourraient
mener. C'est |a toute la puissance de LinkedIn.




Pitch deck a la maniere

1.Présentation de l'entreprise 7.Modeéle d'affaires

2.Le probleme 8.Le marcheé

3.La solution 9. Projections financiéres

4.Les avantages 10.L'equipe

5.Traction 11.Investissement et etapes clés

6.Proposition de valeur unique 12.Cléture

de YC



Diapositive 1: Présentation de l'entreprise

ConnectPro Description en une ligne : Révolutionner le réseautage professionnel en
comblant le fossé entre le talent et les opportunités.

Diapositive 2 : Le probleme

Un fossé entre les talents et les opportunités Les professionnels ont du mal a trouver les bonnes
opportunités, tandis que les entreprises ont du mal a attirer des talents qualifiés. Ce fossé entrave la
croissance de la carriere et le développement de l'entreprise.

Diapositive 3 : La solution

La plateforme de ConnectPro Une plateforme de réseautage rationalisée et intuitive qui met en relation
les professionnels et les opportunités en s'appuyant sur des algorithmes avancés et une interface
conviviale



Diapositive 4 : Les avantages
Réaliser le potentiel

- Pour les professionnels : Accés a des opportunités sur mesure, a des ressources de développement des
compétences et a un vaste réseau professionnel.

- Pour les entreprises : Acquisition efficace de talents, amélioration de la marque et sensibilisation ciblée
de l'industrie.

Diapositive 5: Traction

Un succeés grandissant

- Plus de 500 0OQOQ utilisateurs actifs

- Plus de 10 OO0 placements réussis

- La base d'utilisateurs augmente de 20 7z par trimestre



Diapositive 6 : Proposition de valeur unique
L'avantage de ConnectPro

— Algorithmes d'appariement exclusifs

- Intégration transparente avec les outils de développement professionnel
- EXpérience utilisateur exceptionnelle axée sur les résultats

Diapositive 7 : Modéle d'affaires

Sources de revenus

- Abonnements premium pour des fonctionnalités avancées

— Services d'acquisition de talents pour les entreprises

— Publicité ciblée pour des solutions spécifiques a lindustrie



Diapositive 8 : Le marcheé
Vaste et en pleine croissance

- Selon les prévisions, 5 7 du marché de l'acquisition de talents, d'une valeur de 150 milliards de dollars,
sera conquis d'ici b ans.

- Potentiel d'expansion vers le développement professionnel et les solutions spécifiques a l'industrie

Diapositive 9 : Projections financiéres
Un avenir rentable

- Année 1:1 million de dollars de revenus
- Année 2: 5 millions de dollars de chiffre d'affaires

- Année 3:15 millions de dollars de revenus avec une expansion stratégique



Diapositive 10 : L'equipe
Dévouée et expérimentée

- Des fondateurs qui cumulent 20 ans d'expérience dans les secteurs de la technologie et des ressources
humaines.

- Une équipe passionnée avec les compétences nécessaires pour innover et exécuter.

Diapositive 11 : Investissement et étapes clés
Objectifs de financement

- Recherche d'un financement de démarrage de 2 millions de dollars

- Objectifs : Améliorer la technologie de la plateforme, développer le marketing, accroitre le nombre
d'utilisateurs.

- Dans un délai d'un an: Se positionner pour la série A avec un chemin clair vers la rentabilité



Diapositive 12 : Cléture

Rejoighez ConnectPro Investissez dans l'avenir du réseautage professionnel et participez au prochain
grand saut dans la mise en relation des talents et des opportunités.



Al A .

Préparation du pitch

Pour réussir votre présentation d'une entreprise comme LinkedIn, qui fonctionne comme une plateforme
de réseautage professionnel, vous devez préparer et présenter méeticuleusement un dossier convaincant
qui met en évidence la proposition de valeur unique, le potentiel de croissance et les avantages
concurrentiels de I'entreprise. Voici un guide étape par étape pour préparer votre présentation:

« Comprenez votre public « Traction et indicateurs
« Définir le probleme et la solution « Démonstration du produit
« Analyse du marcheé « Stratéegie de marketing et de croissance

« Modéle d'entreprise « L'equipe
se de la concurrence . Equipe et conseillers



1. Comprenez votre public

e Faites des recherches sur les investisseurs ou partenaires potentiels pour comprendre leurs intéréts,
leur thése d'investissement et ce qu'ils attendent d'une entreprise.
« Adaptez votre présentation a leurs valeurs et a leurs objectifs.

2. Définir le probleme et la solution

o Expliquer clairement le probleme auquel LinkedIn répond, tel que le besoin de réseautage
professionnel et de recherche d'emploi.

« Présenter la plateforme de LinkedIn comme la solution, en soulignant ses caractéristiques uniques
telles que les outils de développement professionnel et les informations sur l'industrie.

3. Analyse du marcheée

e Fournir des données sur la taille du marché des réseaux professionnels et la part de marché actuelle
de LinkedIn.

« Discutez des tendances du secteur, telles que l'importance croissante du réseautage en ligne et de
l'image de marque personnelle.



4. Modéle d'entreprise

o Expliquer les sources de revenus de LinkedIn,y compris les abonnements premium, la publicité et les
solutions pour les talents.
« Soulignez I'évolutivité du modele d'entreprise et les domaines potentiels d'expansion.

5. Analyse de la concurrence

o Identifier les principaux concurrents et comparer les offres de LinkedIn aux leurs.
e Souligner les avantages concurrentiels de LinkedIn, tels que sa large base d'utilisateurs et son
Intégration avec les services Microsoft.

6. Traction et indicateurs

e Présentez les statistiques de croissance du nombre d'utilisateurs, les mesures d'engagement et les
performances financieres pour démontrer la traction.

« Partagez des histoires de réussite ou des études de cas sur la facon dont LinkedIn a eu un impact
positif sur les individus et les entreprises.



7. Demonstration du produit

« Proposez une démonstration en direct de la plateforme LinkedIn pour mettre en avant sa facilité
d'utilisation et ses puissantes fonctionnalités.

« Mettez en avant les mises a jour réecentes ou les nouvelles fonctionnalités qui répondent aux besoins
des utilisateurs et aux demandes du marché.

8. Stratégie de marketing et de croissance

e DEécrivez les stratégies d'acquisition, de fidélisation et de monétisation des utilisateurs.
e Discutez des plans visant a tirer parti de l'analyse des données pour la publicité ciblée et |a
personnalisation de lI'expérience utilisateur.

9. Projections financiéeres

« Fournir des projections financiéres détaillées, y compris les recettes, les dépenses et les marges
bénéficiaires.

« Montrez un chemin clair vers la rentabilité et le retour sur investissement pour les investisseurs
potentiels.



10. Equipe et conseillers

e Présentez I'équipe qui se trouve derriéere LinkedIn, en soulignant leur expertise et leur expérience.
« Mentionnez les conseillers ou partenaires importants qui ajoutent de la crédibilité a l'entreprise.

11. Demande et utilisation des fonds

e Indiquez clairement le montant des fonds nécessaires et la maniere dont ils seront utilisés pour
développer l'entreprise.

e Expliquez comment linvestissement profitera aux investisseurs, y compris les sorties potentielles ou
les dividendes.

12. Cloéture et appel a lI'action
« Résumez les points clés de votre présentation et réitérez la proposition de valeur.

« Terminez par un appel a l'action fort, en invitant les investisseurs a se joindre au voyage de croissance
de LinkedIn.



Conseils de préparation:

« REpétez votre présentation plusieurs fois pour vous assurer gu'elle se déroule sans accroc.

e Préparez une présentation professionnelle avec des images claires et un texte concis.

o Anticipez les questions et les objections, et préparez des réponses réefléchies.

« Apportez des documents justificatifs, tels que des états financiers et des témoignages d'utilisateurs.
En préparant méticuleusement chaque aspect du pitch et en présentant un argumentaire clair et

convaincant sur la valeur et le potentiel de LinkedIn, vous pouvez augmenter de maniére significative les
chances de susciter l'intérét et linvestissement de votre audience.



L'evaluation

Pour déterminer la valeur d'une entreprise, plusieurs facteurs doivent &tre pris en compte :

« Performances financiéres : Examinez les états financiers historigues, notamment les revenus, les
bénéfices, les flux de trésorerie et [EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation, and
Amortization). Analysez les tendances et les ratios de rentabilité.




. Position sur le marché : Evaluer la part de marché de I'entreprise, la reconnaissance de la marque, la
clientéle et le paysage concurrentiel. Une position forte sur le marché peut accroitre la valeur de
'entreprise.

. Potentiel de croissance : Evaluer les perspectives de croissance de 'entreprise, en tenant compte
des perspectives du secteur, de I'évolutivité du modele d'entreprise et du potentiel d'expansion.

e Propriéeté intellectuelle : Tenir compte de la valeur des brevets, des marques déposées, de la
technologie exclusive et de toute autre propriété intellectuelle susceptible d'offrir un avantage
concurrentiel.

e Le capital humain: Les compétences, I'expérience et I'expertise de I'€quipe de direction et de la
main-d'ceuvre peuvent avoir un impact significatif sur la valeur de l'entreprise.

- Relations avec les clients et les fournisseurs : Les contrats et les relations a long terme avec les
clients et les fournisseurs peuvent stabiliser le chiffre d'affaires et accroitre la valeur de lI'entreprise.



. 7. Actifs : Evaluez les actifs corporels (propriété, équipement) et incorporels (marque, listes de
clients).

« 8. Passif: Tenez compte de toutes les dettes et de tous les élements de passit potentiels
susceptibles de réduire la valeur de l'entreprise.

« 9. Conjoncture eéconomique : Tenir compte du climat économique actuel et de la maniére dont il
peut affecter le secteur et les performances de l'entreprise.

e 10. Environnement réglementaire : Comprendre toute question juridique ou réglementaire
susceptible d'avoir un impact sur les activités ou la valeur de l'entreprise.



Les méthodes permettant de déterminer la valeur de marché d'une entreprise et de la comparer a des
entreprises similaires sont les suivantes:

« Analyse des sociétés comparables (CCA) : Comparer I'entreprise a des sociétés cotées en bourse
ayant des activités similaires, en utilisant des ratios financiers et des multiples tels que P/E (Price to
Earnings) ou EV/EBITDA (Enterprise Value to EBITDA).

« Transactions antérieures : Examinez les ventes ou acquisitions récentes d'entreprises similaires
pour évaluer la valeur du marché.

« Actualisation des flux de trésorerie (DCF) : Projeter les flux de trésorerie futurs de lI'entreprise et les
ramener a leur valeur actuelle en utilisant un taux d'actualisation approprié.

. Evaluation basée sur les actifs : Calculer |la valeur de l'actif de I'entreprise moins le passif, souvent
utilisé pour les entreprises disposant d'actifs corporels importants.



Pour se préparer et négocier avec les investisseurs:

« Comprenez votre valeur : Utilisez les méthodes ci-dessus pour établir une évaluation de base avant
d'entamer les négociations.

« Préparez la documentation : Préparez tous les états financiers, les plans d'affaires et les prévisions
et présentez-les bien.

« Connaitre les investisseurs : Faites des recherches sur les investisseurs potentiels pour comprendre
leur stratégie d'investissement et ce qu'ils apprécient dans une entreprise.

e Fixez des attentes réalistes : Soyez prét a justifier votre évaluation a l'aide de données et soyez
ouvert aux commentaires des investisseurs.

« Stratégie de négociation : Déterminez a l'avance les conditions négociables et celles qui ne le sont
pas. Soyez clair sur ce que vous étes prét a donner en échange d'un investissement.



Implications juridiques et financieres a prendre en compte lors de la négociation d'accords
dinvestissement:

- Dilution des capitaux propres : Comprenez la part du capital de I'entreprise que vous cédez et limpact
sur la propriété et le contréle.

« Droits de vote : Soyez conscient de la maniére dont les nouvelles actions peuvent affecter le pouvoir de
vote au sein de l'entreprise.

« Préferences de liquidation : Les investisseurs peuvent exiger certaines conditions qui affectent l'ordre
de paiement en cas de vente ou de liquidation.

- Dispositions anti-dilution : Elles protegent les investisseurs contre la dilution future des actions, mais
peuvent affecter la flexibilité de I'entreprise en matiére de mobilisation de capitaux.

- Garanties et déclarations: Veillez a ce que toutes les déclarations relatives a la situation de I'entreprise
soient exactes afin d'éviter tout probleme juridique apres linvestissement

- Contrats de travail : Les nouveaux investisseurs peuvent exiger des changements au niveau de la
direction ou des conditions d'emploi.



Exploiter les données et les analyses pour soutenir les efforts d'évaluation et de négociation:

« Mesures financiéres : Utilisez une analyse financiere détaillée pour étayer votre évaluation. Mettez
en évidence les indicateurs qui révelent des performances et un potentiel solides.

« Analyse du marché : Présenter des données sur les tendances, la taille et la croissance du marché
afin d'étayer le potentiel de croissance de l'entreprise.

« Donneées sur les clients : Utilisez les couts d'acquisition des clients, leur valeur a vie, les taux de
rétention et les taux de satisfaction pour démontrer la position de l'entreprise sur le marché.

« Analyse comparative : Comparer les indicateurs de performance avec les références du secteur
pour démontrer l'avantage concurrentiel.

« Analyse de scénarios : Présentez des projections financieres dans le meilleur et le pire des cas pour
discuter de I'évaluation dans différentes circonstances.

En préparant et en comprenant bien ces aspects, une entreprise peut aborder les négociations
avec une base solide pour établir et défendre sa valeur aupres des investisseurs potentiels.



Financement necessaire pour
la phase d'amorcage/pré-amorcage

« Collecte de fonds pour le pré-amorcage
« Collecte de fonds d'amorgage
« Collecte de fonds de la série A




Collecte de fonds pour le pré-amorcage

« Montant idéeal : $250,000 -$500,000

Utilisation des fonds:

« Développement du produit : Construction d'un produit minimum viable (MVP) pour démontrer les
fonctionnalités de base de la plateforme de réseautage professionnel.

» Etude de marché : Comprendre les besoins des professionnels et des entreprises pour adapter les
fonctionnalités en conséquence.

. Equipe initiale : Recrutement d'une petite équipe dotée de compétences essentielles en matiére de
développement de logiciels, de conception et de marketing.

« Colts juridiques et administratifs : Incorporation de l'entreprise, dépdt de la marque et autres
formalités juridiques initiales.



Options de financement:

L'amorgage : Utiliser ses économies personnelles ou ses revenus pour financer la phase initiale, en
conservant l'entiére propriété de l'entreprise.

Investisseurs providentiels : Personnes fortunées qui fournissent des capitaux en échange d'une part
de capital.

Subventions : Financement non dilutif provenant d'organisations gouvernementales ou privées qui
soutiennent l'innovation et la technologie.

Collecte de fonds d'amorg¢age
Montant idéeal : 1 million a 3 millions de dollars

Utilisation des fonds:



« Ameélioration du produit : Améliorer le MVP sur la base des commentaires des utilisateurs et ajouter
des fonctionnalités clés pour augmenter 'lengagement des utilisateurs.

o Acquisition d'utilisateurs : Marketing et stratégies de croissance pour développer la base
d'utilisateurs.

» Recrutement : Elargissement de I'équipe pour inclure les ventes, l'assistance a la clientéle et des
développeurs supplémentaires.

« Colts opérationnels : Espace de bureau, équipement et autres frais généraux.
Options de financement:

« Capital-risque : Les sociétés de capital-risque en phase de démarrage peuvent fournir des capitaux
en échange d'une participation au capital, tout en apportant un mentorat et des réseaux précieux.



« Accélérateurs/incubateurs : Programmes offrant des investissements, du mentorat et des
ressources en échange de capitaux propres.

« Billets convertibles : Dette a court terme qui se convertit en capitaux propres lors du prochain cycle
de financement, souvent avec une décote.

Collecte de fonds de la série A

Montant idéal : 5 millions de dollars - 15 millions de dollars

Utilisation des fonds:

« Mise a lI'echelle : Développer les capacités de la plateforme pour gérer une base d'utilisateurs plus
importante et un plus grand nombre de données.



« Ventes et marketing : Campagnes de marketing agressives et efforts de vente pour accroitre la
base d'utilisateurs et attirer des abonnés premium et des annonceurs.

« Diversification des produits : Développement de fonctionnalités supplémentaires, telles que des
solutions pour les talents et des analyses avanceées, afin de créer de nouvelles sources de revenus.

« Expansion internationale : Localisation de la plateforme pour les marchés non anglophones et
eétablissement d'une présence mondiale.

Options de financement:

« Sociétées de capital-risque : Les grandes sociétés de capital-risque qui cherchent a investir dans des
entreprises dont le modeéle d'entreprise a fait ses preuves et qui ont un potentiel de croissance éleve.

« Sociéetes d'investissement : Investissements stratégiques d'entreprises qui peuvent offrir des
synergies avec leurs propres activités.



« Financement par I'emprunt : Préts ou lignes de crédit qui peuvent étre utiles pour les entreprises
ayant des flux de revenus réguliers, bien gu'ils ajoutent une obligation de remboursement.

Remarque : les montants et l'utilisation des fonds sont des estimations générales et peuvent varier
considérablement en fonction de I'emplacement de la startup, des conditions du marché et de lintérét
gu'elle suscite. Le choix des options de financement doit s'aligner sur |la stratégie de croissance de
l'entreprise, les préférences en matiere de controdle et le cout du capital.



Sensibilisation des investisseurs

Guide pour la recherche d'investisseurs

« Identifier les investisseurs potentiels

« Recherche d'investisseurs

« Contacter les investisseurs

« Préparer des documents pour les investisseurs
« Adapter les messages de sensibilisation
tilisation des données et de l'analyse




Identifier les investisseurs potentiels
Critéres d'identification des investisseurs:

e Pertinence du secteur : Recherchez des investisseurs qui ont déja investi dans votre secteur
d'activité ou qui s'intéressent a votre secteur de marché.

« Préférence pour le stade d'investissement : Faites correspondre le stade de votre entreprise (par
exemple, amorcage, série A) avec les investisseurs qui se spécialisent dans cette phase.

Actions a entreprendre:

« Dressez une liste des investisseurs qui ont financé des entreprises similaires dans votre secteur
d'activité.

o Analyser le portefeuille dinvestissement de ces investisseurs pour s'assurer qu'il correspond au stade
de développement de votre entreprise et a votre secteur d'activité.



Recherche d'investisseurs
Stratégies de recherche:

- Evénements de réseautage : Participez a des événements, des conférences et des séminaires
SpéEcifiques a votre secteur d'activité afin d'identifier les investisseurs actifs.

« Plateformes en ligne : Utilisez des plateformes telles que Crunchbase, AngellList et LinkedIn pour
recueillir des informations sur les investisseurs potentiels.

Actions:

o Utiliser les fonctions de recherche avancée sur LinkedIn pour trouver des investisseurs par secteur
d'activité, par montant d'investissement et par lieu.

« S'abonner a des bulletins dinformation et a des bases de données sectorielles pour se tenir au
courant des investisseurs actifs et des récents cycles de financement.



Contacter les investisseurs

Stratégies de contact:

« Présentations chaleureuses: Tirer parti des relations mutuelles pour se faire connaitre des
Investisseurs.

« Contact direct : Rédigez des courriels ou des messages personnalisés a l'intention des investisseurs
qui souhaitent discuter de votre entreprise.

Actions:

« Demandez a des entrepreneurs de votre réseau qui ont déja eu des contacts avec des investisseurs
cibles de vous présenter a eux.

« ENnvoyez des messages LinkedIn ou des courriels personnalisés aux investisseurs, en soulignant les
aspects clés de votre entreprise et l'intérét que vous portez a leur philosophie dinvestissement.



Préparer des documents pour les investisseurs
Documents essentiels:

« Résumeé : une présentation concise de votre entreprise, de l'opportunité de marché et de l'avantage
concurrentiel.

e Pitch Deck : Une présentation qui décrit votre modele d'entreprise, votre équipe, vos finances et
votre stratégie de croissance.

Actions a entreprendre:

« Préparez un résumé d'une page qui présente l'essentiel de votre entreprise et de l'opportunité
dinvestissement.

. Elaborer une présentation convaincante, adaptée aux intéréts de l'investisseur, qui mette en valeur le
potentiel de votre entreprise.



Adapter les messages de sensibilisation

Stratégies de personnalisation:

e Les investisseurs providentiels: Mettez I'accent sur le lien personnel, 'impact et l'opportunité de
votre entreprise a un stade précoce.

e Investisseurs en capital-risque: Ils se concentrent sur les modeéles d'entreprise évolutifs, la taille du
marcheé et le potentiel de rendement éleveé.

« Partenaires stratégiques: Mettez en avant les synergies, le potentiel de collaboration et les
avantages stratégiques a long terme.

Actions:

« Pour les investisseurs providentiels, rédiger un récit qui résonne avec leur thése d'investissement
personnel et leurs succeés antérieurs.



« Pour les investisseurs en capital-risque, utiliser les données pour démontrer la traction du marché et
I'évolutivité qui s'alignent sur les critéres d'investissement de leur fonds

Utilisation des données et de l'analyse

Strategies d'utilisation des données:

« Modeles d'investissement : Analyser les données historiques pour identifier les investisseurs qui ont
montré de l'intérét pour des modéles d'entreprise ou des secteurs de marché similaires.

« Indicateurs de réussite : Concentrez-vous sur les investisseurs qui ont réussi a se retirer ou a faire
croitre les entreprises dans lesquelles ils ont investi.

Actions:

o Exploiter les outils d'analyse pour filtrer les investisseurs en fonction de leur comportement
dinvestissement antérieur et de leurs secteurs de prédilection.



« Dresser une liste des investisseurs ayant investi avec succes dans votre secteur et utiliser ces
données pour hiérarchiser les efforts de sensibilisation.



Préoccupations des investisseurs

Comment LinkedIn prévoit-il de poursuivre la croissance de sa base d'utilisateurs et de retenir les
utilisateurs actifs face a la concurrence croissante des plateformes de réseautage professionnel de niche
qui s'adressent a des industries ou a des groupes démographiquesspécifiques ?

Les préoccupations en matiere de protection de la vie privée et les réglementations sur les données
devenant plus strictes, comment LinkedIn adaptera-t-il son modéeéle d'entreprise, en particulier son
ciblage basé sur les données, pour se conformer a ces réglementations sans compromettre sa
sition de valeur aux annonceurs et aux utilisateurs ?



Compte tenu de l'intégration avec les services Microsoft, quelles sont les stratégies mises en place pour
s'assurer gue LinkedIn reste une plateforme attrayante pour les utilisateurs et les entreprises qui
pourraient utiliser des produits ou des services concurrents, et comment LinkedIn maintiendra-t-il son
avantage concurrentiel indépendamment de I'écosysteme Microsoft ?



Synthese de rapport

Cette entreprise s'adresse aux professionnels et aux entreprises qui ne sont pas satisfaits des
methodes traditionnelles de recherche d'emploi et des plateformes de mise en réseau. Cette
idée/produit est un service de réseautage professionnel qui fournit une suite compléte d'outils
pour I'avancement de la carriere, le recrutement et le réseautage industriel. Contrairement aux
Dlateformes générales de médias sociaux, l'idée/le produit se concentre sur lidentité
professionnelle, le développement de carriére et les opportunités commerciales, avec des
fonctionnalités telles qu'un tableau d'offres d'emploi robuste, des filtres de recherche avancés,

des analyses approfondies et une intégration transparente avec la suite d'outils de productivité
ICrosoft.




Le marché financier des réseaux professionnels est en plein essor en raison du travail a distance et de la
transformation numeérique.

LinkedIn reste un leader dans le domaine des réseaux professionnels, tandis que des concurrents
comme Indeed et Glassdoor ont également consolidé leur role.

Les changements réglementaires tels que la DMA et la DSA dans I'UE peuvent avoir un impact sur les
plateformes en ligne.

Le développement se concentre sur les méthodologies agiles, la hiérarchisation des fonctionnalités, les
tests A/B et les mécanismes de retour d'information des utilisateurs.

LinkedIn propose de la publicité en ligne, des partenariats avec des systemes ATS et HRMS, et des
messages personnalisés pour l'acquisition d'utilisateurs.

Les sources de revenus comprennent les abonnements premium, les services d'acquisition de talents et
la publicité ciblée.



Le marché est vaste et en croissance, avec un potentiel d'expansion dans le développement
professionnel et les solutions spécifiques a l'industrie.

Les stratégies de négociation avec les investisseurs comprennent la compréhension de la valeur, la
préparation de la documentation, la connaissance des investisseurs, |la définition d'attentes réalistes et |la
planification de stratégies de négociation.

Les stratégies de recherche d'investisseurs comprennent les événements de mise en réseau, les
plateformes en ligne, les fonctions de recherche avancée sur LinkedIn et 'abonnement a des bulletins
dinformation et a des bases de données sectorielles.



