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CALINDA SOFTWARE 
 

 
    

Technopôle de Ch-Gombert - BP100 

13382 Marseille Cedex 13  

 � : +33 (0)4 91 11 87 61 

Alexandre MERMOD 

@ : amermod@calindasoftware.com 

   

Mission : Calinda Software a 
l'ambition d'apporter un bond de 
productivité aux secteurs de 
l'immatériel en optimisant les modes 
de collaboration. 

Activité : Calinda Software fournit 
en libre service sur Internet des 
solutions logicielles de collaboration 
intelligente pour les groupes de 
travail, intégrées avec la messagerie 
électronique. 
Pôle de compétitivité 
d’appartenance : Pôle SCS 

    

Stade de développement 
Développement commercial 

    

Date de création : 01/2007 
Nombre de salariés actuel : 3  
Nombre de salariés à 3 ans : 12 
Chiffre d’Affaires 2010 : 1 700 K€ 
Fonds propres : 55 K€ 
Fonds déjà levés : 20 K€ 
Montant recherché : 300 K€ 

    

Aujourd’hui, je recherche 
Des partenaires financiers 

Des partenaires commerciaux 

Des partenaires "industriels" 

ACTIVITÉ  
Calinda Software fournit en libre 
service sur Internet des solutions 
logicielles de collaboration intelligente 
pour les groupes de travail, intégrées 
avec la messagerie électronique. 
Notre produit MindUp est basé sur 
une technologie innovante permettant 
aux équipes projet de gagner du 
temps et de la qualité dans la 
collaboration et la prise de décision au 
quotidien. 
 
Calinda s'adresse au marché des 
logiciels collaboratifs et décisionnels 
de projet et groupes de travail par 
abonnement sur Internet (SaaS). Le 
marché du collaboratif est important 
mais a besoin d'innovation pour un 
meilleur ROI client. Le SaaS permet 
une diffusion rapide. 
 
Calinda Software a développé la 
technologie brevetée et primée C2IM 
de capture, modélisation et 
visualisation de la connaissance 
collective au fil de l'eau. L'utilisation 
de cette technologie permet 
d'appréhender et de capitaliser les 
connaissances échangées par e-mail 
dans un projet, de manière non 
intrusive, quelle que soit la 
messagerie électronique utilisée par 
les participants. Elle donne ainsi une 
dimension collaborative et 
décisionnelle aux échanges d'e-mails 
dans un groupe. Vidéo sur  
http://www.calindasoftware.com 
 
PERSPECTIVES DE 
DÉVELOPPEMENT  
Aujourd'hui : Levée de fonds 1 M€ 
(300 k€ en 2008 et au moins 700 k€ 
en 2009) pour industrialiser la 
solution en SaaS.Perspectives : CA 2 
M€ à 3 ans, valo. 30 M€ à 5 ans, 
rapprochement avec un acteur majeur 
du logiciel. 

L'ÉQUIPE  
Alexandre Mermod, co-
fondateur et directeur général, 
est diplômé de l'École 
Polytechnique Fédérale de 
Lausanne (Suisse) et a été 
Directeur technique chez Bee 
Ware, manager chez BMC Software 
et ingénieur chez Sun 
Microsystems.  
 
Sébastien Bassompierre, co-
fondateur et directeur 
technique, est diplômé de l'IUP 
d'Avignon, et dispose d'années 
d'expérience qui lui confèrent une 
expertise de pointe en 
développement de logiciels 
d'entreprise avec les technologies 
les plus performantes (Java/J2EE, 
XML, etc.). Il est notamment l'un 
des créateurs des logiciels PATROL 
Visualis et BSM Discovery de BMC 
Software, où il était leader 
technique pendant plusieurs 
années. 
 
Christophe Guyard, associé 
Business Angel, apporte son 
expérience des affaires, du 
management et de la gestion, ainsi 
que ses contacts. Il dirige 
actuellement Bee Ware pour qui il 
a obtenu la confiance de Sofinnova 
Partners. Auparavant, il a fondé 
Axians et dirigé plusieurs sociétés 
au sein du groupe Vinci. 
 
Denis Giromini, directeur 
commercial, ancien directeur 
commercial chez Oracle, Denis 
apporte son expérience du 
commerce et du marché du 
logiciel, ainsi que ses contacts 
clients et grands-comptes. 
 
MARCHÉ / CLIENTS 
Les premières cibles de MindUp en 
SaaS seront les associations 
professionnelles/clusters/pôles les 
SSII et les départements R&D ou 
IT de grands comptes. 

Investisseurs Clients Concurrents 
 
ACANOKI BMC Software, DIGITECH, Micropole-Univers, 

Pole Risques, Autogrill 

Jive Software, 37signals, Grove, 
GroupSystems 

 



 
Capital-Pôles Entreprises, croissance et financements 18 avril 2008 - Paris 71 

 CAPA 
 

 

CAPA 
CHAUSSURES À TALON AMORTISSANT 

 
    

6 allée des Tricheries 

31840 SEILH - France 

� +33 (0)5 62 21 33 30 

Sébastien KULAK  
@ : sebastien.kulak@taskeo.com  
 

    

Mission : Développement, 
fabrication, distribution et vente 
de chaussure de ville (homme – 
femme) avec amortissement 
intégré dans le talon 
 

    

Activité : Chaussures 
 
Pôle de compétitivité 
d’appartenance : AESE 
(Aerospace Valley = 
Aéronautique Espace et Systèmes 
Embarqués) 
 

    

Stade de développement 
⌧ Développement technologique 

    

Date de création : 04/2008 

Nombre de salariés actuel :  

Nombre de salariés à 3 ans : 14 

Chiffre d’Affaires 2007 : 0 € 

Chiffre d’Affaires 2010 : 5 000 K€ 

Fonds propres : 3 000 K€ 

Fonds déjà levés : 150 K€ 

Montant recherché : 3 000 K€ 
 

    

Aujourd’hui, je recherche 
⌧ Des partenaires financiers 

ACTIVITÉ  
 
- Conception, développement et 
fabrication de chaussures amorties  
 
- Marché de la chaussure de ville haut 
de gamme homme et femme. Résout 
le dilemme entre confort et tenue du 
pied. 
   
- Issue d’une technologie spatiale 
SPADD® brevetée, les chaussures 
CAPA sont les premières chaussures de 
ville ayant les avantages d’un pied 
maintenu et des performances 
d’amortissement supérieurs aux 
chaussures de sport. 
 
  
- La mutation du marché de la 
chaussure comme un bien de 
consommation vers un investissement 
de qualité 
 
- WESTON, HESCHUNG sont des 
exemples de concurrents 
Aucunes chaussures de ville à semelle 
dure intègre à ce jour une technologie 
d’amortissement 
 
- Si on intègre notre valeur ajoutée, il 
n’y a pas de concurrence directe pour 
le secteur choisi. 
 
 
 

L'ÉQUIPE  
 
L’équipe de management est issue 
de deux entreprises innovantes : 
une récente dans le domaine du 
marketing, et l’autre plus ancienne 
et expérimentée, dans le domaine 
technique. L’équipe ainsi formée 
connaît bien les problèmes liés au 
démarrage d’une activité. 
 
 
PERSPECTIVES DE 
DÉVELOPPEMENT  
 
- il est prévu que la société 
commence à faire des bénéfices dès 
la troisième année, et les 
perspectives de croissance sont 
considérables tout en ne 
considérant qu‘une très faible part 
du marché : inférieure à 0.3%. Le 
résultat prévu est de 2 M€ en 2011 
et 8 M€ en 2012 
 
- la distribution et la vente se fera 
dans un premier temps par les 
réseaux existants, sur la base 
d’accords de coopération. En même 
temps une vente par Internet sera 
élaborée.  
 
- L’essentiel de la stratégie 
commerciale repose sur la 
communication et la publicité qui 
sera conséquente au début du 
projet.  
 
 
 
 
 

Investisseurs Clients Concurrents 
SOGEDIN, Europe Expansion, ARTEC 
Aerospace, ISMANS 
 

Grand Public (cible 1 : Haut de 
gamme- Luxe   Cible 2 : Tout le 
monde. 

Haut de gamme : Weston, Bexley, 
Heschung 
Tout public : Geox, …  
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 DAESIGN 
 

 
    

21, Avenue François Favre 

74000 ANNECY 

� +33 (0)4 50 27 80 32  

Sébastien BECK  
@ : sbeck@daesign.com  

 
    

Mission 
Des technologies issues des jeux 
vidéo pour des usages sérieux, en 
l’occurrence, pour des applications de 
formation professionnelle  

    

Activité 
Conception, réalisation et édition de 
Serious Games 
 
Pôle de compétitivité 
d’appartenance : IMAGINOVE 
 

    

Stade de développement 
⌧ Développement international 

    

Date de création : 02/2002 

Nombre de salariés actuel : 16 

Nombre de salariés à 3 ans : 25 

Chiffre d’Affaires 2007 : 755 K€ 

Chiffre d’Affaires 2010 : 3 000 K€ 

Fonds propres : 253 K€ 

Fonds déjà levés : 350 K€ 

Montant recherché : 2 000 K€ 
    

Aujourd’hui, je recherche 
⌧ Des partenaires financiers 

⌧ Des partenaires commerciaux 

ACTIVITÉ  
 

Dæsign développe et commercialise 
des programmes de formation basés 
sur des simulations de dialogues.  

 

Ces simulations utilisent des 
techniques de jeux vidéo 
(personnages 3D animés en temps-
réel) et reposent sur notre 
technologie propriétaire AVA (Acteurs 
Virtuels Autonomes). Celle-ci est issue 
de six années de recherche en 
analyse structurale de dialogues, en 
collaboration avec les laboratoires de 
recherche les plus performants en la 
matière : l’IRISA (INRIA/CNRS) de 
Rennes et l’Université Laval de 
Québec. 

 

MARCHÉ 

D'ici 2012, les modifications 
démographiques vont obliger les 
entreprises à former de nombreux 
cadres. En raison des volumes de 
personnes à former et de leurs profils 
(génération Y, habituée aux jeux 
vidéo et au zapping), elles vont être 
amenées à innover dans leurs 
processus de formation et à adopter 
des solutions adaptées à ce public. 

Au fur et à mesure des gains en 
maturité, les bénéfices des formations 
ludiques et pratiques vont être de 
plus en plus reconnues et vont 
accélérer leur pénétration. 

 

CONCURRENCE 

Les organismes de formation, qu’ils 
soient généralistes (Cegos, Demos) 
ou plus spécialisés en eLearning 
(CrossKnowledge, SkillSoft) sont des 
concurrents, principalement indirects, 
car ils ne disposent pas de prduits 
« ludiques » et basés sur des mises 
en pratique dans leurs offres de 
formation à distance. 

 

L'ÉQUIPE  
 

L’équipe de Dæsign est composée de 
16 permanents. Elle réunit des 
compétences pointues dans les 
domaines de la conception interactive, 
de la pédagogie et des contenus, de la 
recherche et développement 
informatique, du graphisme et de 
l’animation 3D et de la gestion de 
projet.  

La force de cette équipe réside dans sa 
cohésion et son aptitude, éprouvée au 
cours des années, à travailler en 
synergie. La plupart de ses membres 
sont de formation supérieure ; tous ont 
une expérience de haut niveau. 

 
PERSPECTIVES DE 
DÉVELOPPEMENT  
 
En trois ans, en partant de rien, avec 
l’obligation d’évangéliser, Dæsign a 
démontré la validité de son modèle 
économique. Maintenant que les 
Serious Games deviennent « à la 
mode », le développement va encore 
s’accélérer. 
 
Le développement commercial est 
principalement assuré en direct. 
Toutefois, pour des cibles particulières 
(export, PME, collectivités publiques, …) 
des accords de partenariats ont été ou 
vont être noués. 
 
 
MARCHÉ / CLIENTS 
 
Dæsign vise en priorité les très grands 
comptes ayant des besoins de 
formation de plusieurs centaines de 
salariés.  
Toutefois, nous avons commencé à 
développer une offre de produits sur-
étagère disponible en mode ASP et 
accessible à des entreprises de toutes 
tailles. 
Notre objectif est maintenant de nous 
développer à l’international en 
commercialisant des produits existants 
localisés. 

Investisseurs Clients Concurrents 
 
Business Angels 
 

 
AXA, BNP Paribas, France Telecom, Air France, 
AGF, Alcatel, Vivendi, SFR, Generali, Crédit 
Agricole, BCV, AFPA, SNCF, E&Y, Groupama, 
OIM, OMPI,…  

 
Cegos, Demos, CrossKnowledge, SkillSoft, … 
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  EDITAG 
 

 
    

100, route des Houillères-BP2 

13590 MEYREUIL 

� : +33 (0)4 42 61 27 90 

Frédéric PITHOUD  

@ : frederic.pithoud@editag.eu 
    

Mission 
Leader des solutions RFID hébergées 

    

Activité 
Conception de solutions logiciel & 
matériel électronique. 
 
Pôle de compétitivité 
d’appartenance : 
 
Pôle SCS - Solutions Communicantes 
Sécurisées 

    

Stade de développement 
⌧ Développement commercial 

    

Date de création : 05/2007 

Nombre de salariés actuel : 4 

Nombre de salariés à 3 ans : 20 

Chiffre d’Affaires 2007 : 15 K€ 

Chiffre d’Affaires 2010 : 1900 K€ 

Fonds propres : 100 K€ 

Fonds déjà levés : 0 K€ 

Montant recherché : 250 K€ 
 

    

Aujourd’hui, je recherche 
⌧ Des partenaires financiers 

 

ACTIVITÉ  
 
EDITAG conçoit et commercialise des 
solutions clés-en-main, accessibles 
par internet pour identifier, protéger, 
traçer des objets ou des personnes. 
Nos solutions utilisent la technologie 
d’identification par radio-fréquence 
(RFID). 
 
Nos applications : 
- Monalitag® : pour protéger des 

œuvres d’art (détection de 
mouvement, protection de vitrine) 

- Exhibitag : identification et 
localisation de visiteurs sur des 
salons, congrès. 

- Vinetag (traçabilité viticole) : pour 
collecter automatiquement la 
provenance des grappes 
vendangées et les informations de 
traitements phytosanitaires. 

Développées autour d’une plateforme 
commune, nos solutions associent la 
puissance de la RFID à la souplesse 
d’internet pour : 
- Plus de fonctionnalités, 
- Des usages innovants, 
- Un déploiement simple, 
- Un accès par abonnement 
 
Nos points forts : 
- Une équipe complémentaire 
- des produits innovants par 

rapport à la concurrence 
- Un modèle économique récurrent 

(formule par abonnement). 
 
Nos solutions sont développées 
autour d’une plateforme commune 
conçue en interne (étude brevet en 
cours) et qui nous permet de 
rapidement enrichir fonctionnellement 
notre offre par rapport aux demandes 
marchés. 
Outre notre stratégie de distribution 
commerciale, notre positionnement 
nous a permis de bâtir une politique 
de partenariat active (apporteur 
d’affaire), avec des fabricants de 
matériel RFID et éditeurs de solution 
métier complémentaires (plateforme 
de vidéo-surveillance, application de 
gestion évènementiel, application de 
traçabilité). 
 

L'ÉQUIPE  
 
Frédéric Pithoud, PDG , 41 ans 
- Manager expérimenté qui apporte 
une forte connaissance métier. 
- Lancement de produits  
- Direction de projets au sein de 
PME et chez STMicroelectronics 
(Etats-Unis et en France). 
- Direction d’équipes basées en 
France/Italie Etats-Unis, Singapour 
et Taiwan. 
 
Pierre Moreau, directeur 
technique, 51 ans 
- Apporte une forte composante 
technologique en informatique et 
intégration. 
- Direction de projet/architecte 
senior en système d’information 
- M2M. 
 
PERSPECTIVES DE 
DÉVELOPPEMENT  
 
L’activité EDITAG se développera 
sur les bases suivante : 
- Extension de la couverture 

géographique 
- Nouvelles solutions verticales 
- Vente de la plateforme auprès 

d’intégrateurs 
Nous valorisation EDITAG à 8M€ à 
l’horizon de 5 ans. 
 
MARCHÉ / CLIENTS 
 

 
Marché : protection des biens 
Clients : musées, galeries, 
collectionneurs,  expositions 
temporaires. 

  
Marché : évènementiel  
Clients : prestataires et 
exploitants de lieux évènementiels.  

 
Marché : traçabilité agro-
alimentaire. 
Clients : caves coopératives et 
domaines. 

Investisseurs Clients Concurrents 
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 FLUOREM 
 

 
    

64, chemin des mouilles 

69134 Ecully Cedex 

� +33 (0)4 78 33 99 35  

Macoumba N’DIAYE 
@ :macoumba.ndiaye@fluorem.com  

    

Mission 
Vente de logiciels et de services en 
CFD 

    

Activité 
Édition de logiciels de CFD 
 
Pôle de compétitivité 
d’appartenance : 
LUTB 
 

    

Stade de développement 
⌧ Développement technologique 

⌧ Développement commercial 

⌧ Développement international 
 

    

Date de création : 05/2000 

Nombre de salariés actuel : 10  

Nombre de salariés à 3 ans : 20 

Chiffre d’Affaires 2007 : 700 K€ 

Chiffre d’Affaires 2010 : 1,500 K€ 

Fonds propres : 330 K€ 

Fonds déjà levés : 700 K€ 

Montant recherché : 2 à 3,000 K€ 
 

    

Aujourd’hui, je recherche 
⌧ Des partenaires financiers 

⌧ Des partenaires commerciaux 

⌧ Des partenaires "industriels" 

 

ACTIVITÉ  
 
- L’activité principale de Fluorem est 
l’édition de logiciels scientiques de 
simulation numérique pour 
l’aéronuatique et le spatial, 
l’automobile et l’indsutrie de l’energie 
et de l’environnement 
 
- La simulation numérique est un 
segment du marché du PLM. C’est le 
domaine des outils d’ingénierie qui 
connaît aujourd’hui une forte 
croissance (12% par an pour 
atteindre 4 milliards d’ici 3 ans). Le 
marché de la CFD est celui qui connaît 
la plus forte progression, avec 18% 
de croissance annuelle (analye 
DARATECH). Les outils de Fluorem 
s’inscrivent intégralement dans ce 
marché. Turb’opty™ le fer de lance 
du développement de Fluorem. C’est 
un logiciel de paramétrisation pour la 
l’analyse, la conception, le design et 
l’optimisation. Nos outils permettent 
une forte réduction des temps de 
conception, évitent les redondances 
des calculs en phases de fabrication 
et de test, diminuent le nombre de 
tests physiques et contribuent ainsi à 
une réduction forte des coûts de 
développement et de fabrication 
  
- Nos avantages compétitifs reposent 
sur le fait que Turb’opty™ est l’unique 
logiciel de paramétrisation en CFD à 
l’heure actuelle. La technologie sur 
laquelle est basée Turb'Opty™ rompt 
véritablement le goulot 
d'étranglement que constitue la CFD 
dans le processus de conception. 
C’est un module complémentaire, qui 
ne remet pas en cause la chaîne de 
conception du client mais vient plutôt 
se brancher sur les logiciels existants, 
qu’ils soient commerciaux, développés 
en interne chez l’industriel ou issus de 
la recherche. Du point de vue 
managérial, il offre l’avantage de 
séparer la partie purement résolution, 
qui nécessite un expert CFD, de la 
partie design dont la préoccupation 
est le produit finit.  

L'ÉQUIPE  
 
- Stéphane AUBERT est docteur 
en mécanique des fluides de l'École 
Centrale de Lyon. En tant que CTO, 
il est responsable de la recherche 
et du développement du logiciel 
Turb'Opty™. Il assure aujourd’hui 
la fonction de PDG.   
 
- Pascal FERRAND est docteur en 
mathématique et docteur d'État 
des sciences. C’est un expert 
reconnu au niveau international en 
turbomachine et il dispose d'un 
grand savoir-faire en méthodes 
numériques et analytiques.  
 
- Macoumba N’Diaye est docteur 
en mécanique énergétique et a été 
à l’origine dans la mise au point et 
le développement de Turb’opty à 
Fluorem.  
 
 
PERSPECTIVES DE 
DÉVELOPPEMENT  
 
distribution directe en Europe 
(grands comptes,  PME/PMI avec 
ou sans compétences en CFD, BDE, 
organismes de recherche 
scientifiques, milieux universitaires 
et académiques, projets et 
programmes de recherche 
européens. 
 
MARCHÉ / CLIENTS 
 
Le marché automobile, intégrant 
les équipementiers et les 
constructeurs 
 
 
 
 

Investisseurs Clients Concurrents 
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 INDUCT 
 

 
    

135, rue du fossé blanc 

92230 GENNEVILLIERS 

Pierre LEFEVRE 
@ : plefevre@induct.fr  
 

 

    

 
    

Activité 
Développement de produits de 
robotique automobile et d’aide à la 
conduite 
 
Pôle de compétitivité 
d’appartenance : MOVEO, 
SYSTEM@TIC 
 

    

Stade de développement 
⌧ Développement technologique 

    

Date de création : 06/2007 

Nombre de salariés actuel : 14 

Nombre de salariés à 3 ans : 35 

Chiffre d’Affaires 2007 : 650 K€ 

Chiffre d’Affaires 2010 : 5.000 K€ 

Fonds propres : 150 K€ 

Fonds déjà levés : 0 K€ 

Montant recherché : 3.000 K€ 
 

    

Aujourd’hui, je recherche 
⌧ Des partenaires financiers 

ACTIVITÉ  
 
Induct, société créée en 2004, est 
aujourd’hui l’un des leaders français 
en matière de recherches, 
d’innovations et de mises au point de 
solutions de hautes technologies dans 
l’univers des transports terrestres. 
 
Spécialisée dans le développement de 
solutions embarquées dans les 
domaines de la géolocalisation, des 
communications sans fil, et de la 
robotique automobile, ses champs 
d’actions concernent tout 
particulièrement la mobilité, les 
pratiques de déplacement, les 
systèmes d’informations et de 
sécurisation, la gestion et le transport 
intelligents.  
 
Partenaire dans de nombreux projets, 
les équipes d’Induct travaillent en 
collaboration avec diverses unités de 
recherche et laboratoires 
universitaires, tels que le CEA List, 
l’ENST Bretagne, Renault, Inria, le 
laboratoire de robotique de l’École des 
Mines de Paris, le Laas-CNRS, mais 
aussi avec l’Université de Riverside 
aux États Unis. 
Récemment, Induct qui a bâti le 
projet MERIT, a reçu le label du pôle 
de compétitivité MOV’EO. 

MERIT propose de développer et 
d’industrialiser des modules 
électroniques pour l’aide à la mobilité 
des personnes âgées et à mobilité 
réduite en voiture. Ces modules 
électroniques seront conçus comme 
une extension des systèmes d’aide à 
la navigation, et PDA, sur lesquels 
seront greffées des aptitudes à la 
perception autonome et à la décision 
(détection d’obstacles, détection de la 
route, lecture automatique des 
panneaux, aide à la planification de 
trajectoires, …). 
 

L'ÉQUIPE  
 
Induct est une équipe constituée 
de managers et de chercheurs de 
haut niveau épaulée par un pôle 
marketing et commercial 
performant. 
 
PERSPECTIVES DE 
DÉVELOPPEMENT  
 
L’objectif est de faire émerger un 
nouvel industriel français de taille 
moyenne, adressant rapidement le 
marché du grand public (modèle 
Business to Consumer  - « B2C ») 
de l’aide à la conduite dans un 
objectif d’amélioration à court 
terme de la mobilité des personnes, 
de la sécurité routière et du respect 
de l’environnement. 
 
MARCHÉ / CLIENTS 
 
Le parc automobile roulant met 11 
ans pour se renouveler à 75% 
(source CCFA), et un 
développement de véhicule neuf 
dure de 2 à 5 ans. Cela rend le 
vecteur « véhicule neuf » 
structurellement inadapté à la 
diffusion des nouvelles 
technologies de l’information dont 
la vitesse d’évolution est 
extrêmement rapide (en 5 ans tout 
change). 
 
Par ailleurs, les standards et les 
performances de l’électronique 
multimédia embarquée évoluent 
très rapidement depuis quelques 
années, sous la poussée de 
l’industrie des téléphones mobiles, 
des PDA et des systèmes de 
navigation mobile.  
 
Le marché visé est donc le marché 
grand public automobile de 
seconde monte, acheteur de 
systèmes de navigation mobiles. 
 

Investisseurs Clients Concurrents 
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 FOUR SOLAIRE DÉVELOPPEMENT 
 

 
    

Résidence Vauban 

66210 Mont-Louis 

� +33 (0)4 68 04 14 89 

Denis EUDELINE 
@ : denis.eudeline@free.fr  

 
    

Mission : Développement d’une 
Nouvelle filière de « Productions Industrielles » 
non polluante. 

    

Activité : Energie Solaire à hautes 
températures > 3000 °C. 
 
Pôle de compétitivité 
d’appartenance : D.E.R.B.I à 
Perpignan, et probablement le Pôle 
Européen  Céramique à Limoges 

    

Stade de développement 
⌧ Développement technologique 

⌧ 1er produit, 1er client 

⌧ Développement commercial 

⌧ Développement international 
 

    

Date de création : 01-07-1993 

Nombre de salariés actuel : 5 

Nombre de salariés à 3 ans : 10 

Chiffre d’Affaires 2007 : 230 K€ 

Chiffre d’Affaires 2010 : 2000 K€ 

Fonds propres : + les brevets 100 K€ 

Fonds déjà levés : 75 K€ 

Montant recherché : 2000 K€ 
Sachant que 50 % viendront des Pôles 

    

Aujourd’hui, je recherche 
⌧ Des partenaires financiers 

⌧ Des partenaires commerciaux 

⌧ Des partenaires "industriels" 

ACTIVITÉ  
Développement de « Procédés 
Insdustriels » non polluants au 
Four Solaire ! Développement 
de Fours Solaires pour la Petite 
Industrie des zones à fort taux 
d’ensoleillement. 
 
Les zones orangées sont idéales 
pour installer des Fours Solaires

Cuissons de Céramiques et fusions 
de Bronze, par la concentration 
« solaire » au Four Solaire de Mont-
Louis. Deux procédés brevetés ! 
Un troisième brevet en préparation ! 
Marché : 
Vente de Fours Solaires clé en main, 
pour les zones à fort taux 
d’ensoleillement, notament les DOM 
TOM, la formation des utilisateurs et 
la maintenance des installations. 
Avantages compétitifs : 
Energie gratuite, non polluante et 
inépuisable ! 70 % de 
rendement ! Pas de gaz à effet 
de serre ! Amélioration de la 
qualité des productions et des 
conditions de travail, possibilité 
d’apoint avec du bio-gaz ! 
Barrières: technologie de 
production encore méconnue, 
investissement élevé, en attendant 
la fabrication en série. 
 
Marché potentiel considérable, mais 
non activé, tant qu’il n’y a pas de 
démonstrateur en production ! 
 
Pas de concurrence directe, pour 
l’instant ! Nous sommes, à ce jour, 
les seuls, à vouloir commercialiser 
les Fours Solaires, en nous appuyant 
sur 18 ans d’expérience ! 
 
Plus l’énergie sera coûteuse, et plus 
les Fours Solaires seront rentables ! 
 

L'ÉQUIPE  
Denis EUDELINE : Directeur Gérant 
Ingénieur, Expert en Four Solaire, 
23 ans d’expérience dans la 
Recherche appliquée, dont 18 ans 
sur les Fours Solaires et 15 ans 
dans le Bâtiment et les Travaux 
Publics. Cinq brevets d’inventions. 
 
Ivan Komarof : Directeur du 
Développement, Mastere Spécialisé 
Management Global des Risques, 
avec 17 ans d’expérience en 
management, équipe commerciale 
de ventes en Informatique, gros 
systèmes et grands comptes. 
 
Ludovic Bruant : IUT de Montluçon 
Technicien Supérieur, spécialiste 
des cuissons et fusions de bronze 
au Four Solaire. 
 
PERSPECTIVES DE 
DÉVELOPPEMENT  
Nous avons, à ce jour, quatre 
projets pour l’implantation de Fours 
Solaires : le 1er pour cuire les 
Poteries de SAFI, au Maroc, le 2èm 
à l’Université Polytechnique de 
Puebla, au Mexique, pour un Four 
Solaire multifonctions, les 3èm et 
4èm au Burkina Fasso pour cuire 
les briques d’une nouvelle 
Université sur l’eau et 
l’environnement. 
 
Il nous manque le Prototype ci-
dessous, dans le Sud de la France 
pour déclencher les ventes 

MARCHÉ / CLIENTS 
 
Petite Industrie et groupements 
d’Artisans dans les zones à fort 
taux d’ensoleillement, notament 
dans les DOM – TOM, et dans tous 
les Pays de la ceinture « solaire », 
toutes les zones oranges et rouges 
de la carte « solaire mondiale » ci-
dessus 
 
Dans le futur : création « d’Usines 
Solaires » ! 

Investisseurs Clients Concurrents 
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 MEDIT 
 

    

2 rue du Belvédère 

91120 Palaiseau 

� +33 (0)1 60 14 87 43  

François DELFAUD 

@ : fdelfaud@medit.fr  

 
    

Mission : Développer un leader 
français des logiciels dans le 
domaine de la conception de 
principes actifs. 

    

Activité : Développement de 
logiciels prédictif pour l’industrie 
pharmaceutique. 
Pôles de compétitivité 
d’appartenance : Systematic ; 
Medicen 

    

Stade de développement 
⌧ 1er produit, 1er client 

⌧ Développement commercial 
    

Date de création : 06/2003 

Nombre de salariés actuel : 10 

Nombre de salariés à 3 ans : 25 

Chiffre d’Affaires 2007 : 150 K€ 

Chiffre d’Affaires 2010 : 1 500 K€ 

Fonds propres : 220 K€ 

Fonds déjà levés : 0 K€ 

Montant recherché : 3 750 K€ 
 

    

Aujourd’hui, je recherche 
⌧ Des partenaires financiers. 

ACTIVITÉ  
- MEDIT est éditeurs de logiciels en 
modélisation moléculaire pour la 
recherche pharmaceutique,  
cosmétique et agroalimentaire. 
 
- Kalorama Information Inc a chiffré 
le marché des besoins informatique 
pour la recherche de médicament à 
775M$ en 2004 et plus de 1000M$ 
pour 2008.  
Notre logicielMED-SuMo se positionne 
en rupture en étant le premier à 
considérer l’explosion des données 
structurales, à fort potentiel de 
conception rationelle de 
médicaments, comme fil conducteur 
du développement logiciel.  
 
- Notre technologie phare MED-SuMo 
est innovante, brevetée et validée par 
Sanofi-Aventis (1er Client).  
Elle occupe une niche de marché où 
la concurrence est faible.  
Les possibilités de réutiliser le même 
cœur de technologie pour agrandir 
notre marché sont nombreuses. 
Elaboré sur une architecture 
informatique de dernière génération 
prenant pleinement avantage des 
nouveaux matériels (processeur multi-
coeurs, parallélisation…). 
 
- Medit SA développe actuellement un 
solide pipeline en s’appuyant sur des 
projets R&D financés sur 2 pôles de 
compétitivité à vocation mondiale: 
pharma et IT. Les applications de 
MED-SuMo se positionnent sur les 
besoins actuels et futurs du marché 
pharma, agro et cosmétique. 
 
- Les principaux acteurs du marché 
sont des companies américaines 
présentes sur le marché depuis plus 
de 20 ans. Leurs architectures 
logiciels si elles sont complètes se 
basent sur des technologies de la 
génération précédente et dont la mise 
à niveau est lourde et lente à réaliser. 
 
- Le niveau scientifique et les moyens 
technologiques à développer et 
mettre en œuvre limite l’entrée de 
nouveau acteurs. 
 

L'ÉQUIPE  
François Delfaud (41 ans) : 
Fondateur de la société, après une 
thèse chez Sanofi-synthélabo, il a 
travaillé 5 ans chez Accelrys, le 
leader du marché, en tant que 
commercial, pour finir responsable 
d’une gamme d’outils sur toute 
l’Europe. Son réseau, sa 
connaissance du marché et des 
aspects techniques du métiers sont 
des atous indispensable pour la 
réussite de MEDIT.  
 
Fabrice Moriaud (35 ans): 
Chimiste modélisateur, après une 
thèse et un post-doc, il a travaillé à 
Sanofi-Synthélabo Strasbourg en 
modélisation moléculaire au contact 
des chimistes. Disposant d’une très 
bonne connaissance et expérience 
de l’informatique, il prend en 
charge la direction des 
développements scientifiques.  
 
Thomas Henry (31 ans): 
Biochimiste modélisateur, après 
une thèse, il a travaillé comme 
consultant dans les domaines de la 
biotechnologie et du financement 
de la recherche. Sa connaissance 
des outils de modélisation et son 
expérience du relationnel client 
l’ont conduit à prendre en charge la 
direction commercial et marketing. 
 
PERSPECTIVES DE 
DÉVELOPPEMENT  
- Vision de consolidation de 3 à 5 
ans (Rachat de technologies et de 
concurrents / Adossement à un 
industriel). Le leader du marché 
Accelrys Inc. a acquis 3 companies 
pour 27, 40 et 23$M depuis 2001 
(Synopsis Ltd, Oxford Molecular 
Ltd, Scitegic Inc.). L’année 
dernière, Tripos a été rachété pour 
25.6M$ alors que MDL-Information 
a été vendu à Symyx-Technologies 
pour 123$M. 
 
- Vente directe à l’exception de 
l’asie où nous avons un distributeur 
depuis 2008. 
 

Investisseurs Clients Concurrents 
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 NEMOPOLIS 
 

 
    

60 bis rue de Bellevue 

92100 Boulogne-Billancourt 

� +33 (0)1 46 99 07 76 

www.nemopolis.fr 

Antoine IZARN  
@ : aizarn@nemopolis.net 

 
    

Mission : L’apprentissage par le jeu 
vidéo. 

    

Activité : Conception et édition de 
jeux vidéo éducatifs 
Pôle de compétitivité 
d’appartenance : 
Cap Digital 
Systematic (en cours) 

    

Stade de développement 
⌧ Développement commercial 

⌧ Développement international 
    

Date de création : 11/2003 

Nombre de salariés actuel : 6 

Nombre de salariés à 3 ans : 20 

Chiffre d’Affaires 2007 : 140 K€ 

Chiffre d’Affaires 2010 : 1.900 K€ 

Fonds propres : 48 K€ 

Fonds déjà levés : 155 K€ 

Montant recherché : 400 K€ 
 

    

Aujourd’hui, je recherche 
⌧ Des partenaires financiers 

⌧ Des partenaires commerciaux 

⌧ Des partenaires "industriels" 

ACTIVITÉ  
 
Conception et édition de jeux 
vidéo éducatifs 
 
Le marché du jeu vidéo : 40 milliards 
d’€,. Nos jeux vidéo s’adressent aux 
enfants de 7 à 12 ans. Les acheteurs 
que l’on cible sont leurs parents et 
leurs grands parents. Contrairement 
aux autres jeux, les nôtres permettent 
d’apprendre en menant une enquête 
en Histoire et en Sciences. 
 
- aujourd’hui on apprend par le jeu 
dans de nombreux domaines, sauf 
dans le jeu vidéo. Les parents s’en 
plaignent. Nos jeux répondent à leur 
attente. De plus, ils sont 
intergénérationnels. 
 
4 avantages compétitifs : 
- un concept original de vrai jeu 
d’aventure éducatif 
- faits avec les spécialistes des 
époques, lieux ou domaines 
concernés (ex : château de Versailles) 
- graphismes et gameplay top niveau 
- esprit non-violent et familial 
 
- concurrents : Ubisoft, Mindscape, 
Microapplication. 
 
- concurrents indirects : concepteurs 
et éditeurs de jeux vidéo (Ubisoft), 
éditeurs jeunesse (Hachette). 
 
 

L'ÉQUIPE  
Fondateur : Antoine Izarn, 45 
ans. 15 ans de management dans 
l’entertainment et l’édition chez 
Microsoft, Edusoft/Mindscape.  
5 employés : 1 ex-Cryo + 1 ex-
Virgin Interactive + 1 Essec + voix 
des Fausses pubs de Canal + 
Labels scientifiques : C.N.R.S, 
Musée de la Malmaison, Château 
de Versailles. 
Partenaires : Château de 
Versailles, Bayard. 
Soutiens publics : Commission 
européenne, Oséo Innovation, 
CNC, collectivités. 
 
PERSPECTIVES DE 
DÉVELOPPEMENT 
- croissance du marché : 15 % par 
an en moyenne  
Perspectives à 5 ans : 
- développement du catalogue de 
titres.  
- arrivée sur consoles NG.  
- développement du CA à 2 M€ 
- leader du jeu vidéo pour 
apprendre. 
- entrée d’1 partenaire industriel 
dans le capital ou Poursuite du 
développement avec des capitaux 
privés. 
- valorisation estimée entre 1M€ et 
1,5M€. 
Facteurs de 
risques/challenges : 
développement commercial, 
progrès technologique & export 
Stratégie commerciale : 
• France :  
- développement des canaux 
spécialisés : réseau scolaire, 
médiathèques, librairies, tourisme… 
- grande distribution : Leclerc, 
Carrefour, Auchan…, et distribution 
spécialisée : Micromania, 
Scoregame, magasins de jouets… 
• Export :  
- études & tests à l’étranger & 
localisation de produits, 
- recherche d’éditeurs et  
distributeurs. 

Investisseurs Clients Concurrents 
 
Business angels 
Private equity 
Fonds d’investissements 

 
Fnac, etc. 600 points de vente 
client final : grand public : 20..000 produits vendus 

 
Ubisoft, Microapplication, Mindscape 
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 NEW IMAGING TECHNOLOGIES 
 

 
    

Incubateur INT 

9, rue Charles Fourier 

91011 Évry 

� +33 (0)6 60 97 42 07 

Yang NI  
@: yang.ni@ 

new-imaging-technologies.com 
 

    

Mission 
 
Innovation en imageurs CMOS 
intelligents pour la réalisation efficace 
de la vision embarquée 
 

    

Activité 
Conception Fabless des puces 
caméras CMOS 
 
Pôle de compétitivité 
d’appartenance : 
System@tic 
 

    

Stade de développement 
⌧ Développement technologique 
 

    

Date de création : 02/2007 

Nombre de salariés actuel : 2 

Nombre de salariés à 3 ans : 25 

Chiffre d’affaires 2007 : 0 K€ 

Chiffre d’Affaires 2010 : 14000 K€ 

Fonds propres : 150 K€ 

Fonds déjà levés : 0 K€ 

Montant recherché : 3000 K€ 
 

    

Aujourd’hui, je recherche 
⌧ Des partenaires financiers 

⌧ Des partenaires commerciaux 

⌧ Des partenaires "industriels" 

 

ACTIVITÉ  
 
NIT est une société Fabless qui conçoit 
et fait fabriquer des puces caméra 
basée sur une technologie innovante 
MAGIC.  
 
Les puces caméras MAGIC permettent 
de supprimer la plupart de problèmes 
de la prise de vue comme la 
saturation, l’effet contre-jour et des 
pertes d’image dans une transition 
rapide, etc. 
 
La société NIT est propriétaire de 
qautre brevets européens et 
internationaux sur la technologie 
MAGIC et des applications associées.  
 
Les puces caméras MAGIC de NIT 
peremttrent de créer des systèmes de 
vision plus performants, moins 
onéreux et plus simples et rapides à 
développer.  
 
Les concurrents directs sont 
essentiellement des fabriquants de 
caméras CMOS/CCD traditionnels. Les 
concurrents indirects sont des 
solutions ad-hoc, pontuelles pour des 
applications spécifiques. 
 
Actuellement la technologie MAGIC est 
la seule technologie en imagerie CMOS 
monolithique/monopuce capable de 
capter une scène sans saturation et 
sans besoins de réglage. 
 
La possibilité d’une réalisation 
monopuce de la technologie MAGIC 
sans traitement extérieur permet à la 
fois une intégration facile dans un 
système de vision et aussi une 
excellente stabilité de fonctionnement 
vis à vis des variations 
environnementales (température, 
tension d’alimentation, etc.). 

L'ÉQUIPE  
 
Yang Ni, 
CEO/CTO, PhD/HDR/Professeur et 
inventeur de la technologie MAGIC. 
 
Yiming Zhu, 
Concepteur en chef en intégration 
CMOS, PhD, ex-fondatrice & gérante de 
la société NéoVision France. 
 
 
PERSPECTIVES DE 
DÉVELOPPEMENT  
 
Notre objetif est de devenir un 
actuer incontournable en 
applications visioniques embarquées 
avec des produits innovants plus 
performants et moins onéreux. 
 
Nous vendons nos produits en direct 
sur le marché européen dans un 
premier temps et développerons le 
marché global via un réseaux de 
distributeurs dans des pays visés.  
 
 
MARCHÉ / CLIENTS 
 
La technologie MAGIC excelle dans 
deux conditions de prise de vue 
difficiles : un écart d’éclairement 
important dans une scène et une 
vitesse de variation de lumière 
rapide. 
 
Nous visons les 4 secteurs de 
marché: 
- vision automobile 
- surveillance dans les transports 

en commun 
- vision nocturne numérique 
- monitoring industriel 
 
Nos clients potentiels sont : 
- equipementiers automobiles 

(Valéo, Bosch, etc.) 
- equipementiers surveillance 

mobile (Martec, etc.) 
- equipementiers de la défense 

(Photonis, Sagem, Thalès, etc.) 
- equipementiers de la vision 

industriels (HGH, etc.) 
 

Investisseurs Clients Concurrents 
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 NEWSTEO 
 

 
    

La Ciotat – 13600 La Ciotat 

� +33 (0)6 85 33 72 50 

Philippe GUÈNEBAUD  

@ : pg@newsteo.com 

 
    

Mission 
« Communiquer dans le bruit pour 
plus de liberté et de sécurité ! » 
 

    

Activité 
Conception d’appareils innovants de 
communication vocale sans fil  
Pôle de compétitivité 
d’appartenance : 
Pôle SCS et Pôle Mer PACA 
 

    

Stade de développement 
⌧ Développement technologique 

    

Date de création : 10/2005 

Nombre de salariés actuel : 13 

Nombre de salariés à 3 ans : 30 

Chiffre d’Affaires 2007 : 143 K€ 

Chiffre d’Affaires 2010 : 3 000 K€ 

Fonds propres (incl. Subv.): 1 300 K€ 

Fonds déjà levés (O.C): 250 K€ 

Montant recherché : 2 000 K€ 
 

    

Aujourd’hui, je recherche 
⌧ Des partenaires financiers 

ACTIVITÉ  
Newsteo développe un système de 
communication sans-fil basé sur 
l’ostéophonie (propriété des os à 
transmettre le son) intégré dans 
différents produits (casque, oreillette, 
anti-bruit…). 
 
Le Newsteo Phone est une 
technologie de rupture avec l’offre 
existante. Grâce au principe de 
l’ostéophonie, seuls les sons de la voix 
sont capturés et transmis, et non 
l’ensemble des bruits environnants. 
Ainsi, il devient possible de 
communiquer en étant à proximité 
d’un marteau-piqueur, d’une foule 
hurlante, d’un moteur de voiture… Le 
Newsteo Phone s’adresse à toutes les 
personnes souhaitant communiquer 
dans le bruit. Le produit, suivant ses 
déclinaisons, est totalement main-
libre, sans câble, peut être utilisé en 
milieu explosif et est étanche. 
 
Newsteo a déposé plusieurs brevets 
pour protéger ses produits. En 
particulier, un long travail de 
recherche a été effectué pour mettre 
au point le micro ostéophonique, 
assurant ainsi une importante avance 
technologique par rapport à un nouvel 
entrant potentiel.  
 
Le Newsteo Phone, déjà présenté en 
septembre 2007 à un salon 
international, A+A, consacré à la 
protection et la sécurité des 
travailleurs, a remporté un important 
succès. En effet, aucun produit ne 
permet aux personnes travaillant dans 
des milieux bruyants de 
communiquer, ce qui les met 
fréquemment en danger. Ces marchés 
vont pouvoir améliorer les conditions 
de travail de leurs employés pour en 
augmenter la productivité.  
 
Nous n’avons pas identifié de 
concurrent direct au Newsteo Phone. 
Les produits permettant de 
communiquer (talkie-walkie, casque-
micro avec réducteur de bruit..) ne 
sont pas efficaces en milieu bruyant.  

L'ÉQUIPE  
Trois managers expérimentés ayant 
déjà collaboré dans les même 
startups technologiques: 
- Président (commercial et finance) 
43 ans, IBM, Schneider, 
Schlumberger, SCM Microsystems 
et Xeole Technologies (création, 
développement, IPO, revente). 
- Directeur Technique (R&D, 
industrialisation, production) : 33 
ans, Mines de Paris, SCM 
Microsystems. 
- Directrice Marketing : 28 ans, 
Sciences Po, ONU, Neotion. 
 
PERSPECTIVES DE 
DÉVELOPPEMENT  
Les perspectives de marché à 5 ans 
sont considérables grâce aux 
nouvelles legislations de protection 
des travailleurs en milieu bruyant 
(10 Millions de porteurs potentiels 
identifiés sur l’Europe). 
 
Notre stratégie commerciale est de 
travailler avec les réseaux de 
distribution actuels. Notre produit 
sera dans un premier temps décliné 
sous forme de protection auditive 
communiquante. Nous nous 
adresserons aux distributeurs 
actuels d’Equipements de 
Protection Individuelle, déjà 
selectionnés lors du salon A+A. 
Dans un second temps les 
fabricants de casques seront ciblés 
pour leur proposer notre solution 
sous forme de module OEM. 
 
 
MARCHÉ / CLIENTS 
Nous visons dans un premier temps 
le marché du BTP et des industries 
bruyantes. Pour cela, le produit 
sera intégré dans un casque anti-
bruit et avec des bouchons d’oreille 
(protection auditive). 
Les segments du sport et de la 
protection civile et militaire ont 
également été identifiés et seront 
ultérieurement adressés. 
 

Investisseurs Clients Concurrents 
Personnes morales + SOFIPACA (Crédit 
Agricole) 
 

Professionnels : Grandes industries, BTP, 
Armée et protection civile.  
A terme : Sportifs (professionnels puis grand 
public) 

Pas de concurrent direct 
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 POINTCUBE 
 

 
    

77 rue Maurice Flandin 

69003 Lyon  

� +33 (0)4 72 80 40 68 

Eric SKOURA 

@ : eskoura@pointcube.fr 

 
    

Activité : 
Photo 360° interactive, 
Rich media 
Pôle de compétitivité 
d’appartenance:  
IMAGINOVE 
 

    

Stade de développement 
⌧ Développement commercial 

    

Date de création : 10/2004 

Nombre de salariés actuel : 6 

Nombre de salariés à 3 ans : NC 

Chiffre d’Affaires 2007 : 110 K€ 

Chiffre d’Affaires 2010 : NC 

Fonds propres : 30 K€ 

Fonds déjà levés : 0 K€ 

Montant recherché : NC 
 

    

Aujourd’hui, je recherche 
⌧ Des partenaires financiers 

⌧ Des partenaires commerciaux 

 

ACTIVITÉ : Pointcube conçoit et 
réalise des applications alliant deux 
technologies de pointe : la 3D ultra 
réaliste issue de l’industrie 
cinématographique et les technologies 
3D temps réel venant de l’industrie du 
jeu vidéo. Principalement positionnées 
dans le B to B, les applications 
virtuelles Pointcube permettent une 
accélération de nombreux processus 
industriels, ainsi que de meilleures 
performances commerciales. 
 
Pointcube propose également un 
procédé innovant de photographie à 
360° interactive (PhotoLive®). 
Le procédé Photolive permet la 
numérisation photographique d’un 
objet sur 360° et la génération d’un 
fichier interactif flash utilisable par 
l’internaute depuis le site internet du 
client. 
 
Photolive connaît deux déclinaisons 
principales : 
- Photolive Classic : une simple 
rotation horizontale à 360° et un 
système de loupe permettant des 
zooms à partir de n’importe quelle 
image. 
- Photolive Deluxe : outre la rotation 
horizontale et le système de loupe, 
peuvent être ajoutés une rotation 
verticale à 360°, des séquences 
scénarisées pour mettre en valeur 
certaines parties du produit ou 
montrer certaines fonctionnalités, du 
texte dynamique, du son, de la video, 
des effets 3D ou encore un fond peut 
être inscrusté. 
 
Pointcube souhaite développer un 
nouveau système, le Photolive 
« Temps Zero ».Ce système, 
totalement innovant permettra de 
numériser à 360° des objets ou 
humains en mouvement en les figeant 
dans le temps. Le Photolive « Temps 
Zero » pourra éventuellement faire 
l’objet d’un dépôt de brevet. 
 
 

 
Photolive est destiné aux e-
commerçants soucieux de la 
valorisation de leurs produits, 
voulant se différencier de la 
concurrence et désireux 
d’augmenter leur taux de 
transformation. Un des points 
faibles de la VAD est l’impossibilité 
pour le client de pouvoir visualiser 
un produit sous tous ses angles. 
Photolive vise tous les produits en 
ligne pour lesquels une vue à 360° 
ou une présentation dynamique et 
interactive  offrent un intérêt . 
 
L'ÉQUIPE :  
Eric Skoura, Directeur opérationnel, 
expert en technologie de l’image de 
synthèse (Maîtrise de marketing, 
DESS de Design industriel) 
Gilles Skoura, Directeur, Ingénieur 
en Physique nucléaire, 
Ancien Directeur Department 
corporate quality chez 
STMicroelectronics 
Un responsable communication & 
RP, 2 développeurs, 2 
infographistes. 
 
MARCHE ET PERSPECTIVES DE 
DÉVELOPPEMENT : Photolive est 
un produit essentiellement destiné 
au e-commerce mais peut 
également être utilisé à des fins 
publicitaires ou évenementielles. 
Pointcube doit être une des 
premières sociétés à aborder ce 
marché de manière industrielle et 
être prête dans un futur proche à 
produire suffisamment afin de 
répondre au mieux aux très gros 
besoins de ce marché. 
 
MARCHÉ / CLIENTS : Les cibles 
prioritaires sont les e-commerçants 
(marques ou distributeurs) dans les 
domaines textile et high tech. 

Investisseurs Clients Concurrents 
 
 

SFR, Decathlon, kalenji, Quechua, Eider, 
Photoweb, Nathan…  

Packshot (solution hardware), Immergence, 
Amethyste 
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 TELERELIEF 
 

 
    

8 bis rue Gabriel Voisin 

51100 REIMS 

� +33 (0)1 55 90 51 00 

Michel FRICHET 

@ : m.frichet@telerelief.com 

 
    

Mission : Développer des systèmes 
permettant la vision collective de 
vidéo en direct et en relief, sans port 
de lunettes. 
 

    

Activité : TéléRelief a pour ambition 
d’assurer la maîtrise d’œuvre de 
projets pour lesquels la vision 
collective en direct, en relief et sans 
lunettes, constitue un avantage 
concurrentiel significatif. 
 
Pôle de compétitivité 
d’appartenance : Cap Digital 
 

    

Stade de développement : 

⌧ Développement technologique 

    

Date de création : 22 décembre 2006 

Nombre de salariés actuel : 8 

Nombre de salariés à 3 ans : 40 

Chiffre d’Affaires 2007 : 0 K€ 

Chiffre d’Affaires 2010 : 12 000 K€ 

Fonds propres : 257 K€ 

Fonds déjà levés : 1 700 K€ 

Montant recherché : 3 000 K€ 
    

Aujourd’hui, je recherche 

⌧ Des partenaires financiers 

⌧ Des partenaires commerciaux 

⌧ Des partenaires "industriels" 

ACTIVITÉ : TéléRelief est un spécialiste 
de la production d’images relief, soit par 
création virtuelle, soit en prise de vues 
réelles, à partir d’un système 
révolutionnaire conçu par l’entreprise.  
 
- Marché : Les premières applications 
toucheront la communication d’entreprise, 
la visioconférence, car elle permet des 
images saisissantes, donnant l’illusion de la 
présence. 
Puis elle s’appliquera aux marchés grand 
public des jeux vidéos, des caméras, 
webcams et autres. 
 
- Avantages compétitifs : Le procédé 
TéléRelief est un système révolutionnaire, 
le seul au monde aujourd’hui de prise de 
vues d’images réelles, visibles en relief, en 
direct et sans lunettes. 
 
- Un bouleversement du marché : 
L’émergence actuelle de l’image en relief 
constitue l’amorce de la prochaine grande 
innovation audiovisuelle. Seule la vision 
sans lunettes apportera le confort attendu. 
 
- Concurrence :  Il n’y a pas de techn
disponible et industrialisable comparable
probable à moyen terme. Aucun sys
ergonomique, compétitif et simple d’utilis
permettant de diffuser des images 3D 
naturelles et en direct, n’est annoncé en d
du projet TéléRelief. 
 
- Concurrence indirecte : On ne peut 
guère parler de concurrence directe car 
l’image en relief est une nouvelle 
dimension de l’image en général, comme la 
couleur a remplacé le noir et blanc, ou 
comme la HD va remplacer la définition de 
l’image actuelle de la télévision. 
 
L'ÉQUIPE : Les associés fondateurs 
ont un passé confirmé d’entrepreneurs 
et de gestionnaires. Ils possèdent 
également une grande expérience de 
l’audiovisuel ainsi que des nouvelles 
technologies. L'équipe R&D s’appuie 
sur la collaboration de 14 chercheurs  
des laboratoires CReSTIC de 
l’Université Reims Champagne 
Ardenne, spécialisés dans les 
technologies de l'image et de 
l'information. D’autre part TéléRelief 
met en place un réseau international 
de compétences techniques, juridiques 
et commerciales.  
 
 

Perspectives : Dès 2008, 
TéléRelief a une valeur significative : 
sa technologie est unique et 
incontournable, le risque technique de 
ne pas aboutir quasi-nul : les principes 
technologiques ont été validés. Cette 
valeur va augmenter significativement 
dès l’application de sa technologie aux 
marchés de masse du jeu et de la 
webcam. 
 
Stratégie commerciale : Le 
procédé de TéléRelief touche 
directement les industriels des écrans, 
de la visioconférence, des jeux vidéo, 
de la simulation, ainsi que les 
opérateurs de télécommunication et 
les prestataires de la communication 
sur le point de vente. TéléRelief 
passera donc des accords de 
collaboration avec ces entreprises, 
dont certaines suivent déjà ses 
développements  pour intégrer la 
technologie TéléRelief dans leurs 
produits. 
 
MARCHÉ / CLIENTS : Les 2 
premiers clients-types sont les 
intégrateurs pour les marchés de la 
communication d’une part, ceux de la 
visioconférence d’autre part : 

- Visioconférence : en donnant 
véritablement l’illusion de la présence, 
le relief bouleversera ce marché - 
aujourd’hui déjà sur des taux de 
croissance annuels de 50% - au point 
que le terme de « téléprésence » 
s’imposera définitivement. 
 
Jeux vidéo, effets spéciaux:  
Le procédé TéléRelief permettra 
l’intégration d’images réelles en relief 
dans les images de synthèse déjà 
produites en 3D (et inversement) pour 
un marché en quête constante d’effets 
inédits et spectaculaires. 
 
La dimension relief « grand 
public » :  
Avec le développement annoncé et 
programmé de l’augmentation de la 
bande passante des réseaux de 
communication, l’attractivité de la 
vision relief sans lunettes et en direct 
va devenir accessible au grand public : 
TéléRelief commercialisera sous forme 
de licences technologiques pour les 
fabricants concernés, une gamme de 
« WebcamRelief » miniaturisées. 

Investisseurs Clients Concurrents 
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