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			Les auteures

			Anne-Sophie Frenove est une passionnée de la Tech et de tout ce qui va changer le monde de demain. Passée par San Francisco, Londres, Dublin puis Paris, elle a occupé des rôles stratégiques chez Samsung, HTC, et contribue désormais à l’accélération de la croissance chez Airbnb.

			Emmanuelle Flahault-Franc est une passionnée de Digital et de grandes histoires, passée chez Google, Airbnb et BFM Business. Elle dirige maintenant la communication et le marketing d’Iris Capital, un fonds d’investissement européen, où elle continue de raconter l’histoire des entrepreneurs qui bouleversent l’économie.

		

	
		
			Préface

			Fleur Pellerin, créatrice de La French Tech

			Quand je suis devenue ministre en charge des PME, de l’Innovation et de l’Économie numérique, les start-ups françaises existaient déjà et la presse se faisait l’écho de la réussite de certains de nos champions hexagonaux. Mais il manquait une bannière commune sous laquelle allaient pouvoir se rassembler tous les acteurs de l’écosystème tech français et qui leur conférerait une visibilité et une lisibilité à l’international.

			Le label French Tech était né. Nous étions en 2013, autant dire l’Antiquité dans le monde des start-ups.

			Si La French Tech a aujourd’hui atteint l’âge de raison et que de nombreuses aventures entrepreneuriales nous offrent des enseignements, il m’apparaît plus que jamais nécessaire d’entretenir l’esprit de transmission et de mise en réseau qui caractérise l’univers des start-ups et le distingue de l’économie traditionnelle. Telle est la force de ce livre qui recueille les témoignages de nombreux entrepreneurs parlant de leurs succès mais aussi de leurs échecs. Le lecteur y puisera ainsi les ressources pour mener à bien son projet et devenir à son tour une star de la Tech.

			En effet, monter sa start-up est un parcours unique et inédit, souvent semé d’embûches, qui peut commencer dans un incubateur et se finir au siège des géants mondiaux. Savoir que d’autres sont passés par les mêmes étapes aide à trouver son chemin et les bons soutiens.

			Ce livre est une galerie de portraits, à l’image de la diversité des créateurs d’entreprises, et donne la parole à des hommes, des femmes, des entrepreneurs de 20 comme de 50 ans et à des personnalités inspirantes qui s’engagent pour que d’autres réussissent à leur tour. La lecture de ces pages permet de les découvrir sans filtre, d’apprendre de leurs réussites mais aussi et surtout de leurs échecs. L’échec, ce mot stigmatisant que j’ai souhaité réhabiliter une fois ministre.

			Aujourd’hui à la tête du fonds d’investissement que j’ai créé, je continue de soutenir les acteurs français et européens de la Tech en leur donnant les moyens de leur ambition et en leur ouvrant les bonnes portes, en Europe mais aussi en Asie, et notamment au Japon et en Corée du Sud. À tous je leur dis que les plus grandes entreprises d’aujourd’hui ont moins de 20 ans et ont commencé dans la cuisine d’un appartement ou le salon d’une colocation et sont des histoires de personnes, d’entraide et d’échange. Au fond c’est cela La French Tech : la maison commune où l’on se rencontre mais aussi un état d’esprit entreprenant.

			Fleur Pellerin

			Fondatrice et présidente de Korelya Capital

			Ancienne ministre de la Culture et de la Communication 

			Ancienne ministre déléguée chargée des PME, de l’Innovation et de l’Économie numérique

		

	
		
			Introduction

			Et si ce soir vous pouviez dîner avec une icône moderne, qui imagineriez-vous inviter à votre table ? Frédéric Mazzella de BlaBlaCar ou Thierry Lhermitte des Bronzés ? Céline Lazorthes de Leetchi ou Audrey Tautou du Fabuleux Destin d’Amélie Poulain ? 

			Depuis quelques années, les médias nous font découvrir de nouveaux héros dont les œuvres sont à portée de smartphone : les stars de la Tech. Ils ont façonné de nouveaux modèles accessibles et ces entrepreneurs qui innovent chaque jour sont ainsi entrés dans la sphère publique, comme les grands industriels et acteurs avant eux. Ils inspirent les étudiants, les autres entrepreneurs, et ils contribuent à cette « relève » économique – pour reprendre l’expression du journal Les Échos01 – qui représente la réalité ou les aspirations des actifs français.

			Lorsque nous avons toutes deux commencé à travailler, la bulle Internet avait explosé depuis quelques années seulement, les GAFAM et NATU02 n’existaient pas encore ou étaient encore de jeunes pousses américaines, et l’innovation était perçue comme relevant du domaine industriel ou de quelques génies dans des garages, comme Bill Gates ou Steve Jobs.

			Pourtant, nous avons rapidement été attirées l’une et l’autre par ces nouvelles stars du web et de la Tech et avons ainsi bâti nos carrières chez ces acteurs majeurs qu’aujourd’hui vous connaissez (et utilisez) presque tous : Samsung, Google, Airbnb, YouTube…

			Nous nous sommes d’ailleurs rencontrées en 2014 chez Airbnb, où l’une dirigeait le marketing et l’autre la communication, travaillant main dans la main pour développer la marque en France et en Europe, le plus souvent en commençant par raconter l’histoire de ses cofondateurs.

			Nos expériences dans des rôles locaux et internationaux nous ont permis de côtoyer les fondateurs des pépites tech et web pour lesquelles nous travaillions. C’est ainsi que nous nous sommes rendu compte que ce qui intéressait et avait permis le succès de nos employeurs, Chad Hurley (cofondateur de YouTube), Larry Page (cofondateur et PDG de Google/Alphabet), Brian Chesky (cofondateur et PDG de Airbnb), Peter Chou (fondateur et PDG de HTC) ou Yves Guillemot (fondateur et PDG d’Ubisoft), était avant tout la conviction inébranlable qu’ils créaient de la valeur pour leur marché, qu’ils écrivaient une histoire et menaient une aventure unique.

			Qu’ils aient fondé des entreprises B2B, B2C03, des technologies de pointe ou des sites grand public, en France, à Taïwan ou aux États-Unis, ils ont tous un point commun : une passion pour l’innovation, une soif sans limites d’apprendre et de créer des solutions pour « régler des problèmes », divertir et partager l’information dans le monde entier.

			Nous avons eu la chance de travailler pour eux, avec eux, et ainsi d’écouter leur véritable histoire, comme celle de nombreux autres entrepreneurs avec lesquels nous avons collaboré, monté des partenariats et qui sont peu à peu devenus nos amis. Loin des micros et des caméras, ces stars de la Tech internationales et françaises passionnées, dont on ne perçoit souvent qu’un visage un peu lisse à la télé, nous ont livré au fil de l’eau des enseignements dont pourraient sans doute bénéficier de nombreux entrepreneurs.

			Ainsi, en 2014, lorsque nous travaillions ensemble chez Airbnb, nous avons compris que nos expériences individuelles nous avaient permis de nous rapprocher d’un certain nombre de fondateurs et dirigeants de start-up, dans le cadre de réseaux très complémentaires. Chacune de notre côté, nous avions pris l’habitude de voir ces entrepreneurs « en off », quand leur micro était coupé, et autour de dîners entre passionnés de la Tech ayant quitté pour quelques heures leur tablier de chef d’entreprise pour reprendre une casquette de fan d’innovation.

			En privé, les entrepreneurs partagent une histoire plus complète, faite de péripéties parfois héroïques, de débuts chaotiques, d’épisodes difficiles, mais aussi de victoires exceptionnelles qu’ils ont souvent remportées dans l’ombre. Entre entrepreneurs, entre amis, ils parviennent à briser ce que beaucoup ressentent au quotidien : la solitude du dirigeant qui ne peut confier ses doutes qu’à ses proches voire à ceux qui ont rencontré les mêmes difficultés, sans inquiéter ses équipes.

			Nous avons donc créé un club rassemblant ces leaders et fondateurs pour leur permettre de se retrouver plus simplement, entre eux. Depuis, tous les deux mois, nous les retrouvons pour un moment privé, informel, dans les bureaux de l’un ou l’autre. Cette soirée sans micro leur permet d’échanger en quittant leur masque de tech star, de super héros des médias. 

			Les échanges que nous avons eus dans ce cadre avec ces femmes et ces hommes extraordinaires nous ont donné envie de partager leurs enseignements au-delà du groupe, de manière un peu plus formelle, pour aider d’autres entrepreneurs qui veulent se lancer ou ont déjà commencé leur aventure.

			Aujourd’hui, si l’on vous parle de Guillaume Gibault du Slip Français, de Céline Lazorthes de Leetchi, de Pierre Kosciusko-Morizet de PriceMinister ou encore d’Hapsatou Sy et de sa marque, vous visualisez sans doute des visages, des applications, des services, des belles histoires. 

			Ces histoires entrepreneuriales, souvent racontées en public comme des succès annoncés, sont parfois un peu lisses, parfois raccourcies, commençant avec l’idée d’un entrepreneur et se poursuivant jusqu’à l’embauche de dizaines de salariés, voire au rachat par un grand groupe.

			Nous avons donc choisi de revoir chacun de ces entrepreneurs et de leur poser les questions qu’ils se posent entre eux, qui intéressent parfois les journalistes et toujours leurs pairs. Nous avons passé plus de deux heures avec chaque entrepreneur pour recueillir leur parole, sans filtre, sans paillette, avec leurs propres mots, sans limite de caractères. 

			Grâce à ces rencontres uniques, nous avons décrit les étapes de création et de croissance d’une start-up telles qu’elles nous ont été racontées, les difficultés, les échecs, les erreurs à ne pas reproduire et les évidences que ces entrepreneurs n’avaient pas vues. Nous avons également retranscrit quelques-unes de ces histoires particulières et leurs enseignements, pour rappeler que chaque start-up est unique et que chaque fondateur est un héros à sa manière.

			Cet ouvrage n’est donc ni un roman initiatique, ni un guide technique, ni encore un ouvrage rassemblant 51 biographies d’entrepreneurs (oui, un petit dernier s’est glissé parmi les 50 de départ). Son objectif est de vous faire entrer dans l’intimité de ces entrepreneurs renommés, ces Tech Stars à la française. Que vous commenciez votre lecture à la page 1 ou que vous alliez directement au chapitre 5, vous y retrouverez la parole d’entrepreneurs qui ont partagé leurs expériences à toutes les étapes de leur projet.

			Les 51 entrepreneurs contributeurs de l’ouvrage

			Catherine Barba (Cashstore, Malinea, Peps Lab), Jonathan Benhamou (PeopleDoc), Hugues Le Bret (Compte Nickel04), Bertile Burel (Wonderbox), Charlotte Cadé (Selency), Julien Callède (Made.com), Marion Carrette (Zilok, OuiCar), Maxence Coisne (Baby Sittor), Axel Dauchez (Make.org), Rachel Delacour (BIME), Paulin Dementhon (Drivy), Bertrand Diard (Talend, Influans), Gaël Duval (Alpaga, JeChange.fr, La French Touch Conference), Sébastien Fabre (Vestiaire Collective), Guillaume Gibault (Le Slip Français), Jean-Daniel Guyot (Captain Train, Margo Bank), Yan Hascoet (Chauffeur Privé), Julien Hobeika (Julie Desk), Ludovic Huraux (Attractive World, Shapr), Meryl Job (Videdressing), Octave Klaba (OVH), Pierre Kosciusko-Morizet (PriceMinister, ISAI), Pauline Laigneau (Gemmyo), Céline Lazorthes (Leetchi, MangoPay), Jérôme Lecat (Scality), Alexandre Malsch (Melty), Antoine Martin (Zenly), Olivier Mathiot (PriceMinister), Frédéric Mazzella (BlaBlaCar), Marc Ménasé (Nextedia, Menlook, Founders Future), Erwann Menthéour (Fitnext), Ludovic Le Moan (Sigfox), Damien Morin (Save, Mobile Club), Bertin Nahum (Medtech, Quantum Surgical), Stanislas Niox-Chateau (Doctolib), Richard Ollier (Giroptic), Fany Péchiodat (My Little Paris), Teddy Pellerin (Heetch), Thierry Petit (Showroomprivé), Fred Potter (Withings, Netatmo), Bénédicte de Raphélis Soissan (Clustree), Didier Rappaport (Happn), Sandra Rey (Glowee), Chloé Roose (Take Eat Easy, Brussels’ Kitchen), Jean-Baptiste Rudelle (Criteo), Sabine Safi (1001Pharmacies), Quentin Sannié (Devialet), Loïc Soubeyrand (Teads, Lunchr), Hapsatou Sy (HapsatouSy), Alice Zagury (The Family) et Xavier Zeitoun (Zenchef).

			Si vous avez choisi cet ouvrage pour accompagner vos prochains trajets en train, vos vacances au soleil ou pour l’offrir à un proche, c’est sans doute que vous faites partie de ces Français qui aimeraient bien ou qui connaissent quelqu’un qui aimerait bien créer « sa boîte », « sa structure », « sa start-up », et pourquoi pas fonder la prochaine licorne française. Vous pouvez aussi aimer les belles histoires et avoir envie de lire celles de ces entrepreneurs français emblématiques.

			En 2018, le Salon des entrepreneurs a cherché à recenser ces Français pour mieux comprendre leurs motivations. Aujourd’hui, près de la moitié des jeunes de 18 à 24 ans ont envie de créer leur entreprise et 40 % d’entre eux souhaitent la créer dans moins de deux ans05. À l’échelle du pays, cela donne un potentiel de plusieurs millions d’adultes intéressés par un changement dans leur carrière, dans leur vie, à la recherche d’un statut social spécifique : devenir entrepreneur.

			Pour cet ouvrage, nous avons choisi de donner la parole à des entrepreneurs français ayant fondé des start-ups basées sur une technologie ou un service digital, afin de bien comprendre leurs modes de fonctionnement, leurs spécificités et leurs parcours parfois atypiques.

			Pour débuter, revenons peut-être sur la définition du terme « start-up » par le référent historique de la langue française, Larousse. Pour le dictionnaire, une start-up est une « jeune entreprise innovante, dans le secteur des nouvelles technologies ». Le dictionnaire recommande l’expression « jeune pousse » pour sa traduction.

			Pour Wikipédia, une start-up, « ou jeune pousse, est une jeune entreprise innovante à fort potentiel de croissance qui fait souvent l’objet de levées de fonds. On parle également de start-up pour une entreprise en construction qui n’est pas encore lancée sur le marché commercial (ou seulement à titre expérimental) ».

			Ici, nous avons fait un choix, celui de ne pas nécessairement lier le concept de start-up avec la durée de vie de l’entreprise, mais de l’associer à l’état d’esprit de son ou ses fondateurs ainsi qu’au support de création de l’entreprise : le monde numérique et technologique. Pourquoi préfère-t-on lancer une start-up plutôt que poursuivre une carrière classique ? C’est dû à un état d’esprit conquérant, novateur, courageux et parfois facétieux, que l’on retrouve en interrogeant les fondateurs de grandes start-up françaises.

			Et c’est précisément cet état d’esprit que nous avons cherché à décrypter, à traduire dans cet ouvrage. Ces histoires d’experts du digital nous permettent de mieux comprendre ce qui a fait de ces créatrices et créateurs d’entreprises de véritables stars de la Tech.

			

			
				
					01	Depuis quelques années, Les Échos donnent la parole une fois par an à un groupe de dirigeants et influenceurs en laissant ces derniers préparer un numéro spécial. Ce groupe est appelé La Relève.

				

				
					02	Ces deux acronymes ont été créés par les médias pour parler des géants du web américains : GAFAM, pour Google, Amazon, Facebook, Apple et Microsoft ; NATU, pour Netflix, Airbnb, Tesla et Uber.

				

				
					03	Les entreprises B2B ont un modèle basé sur la vente de produits/services à des entreprises, tandis que les sociétés B2C ont un modèle basé sur la mise à disposition et la vente de produits/services au grand public.

				

				
					04	Compte Nickel s’appelle aujourd’hui Nickel.

				

				
					05	Sondage réalisé par OpinionWay en 2018 pour l’Observatoire de l’auto-entrepreneur (coédité par l’UAE et la Fondation Le Roch-Les Mousquetaires avec la participation de Sage), à l’occasion du Salon des entrepreneurs 2018, auprès d’un échantillon représentatif de 2 051 Français.

				

			

		

	
		
			1.

			Les premières pages de l’histoire

			Les premières questions à se poser avant de se lancer

			Comme le décrit Édouard Baer dans le film Astérix et Obélix : Mission Cléopâtre06, deux éléments sont clés dans le parcours de l’entrepreneur quand il initie son projet : les rencontres qui l’aident à bâtir son plan et son ambition de changer son environnement, un marché, de créer quelque chose qui serve au plus grand nombre.

			Il peut ainsi se lancer et faire grandir son projet vers la création d’une entreprise s’il se pose de bonnes questions.

			En parlant avec ces entrepreneurs français, nous avons compris qu’ils s’étaient tous posé des questions différentes mais avaient tous choisi de créer une start-up autour d’un sujet qui les intéressait, pour des raisons personnelles ou ultra-rationnelles.

			En effet, les entrepreneurs qui ont réussi ont souvent choisi de créer un service ou un produit pour lequel ils étaient prêts à consacrer du temps et de l’argent pendant plusieurs années. Ainsi, avant de choisir son projet, mieux vaut ne pas être indifférent au sujet qui va devenir le centre de sa vie pendant plusieurs années. Si vous êtes rebuté par les sujets scientifiques, il est préférable de ne pas vous aventurer dans les secteurs médicaux, par exemple, et si vous n’êtes pas à l’aise en relationnel, un service qui comporte une grande part d’attention au consommateur, et donc de service client, peut vous dégoûter de l’entrepreneuriat.

			Si certains décident de lancer un projet qui leur permettra de vivre de leur passion, il n’est pas nécessaire d’être littéralement passionné par son produit avant d’y consacrer sa carrière entrepreneuriale : beaucoup d’entrepreneurs se sont lancés un peu sur un coup de tête, en repérant une opportunité, même s’ils ne connaissaient presque rien au secteur qu’ils ont choisi de révolutionner. La passion leur vient souvent ensuite.

			Ainsi, Guillaume Gibault, le fondateur du Slip Français, s’est lancé dans le secteur du prêt-à-porter made in France après avoir fait une école de commerce, un stage en conseil et avoir contribué au développement du distributeur de produits biologiques Bio C Bon. Il ne connaissait pas grand-chose aux sous-vêtements, à la mode ou même au e-commerce, mais il a cherché un secteur porteur, qui ait du sens et qui l’amuse.

			Lorsque tu lances ta boîte, tu y passes beaucoup de temps, tu en parles tout le temps et c’est un engagement long terme, il vaut mieux que le sujet t’intéresse. J’aime bien la mode, sans être une fashion victim, c’est un métier qui me parle. Je me suis alors demandé quels étaient les produits dans la mode les plus adaptés au digital. Une veste par exemple c’est difficile, il faut connaître sa taille et idéalement l’essayer, alors qu’un sous-vêtement, c’est petit, léger, ça ne s’essaye pas et surtout on reste très fidèle à une marque de sous-vêtements !

			Un acteur comme DIM fait 400 millions de chiffre d’affaires chaque année et pourtant en vingt ans aucune nouvelle marque n’a été créée, il y avait un truc à faire. Je me suis aussi inspiré des marques françaises qui ont vraiment réussi à installer des marques fortes, comme Hermès ou Vuitton. Ils parlent de leur savoir-faire français et ça change tout. En lançant une belle histoire, authentique, bien racontée sur les réseaux sociaux, et en fabriquant un produit grand public distribué en ligne, on peut obtenir un succès !

			Un soir je parle de mon ambition à des amis, ils n’y croient pas. Le lendemain matin, je tape sur Google « sous vêtement - fabrication française » et je découvre Moulin Neuf Textiles, une petite entreprise implantée en Dordogne. Neuf mois plus tard, je ramène 600 slips de l’usine, il y en a des bleus, des rouges, des blancs et des noirs. Je bricole la première version du site sur PrestaShop07 et je lance Le Slip Français le 15 septembre 2011 : l’histoire commence.

			En se posant les bonnes questions sur ses ambitions et les tendances du moment, Guillaume s’est accroché à cette idée et a fait d’une belle histoire une belle réussite française.

			Bertin Nahum, quant à lui, a fondé Medtech, une start-up spécialisée dans les technologies médicales et chirurgicales de pointe. Il n’est pas médecin et ne pensait pas forcément se lancer dans ce secteur avant de l’aborder après ses études. 

			Il a toutefois compris la nécessité pour lui de devenir entrepreneur en identifiant une technologie nécessaire au travail des médecins et qui n’avait pas encore été créée. Il a monté son entreprise parce que personne n’avait encore fabriqué le produit auquel il croyait.

			Je me suis retrouvé un peu par hasard dans le monde de la santé. En dernière année d’école d’ingénieur, j’ai réalisé un projet de fin d’études avec l’hôpital neuro-cardiologique de Lyon. Cette immersion m’a permis de savoir ce que je voulais faire : mettre mes compétences d’ingénieur dans le développement de technologies médicales au service du patient. 

			J’ai commencé sur le terrain, embauché par un laboratoire en tant que formateur et ingénieur applicatif. J’ai ainsi pu assister à des centaines d’opérations chirurgicales, voir les technologies qui fonctionnaient et celles qui ne fonctionnaient pas. J’ai proposé à mon employeur de fabriquer une technologie qui me semblait nécessaire pour faciliter le travail des chirurgiens au bloc opératoire. Quand il a refusé, j’ai réalisé que la seule façon de créer le robot que j’avais imaginé était de le faire moi-même. J’ai alors démissionné et j’ai fondé Medtech. 

			Un entrepreneur peut donc créer sa start-up en suivant principalement deux types d’intuition : soit en observant un besoin sur un marché précis et en y répondant avec une offre novatrice, pertinente et efficace, soit en cherchant à régler un problème précis, vécu directement, ou observé, et en y apportant une solution concrète.

			Selon leur expérience personnelle, deux entrepreneurs peuvent tout à fait créer des services répondant à la même problématique pour des raisons très différentes.

			Ainsi, si l’on prend les histoires parallèles de Vestiaire Collective et Videdressing, deux plateformes de revente et d’achat de pièces de mode seconde main, les motivations de départ des entrepreneurs n’ont rien en commun.

			Pour Sébastien Fabre, cofondateur et PDG de Vestiaire Collective, l’idée lui est venue quand il cherchait un secteur porteur dans lequel monter sa start-up. Il a adopté une démarche business en observant les usages, les besoins et la taille potentielle du marché sans forcément se sentir concerné au premier abord par son produit.

			La mode est un des derniers univers qui proviennent d’une véritable inspiration, d’une créativité permanente et qui suscitent la notion de transmission : c’est un mouvement perpétuel, entre les industriels qui sortent des collections en permanence et les grandes maisons qui entretiennent une culture de la rareté.

			La vraie histoire de Vestiaire Collective est simple. Ma femme achetait beaucoup de mode avec passion, notamment du Céline, et je ne comprenais pas pourquoi au quotidien je ne la voyais porter que son sac Gap en toile. À l’époque, je cherchais une idée de start-up à créer et j’ai eu l’idée de créer Vestiaire Collective dans une démarche éthique de la mode, pour remettre en circulation cette marchandise non utilisée. Il y a 200 milliards de biens qui dorment dans les placards. Si on arrivait à remettre sur le marché seulement 10 % de tout cela, ce serait déjà beaucoup.

			Quand je me suis lancé avec mes cofondateurs, le format de place de marché existait, les applications mobiles commençaient à être bien utilisées en France et la communauté existait : la plateforme pouvait fonctionner.

			La même année, en 2009, Meryl Job lançait Videdressing après avoir travaillé dans le secteur du luxe et de la cosmétique, notamment chez L’Occitane en Provence et chez Chanel. Elle-même passionnée de mode et toujours à l’affût de pièces rares à acheter et revendre, elle décide de monter une plateforme qui répondrait à son envie, partagée par de nombreux fans de mode, et tout particulièrement les blogueuses.

			L’idée de lancer Videdressing m’est venue lorsque je cherchais une réponse à un problème personnel : comme beaucoup de fans de mode, j’avais beaucoup de vêtements et d’accessoires que je ne portais plus et je cherchais le meilleur moyen de les revendre dans un environnement adapté.

			À l’époque, il n’existait sur Internet que des places de marché généralistes, comme eBay, Leboncoin ou PriceMinister. Aucune n’était adaptée au monde de la mode, ni en ergonomie, ni en service. L’autre solution consistait à passer par les dépôts-vente physiques, mais ils prennent une commission autour de 50 % du prix de vente et leur clientèle est souvent limitée au quartier.

			Au même moment, on assistait à une croissance importante du nombre de blogs de mode et au lancement des pages web créées par certaines blogueuses qui cherchaient à revendre leurs affaires.

			J’ai senti qu’un site de vide-dressing ouvert à tous plairait et les retours étaient plutôt favorables : ça m’a confortée dans mon envie de fonder une place de marché qui répondrait au besoin de vendre et d’acheter de belles pièces dans un environnement digital adapté. 

			On peut également reprendre les exemples de Heetch et Chauffeur Privé, deux start-up françaises spécialistes des transports de personnes (VTC) créées par des cofondateurs aux ambitions diverses. Les produits sont différents – l’un est plutôt axé haut de gamme, l’autre s’est créé pour mettre en relation conducteurs et fêtards de retour de soirée – et les raisons de créer ces sociétés sont bien distinctes.

			Ainsi, Yan Hascoet, cofondateur et PDG de Chauffeur Privé, vendu fin 2017 à Mercedes-Daimler, explique pourquoi et comment il a choisi d’entreprendre dans ce secteur, après avoir lancé plusieurs autres projets, en suivant une opportunité législative spécifique : l’ouverture des services VTC en France.

			Après des études d’ingénieur, j’ai rejoint une banque d’affaires avant de faire du conseil en stratégie pour McKinsey. Comme on voyageait beaucoup pour voir nos clients, entre consultants juniors notre jeu était d’étudier les programmes de fidélité du secteur du voyage pour acquérir un maximum de points à réutiliser plus tard. Ces programmes existaient pour les compagnies aériennes, pour l’hôtellerie mais pas pour les taxis. J’ai alors créé un fichier personnel référençant des idées de boîtes dont une « solution de fidélisation pour les clients de taxis ». 

			En octobre 2010, en me cherchant une nouvelle aventure, j’ai repris mon « fichier à idées » et je suis tombé sur mon idée liée aux taxis tandis qu’au même moment la réglementation en faveur des VTC était votée en France, créant ainsi le statut qui ouvrait le marché. Uber aux États-Unis était alors déjà valorisé 10 millions de dollars.

			Le temps de tester une autre idée au Cambodge, je suis rentré en France en avril 2011 et j’ai créé la société Transcovo, la structure qui allait devenir Chauffeur Privé. Je l’ai nommée ainsi parce que je voulais rester le plus discret possible en attendant le lancement.

			Teddy Pellerin, cofondateur et PDG de Heetch, a lui monté son projet sur des bases un peu différentes. Après des études d’ingénieur, il a commencé par travailler dans l’énergie solaire avant de rejoindre une plateforme de coupons et services à prix réduits inspirée de Groupon et basée au Maroc.

			Je suis rentré en France début 2013. Je retrouve alors des potes d’école qui me proposent de lancer ensemble le Airbnb du déjeuner/dîner chez l’habitant. L’idée du partage de repas ne m’intéressait pas trop, mais j’ai réfléchi avec eux à cette problématique de marketplace08, puis je me suis rendu compte qu’il serait plus intéressant de faire un Airbnb du transport.

			À l’époque, il y avait déjà des marketplaces de covoiturage pour la longue distance, comme BlaBlaCar, mais il n’y avait rien pour la courte distance : j’ai vite compris que le modèle n’était financièrement pas intéressant pour le conducteur. Inscrire sa voiture pour une longue distance et gagner 20 euros ça a du sens, mais le faire pour 2 euros sur de la courte distance, ça en a moins.

			À ce moment-là, je vivais chez Mathieu, un de mes amis de l’école d’ingénieur. On a réfléchi ensemble à cette idée et on en est arrivés à l’idée de créer Heetch en prenant en compte ces trois tendances phares de 2013 : le développement de l’économie du partage grâce à Airbnb, le développement technologique qui permettait à Uber de mettre en relation des conducteurs et des passagers et le renouveau de la Nuit parisienne. Ce dernier point est clé dans l’ADN de Heetch, car à l’époque beaucoup de soirées s’organisaient en banlieue pour avoir accès à des espaces plus ouverts et originaux. 

			Mathieu et moi fréquentions beaucoup ces soirées, mais il nous était compliqué d’y accéder sans voiture. Comme les transports en commun sont fermés de 1 à 6 heures, on ne pouvait y aller et en revenir qu’en dépensant 40 euros en Uber. 

			On a donc monté Heetch parce qu’il y avait un vrai potentiel business, que le projet nous passionnait et qu’il permettait d’aider le grand public. J’aime bien savoir que je peux toucher des gens que je connais : avec Heetch, on a un impact sur les 18-25 ans, on a changé leurs soirées et c’est quelque chose qui me fait vibrer.

			Les premières personnes à convaincre, après soi-même

			Qu’ils se lancent seuls ou à plusieurs, avant de déposer les statuts de leur start-up, les entrepreneurs ont souvent échangé avec leurs proches, leur famille, leurs amis, voire leurs professeurs ou employeurs du moment. Ils prennent rarement seuls la décision de se lancer.

			D’ailleurs, beaucoup d’entrepreneurs nous ont avoué avoir dû se convaincre eux-mêmes avant tout. Que vous soyez à la recherche d’un emploi, déjà en poste ou à la sortie de l’école, devenir entrepreneur c’est, en effet, s’engager dans un projet qui va occuper vos jours, vos nuits, vos week-ends et vos vacances pendant plusieurs années.

			Ainsi, ceux qui se lancent un peu plus tard dans leur vie nous ont beaucoup parlé de leur famille, de leurs enfants, de leur sentiment de responsabilité financière et personnelle envers eux. L’aventure est pour eux un choix plus engageant. 

			Il n’y a aucun secret ici : il est plus difficile de prendre des risques quand plusieurs personnes dépendent de son salaire, mais tous ceux qui nous en ont parlé ont évoqué le soutien de leur partenaire, qui leur a permis d’avoir confiance en eux et de chercher rapidement un modèle stable et des fonds solides. 

			Axel Dauchez, ancien PDG de Deezer et président de Publicis France, a créé Make.org, plateforme d’échanges citoyens, à presque 50 ans, avec trois enfants.

			Pour moi un entrepreneur n’est pas celui qui parle de « créer sa boîte » mais celui qui dit « je veux faire ça comme ça, je veux régler ce problème » et qui le fait en montant une boîte. Ma femme a fondé son entreprise bien avant moi pour mener son projet, elle m’a inspiré et soutenu dès le départ, comme je l’avais fait pour elle.

			C’était mon tour de prendre des risques. Elle n’a pas du tout sous-estimé ce qui nous attendait ni les conséquences pour la famille, mais ce qui l’a convaincue dès le premier jour, c’est qu’elle n’avait jamais vu un projet qui me correspondait autant. Si nous avions été moins proches, elle ne m’aurait peut-être pas autant soutenu dans ma démarche.

			Ce que tous les entrepreneurs rencontrés ont également souligné, c’est à quel point il est essentiel de parler de son ambition et de son projet au plus grand nombre de personnes possible, pour roder son discours, recueillir des feed-backs qui n’avaient pas été envisagés, comprendre ses propres blocages. Ceux qui ont créé des start-ups basées sur des technologies complexes disent avoir plus souvent échangé avec des pairs et des experts, des personnes pouvant comprendre l’enjeu de leur innovation.

			Nous avons toutefois rencontré quelques entrepreneurs qui se sont décrits eux-mêmes comme des entrepreneurs solitaires. Ainsi, Didier Rappaport, cofondateur et PDG de l’application de rencontre Happn, nous a parlé de la barrière stricte qu’il a mise entre sa vie de famille et sa vie professionnelle ;

			Dans ma carrière, je n’ai jamais partagé mes projets avec mon épouse ou mes enfants, je ne leur ai pas laissé le choix, tout comme je n’ai pas attendu l’approbation de mes proches et des investisseurs avant de fonder Happn. Quand je me suis lancé, je n’en ai pas particulièrement parlé à ma femme, mais mon entourage m’a clairement dit de ne pas y aller ! Je n’ai pas cherché à les convaincre, j’ai suivi mon intuition et je me suis battu, j’avais une conviction et je l’ai suivie.

			Même mes copains investisseurs ont tenté de me décourager, mais rien ne m’a arrêté et aujourd’hui nous avons plus de 50 millions de membres dans le monde.

			À l’inverse, d’autres se sont lancés en famille. Ainsi, lorsque Bertile Burel et James Blouzard se rencontrent, Bertile vit aux États-Unis, et elle décide de rentrer à Paris pour rejoindre James et poursuivre sa carrière à ses côtés. James monte la filiale française de Lastminute.com et Bertile rejoint un acteur de la télévision par satellite. Lorsqu’ils se marient en 2004, ils quittent leurs postes et partent faire le tour du monde pendant sept mois. À leur retour, James veut devenir entrepreneur, Bertile est encore indécise.

			Pendant leur voyage de noces, ils ont l’idée de créer une offre de cadeaux expérience sous forme de coffrets à (s’)offrir après avoir observé un projet similaire au Royaume-Uni. Une fois à Paris, ils commencent à travailler sur deux projets parallèles, avant de finalement décider de monter ensemble Wonderbox même s’ils n’avaient jamais travaillé ensemble auparavant.

			Depuis, ils sont tous les deux restés à la tête de cette très belle réussite française, leader du coffret cadeau, et continuent même de partager des cours de karaté hebdomadaires.

			De leur côté, Chloé et Adrien Roose, frère et sœur, ont cofondé à Bruxelles la start-up de livraison de repas Take Eat Easy aux côtés d’amis d’enfance. Ils ont fait le pari que leur relation n’en serait que plus solide s’ils s’associaient. Ainsi, lorsqu’ils ont ouvert le service de livraison à Paris, ils sont venus ensemble vivre dans la capitale pour mieux connaître le marché. De retour à Bruxelles, ils ont continué à gérer la start-up à quatre.

			Si celle-ci n’a pas réussi à résoudre des problèmes financiers et à surmonter l’échec d’une levée de fonds, leurs liens familiaux n’ont jamais été aussi solides. Toutefois, pour leur projet suivant, ils ont décidé de monter de nouveaux projets séparément. 

			Ces histoires et celles partagées par la majorité des entrepreneurs rencontrés convergent vers un conseil principal : l’entrepreneur ne peut pas espérer se lancer à 100 % et réussir sans prendre le temps de confronter son projet à ses proches et bien au-delà, qu’ils y croient ou non. Convaincre les sceptiques est bien souvent sa première action commerciale.

			Si l’entrepreneur doit avant tout être convaincu pour conquérir ses futurs clients, il se trouve toujours soutenu par ceux avec qui il passera sans doute la plus grande partie de son temps dans les premières années de son aventure : ses cofondateurs.

			Trouver ses cofondateurs et se répartir les rôles

			Parmi les cinquante et un entrepreneurs que nous avons rencontrés, seize nous ont confié avoir fondé leur start-up seuls ou presque. Sur ces seize entrepreneurs, certains auraient clairement préféré se lancer accompagnés d’un ou plusieurs cofondateurs pour partager les débuts de leur aventure. La plupart se sont d’ailleurs ensuite associés à d’autres entrepreneurs convaincus pour faire grandir leur projet en tant qu’équipe cofondatrice.

			Toutefois, à la question « Comment choisir ses cofondateurs ? » tous nous ont répondu la même chose : il est très difficile de monter sa première entreprise seul(e), et quand on s’associe, il faut bien veiller à choisir des cofondateurs qui vous soient complémentaires du point de vue de la personnalité mais surtout des compétences professionnelles.

			Quand on pense à certaines grandes start-up, on visualise facilement leur « fondateur », leur PDG emblématique. Qu’il s’agisse de Frédéric Mazzella de BlaBlaCar ou de Catherine Barba de Cashstore, la figure du PDG (co)fondateur est souvent celle choisie par les médias et organisateurs d’événements. Ainsi, on ignore souvent qu’aux côtés de beaucoup de grands dirigeants se cachent un ou plusieurs cofondateurs. 

			Ainsi, les deux lettres qui composent le premier mot de leur titre sont essentielles : « co » fondateur et PDG/DG. Si nous avons généralement interviewé les PDG ou représentants emblématiques des équipes de cofondateurs, c’est parce que ceux-ci ont souvent été désignés par les autres cofondateurs ou se sont choisi ce rôle de représentation de l’entreprise dans les médias, les concours de start-up ou encore auprès de leurs investisseurs. 
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