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Personne ne les a vus venir. Pourtant, en douze ans, ils sont passés de quatre à trois cents collaborateurs et ont fait de Meilleurs Agents un poids lourd de l’immobilier.


En cassant de nombreuses règles, en utilisant la data, la science, et en faisant preuve d’audace et de malice, ils se sont imposés dans un marché qui ne voulait pas d’eux. Ce sont les étapes de cette aventure que raconte le livre, depuis la vision initiale jusqu’au rachat par le groupe Axel Springer et enfin l’internationalisation.


Au fil des pages, on comprend que leur attachement à des valeurs d’entraide et de respect, loin de les fragiliser, les a rendus insubmersibles. Une vraie leçon d’optimisme pour tous ceux qui veulent entreprendre et réussir sans perdre leur âme et qui n’aiment pas qu’on leur dise que c’est impossible.


Sébastien de Lafond est cofondateur de Meilleurs Agents, entreprise qu’il a présidée de 2008 à 2020.


Gilles Lockhart est journaliste économique.




Sébastien de Lafond avec Gilles Lockhart


On voit bien que vous n’y connaissez rien !


Les secrets d’une start-up qui a renversé son marché – L’aventure Meilleurs Agents
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« Que la force me soit donnée de supporter ce qui ne peut être changé ; et le courage de changer ce qui peut l’être ; mais aussi la sagesse de distinguer l’un de l’autre. »


Marc-Aurèle






Prologue


C’est l’histoire d’un énorme disconnect, d’un décalage, d’une erreur, d’un succès auquel pas grand monde ne croyait. Ils ont voulu disrupter l’immobilier. « Disrupter l’immobilier ? Mais vous ne savez pas de quoi vous parlez ! »


À première vue, c’était mission impossible. L’immobilier est un secteur… immobile, rétif au changement, compliqué à digitaliser. Aujourd’hui, toutes les variantes du numérique s’y attaquent, de la conception des bâtiments jusqu’aux technologies de confort d’habitation, mais en 2008, c’était autre chose.


Il a fallu une première vision de la part d’un créateur d’entreprise qui cherchait à acheter un appartement pour lui et sa famille. Choqué par l’opacité du marché, il a voulu lui apporter de la transparence et de la fluidité. Au même moment, un jeune ingénieur hors pair commençait à exploiter les nouvelles possibilités offertes par Google sur un site immobilier « home made » hyper super astucieux. Les deux se sont trouvés, se sont entendus, ont formé un quatuor d’associés avec deux autres innovateurs acharnés de boulot dans leur genre.


Comme dans la fable de La Fontaine avec le Rat et le Lion, les fondateurs de Meilleurs Agents ont croqué une première maille du filet grâce à leur levée de fonds riquiqui de 700 000 euros et sont parvenus à faire ébranler ce gros paquet de 200 milliards d’euros que représente le secteur de l’immobilier.


En douze ans d’existence, Meilleurs Agents a essuyé deux crises immobilières, changé de business model plusieurs fois, contré maintes attaques de dirigeants corporatistes cherchant à les couler et résisté à tous les pirates de l’immobilier qui rêvaient d’avoir leur peau. Des quelques start-up similaires qui ont voulu rapprocher vendeurs, acheteurs et professionnels à la même époque, ils sont parmi les seuls à avoir survécu et surtout connu un tel succès. 300 salariés aujourd’hui, leader incontestable de l’estimation des prix de l’immobilier, plateforme transactionnelle en passe de devenir internationale au sein du groupe Axel Springer qui a racheté la pépite en 2019.


Dans une vision darwinienne de ce monde imprévisible, Meilleurs Agents fait partie de ceux qui s’adaptent et qui anticipent le mieux les changements. Aujourd’hui leur histoire les rend crédibles – et peut-être même excitants – et avant tout extrêmement concrets pour partager les bons coups, les bonnes recettes : comment choisir ses investisseurs ; comment transformer une idée de départ en chiffre d’affaires ; comment bâtir une avance concurrentielle sur la R&D ; comment rester soudés, bienveillants, unis, amis, valoriser les talents, mettre sous le boisseau les querelles d’ego, traverser les tempêtes (et les fêtes aussi, à l’occasion…).


Comment secouer le cocotier d’une industrie qui s’endort. Ici, l’exemple de l’immobilier, mais dans n’importe quel autre secteur cette énergie, ces convictions auraient fait, et feraient, l’affaire.


Tel un remorqueur de haute mer qui essuie une houle forte et des creux vertigineux, mais qui reste droit sur son cap, toute l’histoire de Meilleurs Agents peut être revisitée sous l’angle de la résilience. C’est aussi la saga d’une start-up imprégnée de valeurs précises : l’entraide, la bienveillance, la quête de l’excellence. Des valeurs qui veulent qu’au final les « dauphins », les bienveillants, les collectifs, les intelligents, l’emportent sur les « requins ». Ce livre est l’histoire d’une start-up dont la culture d’entreprise n’a pas dévié depuis le début, ce qui est peut-être sa plus grande force.


Ils ont lancé un coup de pied dans la fourmilière et beaucoup de gens n’ont pas aimé ce qu’ils proposaient. Mais nombreux sont ceux aussi qui, dans le business, sont venus prêter main-forte pour les aider à mettre en place un modèle vertueux. Et petit à petit, les astres se sont alignés autour de ce nouveau venu qui a disrupté le marché bien au-delà de ce qui apparaît aujourd’hui à la surface émergée de l’iceberg.


Ce livre raconte l’histoire d’une aventure entrepreneuriale très novatrice et loin d’être terminée. À tous les entrepreneurs et les dirigeants qui doivent s’armer d’un certain nombre de réflexes, il donne les enseignements essentiels pour faire la course en tête.






Chapitre 1


Trouver la bonne idée et l’équipe qui va avec


Comment choisir ses associés pour constituer une équipe qui va tenir dans la durée


Le monde tourne, les innovations se succèdent, les chiens aboient, mais rien n’égalera sans doute jamais, dans le registre de l’appât du gain, d’une certaine forme d’adrénaline, la bonne vieille piqûre de la finance internationale : sommes folles qui défilent sur des écrans qui scintillent, « requins » souriants en costumes de luxe, décalages horaires, avions trois fois par semaine. Le fondateur de Meilleurs Agents a connu cela : Wall Street, la City, le capital-risque, la banque d’affaires, JP Morgan et consorts. À un niveau d’intensité et de quantité de millions de dollars qui n’était peut-être pas celui de Gordon Gekko dans le film d’Oliver Stone, mais d’un calibre respectable. Et en mille fois plus honnête. Pourtant, comme on le dit généralement dans ces cas-là, rien ne le prédisposait à connaître un tel destin. Fils d’officier de marine, Sébastien de Lafond est issu d’une famille dont on trouve la trace dès le XVIe siècle à Sainte-Affrique, dans l’Aveyron, avec des ancêtres protestants du côté paternel, partis en Suisse pour échapper aux persécutions, et un arrière-grand-père revenu en France à la fin du XIXe siècle. Une famille où la parole donnée est sacrée, où l’argent n’est pas une valeur, mais un moyen et où l’on ne parle pas de politique à table. « Je suis le premier catholique depuis quatre cents ans, dit-il, mais j’ai réalisé à 40 ans que, sans être pratiquant, dans ma manière de voir les choses, je suis complètement parpaillot, complètement prot’. » Sympathique et chaleureux au demeurant, quoique pas forcément hyper tactile. Ne reconnaissait-il pas, lors d’une « présentation corporate » qu’il effectuait au siège de Meilleurs Agents, début mars 2020, avant le confinement, et où il était question des gestes barrières, que ces nouvelles normes ne le gênaient pas plus que cela puisqu’il n’avait « jamais été un grand fan du serrage de louche » ?


« FEMME DE DIPLOMATE, JAMAIS ! »


Sa vocation était tracée en tout cas, ce serait la diplomatie, la défense de son pays à la découverte du monde, la rencontre de cultures différentes. Il allait faire Sciences Po et tenter l’ENA, sauf que deux grains de sable sont venus enrayer la mécanique. Pour avoir un diplôme plus monnayable au cas où il raterait l’ENA, son grand-père a recommandé qu’il fasse plutôt HEC. Et, surtout, sa future femme a mis le holà tout de suite : « Femme de diplomate, jamais ! »… Il s’est donc réorienté dans la banque. Il faut parler un peu de cette carrière pour expliquer ce qui suivra, en particulier l’attachement farouche à des valeurs qui seront celles de Meilleurs Agents.


Les débuts se déroulent en coopération à Paribas Luxembourg. Puis, en 1992, Sébastien de Lafond intègre JP Morgan à Paris avant d’être muté à New York l’année suivante, ce qui sera son premier contact avec Wall Street. Deux ans plus tard, travaillant de nouveau à Paris, il rencontre Denis Payre et Bernard Liautaud, les fondateurs de Business Objects, deux jeunes trentenaires qui font coter leur société au Nasdaq et qui le fascinent par leur réussite et la coloration technologique de leur entreprise. Et qui lui donnent un avant-goût très prononcé de l’entrepreneuriat. Alors qu’il est lancé sur une trajectoire classique, il plaque JP Morgan pour repartir aux États-Unis rejoindre une bande de fous furieux qui s’appelle Montgomery Securities, banque spécialisée dans les entreprises de technologie et qui venait de conduire une centaine d’introductions au Nasdaq au cours de l’année, un chiffre proprement vertigineux. Son objectif est d’apprendre le métier d’introduction en Bourse et de levée de fonds pour des start-up technologiques afin de pouvoir ensuite monter l’activité de Montgomery Securities pour l’Europe, à Londres. Ce qu’il fait, et qui le rapproche encore plus de l’univers de la création d’entreprises, de la technologie et de l’innovation.


GÉRANT À LONDRES JUSTE APRÈS LA BULLE



À 33 ans, nouveau retournement de situation. Lassé de la mentalité ultra-compétitive des banquiers d’affaires et du rythme de travail effréné, il s’assoit sur une garantie de salaire annuel d’un million de dollars, quitte Montgomery et fonde avec deux autres associés un fonds de capital-risque à Londres nommé Add Partners, qui démarre pied au plancher puisqu’il lève environ 175 millions d’euros en avril-mai 2000, quatre mois après l’explosion de la bulle Internet, pour prendre une vingtaine de participations dans des sociétés européennes de semi-conducteurs, de logiciels d’entreprise, de téléphonie sans fil. Passionné d’innovation et déjà entrepreneur au fond de lui sans se l’avouer complètement, Sébastien de Lafond a nommé son fonds Add Partners pour signifier qu’il souhaitait ajouter des partenaires. Il ne veut pas seulement investir de l’argent, mais accompagner, être aux côtés des entrepreneurs.


Il exerce le métier de gérant de fonds durant sept ans, vend des sociétés dans lesquelles il a investi, à Oracle, à Salesforce, à Microsoft, jusqu’à ce que les choses se gâtent au sein de la petite structure en raison de divergences entre les trois associés. Alors qu’il est sur le point de lever 250 ou 300 millions d’euros pour lancer un deuxième fonds, il préfère quitter Add Partners. « Sauve-toi ! Tu es en train de perdre ton âme ! » lui lance la femme de Bernard Liautaud, dont Sébastien et son épouse sont devenus proches.


« JEUNE HOMME, VOUS AVEZ MIEUX À FAIRE ! »


De retour en France, à 40 ans, avec épouse et deux enfants nés à Londres, il envisage de remonter un fonds spécialisé dans le développement durable. Mais c’est la tentation de créer un vrai business, de ne plus passer par le filtre de la finance, de ne plus vivre l’entreprise par procuration, qui l’emporte. Dans son cerveau germe l’idée d’une petite société baptisée sur le papier « Mini-me », dont le but aurait été de fabriquer son alter ego digital et de communiquer ainsi avec les autres. Comme ce sera le cas lors du brainstorming précédant le lancement de Meilleurs Agents, il rencontre énormément de monde pour tester le projet, croise des coachs, teste des psys, investigue du côté des ingénieurs susceptibles de prendre en charge le développement technologique… avant de se rendre compte que l’idée est folle, trop folle. C’est à la suite d’une expérience immobilière personnelle, en cherchant à acheter un appartement à Paris pour y installer sa famille, que va se produire le déclic qui le conduira à trouver la bonne idée pour entreprendre. « Je me suis rendu compte qu’il était compliqué d’obtenir en tant que particulier des informations fiables sur le marché immobilier. Cette expérience m’a laissé sur ma faim », déclare-t-il à la journaliste Laurence Boccara dans un portrait réalisé par Les Échos en septembre 2019.


Il effectue plusieurs dizaines de visites pour trouver son appartement, et plus ça va, plus il est étonné, plus il est déçu de ce qu’il découvre sur le marché immobilier parisien. Il n’arrive pas à se faire une idée claire des prix, croise des professionnels aux compétences très variables et comprend qu’il y a quelque chose à faire dans l’immobilier.


La volonté d’apporter de la transparence au marché immobilier et de rapprocher particuliers et professionnels tourne dans la tête de Sébastien de Lafond. La suite de l’histoire passe par une série de rencontres destinées à valider son idée et à trouver des partenaires. Il croise la route de Denis Kibler, alors président du réseau APIA, une association d’entrepreneurs et administrateurs indépendants qui essaie d’améliorer les pratiques de gouvernance. Celui-ci, qui a vendu son entreprise au groupe Schneider, dispose de quelques économies et d’un peu de temps libre. Il raconte qu’un jour il reçoit un e-mail d’un certain Sébastien de Lafond qu’il ne connaissait pas, qui revenait d’Angleterre où il avait été patron d’un fonds d’investissement, qui s’était séparé de ses associés, qui était rentré en France sans projet et qui venait de s’acheter un appartement : « Je rencontre un homme plus jeune que moi, qui avait encore beaucoup de choses à prouver et qui me dit qu’il désire entrer dans cette association où l’on était plutôt entre dirigeants d’un certain âge à la recherche d’une occupation non opérationnelle. En substance, je lui ai répondu : « Écoutez, jeune homme, vous êtes trop jeune pour devenir administrateur indépendant et ne faire que ça, vous avez certainement une autre idée. Vous avez travaillé aux États-Unis dans la banque, dans un fonds d’investissement : on ne fait pas autant de choses sans avoir des projets. » Sébastien de Lafond lui présente son projet de site Internet permettant aux vendeurs et aux acheteurs d’être mis en contact avec des professionnels de l’immobilier compétents. Il veut professionnaliser le milieu des agents immobiliers, et comme c’est un peu ce que Denis Kibler cherche à faire avec APIA pour les administrateurs indépendants, le courant passe. Quand l’ex-financier revient, quelques semaines plus tard, avec des slides et un projet bien ficelé, Denis Kibler propose d’investir dans le futur Meilleurs Agents.


TRAHISON D’UN PARTENAIRE



Autre rencontre déterminante, même si elle tournera court : celle avec un autre créateur de start-up qui entend lui aussi « disrupter » l’immobilier français. La collaboration entre Sébastien de Lafond et lui ira presque jusqu’à la signature d’un pacte d’actionnaires et la rupture sera d’autant plus brutale. Pour des raisons personnelles, le partenaire décide au dernier moment de faire cavalier seul. Mais les hypothèses examinées en commun par les deux hommes auront été importantes à plus d’un titre. D’abord, parce que Sébastien de Lafond ne se serait peut-être pas intéressé autant à ce marché de l’immobilier s’il n’avait eu la confirmation via cette rencontre qu’il existait une vraie opportunité. Ensuite, le revirement de ce potentiel partenaire s’est transformé en réalité en bonne nouvelle. Il sortait d’une séparation avec Add Partners et une rupture se produisait à nouveau : paradoxalement, cela l’a renforcé dans sa quête. Il persiste à penser qu’il doit trouver des bons associés et que les grandes aventures se construisent à plusieurs.


Avant de rencontrer les futurs cofondateurs de Meilleurs Agents, il faudra encore un intermédiaire. L’un des camarades de promotion de Sébastien de Lafond à HEC, Laurent Halimi, a ouvert une agence immobilière dans le XVIIe arrondissement de Paris et inventé un petit logiciel qui aide les agents immobiliers à obtenir des mandats de vente en leur communiquant des annonces de particuliers saisies, formatées et complétées. L’un des anciens salariés de cette entreprise s’appelle Pascal Boulenger. L’homme qui s’avérera être une carte maîtresse du futur projet est un commercial chevronné qui connaît le monde des agents immobiliers parisiens comme sa poche. Il est le premier à toper avec Sébastien de Lafond pour son projet de création d’entreprise. Durant les premières années, quand l’un de ses grands enjeux sera de se crédibiliser aux yeux du marché, Pascal Boulenger sera le « Monsieur Immobilier » de Meilleurs Agents. Celui qui se mettra en avant pour démontrer que la jeune pousse ne tombe pas du ciel dans l’immobilier. Le « pro » qui connaît les pros. Le premier représentant commercial et quel commercial ! Celui qui sait comment parler aux agents parce qu’il a été l’un d’eux.


RENCONTRE AVEC UN PUR COMMERCIAL



Fils d’un restaurateur parisien ayant débuté comme boucher aux Halles de Paris, Pascal Boulenger a ensuite fait une école hôtelière et obtenu un BTS Restauration avant de reprendre l’un des deux restaurants de son père à Montparnasse. Une expérience vite écourtée, mais qui lui donne le goût d’entreprendre. Il trouve un job dans un hôtel de la banlieue nord qui l’oblige à avoir des horaires très matinaux et, introduit par un ami qui travaille avec Laurent Halimi, va travailler l’après-midi dans l’agence immobilière pour effectuer la saisie des petites annonces. Il se lève à 4 h 30 du matin, bosse à l’hôtel, prend sa voiture, file à Paris, travaille jusqu’à 20 heures à l’agence et rentre chez lui. Pendant un an d’affilée. Comme Laurent Halimi voit qu’il est motivé, il l’embauche comme négociateur. Il l’initie au métier et à la démarche commerciale. Pascal Boulenger travaille pour lui pendant deux ans pour vendre un logiciel de prospection aux agences immobilières. Il part le matin, arpente les rues, tape aux portes et finit par rencontrer à peu près tous les agents immobiliers de Paris par téléphone ou de visu. En 1998, il prend son indépendance. Après avoir rencontré des architectes, il monte l’Européenne de Métré, une société de diagnostics (surface, amiante, termites…) et de métrage qui se positionne notamment pour répondre aux nouvelles obligations induites par la loi de Gilles Carrez. Il la revend trois ans plus tard, ayant au passage un peu inventé le marché puisque l’Européenne de Métré inspirera par la suite de nombreux clones. Il demeure quelques années comme salarié de l’acquéreur (la Financière Duval, un groupe de promoteurs) tout en gardant le contact avec son ancien boss Laurent Halimi. Lequel, un jour, lors d’un déjeuner, lui parle du projet de Sébastien de Lafond.


La première rencontre entre les deux futurs associés commence fraîchement. Pascal Boulenger arrive avec une demi-heure de retard dans un bistrot de la rue des Dames où l’attend un Sébastien de Lafond quelque peu impatienté. Après ce mini couac initial, les deux hommes discutent et Sébastien de Lafond présente son projet. Pascal Boulenger a envie de remonter une société. L’échange est sympa, le courant passe. Avec la connaissance qu’il a des agents immobiliers, il a l’intuition que l’idée de son interlocuteur est astucieuse, que cela vaut le coup de creuser. En tout cas, les deux hommes apprécient mutuellement leur sérieux. Ils se séparent en convenant d’essayer de monter une équipe plus large, n’ayant ni l’un ni l’autre la compétence pour créer un site Internet. Quelques semaines plus tard, Sébastien de Lafond rappelle Pascal Boulenger. Il veut le revoir pour lui parler de deux partenaires possibles. Il a repéré le site Internet Immoplaza, le premier site en France d’annonces immobilières géolocalisées, créé par un ingénieur informatique de 25 ans, Julien Cheyssial, véritable entrepreneur dans l’âme, déterminé, créatif et ambitieux, doté d’une formidable vision technologique et innovante. Julien Cheyssial s’est associé au sein d’Immoplaza avec un autre ingénieur de son âge, Jordan Sanial. Sébastien de Lafond, Pascal Boulenger, Julien Cheyssial et Jordan Sanial : le quatuor initial est là. Il ne bougera plus. Douze ans plus tard, en septembre 2019, quand dans les majestueux locaux de Clifford Chance, rue d’Astorg à Paris VIIIe, on signera la vente de Meilleurs Agents à Axel Springer, entouré d’avocats d’affaires et de banquiers internationaux, ils seront là tous les quatre. Avec quelques cicatrices et des cheveux blancs en plus. Mais ayant tenu la distance et soulevé des montagnes ensemble. L’équipe de départ de Meilleurs Agents.


IMMOPLAZA OU L’EMBRYON DE MEILLEURS AGENTS



Qu’est-ce qui avait plu à Sébastien de Lafond dans Immoplaza ? Il s’agissait d’un site d’annonces immobilières basé sur du mapping innovant, le premier en France à utiliser un fond de carte Google Maps. Sur le plan du modèle économique, le projet en était à un stade embryonnaire, mais la réalisation technique était superbe. Julien Cheyssial en avait fait une vitrine qui avait plusieurs années d’avance sur la concurrence. Et Jordan Sanial l’avait rejoint pour l’aider à développer le business. Quand Sébastien contacte Julien Cheyssial par e-mail pour lui dire qu’il a un projet à forte coloration technologique dans l’immobilier et lui proposer de le rencontrer, nous sommes alors à l’automne 2007 et le site Immoplaza n’existe que depuis quelques mois. Il a fait l’objet de quelques articles dans la presse en ligne grâce auxquels Sébastien de Lafond l’a repéré. En tout cas, Julien Cheyssial apparaît comme le compère idéal pour rejoindre l’équipe. Son diplôme de Supinfo en poche, il a fait un bref passage chez Microsoft avant de travailler pendant deux ans et demi chez BearingPoint, un cabinet de conseil où il gérait la relation avec Microsoft et avec Google. Comme il s’ennuie un peu dans ce monde ultra corporate de clients grands comptes et qu’il a du talent à revendre, le soir et le week-end, il se met à coder et se retrouve un peu par hasard à créer un site d’annonces immobilières en utilisant les nouvelles technologies mises à disposition par Google. Google Maps avait lancé ses premières API en 2005, outils informatiques permettant aux développeurs de mettre des cartes à l’écran, dont il commence à tirer la substantifique moelle. À l’époque, faire figurer des cartes Google sur les sites Internet était complètement novateur. L’idée de Julien Cheyssial est de mettre au point un site qui permette de rechercher un bien immobilier en faisant appel à des critères géospatiaux comme le fait d’être à moins de vingt minutes de La Défense, à proximité d’une station de métro, d’une crèche ou d’un Monoprix, par exemple. Après une phase initiale en chambre, il programme un contenu qui tient la route et décide de se lancer à plein temps sur le projet. Mais ayant une culture essentiellement technologique, il a besoin d’aide pour la partie business. Via un ami commun, il fait la connaissance de Jordan Sanial et lui propose de faire équipe avec lui.


CHAMPION DU MONDE DE ROBOTIQUE



Jordan Sanial est le quatrième larron de la bande des créateurs de Meilleurs Agents. D’origine ardéchoise tant et si bien qu’il en subsiste un peu de couleur dans sa pointe d’accent. Fils et petit-fils d’entrepreneurs, il a littéralement grandi dans la société paternelle de négoce de produits chimiques. Quand il sort du collège, il rejoint son père et s’efforce de se rendre utile. Très tôt, il baigne dans les rouages de l’entreprise, découvre les mécanismes et aime cela. Il fait ses classes à l’école d’ingénieurs INSA Lyon, option génie électrique, devient président du club Robotique, ne va guère en cours car trop occupé à mettre en pratique ses inventions, gère le club comme une entreprise, passe son temps à chercher des sponsors. En 2003, il part au Japon pour disputer la Coupe du monde de Robotique. Le concept est de construire un robot à partir de zéro au sein d’une équipe multiculturelle. Il se retrouve à collaborer avec un Japonais, un Allemand, un Américain du MIT, entre autres, pour concevoir un robot pendant quinze jours dans ce qui est un peu le « Loft » de la robotique, avec la NHK (la télévision publique japonaise) filmant les épreuves. Techniquement, ce n’est pas d’un niveau exceptionnel, mais le défi est d’arriver à communiquer et à accorder des modes de raisonnement très différents en fonction des nationalités et des cultures. Et il gagne. Il est sacré champion du monde de robotique. Il enchaîne par HEC Entrepreneurs – un an de missions intenses sur le thème de la création, reprise et transmission d’entreprises – puis décroche un stage à l’Atelier Volume, une PME d’une cinquantaine de personnes basée à Suresnes qui fabrique des stands d’expositions. De fil en aiguille, il en devient le directeur commercial à 24 ans, amené à gérer voire à virer des salariés ayant l’âge de son père. Ce qui le plonge dans le vif du sujet, lui permet de bien gagner sa vie… mais ne le passionne pas. Il quitte la société et étudie des projets de création jusqu’à ce qu’à l’été 2007, un ami le présente à Julien Cheyssial qui vient de mettre en ligne la première version d’Immoplaza. Ensemble ils réfléchissent à la monétisation du site. La plateforme marche bien sur le plan technique, mais elle n’a pas encore de traction sur le plan commercial, pas encore de business model. On ne saura pas s’il aurait été possible de la rendre viable économiquement puisque l’histoire sera détournée par la rencontre avec Sébastien de Lafond. Immoplaza comportait pourtant quelques graines qui ont germé ensuite au sein de Meilleurs Agents, ne serait-ce que dans les rapports avec les notaires. Pour préparer ses cartes des prix de l’immobilier et les mettre en ligne sur Immoplaza, Julien Cheyssial avait très légèrement « emprunté » les données de la Chambre des notaires de Paris, redessiné à la main les 80 quartiers de la capitale et publié le tout sans demander l’autorisation. Ce n’est qu’après avoir mis la carte en ligne qu’il envoya un e-mail aux notaires en leur demandant l’autorisation. L’anecdote n’est ni anodine ni gratuite vu le rôle que les notaires vont jouer dans l’histoire de Meilleurs Agents…


OUVRIR SON KIMONO



Ayant fait connaissance par ces divers biais, pendant quelque temps, les futurs associés de Meilleurs Agents vont se « flairer », apprendre à se connaître et à se faire confiance. Les deux ingénieurs de 25 ans ont cherché sur Google le banquier d’affaires devenu capital-risqueur, mais n’ont pas trouvé grand-chose sur lui et ne savent pas trop sur quel pied danser. Julien Cheyssial et Sébastien de Lafond déjeunent d’abord en tête-à-tête dans un restaurant de la Madeleine. Quelques jours plus tard, Jordan Sanial se joint à eux lors d’une première réunion tripartite au Grand Hôtel, juste à côté de l’Opéra. Les trois hommes se croisent à la conférence LeWeb organisée par Loïc Le Meur à l’époque. Se croisent à nouveau au Salon de la copropriété, par hasard. Chaque fois, ils se saluent et cela renforce un peu les liens. En décembre 2007, Sébastien leur envoie un courriel : « Est-ce que cela vous dirait d’évoquer une possibilité de collaborer plus étroitement ensemble ? » La réponse est positive. Le 23 décembre 2007, Pascal Boulenger, Julien Cheyssial et Jordan Sanial se retrouvent dans l’appartement de Sébastien de Lafond à Paris. À la plus grande surprise des deux jeunes, il leur fait signer un engagement de confidentialité (Non Disclosure Agreement), en même temps qu’il leur offre un verre dans le salon. Après cela, il leur « ouvre son kimono », pour reprendre son expression, c’est-à-dire qu’il leur présente l’intégralité de son projet, sans rien cacher, détaille tout ce qu’il a en tête. À la fin de la réunion, l’équipe est d’accord pour s’associer.


Et c’est parti comme ça. Avec ces quatre-là.




« Ce que j’en retiens », par Sébastien de Lafond


Le début de l’histoire vient d’être raconté, je vais le compléter par un mot personnel comme je le ferai à la fin de chacun des chapitres de ce livre. L’idée est de prendre du recul sur ce qui m’a marqué le plus, de partager ce qui, au fond, me paraît le plus porteur de sens pour dépasser le strict cadre de notre aventure.


L’histoire d’une entreprise est toujours une histoire de personnes. On s’associe parce que l’on pense, ou du moins l’on espère, former le bon noyau de départ. Que l’on partage une envie commune et que l’on est assez complémentaires et motivés pour faire décoller quelque chose qui, avant nous, n’existe pas. Et ça, c’est très particulier. Nos successeurs à la direction de Meilleurs Agents sont des professionnels de très grande qualité, diplômés, engagés, ultra compétents. Mais ce ne sont pas des entrepreneurs. Quoi qu’on en dise, les entrepreneurs, capables de démarrer de zéro et d’affronter l’incertitude et les tempêtes des premières années, constituent une espèce à part. Nous avons réussi à bâtir notre rêve et à rester unis au long de ces douze années, d’abord parce que nous étions des entrepreneurs. Et ça, on ne le sait pas tant qu’on ne l’a pas fait… Mais c’est le premier ciment entre nous, cette capacité à faire, quelles que soient les circonstances, à toujours rechercher la solution plutôt que des fusibles ou des raisons de ne pas faire. Et puis, au fil du temps et des tempêtes essuyées ensemble, se développe une confiance mutuelle et une amitié qui ne se sont jamais démenties. Cette association de quatre profils qui ne se connaissaient pas est devenue un bloc solide, ultra solidaire, fait d’amitié et de respect mutuel. Ce bloc est l’alpha et l’oméga de notre aventure.


Pourtant, avant de me lancer dans la création de Meilleurs Agents et de rencontrer Pascal, Julien puis Jordan, je me suis vraiment demandé si j’étais fait pour m’associer à nouveau. Après tout, je venais juste de me faire « planter » par quelqu’un avec qui j’avais travaillé six mois sur un premier projet de création d’entreprise dans l’immobilier. Un an auparavant, j’étais rentré de Londres après avoir revendu mes parts dans le fonds de capital-risque que j’avais cofondé, pour cause de désaccords irréconciliables avec un de mes deux associés. Bref, j’étais fragilisé par ces échecs et doutais de ma capacité à m’entendre dans la durée avec des alter ego. Je sentais que la solution n’était pas un repli sur soi, qu’il fallait tenter encore en tirant les leçons des échecs passés. Les bons partenaires existaient bien quelque part, il fallait juste les trouver et faire à nouveau confiance…


Ma rencontre avec Laurent Halimi, seul camarade de promo de HEC que je connaissais dans l’immobilier, a été décisive. Nous sommes dans ses bureaux parisiens en octobre 2007 et il me dit : « J’ai quelqu’un pour toi, il ne va jamais te laisser tomber, il connaît le marché et les agents par cœur, je vais organiser une rencontre. » Il s’agissait bien sûr de Pascal Boulenger, infatigable commercial et entrepreneur de l’immobilier, modeste, bosseur, drôle à en pleurer. Je n’étais pas fan de ses tenues vestimentaires, mais bon sang, il connaissait son affaire et son secteur bien mieux que moi, et on passait de bons moments ensemble à parler de tout autour d’une pizza ou d’une côte de bœuf. J’avais trouvé un premier associé, et même si Pascal n’était pas disponible à 100 % dès le démarrage, je n’ai jamais douté qu’il fasse partie de l’équipe de départ. L’équipe n’était pas complète, mais passer de un à deux change tout, vous avez quelqu’un avec qui échanger, valider vos idées, c’est essentiel.


Un financier, un commercial, restait à trouver le profil tech pour former le trio de base. J’ai dû approcher et rencontrer une vingtaine de personnes avec de solides expériences Web, parfois aussi dans l’immobilier. L’un d’entre eux m’a particulièrement marqué. Arnaud Lemaître avait été Chief Technology Officer de Viadeo, l’équivalent français de LinkedIn. En plus de son job, Arnaud avait développé Paradissimmo, un outil d’évaluation en ligne de biens immobiliers, relativement peu connu, mais fonctionnel. Il avait donc tout du parfait associé pour le projet Meilleurs Agents. Nous nous entendions bien, mais Arnaud va décliner l’invitation à rejoindre le projet. Il m’a même écrit les raisons de sa décision dans un superbe e-mail en novembre 2007, incroyablement précis et prémonitoire des difficultés que nous allions rencontrer. En concluant : « Même si j’adhère à la stratégie du dauphin (collaborer en bonne intelligence), le marché actuel de l’immobilier est organisé complètement en stratégie requin. Je ne crois pas que tu puisses à la fois rendre service aux clients et rendre service aux agents immobiliers en créant la rupture que tu souhaites. » Arnaud avait tout compris et, presque, tout anticipé il y a douze ans, sauf que quatre gars très déterminés allaient quand même s’y coller et réaliser une bonne partie de la vision initiale.


L’un d’entre eux était Julien Cheyssial, entrepreneur en herbe, que je contacte après avoir découvert son site d’annonces immobilières géolocalisées Immoplaza. Super léché, son site est une vraie mine d’innovations techniques et fonctionnelles, pas de doute, Julien est un crack capable de tout faire en un tournemain. Notre première rencontre autour d’un steak tartare place de la Madeleine commence assez comiquement par une bouteille de ketchup qui explose littéralement sur ma chemise blanche… S’ensuit une conversation plutôt plaisante, mais où l’on sent une forme de méfiance réciproque sur les vraies intentions de chacun. La sienne, car il se demande ce que ce « vieux » lui veut ; la mienne, car je ne souhaite pas lâcher trop d’informations sur la nature exacte de mon projet. Il faudra que nous nous croisions à plusieurs reprises dans des conférences immobilières ou technologiques pour que Julien accepte de me présenter son tout nouvel associé, Jordan Sanial, fraîchement diplômé de l’INSA Lyon et de HEC Entrepreneurs, avec qui il souhaite trouver un moyen de financer et de monétiser Immoplaza. Je revois encore Julien et Jordan assis en face de moi sous la verrière du Grand Hôtel place de l’Opéra. Jordan m’observe comme une bête curieuse : « Qui est ce type ? Que nous veut-il ? » Jordan, évidemment le quatrième du trio, allait devenir l’organisateur hors pair, bricoleur de génie, géant au grand cœur dont nous n’avions pas nécessairement compris toute l’importance au départ, mais qui s’avérera essentiel à notre réussite.
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