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Développez-vous a l'international
grace a un reseau de
partenaires commerciaux

S[U &8& PAD Consulting
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Notre Valeur Ajoutée

Un savoir-faire et

savoir accompagner

Expertise

Méthodologie dédiée aux partenariats
Outils de pilotage

Conseil, formation, accompagnement,
Syntec, DataDock, SAP, Microsoft, Wilco,
IBM ...

Les résultats chez

nos clients

Gain de 9 a 24 mois dans le démarrage

+ 30% de CA en 18 mois partenaires existants
Partage par toute l'entreprise d'un projet transverse
Satisfaction des équipes ... et des partenaires

svyntec,
numerique

INTERNATIONAUX: Adobe, Adp Gsi, Alcatel, Cegid, Cincom,
Commvault, Dell-EMC, Esker, Equinix, Fermat Moody’s, Fujitsu,
Siemens, HP, Honeywell, IBM, Ingenico, lvalua, Kaba, Keynectis,
Mercury HP, Microfocus, Orange BS, Oracle, Ovh, Panasonic, Readsoft,
Sage, Sas Institute, Sap, Sophos.

HISTORIQUE: Addenda, Aid Software, Articque, A-sis, Asys, Cert
Europe, Oodrive, Cimail Numen, Coheris, Cryptolog, DDS Logistics,
Divalto, Docapost, Efalia, Ennov, Everial, Futur, Holydis, Hub Telecom,
llog, IP Label, Juxta, Mapping Suite, Metaware, Mgdis, Nomadvantage,
Nomia, Objenious, SPG Tunisia, Talentia, Wooxo, 3V Finance.

FORT DEMARRAGE: Aid Impact, Akeneo, Amelkis, Avencall, Beemo,
Calame, Centreon, Eurecia, Expernova, Exosec, Externis, ladvize,
Netwave, Nomadvantage, Objenious, Oodrive, Oxalys, Quable, Report
One, Saaswedo, Systnaps, Trinov, Ubiflow, Talentsoft, Visiativ, W4
Itesoft, Z-Cost.

START Ups: Alantaya, FanVoice, Fuzzy Logic Robotics, Glowbl, Koeos,
Laboxy, Legal-box, MIA Software, Mon&Prog, Moskitos, Nelis, Octipas,
Oslo, PandO2, Pocket Result, Safenergy, Serenisys, Therapixel,
Xagagroup.




Agenda: La Méthodologie PAD®

STRATEGIE PARTENAIRE

VISION DE L'ENTREPRISE

Go To Market model: direct /Indirect PROFIL ET NOMBRE DE
PARTENAIRES

Une offre attractive PROGRAMMES
& ENGAGEMENTS
Channel ready
ORGANISATION

Cibles Marchés INTERNE
Priorités

RECRUTEMENT ET

DEMARRAGE

PROFITABILITE DES
PARTENAIRES

PLAN DE VENTE 3
AN

ACCOMPAGNEMENT AUX
OPERATIONS

svntec, Conseil, formation, outils de pilotage
numeérique




Vision : quel modele a I'international ?

Exportation directe a distance . Revendeurs a valeur ajoutée ( VARs)

Un représentant salarié dans les ESN ( intégrateurs)

pays Cabinets de consultants ( influenceurs, prescripteurs )
Un agent commercial commissionné Grossistes

Un bureau de représentation Web agencies

Rachat d'un partenaire Constructeurs / éditeurs de solutions complémentaires
Une filiale

Places de Marché

Critéres: Time to market Marchés ciblés
Surface financiere Nature de [offre
Maturitée de ['Organisation Attractivité de loffre
svntec

numerique



Vision : modele direct a l'international ?

Direct Avantages Inconvénients

Exportation directe a distance Controle total Couts fixes importants

Un représentant salarié dans les Qualité de prestation Délais de démarrage

pays Credibilité aupres du marcheé Risques RH, fiscaux et juridiques
Un agent commercial Maitrise du marche local Renversement de conjoncture
commissionné Point mort entre 3 et 5 ans
Un bureau de représentation

Si(;?g%):?,elésr]e?w%Fg%p%ngartent a I'international en direct. 70% abandonnent la 2eme année ! Source Ifop.

Notre Recommandation : a envisager comme étape ultime

v" Experience internationale acquise v Process industrialisés
v Maitrise du marché international v~ Trésorerie confortable
v" Equipe spécialisee compétente v CA > 10 M€

svyntec,
numerique




Vision : modele indirect a l'international ?

Types de Partenaires Mode Contractuel

Revendeurs a valeur ajoutée ( VARs) Contrat d’Alliance

ESN ( intégrateurs) Contrat de revente

Cabinets de consultants ( influenceurs, prescripteurs ) Contrat OEM

Grossistes Contrat de JV

MSPs Contrat d'apporteur d'affaires

Web agencies
Constructeurs / éditeurs de solutions complémentaires

L'Indirect, I'étape : la plus simple, la plus rapide, la moins chere, la moins risquée

Facteurs clés de succes: Recommandations:
Volonté forte de la Direction Générale Programme et organisation déja existante en central
Offre adaptée aux partenaires Méthodologie, rigueur et patience Y \ g
Alignement de l'organisation Minimum d’investissement ¢
svyntec, 9 9 % 4
numerique 7S




Vision : modele indirect a l'international ?

Business : ! "»\ 4 . 4 ¢
Incontournable: 60% du CA IT mondial § £ =~
Délais de démarrage rapides. Juste bien choisir ses « bons » partenaires avec une base installée & &
Démultiplication des compétences « métier » dans différents secteurs = ouverture du marché. SaaS & "

\I
@-»

Possibilité d'arréter le contrat. Si insuffisance de résultats. Prévoir dans le contrat
Apprentissage des pratiques, culture, juridique et fiscalité locales
Marketing et communication adaptés au local via les partenaires

Financier
Effet de levier commercial. Plusieurs dizaines de commerciaux pour un seul Channel manager
Souplesse en cas de retournement de conjoncture ( Covid, évenements politiques ...)
Codts de mise en place plus légers. Juste un contrat et un programme / organisation centrale en place
Budget previsible : frais fixes liés au programme / organisation centraux. Frais variables en fonction du résultat ( commissions

Tremplin pour la création d'une filiale %

NS o7

[

ROI d'un partenaire :18 a 24 mois en moyenne

svyntec,
numerique



Les Caractéristiques Produit

Etre « Channel ready » suivant la Méthodologie PAD
Offre robuste
Génere de la profitabilité pour les partenaires ( Services ... )
Easy to do business with

Notoriété et bonne réputation Blue Ocean
Strategy

Spécificitées a l'International
Quelle valeur ajoutée différenciante sur les pays ciblés ?
Localisation / adaptation du produit: devises, dates, adaptation a la reglementation locale ...
APIs avec éditeurs locaux
Documentation: technique, support, utilisateur, formation ET commerciale en langues locales ( minimum en Anglais )
Support : Acces et disponibilité ( time zones, langues, outils ...)
Protection IP
Administration des ventes / logistique si HW

svyntec,
numerique




Bonnes pratiques de la Méthodologie PAD:
Etude et valorisation du marché adressable
Segmentation du marché par vertical métier
Définition du client idéal
Suivi du parcours client par buyer persona

Spécificitées a l'International
Criteres de choix des pays : potentiel adressable, ticket d'entrée et probabilité de signature
Etude de la concurrence et de I'écosysteme dans chacun des pays ciblés
Mesurer |'impact de vos différenciateurs / singularités sur chaque pays

Recommandations
Choisir des marchés de niche pour démarrer
Se focaliser sur un nombre limité de pays vs dispersion
Démarrer sur les pays accessibles ( CE ) avant d'attaquer les gros ( US, Chine ...)
Tester ces marchés via des clients et des partenaires technologiques
Formaliser un business plan par marché ciblé

svyntec,
numerique




Profil et nombre de partenaires

Bonnes pratiques de la Méthodologie PAD:
Profil des partenaires défini en fonction de votre offre et des marchés ciblés

Partenaires qui vous considerent comme stratégique pour leur propre
développement

Approche tres sélective suivant vos criteres de recrutement

Listez vos criteres de recrutement ( 7 rubriques chez PAD )

Spécificités a l'International
Cibler peu de partenaires par pays.
Notion de Champions par pays
Appuyez-vous sur vos partenaires technologiques

Recommandations
Soyez strict sur le respect de vos criteres de recrutement
Formalisez un business plan par pays ( cibles clients, profil BP, CA, plan marketing ...)

Tirer les lecons de votre marché domestique

svyntec,
numerique




Bonnes pratiques de la Méthodologie PAD:
Construisez votre proposition de valeur vis-a-vis des partenaires
Formalisez les étapes de votre process de recrutement
Respectez le plan de démarrage des « 100 jours »
Estimez le colt de recrutement d'un mauvais partenaire ( > 20K)
Spécificités a l'International
Habitués a travailler avec des éditeurs internationaux
Base client importante et excellente réputation
Compétence métier et technique
Force de frappe commerciale

Recommandations
Prenez le temps de recruter
Privilégiez la notion de champion par pays
Contrat avec engagements de résultats et de moyens
Soyez présent durant la période des 100 jours
Apportez les premiers leads si possible

svyntec,
numerique




Programme et engagement des partenaires

Bonnes pratiques de la Méthodologie PAD:
Formalisez vos engagements vis-a-vis des partenaires ( commercial, marktg, support, formation ...)
Formalisez les engagements de vos partenaires ( CA, organisation support, marketing , delivery ...)
Mettez en place une gouvernance : biz plan annuel, plan action trimestriel, revue de pipe
Implantez les process clefs : remontée de leads, formation, support, etc
Industrialisez la relation via un portail partenaire

Spécificités a l'International

Supports documentaires si possible en langue locale _
Adapter les engagements du programme a la réalité économique de chaqué¥'
Revoir le contrat avec un avocat international

Recommandations
Investissez sur la formation technique ET commerciale ( elearning )
Mettez une pression positive sur vos partenaires : plans commerciaux, marketing, formation ...
Repérez et capitalisez sur vos champions chez les partenaires

svyntec,
numerique




Profitabilité des partenaires

Bonnes pratiques de la Méthodologie PAD:
Un partenaire est surtout intéressé par la perspective de profitabilité ... et non la technologie !
Calculez le CA et marge nette qu'un partenaire va générer grace a votre offre sur 3 ans
La commission est liée au montant de service généré par le partenair

Spécificités a l'International
Une liste de prix unique ... avec des remises selon les pays
Marge partenaire sera différente suivant les TJM et codts interne de ¢

Recommandations
La profitabilité des partenaires: c'est le coeur de votre proposition de valeur
Etablissez avec lui ses perspectives de profitabilité sur 3 ans
Faites Iui remplir un dossier de candidature puis ses business plans annuels

svntec,
numerique




Organisation interne

Bonnes pratiques de la Méthodologie PAD: (1] (1)
Un responsable des partenaires soutenu par toute la société o o -
Un programme partenaire avec son portail et ses process I
Des outils de pilotage de l'activité ( PRM ) 0 | ) » 0
o .
Spécificités a I'International (1 68 o
Une équipe « commando » représentant chaque département de la société a ‘ s

svntec

Une forte implication de I'AdV et du juridique
Une parfaite organisation du Support ( process d'acces, Faq, ...)

Recommandations
Un business plan international global puis décliné par pays
Créer une équipe transversale responsabilisée ( Marktg, support, ady, sales, formation ...)
Un budget Marketing pour soutenir le lancement de I'offre dans chaque pays
Un budget « voyage » pour étre présent

numerique



En conclusion

Acceder a l'International via les partenaires est une excellente solution

L'idéal est de mettre en place la stratégie indirecte sur son marché domestique avant de l'exporter sur l'international

Une approche rigoureuse selon la Méthodologie PAD:
Une offre channel ready a l'international
Une approche rationnelle pour choisir les pays et les profils de partenaires
Une proposition de valeur impactante mettant en exergue la profitabilité des partenaires par pays
Un plan de recrutement sélectif et de démarrage
Une gouvernance avec les partenaires ( biz plan ...)

Un minimum d'investissement est donc requis a l'international
Un responsable des partenaires a I'international
Un programme partenaire avec son portail, ses process et toute la doc commerciale, technique, marktg, formation, user
Un budget marketing ( et déplacements ) pour aider le partenaire a communiquer et un budget « travel » pour étre présent

Y\ /¢

ROI attendu par partenaire : 18 a 24 mois en moyenne )

NS,

svyntec,
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Bonus

© No vk W

9.

Preparation: Vision, Volonté DG, Ressources disponibles, Trésorerie et Budget, Alignement de
l'organisation

Produit : Localisable, Support, Documentations, Channel Ready, Réputation, Références internationales
Pays cibles : Evaluation potentiel et ticket d’entrée, Concurrence locale, Culture locale

Proposition de valeur : Concurrence, Apport de valeur par pays, Cadran magique

Prix : Calcul ROl local, 1 liste de prix

Partenaires : Revente, Alliance, OEM, Champion Stratégique, Sélectif, Plan de Recrutement, Démarrage
Programme : Engagements des partenaires, Portail, Contrats ( Droit francais ), Formation

Process clefs : Fluidité & industrialisation du programme

People : Equipe dédiee « empowered », Make the difference

10. Plan biz : avec engagements, Gouvernance, Objectifs adaptés a chaque pays
11. Profitabilité : des partenaires et de I'éditeur, Budget Ventes & Marketing, Voyages/Déplacements
12. Patience, rigueur et pugnacité

13. PAD Consulting pour vous aider !!!

svyntec,
numerique




i%ﬁ PAD Consulting

Partners & Alliances Development

www.pad-consulting.com

Rene Causse Benjamin Causse
+33 6 20 64 67 87 +33 6 60 55 93 83
rene.causse@pad-consulting.com benjamin.causse@pad-consulting.com
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Stratégie Partenaire
et
Développement International

S

syntec numeérique




ivalua
Agenda ~

Présentation Ivalua

Offre & Positionnement

Stratégie partenaire

Points de vigilance & facteurs clés de succes

syntec numeérique



ivalua
A Global Presence to Serve our Global Customers ~
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70 Countries 17 Offices >500 employees >1M Active Users 24/7 Support

© 2020 Ivalua SAS 3



Our Solution Delivers Immense Customer Value... ivalug

Digitize All Procurement Manage All Spend Improve Data Quality &
Processes Categories Transparency

“ W ”hl'lllu -I-EI

e S il

A
* Full source-to-pay coverage e Direct and indirect spend * Single unified data model
* Native integration across * Services procurement * Predictive analysis
modules * Travel and expense * Vendor master management
Start Anywhere Go Everywhere See Everything

(U

syntec numeérique © 2020 valua SAS 4
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" ALL Spend
ALL Suppliers
NO Compromises
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ivalua
lvalua Eliminates the Compromises of Other Solutions ~

) '3 i & =
Rapid Time To Value Complete, Unified Suite Cloud Convenience / TCO
+ + +
.. Gartner.  FORRESTER @
J LEADER LEADER
Flexibility To Grow Best-of-Breed Capabilities Robust Security / Control

>98% CUSTOMER RETENTION




A Proven Leader Across the Full S2P Spectrum ivalua

The ONLY Gartner & Forrester recognized leader across S2C & P2P

Gartner FORRESTER

2018 STRATEGIC SOURCING SUITES 2019 P2P SUITES SOURCE TO CONTRACT SUITES EPROCUREMENT PLATFORMS
MAGIC QUADRANT MAGIC QUADRANT (Q4 2019) (Q4 2019)

CHALLENGERS LEADERS
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Market presence presence

COMPLETENESS OF VISION s As of May 2018 © Gartner, Inc COMPLETENESS OF VISION —_— As of June 2019 © Gartner, Inc i
0000 2lol00)]
Source: Gariner (August 2018) Source: Gartner sy 2019)
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Empowering the World’s Most Admired Brands

A few of our customers

Manufacturing

Oil, Gas & Energy

Financial Services

Retail & Food

Healthcare

Tech, Comm & Media

Real Estate &
Construction

Public Sector

| Whirlpool Honeywell % |

(ROYCE)

fl ex PSA PEUGEOT CITROE“

LIVE SMARTER

A

ArcelorMittal

ivalua
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7 b= ?<
corear US. [l 3 wsHAv seprora < Dole
=k ‘- r‘ Q 3 | THE UNIVERSITY OF (v e - .
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Cleveland Clinic

Sprint - -l
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CACI

EVER VIGILANT

NVC & 0zgov =

STATE OF ARIZONA COLUMBIA

Deutsche - america =
Telekom ERICSSON 2= movil
orange

S eirFace

Booz | Allen | Hamilton

Canada

Shared Services Ganada

bele

 Cadillac
Fairview

AEROPORTS DE PARIS

0.0 ) Telekom
maxis Sacemcom A" &= Orocers Bell
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Our Ideal Prospect

v’ Largest Companies

Tier 1

, v Global organizations
Global Enterprise

multi-entities with

>S5B Revenue

different cultures,

Tier 2 languages, currencies,

Lower Enterprise regu lations.

>$0.5B Revenue v Mature Procurement

Organizations with

Tier 3 educated Buyers
Mid-Market




ivalua
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From the Innovation Center of France to Global Leadership

1

Organic
Code base

550+

Securing
Long Term
Growth

Employees

Global Scaling

ivalua ,
~ Expansion .

to North
America

* More Industry Solutions
* Al / ML Capabilities

* Land and Expand

Saa$

Transition * Tiger/Ardian Funding $60mm

French - * Gartner / Forrester Leader
Bootstrapped * DirectWorks Acquisition

* Ul / UX Redesign
* KKR Funding $70mm * First Industry Solution
* Partner Strategy Acceleration

* Funding <$5mm

* Full Source-to-Pay Suite

* Leadership in French
Market

© 2020 Ivalua SAS 10




A tail of Sailing together ivalug

ALL SPEND, ALL SUPPLIERS, NO COMPROMISES |
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Teaming with a Partner on

100%
of Leads

& Projects

S[U
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ivalua
How our Partner Strategy is tied to our Go-to-Market? ~

[72)

§ COSELL

. * Global SI & Consultancies

]

o
©
% < COSELL with packaged approach
= 3 * Regional Sls & Consultancies
o = Lower Enterprise * Global SI & Consultancies
£ ©
=

>S0.5B Revenue

RESELL
Tier 3 * Regional partners w/ autonomous
selling & packaged approach

Mid-Market

Incremental
Opportunity

© 2020 Ivalua SAS 13




Influence the market

ldentify unknown opportunities

Access C-Level & Decision makers

De-multiply Sales resources

Deal Shaping

Better opportunity insights (politics, competition, etc.)

Stronger local presence

2o =P g e e [

Value add Services

+ Scale delivery resources!




A few metrics ivalua
after 4 years of Partner strategy

v' 99% of our projects include a partner

v 30+ partners under management (Joint Business

Plans, Quarterly reviews)

v' 500+ certified partner consultants/engineers

globally
v' ~80% of our pipeline influenced by Partners

v’ ~20% of our pipeline generated by Partners

15



Strong Consultancy & Implementation Partner Community ivalua
Supporting our clients locally & globally

Global Partnerships

g % > _L "T' “:.'0. Tech
Capgomini@® accenture pyc TATA WPl Mahindra

Regional EMEA Partnerships

& . ,
ECG| Ei)Fquym OpTlS @'THESHELBYGROUP CIXHS O}C&J)isem %I—% EDFquym

NNNNNNNNNNN

RiseNOW @ consus \\& GC gcJ)cr:qsumNG bengS ' :{ KRONOS, CK> (;YRJ.AS

NITOR
@) IR axbilit touchsic consus  emdad CAPITA
L e S L y
&
e Sﬁ VISEO  @@Value
Stretch NEW fgeas
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Partners are complementary, but
respective goals are different.

=[U
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A 100% partner strategy impacts all
company departments.

=[U
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Each complex & strategic deal has to be
handled accordingly

=[U
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Global SIs are a network of autonomous
entities

=[U
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ivalua ivalua.com
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" ALL Spend
ALL Suppliers
NO Compromises
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AU SERVICE DE

SERVIR LAVENIR

LINTERNATIONAL 2
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0 1 . Présentation de Bpifrance

LES CLES o
UINTERNATIONAL
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Dossier International/9 - Videos Promotionnelles/Motion-L'aventure c'est la France_V03.mp4
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LE GROUPE
BPIFRANGE
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Liberté + Egalité « Fraternité CaiSS,e = et avec la garantle .
REPUBLIQUE FRANCAISE OESETeeS]  du Parlement francais
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Depuis 2017,
Bpifrance Assurance
Export est la nouvelle
agence de crédit

a l'export francaise

INVESTISSEMENT FINANCEMENT ASSURANGE EXPORT



Bpifrance
Un Réseau de Proximité
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L'équipe
Diisseldorf, Allemagne

Area Manager Germany, Central &
‘ ' Eastem Europe, Russia, & Caucasus

Marine RICHERMOZ
New York, Etats-Unis
Deputy Area Manager
USA & Canada

merine richermoz@ext boifrance.f

Alban D’HERBES
Mexico City, Mexique

Area Manager Latin America
aban dherbes@bofrance &

Marie DESJONQUERES
Mexico City, Mexique
Manage;r Latin America

&

Mourad CHOUIQA
Nairobi, Kenya

Arnaud FLORIS
Abidjan, Cote d’lvoire

‘i,

Area Manager West Africa Area Manager East Africa

amand foris@boifrance f mowad chouga@boifance.
Christophe PLASTRE Andréa LECUIR
Abidjan, Cote d’lvoire Nairobi, Kenya

Deputy Area Manager Westem Africa Deputy Area Manager Eastem Africa
chisiuphe sasie@ect bolbance. b bakie ¥

Marianne WLASSEWITCH

Singapour, Singapour
Area Manager ASEAN
mananne.wlassewich@boifrance. fr

Guillaume EICHEINE

Singapour, Singapour

Deputy Area Manager ASEAN

quillaume eichene(@ bpifrance fr

Catherine DORGNAC
Dubai, Emirats arabes unis
Area Manager Middle East, Turkey
and Central Asia

; yT—

Inés TAKI

Dubai, Emirats arabes unis
Deputy Area Manager Middle East,
Turkey and Central Asia

: Qb

bpifrance
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bpi SERVIR LAVENIR

FINANCER SES DEPENSES DE PROSPECTION
ET S’ASSURER CONTRE LE RISQUE D'ECHEC A LEXPORT

DEPENSES :
ELIGIBLES DES 30 000 € EI;‘E<P5I\35|\F|T€I

* Déplacements et séjours a I'étranger, salaires
et charges pendant la durée des déplacements

» Création d’un service export, recrutement,

formation, salaires et charges patronales
du personnel
» Dépenses marketing, études de marche, conseils
juridiques, publicité, création de site internet
et frais d'adaptation du produit au marché. ..
* Frais de fonctionnement d’une implantation
a I'étranger (agents commerciaux,
bureau commercial, filiales)

« [oires, salons, missions collectives. ..

Prospection : Remhoursement :

2 ou 3 ans

Joudans

selon CA realise sur zone garantie
avec un minimum de 30 %

Franchise : 2 ans

Quotite BT LI Tous pays Dépot en ligne :
Garantie alasignature  EEULESWISNY

te 65 % du contrat Politique Assurance-Crédit hplfrant:e.fr

bpifrance



L'Assurance Prospection

Les dépenses prises en compte

Frais de voyages des salariés de I’entreprise

Rémunération de ces salariés pendant la durée
de leurs séjours

Salaires et charges patronales du personnel du
service export nouvellement recruté pour les
besoins de la prospection de la zone garantie

Frais d’études de marché

Frais de mission collective acceptée par Bpifrance

Frais de participation a des manifestations
commerciales professionnelles a caractere
international, hors zone garantie, acceptée par
Bpifrance

bpifrance



L'Assurance Prospection

Les dépenses prises en compte

Frais d’exposition, de démonstration
ou de dégustation

Frais de réception et de stages en France d’agents ou
de clients étrangers

Frais de dépo6t de marques ou de brevets sur la
zone garantie

Frais d’études, d’avant-projets gratuits
et de remises d’offres

Frais de fonctionnement des bureaux
commerciaux ou des filiales commerciales de
I’Assuré ( a hauteur de sa participation dans le

capital de ladite filiale ) dans la zone garantie Frais de création et de développement d’un site
internet

bpifrance
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SERVIR LAVENIR

* Hypothése de succés partiel : ici, le budget garanti est de 100 000 €

Periode de prospection
2 ans dans cet exemple

Date de prise
en compte
des dépenses

0
mois

Signature du contrat

v

1erversement
(50 % de |'avance)
32500€
auquel on soustrait
une prime unique da 3 %

Periode de franchise
2 ans fixe
H s -~
CA Export
Prévu : 700 000 €
Généré : 500 000 €
RFM
(30 % de
I'indemnite totale)
19500€
12 24 36 48 51 54 57 60 B3
mois mois mois mt_)is mois mois mois mois mois
Remise de I'ERDE Remise du CA export
(possible A partir de 12 mois)
100 000 € Constat du succés partiel
de la prospection
Demande
2=versement
5 : de remboursement
{mmplerggné&eé avance) (10 % CAE)

50 000 €

Période de remhoursement

3 ans dans cet exemple

Reversements du solde
30 500€
sur 8 trimestres
(3 812 €/trimestre)

66 69 72 75 78 81 84
Mol Mols mois mols mols mois mols

ERDE :
Etat récapitulatif des dépenses éligibles

RFM :
Remboursement forfaitaire minimum

bpifrance



GComment fonctionne 'assurance-prospection 2
3 périodes / 2 possibilités:

S[U

syntec numeérique
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En cas de réussite commerciale : L'entreprise aura alors bénéficié au maximum sur 5 ans d’'une
avance remboursable d’environ 2/3 de ses dépenses de prospection.

En cas d’échec commercial : L'entreprise aura alors percue une indemnité qui se transformera en
produit exceptionnel, remboursement forfaitaire minimum de 30%

c v ’t- ] ﬂ

Etre une entreprise frangaise (y compris de groupe étranger)

Quel que soit son secteur d’activité (hors négoce international)

Réaliser un chiffre d’affaires significatif et inférieur a 500 millions d’euros
Disposer d'un bilan de 12 mois minimum

Une aide limitée au montant des fonds propres

Avoir une Part Frangaise supérieure a 20%

bpifrance


Part Francaise.pdf

Des 30 000 euros de budget garanti,

\ous prospectez des marches a 'export 7
Mous vous assurons contre le risgque d'échec commercial et vous apportons un soutien financier

Un site dédié : DEMANDEZ VOTRE
hitp:// assurance-
export.hpifrance.fr/

NOUVELLE ASSURANCE PROSPECTION

Offre exclusivernent résenvée sux dégartements Mord et Pas-de-Calais

Ce nouveau produit Assurance prospection £t mis & disposition des entreprizes dans votre département.
I reminlace le précédent.

L'offre en détail R—
f;’j La nouvelle Assurance Prospection c'est quoi ?
| Quel est son montant ?
P Quelles sont les dépenses couvertes ?

Puis-je en bénéficier 7

O Comment en bénéficier 7

el

Cuand ces indemnines me seront-elles versées 7

- Quelles sont les modalités de remboursement 7

EEEIEIERIE

Tout cunvri

bpifrance



d toutes les étapes de votre
développement international

BPIFRANCE UNIVERSITE

MISSIONS D’ACCELERATION
A UINTERNATIONAL

Vous
FORMER

DIAGNOSTIC EUROPE

STRATEGIE
INTERNATIONALE

CONSTRUIRE
VOTRE
STRATEGIE

© sccovesanevent @) FINANCEMENT

© consen © e

GARANTIE INTERNATIONAL

GARANTIES DES CAUTIONS

ASSURANCE PROSPECTION ET DES PREFINANCEMENTS

MISSIONS D'IMMERSION PRET CROISSANCE INTERNATIONAL
INTERNATIONALE

ACCOMPAGNEMENT CREDIT EXPORT

AU DEVELOPPEMENT EXPORT
Opéré par zz
FINANGER
VO0S VENTES
PROSPECTER

€ sssurance
o INVESTISSEMENT

FONDS BUILD-UP

ASSURANCE
INVESTISSEMENT

GARANTIE DE PROJETS

ASSURANCE-CREDIT A LINTERNATIONAL

ASSURANCE CHANGE CREER
UNE FILIALE
A LINTER-
SECURISER NATIONAL
VoS
PAIEMENTS


Bpifrance_Assurance_Export_-_Presentation_produits.mp4

Audrey DA SILVA
Déleguée internationale IDF OUEST
(départements 78,95,92)
Email : audrey.dasilva@bpifrance.fr
Tél:01.46.52.92.58

En région RDV sur :
https://www.bpifrance.fr/Contactez-nous

syntec
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Mercl de votre attention
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