























ZA du Moulin d’Ecalles
76750 BUCHY

@ +33 (0)2 3561 62 97
Contact

Constantin 1ACOB

@ : contact@lifco-industrie.com

Mission

Le projet innovant ECOMOBIL-TS,
développé par LIFCO répond a un
besoin industriel fort pour une
solution nomade et écologique en
traitement de surface.

|
Activité
Mise en place sur le marché des
matériaux  avancés et des
technologies nouvelles pour un
développement durable.

|
Stade de développement
Développement technologique
1¥" produit, 1*" client

Développement commercial
|

Date de création : 07/1999
Nombre de salariés initial : 0
Nombre de salariés actuel : 8
Nombre de salariés a 3 ans : 12
Fonds propres : 250 K&

Fonds levés : 0 K€

Montant recherché : 100 KE

|
Aujourd’hui, je recherche

Des partenaires financiers

Des partenaires commerciaux
Des partenaires « industriels »

ACTIVITE

LIFCO Industrie est un centre de
compétence privé, structuré selon 3
axes de développement :

- Matériaux durables et
écotechnologies

- Poudres et procédés avancés

- Industrialisation des process

Nos innovations s‘articulent autour
des matériaux avancés élaborés a
partir de poudres composites LIFCO
et des technologies propres en
traitement de surface pour
I'automobile, I'aérospatiale, la
mécanique, l'emballage, etc..., qui
allient performances et
développement durable.

Nos produits brevetés comme les
poudres techniques inorganiques
(cermets) ou organiques (peintures
poudre), ou encore nos technologies
de dépolissage  écologique et
revétement sur verre, métal et
plastique respectent 'homme et son
environnement.

INNOVATION/DIFFERENCIATION
Le procédé nomade de revétement
écologique par peinture en poudre
ECOMOBIL-TS utilise une technologie
spécifique de projection thermique
(brevet) d'une poudre composite
technique suite a une opération de
préparation de la surface des pieces a
traiter.

Les avantages de ce concept sont
multiples :

-Nomadisation pour Ila mise en
peinture de pieces directement sur
site (industriels et particuliers)
-Réalisation des opérations de
réparation localisée.

-Mise en peinture de substrats
thermiquements sensibles (plastiques,
bois, verre...)
-Récupération et
poudres usées
-Facilité de mise en oeuvre
-Réalisation d'importantes économies
d’énergie par le remplacement des
fours de polymérisation, trés gros
consommateurs

recyclage des

LIFCO INDUSTRIE

L'EQUIPE

La mise en oceuvre du projet
ECOMOBIL-TS implique la création
d’'une équipe opérationnelle
constituée de :

1 ingénieur R&D

1 technico-commercial

1 technicien peinture poudre

1 chef de projet process industriel

PERSPECTIVES DE
DEVELOPPEMENT

Franchiser le concept breveté,
vente d'installations et des
consommables (peinture poudre
spécifique),  revalorisation  des
déjets par la fabrication de
nouveaux produits a base de
poudre (mise en forme par
compactage-frittage,
thermoformage)

Approche commercial : prospection
clients, salons, conventions
d'affaires, internet, presse
spécialisée.

CA a5 ans : 5 million €

MARCHE / CLIENTS
ECOMOBIL-TS est une alternative a
la  technique de  poudrage
traditionnel en atelier statique avec
des fours.

Evolution du marché :

-Rendre la technologie de peinture
en poudre accessible aux
particuliers, petites et moyennes
entreprises, administrations...
-Remplacer les technologies
existantes solvantées, hydrosoluble
et de poudrage traditionnel.
Clients : poudreurs,
intégrés, industriels de
horizon, mairies, particuliers...

ateliers
tout

Installation ECOMOBIL TS

-Faible colt d'investissement par
rapport aux technologies
traditionnelles

Clients

Concurrents

f’\form(md{rmo

Convention d'affaires en Normandie - 3™ Edition

28 janvier 2010- Caen



MANCHE ATLANTIQUE STRATEGIE

M/

Quiai Frissard, BP 1137
76063 LE HAVRE CEDEX

@& +33(0)2327449 23
& +33(0)6 87 50 98 76
Contact

Jean-Yves PERODOU
@ : jyperodou@masconsulting.fr

Mission : MAS est Le Bureau (BtB,
Etudes, Ingénierie) de la 2 W- FR
et EU, orienté vers les marchés FR
et nouvelles économies BRIC.

Marchés abordés en direct, avec

des partenaires locaux ou en
groupement.
|
Activité : « Innovons » et « Allons
chercher les clients la ou ils
sont » : partenaires et contacts
qualifiés, «aux portes du
contrat », développement
d’activités, consulting et conseils.
|

Stade de développement

Développement technologique

1" produit, 1" client
——

Date de création : 02/2006

Nombre de salariés initial : 3

Nombre de salariés actuel : 3

Nbre de salariés a 3 ans: +5a ~ 10

Fonds propres : 14 K€

Fonds levés : zéro K€

Montant recherché : 350 a 400 K&

Aujourd’hui, je recherche
Des partenaires financiers
Des partenaires « industriels »

ACTIVITE

Bureau d’études stratégiques,
organisationnelles, technologiques
dans les domaines: « transport,

logistique, industries » ; du consulting
et de l'ingénierie de projet. Intervient
en : FR+CN+RO pour accompagner le

développement international,
développer les projets des
entreprises, organisations,

collectivités convaincues que notre
futur se gagne par linnovation et a
I'étranger sur base « alliances et
coopérations ».

CARGO RIVER SYSTEM et CARGO
RIVER SEINE : résoud la distribution
périurbaine et urbaine de
marchandises transportables par une
unité standardisée (palette dusseldorf,
caisse pliable, caisson) par la voie
fluviale.

CARIS ne demande pas
d'équipements de manutention lourds
onéreux sur les quais, type portique
ou Reachstaker. Développement des

études par une équipe de
professionnels d’expertises du
secteur. Succés reposant sur la

création d’un consortium ou un accord
avec la R&D d'un industriel (secteur
transport, type: Matra Transport,
DCNS, SYSTRTA, EGIS, TGFL
ingenierie, ") pour  réaliser
rapidement les études amont et
démarrer I'action commerciale
(promotion/prospection).

Systéme inexistant (a ce jour) ET
préoccupation forte des
professionnels/villes/ pays européens
traversés par un fleuve. Recherches
d’antériorité réalisées directement par
I'INPI. 3 composantes CARIS : barge
spécialisée avec des systémes de
ballast + intégration de systémes
automatisés de stockage+ un quai
fluvial.

Marché en émergence. La premiéere
solution qui sortira occupera une
position de leader (cf. positionnement

L'EQUIPE

Jean-Yves PERODOU, bénéficie
d'une large expérience en France,
Europe, Afrique et Chine, dans les
secteurs : industriels; transport
(tout mode); logistique; SCM; en
stratégie, marketing, organisation,
systémes d'information et NTIC,

optimisation de flux,
développement d’activités,
ingéniérie de projets, aupres
d'entreprises et  organisations
publiques.

Pierre GODFROID, Est un expert
reconnu dans les systemes de
stockage, 'aménagement de zones
et plateformes logistiques. Maitrise
les problématiques flux tout mode.

PERSPECTIVES DE
DEVELOPPEMENT
CARIS est une machine nouvelle de
transport de freight. Vente a
I'unité. L'approximation raisonnée
du volume de vente donne, sur la
Seine environ 6 a 10 machines
CARIS. Volume de vente non
réalisé sur I'Europe.

Avant 5 ans la problématique sera
résolue. Le marché cible est formé
de I'ensemble : des \villes,
agglomérations, mégalopoles
mondiales traversées par un fleuve
navigable, équipées de centres
commerciaux et de plateformes
logistiques en périphérie ;
confrontées a un probléme de
congestion de circulation et des
acteurs économiques qui assurent
la distribution des marchandises.

Commercialisation en 3 temps : a)
directe pendant la réalisation des
études amont b) indirecte dés
premiére vente c) internationale
dés signature en France avec 1 a 2
clients.

MARCHE / CLIENTS
grandes enseignes (transport en
propre) ; armateurs fluviaux ;

actuel — 2010 - des acteurs sur organismes financiers spécialisés ;
Paris). organisateurs de transport ;
logisticiens ; collectivités
territoriales.
Clients Concurrents

l |
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g%IVIEDECINunreLL

Des informations ou des conseils en ligne

41 avenue de |I'Europe
78140 VELIZY

@ +33(0)6 07 87 29 05
Contact

Marc GUILLEMOT

@ : guillemot.marc@gmail.com

Mission
Co-Fondateur

|
Activité
Service Médical par internet et par

téléphone.
|

Stade de développement
Développement commercial
Développement international

——
Date de création : 10 / 2008
Nombre de salariés initial : 0
Nombre de salariés actuel : 3
Nombre de salariés a 3 ans : 50
Fonds propres : 77 K€

Fonds levés : 0 K€

Montant recherché : 1 500 K€

Aujourd’hui, je recherche
Des partenaires financiers
Des partenaires commerciaux
Des partenaires « industriels »

ACTIVITE

Médecin Direct est un service
téléphonique et sur internet qui offre
a ses abonnés des conseils médicaux
24/24 et 7 jours sur 7.

- Tout comme dans la plupart des
pays développés, la France a une
population vieillissante et toujours
plus « demandeuse » de traitements
et de services médicaux
personnalisés. Aussi, Les fondateurs
de Médecin Direct ont envisagé une
solution innovante qui s'appuie sur
les nouvelles technologies de
communication.

Il s'agit de répondre a des besoins
clairement identifiés tels que :

e Des conseils de médecine
générale,

e Un suivi et
recommandations sur
soins chroniques,

e Un second avis (le plus
souvent une confirmation),

e Un renvoi vers un spécialiste
adapté ou les services
d‘urgence.

des
des

INNOVATION/DIFFERENCIATION
Pourquoi Médecin Direct est
différent ?

Parce que Médecin Direct propose
une mise en relation trés privilégiée
entre un patient et un médecin
identifiable, sans intermédiaire, "je
rédige un mail qui ne sera lu que par
un médecin, ... je vois sa photo,
demain je pourrai le voir en vidéo et
il pourra me voir si je le souhaite."

L'EQUIPE

Afin de conduire ce projet, nous
avons réuni les trois compétences
résolument complémentaires et
nécessaires au démarrage du
projet :

Un médecin, colonne vertébrale du
projet, qui assurera le recrutement,
la formation et le suivi des médecins
recrutés par Médecin Direct, un
spécialiste reconnu du monde web,
un entrepreneur du monde de la
santé.

MEDECIN DIRECT

PERSPECTIVES DE

DEVELOPPEMENT

A ce stade, 3 offres sont
proposées :

B to B : Un service vendu aux

mutuelles, aux assurances
maladies, régionales notamment,
aux conseils généraux, a une
grande entreprise, un grand
groupe, a une association de
malade, a une fondation, qui
pourront faire bénéficier leurs
administrés, leurs clients, leurs
salariés de notre service.

B to C : Un service sur internet
permet a un patient de contacter
un médecin de Médecin Direct.

B to Médecins Un service
proposé aux médecins de ville qui
font la promotion de notre service
sécurisé aupres de leurs patients.

A horizon 2013, c'est plus de 10
Millions d’euros de CA que la
société doit étre en mesure de
générer avec 1 million d’abonnés

MARCHE 7/ CLIENTS
La société Médecin Direct, dans sa

configuration idéale vend des
heures de  réponses  aux
collectivités, sociétés, ou
assurances de santé  ou

assurances maladie.

Une part des abonnements peut
se faire en direct via le site
internet mais n‘est pas soumis
aux mémes conditions tarifaires
négociées a une échelle plus large
pour un plus grand nombre
d’abonnés.

Le futur que tout le monde
entrevoit va au-dela du service
initial de Médecin Direct et quand
il s'agira  de prescription
informatisée, de stockage de
données confidentielles
(monitoring quotidien de malades
longue durée par exemple),
d'acces plus facile a des
spécialistes, Médecin Direct sera
prét du fait de la confiance qu'il
aura su établir auprés des
utilisateurs du service et de la
plateforme qu’il aura développée
en collaboration étroite avec ses
partenaires privés et
institutionnels.

Clients

Concurrents
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MOBILE TRACING SERVICES SAS (MTS)

ZI Route d’Etretat
76960 OCTEVILLE SUR MER

@ +33(0)235198073
Contact

David BOURREL
@ : d.bourrel@m-tracing.com

|
Mission
Fournir aux professionnels les

moyens et processus pour le suivi
et la tracabilité des interventions et
missions extérieurs.

|

Activité

MTS transforme les téléphones
mobiles en périphériques du SI et
commercialise un  outil de
communication unifiée et de
gestion d’équipes mobiles en mode
Saas (full web) : LiveTask

|
Stade de développement
Développement technologique
1% produit, 1*" client
Développement commercial
Développement international

Date de création : 06/2007
Nombre de salariés initial :4
Nombre de salariés actuel : 3
Nombre de salariés a 3 ans : 12
Fonds propres : 30 000 €
Fonds levés : 328 400 €
Montant recherché : 700 KE
——
Aujourd’hui, je recherche
Des partenaires financiers
Des partenaires commerciaux
Des partenaires « industriels »

ACTIVITE

MTS développe et commercialise une
solution de communication unifiée
entre les équipes mobiles et le back
office via les téléphones mobiles et
Internet.

LiveTask s'adresse a toute entreprise
intervenant sur le terrain et offre

tracabilité et transparence des
opérations pour l'entreprise, les
donneurs d’ordres et les clients.

-  Gestion des évenements, des
interventions, coordination des

équipes mobiles, Tragabilité, gestion
des incidents ...

- solutions communicantes simples
et faciles a déployer

- Sans investissement Matériel ou
Logiciel (Abonnement).

- L'application mobile utilise tout le
potentiel des téléphones actuels
(GPS, Photo...).

LiveTask vous apporte la tracabilité
par mission, par intervenant, par
client. Il offre a vos clients pour les
missions les concernant I'équivalent
du tracking des transporteurs express
(DHL, UPS,...).

Ressources et developpement
mutualisés, compatibilité avec plus de
700 telephones mobiles, déploiement
et formation rapide, nous offrons un
service a co(lt fixe et trés compétitif.

L'outil en ligne LiveTask back office
offre le tableau de bord opérationnel,
la gestion de planning, la carte de
géolocalisation...

Notre différenciation se fait sur, la
compatibilité avec 700 téléphones
mobiles, la fonction réseau social des
opérations, la gestion de mission, le
modele économique (Full Saas) et sa
souplesse.

Positionnement : La combinaison
mobilité et Networking social n‘a, pour
I'instant, pas d’équivalent
professionnel sur le marché.

LiveTask fait face a des solutions soit
intégrées, professionnelles et
financierement lourdes soit
abordables mais non intégrées et
souvent grand public.

Séléction
Normm:dhm/

PDG & Architecte: Raynald
Messié - 42 ans - 20 ans de projets
ERP et Web.

Responsable opérationnel &
marketing : David Bourrel - 32
ans - 10 ans en management de

L'EQUIPE

projet et dentreprise (IT &
Industrie)
Responsable financier : Bruno
Haize - 50 ans - 25 ans de
management  d'entreprises et
finances

PERSPECTIVES DE
DEVELOPPEMENT

Le produit LiveTask est
production et fiable.

Rentabilité en 2012.

€n

- Offre adossée a la téléphonie
mobile.

- Distribution indirecte par
maillage national de partenaires.
- Leads partenaires opérateurs,
éditeurs et constructeurs.

- Recrutement naturel par Internet

un

avec priorité a la conversion
try/buy.
- Export par distributeurs ou

partenaires.

- Offres de service pour les besoins
du marché ou de niches connues
ou a identifier.

MARCHE / CLIENTS

Nous totalisons 300 utilisateurs
payants a fin janvier 2010

Le marché de LiveTask est
international, multisectoriel et
integre toute entreprise souhaitant
assurer tracabilité, réactivité et
transparence.

Nos principaux clients sont des
filiales de :

- Veolia Energie

- Veolia Cargo

- Groupe Bolloré

Important : Le taux d'éguipement
du marché en internet mobile est
évalué a moins de 30% et en forte
augmentation.

Clients

Concurrents
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10 Cité fougéres

50100 CHERBOURG-OCTEVILLE
@ +33(0)23344 1833
Contact

Jean-Pierre COLOMB

Q‘

@ : colomb@neotia.com

Mission

Concevoir des méthodes et outils
de veille d'information et d'analyse
décisionnelle a I'attention des
décideurs :

Donner du sens a l'information

|
Activité
Développement d’outils logiciels de
veile et de cartographie de
I'information.

|

Stade de développement

Développement commercial
——

Date de création : 05/2005

Nombre de salariés initial : 2

Nombre de salariés actuel : 3

Nombre de salariés a 3 ans : 8

Fonds levés : 296 KE

Montant recherché : 250 a 350 K&

|
Aujourd’hui, je recherche

Des partenaires financiers
Des partenaires commerciaux

ACTIVITE

NEOTIA développe et commercialise
des plateformes de veille et d'analyse
décisionnelle.

Les plateformes sont congues pour
capitaliser dans wune base de
connaissance des informations
textuelles (ou de travailler avec une
BDD existante) puis d'offrir les
moyens de les analyser et den
diffuser le résultat aprés de décideurs.

Exemple : analyse de brevets, de
publications scientifiques, de news, de
blogs, d'appels d’offres....

2 cibles commerciales actuellement :

1. départements R&D et centres
techniques (infos technologiques),

2. Collectivité dans le cadre
d’animation de filiere ou péles de
compétitivité  (actualités, normes,
brevets, appels d'offres...).

NEOTIA assure I'hébergement, et la
maintenance des plates-formes
d'information installés en mode ASP.

INNOVATION/DIFFERENCIATION
Interfaces de reporting :

Des interfaces de type tableau de
bord permettent a chaque utilisateur
de mettre en scéne et d‘analyser les
informations en fonction de leurs
besoins (mise en évidence de
tendances, de thémes émergents, de
rumeurs...)

Ce nouveau concept de tableau de
bord dynamique, composé d'un
ensemble  d’indicateurs  (graphes
simples ou complexes) offre une
réelle plus value aux plateformes de
veille traditionnelles.

Cette approche spécifique a NEOTIA
sur le marché de linformation
décisionnelle permet de s'adapter
simplement et rapidement a des
problématiques décisionnelles
métiers : type d'information traitée,
ergonomie de présentation, stratégie
d'analyse et interface de consultation
cartographique.

NEOTIA

AMBITION
Devenir un acteur incontournable
des interfaces d'information

décisionnelles pour la veille en
France puis en Europe.

L'EQUIPE

Jean-Pierre Colomb, ingénieur, a
occupé pendant 13 années le poste
de conseiller auprés de PME/PMI,
groupements  d’entreprises et
collectivités dans les domaines de
la veille technologique et
concurrentielle, l'animation  de
plate-forme de veille stratégique et
I'analyse de données pour la prise
de décision.

Jérébme Fleury, ingénieur de
développement au sein de NEOTIA
depuis 3 ans, est diplomé d'un

Master RADI et posséde une
expérience dans le domaine du
Traitement Automatique du
Langage

PERSPECTIVES DE
DEVELOPPEMENT

1. développer sa clientele actuelle
sur le territoire francais et

européen (la plate-forme existe en
langue frangaise et anglaise).

2. développer de nouveaux
domaines d'applications
décisionnels  (analyse = médias,

image de marque, buzz ..) avec
des partenaires métiers ou intégrer
la couche tableau de bord dans
d'autres applications (GED, ...)

MARCHE / CLIENTS

1. Grands groupes, cabinets
conseils, collectivités et plus
généralement a toute structure ou
société ayant besoin de d’analyser
des informations afin de conforter
des choix stratégiques.

2. Sociétés de conseil pour
partenariat  technologique par
métier (communication, achats...)
Commercialisation en mode ASP.
Licence ou location.

L'objet de la recherche de fonds/
partenaires commerciaux est de
développer le portefeuille client
ainsi qu’un réseau de partenaires
métiers apporteurs d‘affaires.

Clients

Concurrents

Cabinet I2F,
Argus de la Presse

CCI colmar, CRMA BN, Cartier, INIST-CNRS,
FCBA, AREVA, CCI Tulle...
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NOOPSIS

@00

EffiScience — Bat. D

2, rue Jean Perrin

14460 COLLOMBELLES
@ +33(0)2 5001 1502
Contact

Frédérik BILHAUT
@ : fb@noopsis.fr

Mission
Valoriser les flux documentaires
numériques

|
Activite
Edition de logiciels

|
Stade de développement
Développement technologique
Développement commercial

——
Date de création : 2008
Nombre de salariés initial : 1
Nombre de salariés actuel : 3
Nombre de salariés a 3 ans : 15
Fonds propres : 50 K€

Montant recherché : 300 K€

Aujourd’hui, je recherche
Des partenaires financiers
Des partenaires commerciaux
Des partenaires « industriels »

ACTIVITE

Noopsis propose des solutions de
gestion intelligente de linformation,
permettant d'automatiser des taches
qui demandaient jusqu'alors une
intervention humaine lourde et
colteuse : veille, lecture et synthése
de documents, recherche
d'informations, production de
rapports, gestion des connaissances,
etc.

INNOVATION

Nous développons une technologie
d'analyse sémantique issue de la
recherche académique, qui permet
d'obtenir un niveau de compréhension
automatique extrémement élevé par
rapport aux solutions du marché.

Bien au-dela des systémes
traditionnels a base de mots-clefs,
notre moteur analyse le sens des
textes en profondeur. Nous intégrons
pour cela des modéles linguistiques a
la fois trés élaborés et finement
adaptés a chaque métier.
L'intelligence  du  systeme  est
implantée dans une plate-forme
logicielle  qui offre toute |Ia
robustesse, les performances et la
connectivité requises en
environnement opérationnel, tout en
assurant la maitrise des co(its et de la
qualité.

Cette approche a été primée a deux
reprises par le concours national de
création d'entreprises, et est soutenue
par Oséo, la Région Basse-
Normandie, le laboratoire GREYC, et
I'Agence Nationale de la Recherche
(ANR).

EQUIPE

Principalement issue du laboratoire
GREYC (CNRS / Université de Caen),
notre équipe associe une solide
expertise en Traitement Automatique
des Langues (TAL) et une expérience

Séléction
No:'r'r:-:fr:c,-'h’o/

PERSPECTIVES

Modele économique :

. Location de solutions en
mode « SaaS » (Software as a
Service).

. Vente de prestations et de
licences d'exploitation.

Approche commerciale :

o Directe pour les solutions «
clefs en main ».
J Indirecte par le biais

d'intégrateurs ou d'éditeurs.

DEVELOPPEMENT

Nous menons actuellement un
programme de R&D ambitieux dans
le domaine de la veille des flux
numériques (technologique,
stratégique, veille d'opinions). Les
premiers produits seront
disponibles au premier trimestre
2010.

Cette R&D est financée par un
projet Oséo-Région et deux projets
ANR, en complément de nos fonds
propres. Nous souhaitons faire
appel aux investisseurs pour
appuyer cet effort et mettre en
place notre force commerciale.

MARCHE
Notre cible  immédiate  est
constituée des acteurs qui se

consacrent a la valorisation de
l'information  documentaire, qui
trouvent dans nos solutions un
retour sur investissement
conséquent (diminution des co(its,
collecte d'informations a forte
valeur ajoutée, etc.).

Plus généralement, nous
souhaitons « créer » un marché
répondant au besoin d'analyse
sémantique spécialisée, tres
répandu mais auquel I'offre actuelle

‘ Fondateurs & collaborateurs. ‘

significative  dans l'industrie du ne répond pas. Ce marché promet
logiciel. d'étre considérable compte tenu de
Composition de I'équipe dirigeante : la progression fulgurante de la
. Frédérik BILHAUT : docteur quantité d'informations non
en infor-matique, Directeur Général. structurées (web, numérisation
. Patrice ENJALBERT massive, etc.).
professeur en informatique, Conseiller
scientifique.

Clients Concurrents
Une dizaine de clients signés. En France : Temis, Sinequa, Lingway,

Arisem
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QUADRAXIS

61, rue de I'Abbaye
50100 CHERBOURG
@ +33(0)2 33213632

www.quadraxis.com

Contact

Olivier MARRE

@ : olivier.marre@quadraxis.com
|

Mission

Notre objectif est de rendre

accessible et simple la production

de contenu 3D pour des non

spécialistes tout en respectant le
style original du créateur.

|
Activite
Editeur de logiciels de création de

contenus 3D pour l'impression et
I'application de décor sur tout type

de forme et tout type de
matériaux.
|

Stade de développement
Développement commercial
Développement international

Date de création : 03/2003
Nombre de salariés initial : 1
Nombre de salariés actuel : 6
Nombre de salariés a 3 ans :
Fonds propres : 230 KE
Fonds levés : 0 K€

Montant recherché : 500 K€

Aujourd’hui, je recherche
Des partenaires financiers

Société familiale

ACTIVITE

Quadraxis est une société éditrice de
logiciels de création de contenus 3D
pour les marchés du packaging, de
I'automobile, des biens de
consomation ou encore du marketing.

Les Solutions Métiers de Quadraxis
répondent aux besoins des
entreprises qui souhaitent imprimer et
appliquer un décor sur des objets de
plus en plus complexes selon des

procédés industriels tels que le
thermoformage, le manchon
thermorétractable ou étirable,

I'emboutissage métal...

INNOVATION/DIFFERENCIATION
Quadraxis a développé une chaine
compléte de logiciels permettant de
mesurer et de corriger la déformation
subie par un décor imprimé lorsqu'il
est appligué sur objet selon un
procédé industriel déformant.

Quadraxis a constituté un patrimoine
et une expertise dans le domaine de
Iimagerie 2D/3D qui Iui permet
d‘avoir plusieurs années d‘avance sur
les autres éditeurs spécialisés dans le
secteur de l'impression.

Quadraxis a effectué un dépot de
brévet européen et une extension PCT
pour protéger ses innovations a
I'international.

Quadraxis est la seule entreprise a
proposer une solution compléte de
mesure et de correction de décors
pour tout type de forme et tout type
de matériaux.

L'EQUIPE

Olivier MARRE, 36 ans, Président de
QUADRAXIS et Directeur de la R&D :
13 ans d’expérience dans le secteur
de l'imagerie.

Marketing & Commerce :

Olivier ROCHE, 47 ans, Ingénieur des

Arts et Métiers: 21 années
d'expériences en France et a
l'international dans la vente et le
marketing.

QUADRAXIS

Equipe R&D :
- Cédric Pelvet, 30 ans, Ingénieur
ENSICAEN spécialité Imagerie.

- Christophe Glinel, 28 ans,
Ingénieur ENSICAEN  spécialité
Imagerie

- Franck Le Pouliquen, 36 ans,
Ingénieur ENSEIRB et Docteur en
traitement du signal et image.

PERSPECTIVES DE
DEVELOPPEMENT

Le modéle économique de
Quadraxis repose sur la location
annuelle et la vente de licences
accompagnées de services
(formation, support, sous-traitance)
Quadraxis vend en direct (France,
Espagne, Belgique, Russie,
Canada...) ou travers un
distributeur (Amériques N&S) et
deux agents (Italie, UK).

Dans les cing ans, Quadraxis
ambitionne de devenir le leader
mondial des solutions d'impression
de décors appliqués sur tout type
d’objets et tout type de matériaux.
Quadraxis souhaite renforcer son
réseau international de
distributeurs/agent et consolider
ses équipes marketing et
commerce, services et support,
R&D dans les prochains mois.

MARCHE / CLIENTS

Pour le marché du manchon
thermorétractable, nos clients sont
les imprimeurs spécialisés dans le
packaging.

Pour le marché du thermoformage,
nos clients sont les thermoformeurs
qui intégrent une imprimerie ou qui
sous-traitent I'impression.

Les prescripteurs de nos solutions
sont les grandes marques ou les
constructeurs.

Clients

Concurrents

Sleever International (France), CPC Packaging
(France), Danone (Ile de la réunion), Eximpack
(Russie), IPE (Espagne), Safety Seal (Canada)
LTI (US), S.Lerner (Israél), Variétés
Industrielles (Tunisie), Bopack (Belgique), PCM
(Mexique), 21st CLI (République Dominicaine),
BI (Argentine)...

Esko Artwork, Accuform
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Séléction
Norman x:;'{mm/

testntrus

Plug n'Work, 2 rue Jean Perrin
14460 COLOMBELLES

@ +33 (0)2 50 01 14 90

@ +33 (0)647 36 7476
Contact

Frédéric HOUGARD

@ : frederic.hougard@testntrust.com

Mission

Devenir le premier

consommateur.
|

Activité

Mesure de la satisfaction du client.

guide du

Stade de développement
Développement technologique
1*" produit, 1*" client
Développement commercial

Date de création : 08/2009
Nombre de salariés initial : 1
Nombre de salariés actuel : 3
Nombre de salariés a 3 ans : 104
Fonds propres : 345 K€

Fonds levés : 395 K€

Montant recherché : 300 K€

Aujourd’hui, je recherche
Des partenaires financiers

Des partenaires commerciaux

10 associés. En plus des fondateurs : Paul
Biondi (Ex DG Adlink), Eric Caprioli (Avocat
spécialisé NTIC), Gérald Mainfray (PDG Aexo
Dupont), Stéphane Lubiarz (Adelit), PY
Crespel (DG Alyotech) et Jean Devevert (FT
Orange)

" Premier

* satisfaction® client du marché
LE 1ER COMPARATEUR DE SATISFACTION &

ACTIVITE

comparateur de

- La mesure de la satisfaction du
client a chacun des points de contact
avec une entreprise :

e Produits

e Services

e Points de vente

e Sites internet

- Testntrust se positionne comme
tiers de confiance sur le marché de
I'e-réputation.

INNOVATION/DIFFERENCIATION
- Premier site communautaire
rénissant entreprises et
consommateurs qui interagissent.

- Pour la premiére fois, les avis de
consommateurs sont objectifs. Un
contrOle strict est opéré pour éviter
les « faux avis ».

- Concept inédit: la réponse
des entreprises améliore leur note.

- Une méthode de recueil de la
satisfaction des clients unique, qui
permet de calculer un indice de
satisfaction client synthétique et
dynamique pour chaque entreprise,
et en dresser un palmarés
dynamique.

- L'éthique, l'indépendance et une
offre marketing inédite :

e Mesure de la satisfaction en
quasi temps réel, localement
et au niveau national

e Outils d'intelligence et de

veille
e Modele économique original :
les TPE/PME comme les

Grands Comptes ont acceés a
I'offre de Testntrust.
- Les entreprises sont invitées a
adhérer a une Charte du Commerce
Ethique initiée par Testntrust.

TEST N TRUST

L'EQUIPE

Frédéric HOUGARD, Fondateur
Ancien directeur des activités online de
ViaMichelin.

Jean-Luc BERNARD, co-fondateur
PDG Groupe Astek.

Adel AMRI (Astek)
X Telecom, Directeur du projet

Thierry SPENCER, co-fondateur
Expert en relation client, et auteur du
blog sensduclient.com, il est I'ancien
directeur marketing de Pizza Hut.

Pierre LEFEBVRE, co-fondateur

20 ans d'expérience acquise au sein du
développement des SI des opérateurs
telecom majeurs.

PERSPECTIVES DE
DEVELOPPEMENT

- Les revenus de Testntrust
proviennent de [l'offre marketing
B2B a 100%.

- Approche commerciale B2C:
démarche d'affiliation et de portage
mobile de [l'offre.  Testntrust
intervient en marque grise comme
outii de notation, et tiers de
confiance de sites partenaires.

- Approche commerciale B2B:

directe et indirecte au travers
d'agences conseil en
communication.

- Internationalisation avec

réplication du modéle sur chaque
marché. Objectif : dépasser 100
Mo€ CA au terme des 5 ans.

MARCHE / CLIENTS

- Le marché est celui des
entreprises, avec une offre
TPE/PME et une offre Grands
Comptes.

- Le suivi de la satisfaction client se
fait aujourd’hui par des études
ad’hoc, et des clients mystéres.
Notre offre permet une vue
meilleure de la satisfaction, en
temps réel, pour 50% mois cher.

Clients

Concurrents

Best Western, igraal, + 6 autres Grands
comptes non dévoilés, TPE/PME : 6

Partenaires : réseau Echangeur, IFAG
Testntrust est membre de 'AMARC et du péle
Cap Digital

Avec une offre différente :
CIAOQ, racheté par Microsoft
Qype

BBB (USA)

Yelp (USA & UK)
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WADECO - WATER DESIGN CONCEPT

WADECO

/\/
o

DESIGN

W A TE
1d3IDONOD

|
195 avenue du Lauzard

13300 SALON DE PROVENCE
& +33 (0)4 90 53 75 96

& +33 (0)6 16 25 03 02
Contact

Jean Michel ONOFRI
@ : wadeco@free.fr

Mission

Conception et

d'engins
d'équipements nautiques et sous
marins

|
Activité
Conception, étude et réalisation,
mise en exploitation

I
Stade de développement
Développement commercial
Développement international

Date de création : 07/2005
Nombre de salariés initial : 1
Nombre de salariés actuel : 0
Nombre de salariés a 3 ans : 3
Fonds propres : 100 KE

Fonds levés : 20K€

Montant recherché : 250 KE

|
Aujourd’hui, je recherche

Des partenaires financiers
Des partenaires commerciaux

BENEFICES DE L'INNOVATION

Systeme de stabilisation automatique
pour plongeur et engins sous marin

Hydrodynamisme et Manoeuvrabilité
améliorée

Sécurité renforcé
Modéle unisexe monotaille

Durée de vie plus longue

APPLICATIONS

L'équilibre du plongeur est effectué
automatiquement.

Besoin pour

plongeur débutant Plongeur
handicapé (Baptéme et initiation plus
faciles)

Photo Vidéo Sous marine -(travail
main libre)

Sécurité civile, militaire (Meilleur
motricité, récupération et sauvetage
améliorée

Equilibrage d'équipement et d'engin
sous marin humides

L'EQUIPE
Onofri JM; Centrale Paris 77 TIAE 87

Clamagirand Etienne: designer

Cuenot Y- Pierre: Arts et Métiers 88

Zarolli ~ Philippe:  outillage et
technique

DESCRIPTION

Conception  d'un  stabilisateur

automatique pour plongeur; a
partir de vessie élastique et d'un
régulateur de pression (brevet
francais délivré en mars 2009, pct
déposé en dec 2007, phase
nationale en Juin 2009)

-

g
4 - LY
LS

AL

AVANTAGES COMMERCIAUX

Rupture technologique par rapport
au systeme de gilets stabilisateurs
actuels

Ventes directes par site Web au
marché amateurs suite a une
campagne de démonstration a des
Prescripteurs professionnels

Clients

Convention d'affaires en Normandie - 3™ Edition

58

28 janvier 2010- Caen



WapEdu C

4, rue des perdreaux
34790 GRABELS

@ +33 (0)4 67 03 06 98
Contact

Philippe STEGER

@ : stegerp@wanadoo.fr

Mission
Directeur

—
Activité

Développement commerciali-

et
sation des services WapEduc
Web : www.wapeduc.net
Mob : www.wapeduc.mobi

Stade de développement

Développement commercial
——

Date de création : 03/2006

Nombre de salariés initial : 0

Nombre de salariés actuel : 0

Nombre de salariés a 3 ans : 2

Fonds propres : 1 KE

Fonds levés : 25 K€

Montant recherché : 100 K€

Aujourd’hui, je recherche
Des partenaires financiers
Des partenaires commerciaux

- Latitude Etudiante Conseil
- Scimob
-RetH

ACTIVITE

-  WapEduc est un service
d'accompagnement pédagogique par
téléphone portable, sous la forme de
cours, de conseils, daide a
I'orientation et a la santé .

- Le cceur de cible est constitué par
les éleves de colleége, de lycée ainsi
que les étudiantsLes éléves peuvent
consulter, apprendre, réviser des
cours ou tester leurs connaissances
n'importe ol, quand ils le souhaitent .
(1200 cours).

INNOVATION/DIFFERENCIATION
- WapEduc s'appuie sur la technologie
des téléphones portables.

Le développement est effectué en
XML (code universel) est les bases de
données sont gérées en Php.

- Les atouts majeurs sont la richesse

de la plate-forme, la connexion
possible sur tous les terminaux
mobiles ainsi que linnovation du

bureau virtuel en poche.

La principale barriere est constituée
par un taux dabonnement a I'Internet
de poche encore insuffisant (15 a 20
%) , mais qui s'étend trés rapidement
(35% en 2010, 60% en 2011).

Nous avons la propriété intellectuelle
des ressources en ligne.

- Nous sommes les premiers (2003) a
avoir congu le concept dEcole
Nomade. Nous avons une expertise et
de nombreux retours d’'usage depuis
7 ans, ainsi gqu’une certaine notoriété
et une trés bonne image. Nous
disposons de nombreuses ressources
pédagogiques et sommes les seuls a
proposer un « Environnement de
Travail Numérique Mobile » (agenda,
bureau, emploi du temps, gestion des
notes ...)

WAPEDUC

L'EQUIPE

Nous travailons conjointement
avec: SCIMOB (34), Latitude
étudiante conseil (34), Editions

Epicure (75), IPUP (13).

PERSPECTIVES DE
DEVELOPPEMENT

- Le modéle économique est
basé sur :
e La vente de services
e La vente de contenus
e Les revenus publicitaires (a
partir de 2010)
e Le partage de revenus avec

dautre sites web qui
souhaitent étre visibles sur
mobile

e Les opérations
ponctuelles: le Bac, la
rentrée .

- Nous sommes présent aux salons.
Nous organisons chaque année
« Révisez votre bac sur votre
mobile », avec les corrigés des
épreuves accessibles par téléphone
portable quelques minutes aprés
I'épreuve (gros succes).
-Acing ans :

e Entre 5 et 8 salariés

e Avec un cceur de cible de 7

millions d'éléves et
d’étudiants, entre 100.000
et 300.000 éléves et
étudiants inscrits.

e CA2010:170.000 E

e CA 2015: 800.000 E

(panier moyen de services
de 4 euros pour 200.000
apprenants).

MARCHE / CLIENTS
- Notre marché:
lycéens, étudiants,
formation continue.

- Nous sommes les seuls pour le
moment et le besoin d'un espace
éductif nomade a été révélé des
2006 par nos études en situation.

- le marché s'étend avec les
abonnements internet de poche
accessibles et [l'objet-culte que
représente le mobile.

Collégiens,
et toute Ia

Clients Concurrents
13.000 collégiens, lycéens, étudiants. Quelques éditeurs (Bordas, Hachette, Rue
Au moment du bac 2009, 53.000 inscriptions. des écoles).
Aucun concurrent sur la plate-forme

pédagogique de type WapEduc
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