
  
  Couverture

    [image: Couverture : PIERRE AUSSURE - Préface de Pascal Cagni, Ambassadeur aux investissements internationaux, Président de Business France - Le COURAGE de L’AUDACE, 12 PARCOURS D’ENTREPRENEURS DE LA FRENCH TECH - DUNOD]
  

  
  Page de titre

    [image: Page de titre : Pierre Aussure, Préface de Pascal Cagni, Le courage de l'audace, DUNOD]
  

  
    

    Page de copyright


    Du même auteur


    Objectif Export, Dunod 1988


    Ne jetez pas le cyberbébé avec l’eau du bain, Dunod 2001


    Secrets de chasse, Maxima 2007


    © Dunod, 2021


    11, rue Paul Bert, 92240 Malakoff


    www.dunod.com


    ISBN : 978-2-10083-591-1


     


     


     


    Le Code de la propriété intellectuellle n’autorisait, aux termes de l’article L. 122-5, 2e et 3e al. d’une part, que les « copies ou reproductions strictement réservées à l’usage privé du copiste et non destinées à une utilisation collective » et d’autre part, que les analyses et les courtes citations dans un but d’exemple et d’illustration, « toute représentation ou reproduction intégrale ou partielle faite sans le consentement de l’auteur ou de ses ayants droit au ayants cause est illicite » (art. L. 122-4).


    Cette représentation ou reproduction, par quelque procédé que ce soit constituerait donc une contrefaçon sanctionnée par les articles L. 335-2 et suivants du Code de la propriété intellectuelle.

  

  
    

    Audaces fortuna juvat


    Virgile, Enéide.

  

  
    

    à ma famille,


    disparue, présente et à venir

  

  
    

    Sommaire


    Préface


    Parcours d’entrepreneurs de la French Tech


    • Anssens, Gary : Alltricks


  

  
    

    Préface


    J’ai rencontré Pierre Aussure en rentrant du Canada où j’avais décidé de rejoindre en Abitibi-Temiscamingue ma future épouse Catherine.


    Loin de tout, j’ai découvert à mon retour que le lundi 19 octobre 1987 avait eu lieu un krach financier surnommé le « Black Monday » et que j’avais perdu mon offre d’emploi dans le monde feutré de la banque d’investissement chez Indosuez. Le bureau d’orientation d’HEC m’ayant conseillé d’aller voir des anciens, je me suis retrouvé devant Pierre Aussure, chargé de mission à la Direction Générale du groupe de médias CEP, à l’époque filiale du groupe Havas.


    J’ai appris qu’après un brillant parcours académique à Sciences Po, HEC et Stanford, il faisait partie des « anciens » employés de Texas Instruments et était un pionnier de l’implantation à ­Villeneuve-Loubet du leader des calculatrices et ordinateurs de ce début des années 80.


    Face au questionnement actif de Pierre, déjà brillant chasseur de têtes dans l’âme, il m’est alors devenu évident qu’il me fallait quitter le Triangle d’Or parisien. Après un entretien auprès de Bruno Didier et Thierry Labbé, anciens collègues de Texas Instruments de Pierre et cadres dirigeants de Compaq ­Computer France, je rejoins alors le tout nouveau pôle technologique des Ulis. Je découvre ainsi la « vraie vie » des entreprises telle que me le conseillait Pierre, avec une expérience de ventes « terrain » chez un nouveau venu, Compaq Computer. Voilà comment le futur programmé d’un avocat d’affaires ou banquier d’investissement parisien s’est transformé en un destin marqué par le sceau de la révolution numérique née aux États-Unis.


    Quelques années plus tard, Pierre avait fondé et dirigeait Ivy, le cabinet de recrutement par approche directe, spécialisé dans les postes seniors du secteur de la technologie et des médias et continuait à prodiguer ses précieux conseils. Il m’a « chassé » pour rejoindre Packard Bell et établir dans mon Anjou d’adoption un vrai centre européen d’opérations, ventes et marketing.


    Le succès de Packard Bell que je dirigeais très jeune, devenu leader du marché européen du micro-ordinateur domestique, montrait déjà que l’on pouvait créer plus de 3 000 emplois à 300 kilomètres de Paris. Il m’a permis de rencontrer Steve Jobs et de le rejoindre au tout début des années 2000, plutôt que de choisir Michael Dell, qui était à cette époque le leader incontestable du micro-­ordinateur.


    C’est au Maroc, alors que nous partagions les fêtes du Nouvel An avec notre ami Éric Boustouller, qui venait d’entrer chez Microsoft après 14 ans chez Compaq, qu’a germé l’idée de créer le Prix Ivy du Jeune Dirigeant remis chaque année à un jeune créateur d’entre­prise dans le secteur de la technologie de moins de 30 ans.


    En 20 ans, le Prix Ivy, est sans doute devenu le premier Prix de l’écosystème Tech français et aura vu défiler une proportion incroyablement forte des talents qui participent au mouvement de la « French Tech » d’aujourd’hui et lui donne une âme française toute particulière.


    Que ce soit dans mes fonctions de direction de l’une des plus belles aventures entrepreneuriales chez Apple ou en créant C4 Ventures où nous construisons avec succès une boutique leader du capital-risque européen, j’ai eu l’immense privilège d’être aux premières loges de ce mouvement et d’avoir l’opportunité de le façonner en partageant mon expérience internationale. J’ai appris qu’au diapason de ce que j’avais vu éclore depuis plus de trente années dans la Silicon Valley ou en Israël, il fallait bâtir un cercle vertueux du succès.


    Créateur de plus de 150 000 emplois directs, ce cercle vertueux d’une ampleur inédite suit un chemin idéal qui commence avec la figure tutélaire de l’entrepreneur qu’il faut iconiser et médiatiser pour motiver les jeunes prétendants et définir un modèle à suivre. Les 12 portraits que vous allez découvrir illustrent parfaite­ment ce propos.


    En parallèle, il faut un changement de culture qui donne envie aux 18-25 ans de devenir entrepreneurs à la sortie de leurs études et non plus venir seulement rejoindre les rangs des hauts fonctionnaires qui font l’honneur de notre pays, retrouver les 500 remarquables polytechniciens d’Orange ou devenir un spécialiste du marketing « proctérien » chez P&G. Bref, choisir la microentreprise en étant sur-équipé, afin de voir grand et conquérir son marché.


    Le capital doit être réorienté vers l’acte de création d’entreprise plutôt que vers une épargne de précaution qui, via nos assureurs, nourrit trop la valeur de l’immobilier et pas assez l’investissement productif. Quand cela ne se fait pas au bon rythme, il est bon tactiquement et temporairement d’utiliser l’incitation fiscale. C’est ce qui s’est passé historiquement avec les réductions d’ISF pour des investissements dans de jeunes entreprises mais aussi avec l’arsenal de dispositifs publics tel le statut de Jeune Entreprise Innovante ou le Crédit d’Impôt Recherche.


    Le rôle central de l’État dans notre pays doit être reconnu. Plutôt que de s’en lamenter, il convient de le mettre au service de la lame de fond actuelle, en assignant par exemple à la Banque Publique d’Investissement le rôle d’accélérer par un effet de levier fort la construction d’un véritable écosystème de sociétés de ­capital-risque pour financer les premiers tours ou même participer de manière directe à l’investissement dans des ­entreprises.


    C’est créer une communauté qui rayonne au-delà de l’Hexagone et vise à fédérer et faire se rencontrer dans une diversité riche de nouveaux courants d’affaires tous les acteurs du mouvement, comme le fait la direction de la « French Tech » au sein de Bercy. Il convient aussi de mobiliser les différentes agences parapubliques qui contribuent comme Business France à accélérer l’export et le développement international en prenant littéralement d’assaut le CES de Las Vegas pour y instaurer une sur-­représentation de la Tech française ou mobiliser autant d’institutions reconnues comme l’Institut National de la Propriété Intellectuelle ou l’Agence Française de Normalisation pour n’en citer que quelques-unes.


    Ce cercle vertueux du succès implique d’utiliser les codes de la communication internationale, de rendre plus intelligible un tel mouvement et de communiquer sur le French Tech 120 ou le Next 40 et plus proche de nous le Green Tech 20, en visant l’objectif ambitieux défini par le Président Macron en septembre 2019 de créer plus de 25 licornes françaises à l’horizon de 2025.


    Dans le monde post-Covid où nous sommes entrés, une nouvelle itération de ce mouvement est enclenchée, avec pour objectif dans un monde différent, de créer au niveau de l’Europe plus de 10 entreprises ayant une capitalisation boursière supérieure à 100 milliards d’euros à l’horizon de 2030, tout en créant des fonds européens de plus de 1 milliard d’euros aptes à compléter les financements dits de « croissance » critiques pour préserver une forme européenne de souveraineté numérique.


    L’édition de ce livre qui recueille les témoignages de 12 entrepreneurs d’exception illustre mieux que tout autre le succès de la French Tech. Ces 12 entretiens vous offriront l’essence même de ce qui motive un entrepreneur, son enfance, ses échecs, ses frustrations et qui lui font appliquer bien souvent des pratiques managériales originales, fruit de la nécessité ou de la volonté de faire différemment. Ces entretiens vous projetteront dans le quotidien de l’entrepreneur qui doit penser constamment à son avenir mais aussi se doit de réfléchir aux leçons de son expérience, en alliant mixité et inclusion pour bâtir une entreprise citoyenne.


    Enfin, ces 12 entretiens illustrent la réussite d’un mouvement entrepreneurial sans précédent en France, porteur d’espoir pour les générations futures.


    L’Ambassadeur aux Investissements Internationaux, nommé par le président Macron en septembre 2017, ne peut donc que se réjouir de la réussite de ces entrepreneurs d’exception et du succès incontestable du mouvement Tech en France en parti­culier, en Europe de manière plus générale. Ce résultat participe à ­l’attractivité d’un pays fort de ses mille ans d’existence, envié par nos voisins, qui connaît une vraie renaissance et contribue à celle de notre continent. Il n’y a ici aucun succès qui puisse être suspect, aucun échec qui se transforme en condamnation car comme vous le ­découvrirez à la lecture de ces témoignages passionnants, « 100 % des gagnants ont tenté leur chance ».


    Pascal Cagni


    Fondateur de C4 Ventures


    Ambassadeur aux investissements internationaux


    Président de Business France

  

  
    

    Parcours d’entrepreneurs de la French Tech


    Ce livre d’entretiens avec douze finalistes emblématiques et représentatifs chacun à leur façon du développement de la French Tech, publié à l’occasion du 20e anniversaire du Prix IVY du Jeune Dirigeant, témoigne de ­l’attrait de l’entrepreneuriat pour les jeunes depuis maintenant une ­génération.


    La vague entrepreneuriale de la French Tech est illustrée par cette série de conversations avec des personnalités aux profils variés. Avec audace et courage, ces jeunes entrepreneurs ont développé de nouveaux concepts qui contribuent à changer le monde et des formes de management qui sont devenues des sources d’inspiration pour toutes les entreprises.


    Le succès des nouvelles approches managériales explique la perte ­d’attractivité des entreprises classiques pour de nombreux jeunes diplômés qui, même s’ils n’ont pas vocation à créer leur entreprise, font le choix de la start-up : environnement de travail agile, fonctionnement en réseau, travail collaboratif facilité. Il est plus facile ­d’exprimer son potentiel dans une start-up que dans un grand Groupe.


    Aujourd’hui, avec une moyenne d’âge de 35 ans, ces douze jeunes dirigeants, sélectionnés parmi les finalistes du Prix IVY des dernières années, ont acquis une expérience sans comparaison avec celle d’une carrière classique.


    Retour en arrière. Comment et sur quels critères ces jeunes diplômés ont-ils été choisis ? Âgés dans leur majorité de moins de 30 ans à l’époque de leur participation au Prix, ils devaient avoir finalisé le produit ou le service de leur start-up et afficher un historique de croissance de quelques années. Pas de prime au concept comme c’est souvent le cas en Californie, mais la recherche par les membres du jury, tous dirigeants de sociétés bien établies dans le secteur de la Tech, des qualités requises de leurs collaborateurs et de leurs futurs successeurs. Des personnalités hors du commun, capables de faire la différence dans tout environnement. Le pari a été de penser qu’il était possible de déceler en tout début de carrière des profils exceptionnels. Pari tenu. Il ne s’agissait pas de se substituer aux fonds et de sélectionner le meilleur investissement, mais de se concentrer sur les personnalités, ce qui bien sûr n’est pas contradictoire. Jean-Baptiste Rudelle a été sélectionné en 2004, avant même de créer Critéo. Pierre Kosciusko-Morizet a été Lauréat la même année, Price Minister n’était pas encore un carton gagnant. Plus récemment, Jean-Charles Samuelian, fondateur d’Alan, a été retenu par le jury à un moment où le succès de la licorne d’aujourd’hui n’était encore qu’une possibilité.


    Les personnalités, les raisons de l’entrée en entrepreneuriat, ­l’ambition et la volonté, les premiers échecs, la recherche de sortie d’un cadre prédéfini, l’idéal apparaissent bien à la lecture des entretiens. Il ne s’agit pas de dessiner le portrait-robot de l’entrepreneur, mais bien de comprendre les motivations et les parcours de toute une génération.


    • Un engagement pour le bien commun ?


    De nombreuses raisons poussent un entrepreneur à créer son entreprise. Certains ont l’ambition de changer le monde, d’autres cherchent d’abord à faire du profit. Les deux objectifs se confondent souvent. Les startupers sont mus par de véritables convictions, ce qui ne les empêche pas d’être également pragmatiques. La vision d’une innovation de rupture dans une fonction ou un secteur leur permet de changer le quotidien du consommateur ou du client. Il s’agit pour eux de résoudre un problème concret et d’améliorer le bien-être de tout ou partie de la population.


    Adolescent, Quentin Vacher avait un état d’esprit assez rebelle contre le monde qui lui donnait la volonté d’agir pour améliorer la société. De là découle, aujourd’hui à l’âge adulte, son engagement dans la satisfaction de l’un des besoins fondamentaux : manger. Cofondateur de Frichti, il a voulu que le repas redevienne un moment agréable et simple au quotidien, en offrant la possibilité de bien manger sans se déplacer ni jeter et en donnant accès à des produits de saison achetés en direct auprès des producteurs. En offrant un très bon rapport qualité-prix, en changeant la supply chain en amont, Quentin répond à la demande d’une génération à la recherche de qualité, d’idées, d’inspiration et qui ne veut pas perdre de temps à choisir entre des produits inutilement trop nombreux.


    Jean-Charles Samuelian a créé la première assurance-santé digitale en Europe, Alan, qui offre des services allant des soins préventifs au chat en direct avec des médecins. Avec l’objectif de réduire les inégalités du système de santé, Alan permet à chacun de gérer sa santé et les problèmes de remboursement avec un smartphone, de manière claire et rapide. La start-up remet de l’empathie et de l’humain dans un système devenu opaque en utilisant les technologies les plus récentes. Parallèlement, Jean-Charles Samuelian a mis en place des modes de management susceptibles de rendre les salariés plus heureux et plus efficaces. Les réunions sont pratiquement interdites chez Alan en raison de leur faible efficacité et de leur manque de transparence. La communication asynchrone est développée et tous les salariés ont accès à la même information. Transparence est faite sur les salaires et la répartition du capital qui est ouvert à tous les salariés. Ces innovations managériales répondent à la demande des jeunes diplômés qui recherchent du sens et des entreprises bienveillantes et transparentes, alignées avec leurs valeurs.


    Avec la création de MyLittle Paris, Fany Péchiodat a réenchanté le quotidien en proposant des adresses insolites ou des idées atypiques. Aujourd’hui, avec Seasonly, elle réinvente la façon dont on prend soin de soi, estimant que le futur de la beauté passe par le bien-être. Il ne s’agit plus seulement d’acheter un cosmétique dans un magasin, mais de vivre une expérience apportant une plénitude associant des services, comme le massage ou l’acupuncture, aux produits de soin plus traditionnels.


    Demeurer fidèle à un but clair et fixé dès le départ permet de conserver l’adhésion de l’équipe au projet initial et à son développement. Si une équipe est soudée par l’idée même du projet initial, avoir un idéal permet de renforcer la motivation des employés en impliquant des valeurs et des convictions profondes. Le fait que les membres de l’équipe aient conscience de servir une cause commune génère un sentiment de fierté et nourrit leur dévouement. L’adhésion des équipes au projet de l’entreprise et à son développement se trouve de facto renforcée.


    • La passion de créer


    L’entrepreneuriat est un état d’esprit qui prend sa source dans une soif de liberté expliquant le rejet d’une carrière de salarié. Il permet de surmonter les défis, de prendre des décisions et ­d’assumer des responsabilités. C’est un besoin constant d’améliorer ses compétences et d’apprendre de ses erreurs. Avoir une idée innovante pour lancer une entreprise n’est pas suffisant. Encore faut-il savoir l’exploiter à bon escient.


    Avant même de créer son entreprise, le startuper multiplie les expériences quasi entrepreneuriales pendant ses études, bien souvent dès le lycée. Ismael Ould, fondateur de Wynd, normalien, a quitté la faculté de médecine après 8 ans d’études car il n’a pas voulu devenir un pion dans le système hospitalier : Président du BDE de son école pendant cinq ans, Ismaël a développé une plateforme pour de l’événementiel et a monté des projets associatifs pour des fonds humanitaires avec une approche business. Même dynamisme et effervescence entrepreneuriale chez Jean ­Canzoneri qui, avant ses études à GEM, passionné de musique hip-hop, produit des albums et développe une activité de street marketing, puis, pendant ses études, produit un album gratuit téléchargé des dizaines de milliers de fois, Jiggabourg, reprenant des extraits de Gainsbourg et de Jay-Z.


    Les startupers ont la passion de créer. L’entrepreneuriat requiert de la créativité, ce qui implique d’avoir une idée qui sorte des sentiers battus, afin de la mettre en œuvre et construire un business prospère. Concernant la génération de l’idée, deux approches sont possibles, bottom up, adoptée par Gary Anssens lors de la création d’Alltricks, ou top down choisie par Lucien Besse en créant Shippeo en dernière année de Sciences Po. D’autres start-up ont une approche intermédiaire.


    Gary, grand amateur de vélo, était confronté à des besoins de matériel d’entretien que les magasins ou les sites d’e-commerce de l’époque ne pouvaient satisfaire en raison de leur offre très limitée et de la longueur des délais pour mettre les articles à la disposition du client. C’est un besoin non satisfait qui est l’origine de la start-up. Alltricks démarre avec une liste de références rapidement étoffée et atteignant aujourd’hui 70 000 articles, avec la promesse de livraison le lendemain à 9 heures de toute commande passée avant 18 heures la veille. L’offre de services s’est étoffée avec le temps, et de nouvelles verticales se sont ajoutées : la course à pied et l’outdoor. Aujourd’hui, la société est devenue une maison distribuant plus de 600 marques. Tout cela, à partir d’un besoin ressenti par le fondateur.


    Lucien, avant de créer Shippeo, n’avait aucune connaissance particulière du transport routier ou de la supply chain. À la base de processus de création, se trouve sa volonté de transformer un secteur. Une approche macro et analytique lui permet d’identifier le marché du transport routier en raison de sa taille et une ­fonction de place de marché mettant en contact offre et demande de transport. Très vite Lucien comprend grâce à ses contacts avec les grands donneurs d’ordre que le processus d’achat de transport est déjà bien au point et que les intervenants sur le marché n’ont pas besoin de la plateforme qu’il avait envisagé de créer. En revanche, il déduit de ses conversations que le suivi en temps réel des expéditions n’existe pas, et qu’aucune solution de tracking n’est ­disponible. Le concept de Shippeo était né !


    Jean Canzoneri ne s’est appuyé ni sur une expérience personnelle ni sur une approche macroéconomique d’un marché. C’est son excellente connaissance du marché de la vidéo publicitaire et du ciblage qui a permis la création de deux superbes start-up, l’une à la suite de l’autre. Il a créé Beezik devenue BeeAd à une époque où la publicité sur internet se résumait aux bannières. Son idée a été de mettre en place un système demandant à l’utilisateur de visionner une vidéo publicitaire pour télécharger un titre de musique gratuitement et légalement. Le succès a été immédiat : 4 millions d’inscrits en deux ans. Même créativité cinq ans plus tard avec la création d’Ogury, plateforme technologique de ciblage publicitaire sur mobile. Ogury permet de cibler avec précision une audience sans recours à des données personnelles et garantit le respect de la vie privée des consommateurs. Aujourd’hui, Ogury fait près de 150 millions d’euros de chiffre d’affaires et emploie près de 400 personnes après avoir levé environ 100 millions de dollars de fonds. Beaucoup des caractéristiques pouvant conduire prochainement à une introduction en bourse.


    Cette créativité s’accompagne d’une souplesse permettant d’ajuster le concept en fonction des réactions du marché. Loïc ­Soubeyrand a créé Swile pour en faire initialement une plateforme de commande de repas en groupe, sans penser à l’importance des tickets restaurants. Il décide alors de pivoter sur la dématérialisation des tickets restaurants, puis d’élargir son marché à celui des avantages aux salariés. Il a l’ambition aujourd’hui de capitaliser son succès actuel pour étendre le rayon d’action de Swile à l’ensemble de l’expérience employé : « from hire to retire ».


    Jonathan Benhamou, en créant Novapost, voulait digitaliser la boîte à lettres physique en permettant de recevoir dans un espace ­sécurisé toutes les factures des fournisseurs de gaz, électricité ou télécoms. Il a vite constaté que le marché n’était pas mûr et a pivoté sur la dématérialisation du bulletin de salaire, étape avant de transformer Novapost, rebaptisée Peopledoc, en portail collaboratif DRH/salariés et finalement devenir le leader du HR Service ­Delivery.


    papernest, solution permettant au particulier de gérer gratuitement tous ses contrats, de les souscrire, les résilier, les transférer à tout moment a été créée par Philippe de la ­Chevasnerie en se limitant à l’origine au moment du déménagement, ce qui a permis ­d’atteindre la masse critique et de lever des fonds. En l’occurrence, il s’agit plus d’un détour stratégique que d’un pivot car Philippe avait dès le début la vision de la plateforme telle qu’elle existe aujourd’hui.


    La passion de créer s’inscrit en général au sein d’un collectif. Qu’il s’agisse de la famille, des amis mais aussi des mentors et des premiers employeurs, l’appui de l’entourage joue un rôle décisif dans la capacité d’un entrepreneur à développer une start-up. Dans le cas de Jonathan Benhamou, fondateur de Peopledoc, c’est Pierre Kosciusko-Morizet, fondateur de Price Minister, qui a été son premier coach et mentor. Dans celui de Jean ­Canzoneri, des business angels ont joué un rôle important au début de l’aventure, apportant les capitaux initiaux, ainsi que les conseils opérationnels indispensables à un jeune entrepreneur. Le rôle de ­l’entourage peut être plus diffus : Ismael Ould aime s’imprégner et s’imbiber d’une multitude de conseils et sources d’information. Il n’a pas un ou deux mentors, mais il discute en permanence avec un petit groupe de personnes, sans cesse renouvelées. De même, Jean-Charles ­Samuelian, fondateur de Alan, essaye d’échanger avec des ­responsables ayant des parcours variés et des expériences interdisciplinaires. La création d’une start-up n’est pas un exercice ­solitaire.


    • Être proactif ou ne pas être


    L’entrepreneur dispose de qualités qui, même si elles s’enrichissent avec le temps et l’expérience, peuvent être décelées très tôt. Lucien Besse, Lauréat du Prix IVY en 2018 et Jonathan Benhamou, Lauréat du Prix en 2011, avaient 27 ans au 1er janvier de l’année où ils ont été sélectionnés. Philippe de la Chevasnerie, Finaliste du Prix en 2018 et Loïc Soubeyrand, Finaliste du Prix en 2015, avaient 28 ans lorsqu’ils ont participé au Grand Oral du Prix. Ils incarnaient, dès cette époque, les qualités entrepreneuriales qui leur ont permis par la suite de développer avec le succès que l’on connaît leur start-up.


    Une attitude mentale positive fait partie intégrante de l’état ­d’esprit des startupers et permet d’attirer les meilleurs éléments dans la jeune structure, en fédérant les salariés et alimentant l’esprit d’équipe. Il ne s’agit pas de nier les difficultés mais d’apporter une réponse adaptée, tout en conservant un état d’esprit optimiste : être proactif face à une situation donnée plutôt que demeurer dans une forme de passivité délétère face à l’obstacle. La motivation est déterminante. C’est la personnalité du dirigeant qui joue le rôle de catalyseur et irrigue l’ensemble de l’équipe en motivant et stimulant les salariés.


    Parmi les caractéristiques communes à tous ceux qui réussissent, il y a la détermination, la responsabilité et bien souvent, plus ­étonnant, l’humilité même dans les cas des start-up devenues ou en passe de devenir des licornes. Le startuper est capable de prendre une décision souvent sans historique, dans un univers incertain. À cette qualité s’ajoute la confiance et la ­résistance au stress. Décider même en cas de doute est un atout essentiel permettant d’agir dans des situations souvent complexes, parfois inconfortables.


    Assumant leurs responsabilités pour les actions effectuées par l’équipe, que ces actions mènent ou non au succès, les entre­preneurs se considèrent comme les premiers responsables et font preuve de résilience. Échouer est un moyen de réussir par la suite, de s’améliorer et de mieux faire. L’échec permet le change­ment. En somme, être entrepreneur nécessite de l’audace et du courage, également une capacité à rebondir et encaisser les coups durs.


    Benjamin Gaignault, fondateur de Ornikar, auto-école en ligne avec formation au Code de la route en ligne et mise en relation avec des enseignants de la conduite diplômés et indépendants, a cumulé problèmes et procès dans les premières années et a mis trois ans à obtenir son agrément. En raison des pressions des syndicats ­d’auto-écoles traditionnelles, il a dû pivoter le modèle en ayant recours à la location de voitures à double commande avant d’obtenir l’agrément et d’ouvrir l’auto-école en ligne telle qu’il l’avait initialement conçue. Disrupter un marché implique de savoir résister aux attaques des intérêts en place et de ne jamais se décourager.


    Enfin, l’humilité permet aux entrepreneurs de rester concentrés et de garder la tête froide. Bertrand Sylvestre-Boncheval ­reconnaît facilement que ne pas avait construit PayinTech sur un éco-­système était une erreur car la vulnérabilité de sa société était accrue en cas de crise. La crise du Covid l’a incité à revendre ses parts et à intégrer le repreneur. Nul doute que son tempérament et ses qualités l’inciteront à créer une nouvelle start-up ou à reprendre une ETI après la période de transition actuelle.


    L’humilité implique d’accepter d’être formé par d’autres, d’être prêt à apprendre des autres, à se laisser guider et à recevoir des conseils de ceux qui sont plus expérimentés. Cette humilité se retrouve bien dans la réponse que la plupart des startupers apporte à la question de savoir s’ils ont eu de la chance. Leur humilité ne dissimule pas de la fausse modestie. Ils reconnaissent la chance qu’ils ont eue dans leur éducation ou celle d’avoir fait les bonnes rencontres. Parallèlement, leur sentiment partagé est qu’il y a beaucoup d’opportunités générées par le travail et qu’il faut savoir ou pouvoir se donner de la chance en prenant des risques. Lucien Besse, fondateur de Shippeo résume bien l’opinion générale en disant qu’il n’est pas arrivé là où il est par chance, mais que, bien sûr, il a eu de la chance.


    • Tester et ajuster


    Les start-up ne craignent pas de tester de multiples idées et décident de ne pas aller de l’avant en cas de fausse route. Elles opèrent par essais et tentatives, privilégiant l’expérimentation sur les plans préconçus. Elles n’hésitent pas à écarter les premières pistes envisagées, après avoir recueilli les réactions et retours des clients, procédant à des ajustements de leurs produits de façon continue. Une fois les retours des clients obtenus, les équipes se concentrent sur l’amélioration du produit. Cette interaction avec les acheteurs potentiels contribue aussi à générer des idées nouvelles. Chez papernest, par exemple, cette culture du lean management est très forte. Depuis l’origine, les idées de développement sont systématiquement testées, et tous les salariés sont invités à proposer de nouvelles idées. Cette méthode réduit considérablement le risque d’investir temps et argent dans des produits qui, in fine, ne rencontreraient pas la demande escomptée.


    Le feedback clients est plus important que le secret et la confidentialité. Pour Benjamin Gaignault, peu importe de perdre ­l’exclusivité d’une idée. Il n’y a aucun doute. Il faut itérer, lancer des MVP (minimum viable product) et faire évoluer le concept ou le produit en fonction du retour de l’utilisateur. Mieux vaut avoir les réactions des clients potentiels, afin d’améliorer le produit ou le service, que d’élaborer une version bêta en interne qui sera de meilleure qualité, mais arrivera trop tard sur le marché. La proximité avec le consommateur permet un gain de temps et d’argent et finalement le time to market est amélioré grâce à la souplesse et à la réactivité des équipes.


    Multiplier les tests en acceptant de souvent échouer permet d’identifier les meilleures opportunités. Il y a peu à perdre et beaucoup à gagner. Mieux vaut faire preuve de créativité et d’imagination et tester des idées qui se révèlent mauvaises, plutôt que faire preuve de retenue en craignant des ratés. Fany Péchiodat, fondatrice de MyLittleParis, a systématisé cette pratique en mettant en place des bonus calculés sur le nombre d’idées proposées ayant abouti à des échecs, partant du principe qu’il vaut mieux libérer les énergies et la créativité.


    À l’opposé de la démarche des grands Groupes qui exposent les prototypes aux clients lors de tests bêta encadrés et orchestrés, les start-up vont ainsi à la rencontre de l’ensemble des acteurs destinataires du produit (utilisateurs, acheteurs…) pour recueillir leur avis sur tous les éléments du business model. Leur développement agile se fait de façon constante et incrémentale, réduisant les pertes de temps et de ressources.


    • Apprendre à recruter


    Le recrutement est devenu aujourd’hui la priorité des start-up car c’est la condition sine qua non d’une croissance rapide.


    Les start-up ont longtemps été désavantagées dans leurs recrutements par rapport aux sociétés plus connues qui apportent aux jeunes diplômés une « sécurité » et une « carrière » qu’une jeune pousse peut difficilement offrir. Tout cela est de moins en moins vrai car les start-up ont aujourd’hui le vent en poupe. Il reste néanmoins difficile d’attirer les meilleurs lorsque la notoriété fait défaut et que les moyens financiers ne permettent pas de proposer des salaires au niveau du marché. Au début, il faut apprendre à fonctionner avec des profils inégaux comme le souligne ­Benjamin Gaignault. Les premiers collaborateurs sont souvent ceux qui acceptent d’entrer dans la start-up, pas toujours les têtes de la short list des candidats finalistes.


    Le recrutement, fonction souvent négligée dans les premiers mois d’existence des start-up, se professionnalise progressivement, au fur et à mesure que les mauvaises embauches se multiplient. La qualité des recrutements est primordiale car elle conditionne celle des recrutements suivants. Il faut faire entrer dans la start-up des collaborateurs non seulement capables de devenir rapidement très bons dans leur fonction, mais également susceptibles d’attirer d’autres talents et de recruter.


    Les startupers reconnaissent avoir commis beaucoup ­d’erreurs au début, puis structurer le recrutement dont ils font progressivement une fonction prioritaire et organisée. Structurer le recrutement ne signifie pas recruter comme un grand Groupe pour un poste précis avec la recherche d’une compétence et d’une expérience pré-­définies. Les start-up donnent la priorité à la diversité des personnalités avec la nécessité absolue de ­recruter des personnes partageant les mêmes valeurs et pouvant bien ­s’intégrer à la culture de la société en croissance. Les ­recrutements sont menés avec beaucoup d’échanges sur les comportements, sur ce qu’on attend des futurs salariés, au-delà de leur expertise, de mises en situation, tout en s’assurant qu’ils viennent d’horizons variés avec des personnalités et des caractères différents. ­Diversité et ­compatibilité, tel semble être les maîtres mots des profils recrutés dans les start-up.


    Dans ce contexte, le diplôme est souvent un non-sujet. C’est le cas chez Alltricks créée par Garry Anssens, lui-même auto­didacte, qui privilégie personnalité et compatibilité au diplôme ou même à l’expérience. C’est également le cas pour des startupers issus des meilleures écoles. Jonathan Benhamou, diplômé HEC, ne lit pas dans les CV ce qui concerne la formation du candidat. Il recrute beaucoup au feeling et n’exclut pas des candidats qui n’ont pas exactement le profil recherché. Fany Péchiodat, diplômée ESCP Europe, a beaucoup recruté à contre-emploi, même parfois pour des fonctions techniques. Elle a choisi comme office manager une boulangère énergique et positive, comme CPO un ancien médecin, comme directrice de la publicité une ancienne danseuse étoile. Autant de paris osés – certains, non mentionnés, n’ont pas fonctionné ! –, mais qui ont eu le mérite de créer une équipe atypique soudée qui avait la volonté de se réinventer.


    C’est l’approche également de Quentin Vacher chez Frichti. À la recherche avant tout du talent, il a concentré ses recherches sur toutes les intelligences : analytique, mais aussi comportementale et sociale, le courage, l’esprit d’entreprise, plus que le CV ou l’expérience. Comme Fany Péchiodat, il a recruté des talents plutôt qu’une compétence. La technologie a été créée par une équipe dont le chef n’avait aucune expérience en e-commerce. Pour monter les cuisines, il a fait appel à un chef venant de la restauration étoilée, alors qu’en théorie une expérience de traiteur aurait été plus adaptée.


    À la différence de la plupart des sociétés déjà établies, les ­startupers recrutent rarement sur des postes à pourvoir. Souvent les candidats ne savent pas pour quel poste ils sont interviewés. C’est en écoutant le candidat pendant l’entretien que Frichti envisage progressivement de l’aiguiller vers tel ou tel poste. Procéder de la sorte permet d’éliminer les candidats qui ont besoin de clarté ou de précisions impossibles à donner en phase de démarrage. Dans une deuxième étape, le potentiel de compétence du candidat est testé à travers des études de cas sur des sujets a priori inconnus du candidat. Par exemple, une étude de cas de logistique donnée à un cuisinier permet de bien tester sa créativité et sa capacité à traiter l’inconnu, ce qui correspond bien aux qualités nécessaires pour fonctionner dans un univers incertain et changeant. C’est seulement dans une dernière étape que la fonction envisagée pour le candidat est présentée et que son adéquation au poste est évaluée.


    Chez Alan, Jean-Charles Samuelian cherche lui aussi des collaborateurs excellents et hors du commun, sans trop d’ego, aimant le débat et l’échange et ayant envie de grandir. Pour tous les candidats, les mêmes questions sont posées à chaque étape, peu importe qui fait le recrutement. L’objectif est d’avoir un panel d’interviewers le plus divers possible et représentatif de l’entreprise. Tous les employés à tour de rôle sont impliqués dans les recrutements. Hommes, femmes, non-binaires, avec les formations les plus variées, tous participent aux recrutements. La priorité est que le candidat soit placé dans un environnement sain et égalitaire. Le processus, maintenant bien au point, passe par des questions écrites, des épreuves, des tests techniques et des échanges sur le parcours du candidat qui est mis en situation sur un projet pendant une journée.


    Fany Péchiodat qui n’aime pas l’exercice de l’entretien de recrutement et le jeu de dupe auquel il conduit souvent – chacune des deux parties étant incitée à survaloriser ce qu’elle est, apporte ou propose – est parvenue à diviser par deux son taux d’échec en demandant aux candidats finalistes de prendre trois jours de RTT et de venir travailler dans l’entreprise. Cette mise en situation permet d’éviter de mauvaises surprises et aboutit à de bons ­résultats.


    • Où sont les startupeuses ?


    Il est paradoxal que les femmes soient si peu représentées dans un écosystème qui se veut pourtant tourné, peut-être plus qu’aucun autre, vers le progrès.


    Les femmes sont sous-représentées dans l’écosystème des start-up alors même qu’elles génèrent des recettes parfois plus importantes avec moins d’investissements au départ. Fany Pechiodat a créé My Little Paris avec 5 000 euros et a bâti une base d’abonnés de 5 millions de personnes, valorisée environ 50 millions d’euros lors de la revente à Auféminin.com du Groupe Axel Springer cinq ans après la création. Entretemps, elle avait créé plusieurs newsletters de bons plans en tous genres, une box contenant des produits de beauté et des accessoires, envoyée chaque mois à des dizaines de milliers d’adeptes abonnés, et était devenue l’une des championnes françaises de l’influence digitale en travaillant avec 500 marques des plus grands groupes, tout cela sans jamais faire appel à des fonds.


    Les fonds alloués aux start-up dirigées par des femmes, bien qu’en augmentation constante depuis plusieurs années, sont dérisoires. Surtout, ces fonds ont reculé avec la pandémie. On a en effet assisté à une baisse substantielle du financement par capital-risque des start-up dirigées par des femmes. La pandémie a sans doute rendu les investisseurs plus frileux et les femmes en sont les premières victimes. L’aversion au risque pousse les investisseurs à s’en tenir à leurs réseaux existants, principalement constitués d’hommes. À cela s’ajoute le fait que les décideurs à la tête des sociétés de ­capital-risque sont majoritairement des hommes. La plupart de ces sociétés ne comptent souvent pas une seule femme parmi leurs ­partenaires.


    La représentation des startupeuses au sein de la French Tech demeure, dans ce contexte, extrêmement faible. Dans ce recueil, un seul profil de femme entrepreneuse sur une douzaine de startupers ayant participé aux entretiens. C’est malheureusement un ratio qui illustre bien la réalité : seules 9 femmes ont fondé ou cofondé l’une des 120 entreprises, constituant le Next 40 / French Tech 120, 42 % des effectifs sont des femmes et 28 % sont au conseil d’administration de ces entreprises. Sur les 5,4 milliards d’euros levés en 2020 par la French Tech, 90 % l’ont été par des fondateurs masculins. Pourtant, des exemples trop rares montrent que la réussite est bien sûr possible. Yseulys Costes, Cofondatrice de 1000 mercis/Numberly, bases de données utilisateurs permettant d’optimiser les investissements marketing des marques, a introduit sa société en bourse en 2006, l’année où elle a été Finaliste du Prix Ivy. Avec un chiffre d’affaires de 60 millions d’euros, 500 employés et une présence dans une cinquantaine de pays, 1000 mercis/Numberly a aujourd’hui une valorisation d’environ 150 millions d’euros.


    Le problème devrait d’abord être traité à la source, au niveau des investisseurs eux-mêmes. Lorsque les femmes investisseuses en capital-risque prennent les décisions, elles sont deux fois plus susceptibles d’investir dans des équipes fondatrices féminines. Néanmoins, la solution n’est pas que les sociétés de capital-risque soutiennent aveuglément les start-up au seul motif qu’elles sont fondées par des femmes. Il s’agit d’éliminer les schémas institutionnels et les modes de pensée qui empêchent les sociétés de capital-risque de ­reconnaître le grand potentiel des idées qui leur sont présentées par des femmes.


    Lorsque les start-up dirigées par des femmes sont financées, elles ont plus de chances de réussir. La réticence des investisseurs pousse en effet ces entreprises à avoir des business plans particulièrement solides. L’aversion au risque des investisseurs devrait donc être moindre. Il importe également que les startupeuses puissent bénéficier de l’appui de leurs pairs. La disponibilité de ces derniers mais aussi leur courage à mettre en avant des femmes peuvent être déterminants pour ces dernières lorsqu’elles aspirent à se lancer dans l’entrepreneuriat.


    Enfin, la question d’aller plus loin et de passer de l’incitation à l’obligation se pose. Faut-il contraindre les conseils d’administration à se féminiser, comme cela a été le cas pour les entreprises du CAC 40 à travers la loi Copé-Zimmermann de 2011 ? Si la question des quotas demeure sensible, elle mérite d’être posée quand on voit que la méritocratie seule ne suffit pas à favoriser l’essor de femmes dirigeantes.


    On attribue souvent le faible nombre de startupeuses à la sous-­représentation des femmes dans les écoles d’ingénieurs : moins de 30 %. Mais, à voir le nombre d’anciens des écoles de commerce parmi les fondateurs de start-up, ne pas être ingénieur n’est sans doute pas le principal handicap. Les start-up créées par des diplômés non- ingénieurs qui s’offrent les services d’un CTO sont légion. Le frein est sans doute plus culturel. C’est ce qui expliquerait que les dirigeantes de start-up ont tendance à se cantonner à des domaines réputés intéresser davantage les femmes : mode, beauté, déco… contribuant à favoriser une répartition genrée dans la création de start-up. C’est peut-être aussi l’éducation reçue et l’environnement qui poussent les femmes à choisir des modèles de carrière garantissant davantage de stabilité et de sécurité ou permettant un investissement personnel moins exclusif que la création d’une start-up.


    La situation évolue vite. Dans cinq ans, ces quelques lignes apparaîtront largement obsolètes.


    *
*       *


    Il est temps de laisser la place à ces douze entrepreneurs, de saisir leurs personnalités et leurs ambitions dans toute leur diversité. Ces entretiens n’ont pas été préparés. Ils ont été retranscrits et sont publiés avec l’accord de l’interviewé.
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    Entretien avec Gary Anssens, Alltricks1


    “J’ai eu la chance d’avoir un accident.”


    Gary Anssens


    
      Démarrer sa vie d’adulte par un grave accident et des mois d’hôpital peut changer le cours d’une existence et vous faire voir la vie différemment : c’est ce qui est arrivé à Gary Anssens. Après avoir appris « sur le tas » ce qu’était le e-commerce, Gary Anssens a lancé Alltricks en 2008 qui est vite devenu un site de vente en ligne incontournable pour les passionnés de vélo, puis de course à pied et dorénavant d’outdoor.


      Lauréat du Prix IVY 2015, Alltricks a fait appel à des levées de fonds, notamment auprès de Partech Ventures, de l’ordre de 10 millions d’euros.


      Gary a revendu Alltricks en 2019 au Groupe Decathlon et compte aujourd’hui plus de 260 collaborateurs avec un chiffre d’affaires de plus de 130 millions d’euros. 2021 s’annonce très prometteur avec un chiffre d’affaires prévisionnel de près de 190 millions d’euros.


      Réalisant déjà 24 % de son activité à l’international, Alltricks est présent en Espagne, Italie, Allemagne et au Royaume-Uni.


      Gary a distillé toute sa passion et son engagement dans Alltricks et continue à faire évoluer Alltricks en créant de nouvelles verticales et en ouvrant des points de vente physiques en parallèle de l’activité en ligne.

    


    
      
        1. 2 avril 2021.

      
    


     


    • ORIGINE ET CRÉATION


    Qui es-tu et quel a été ton itinéraire avant de créer Alltricks ?


    J’ai 37 ans, quatre enfants, quatre garçons pour être plus précis. Mon parcours scolaire jusqu’au lycée est assez classique. J’ai obtenu un baccalauréat ES, en conciliant ma scolarité avec une pratique sportive. Je fais du vélo depuis mon plus jeune âge, jusqu’à un certain niveau en compétition. À la sortie du bac, alors que j’entamais une première année de fac pour me spé­cialiser en management dans le sport, j’ai eu un accident de vélo : je suis tombé de quatre mètres sur la tête et me suis fracturé trois cervicales et une dorsale. J’ai perdu à ce moment-là l’usage de la marche et j’ai stoppé complètement mes études.


    À vingt ans, cette épreuve marque une étape de résilience et de construction personnelle incroyable, indispensable à la constitution de ce que je suis aujourd’hui et du mental que j’ai depuis. Je regarde cet accident avec un recul positif : j’ai eu énormément de chance, je remarche, je vis, alors que les suites auraient pu être bien différentes… C’est une expérience extraordinaire pour en apprendre très vite sur les relations humaines, sur sa capacité à s’autogérer, à se redresser, à se reconstruire, à se relever. Tu attends à ton chevet des gens qui ne viendront jamais, tu accueilles des gens qui viennent et que tu n’attendais absolument pas.


    Mes parents m’ont toujours accompagné dans tous mes projets. Ils sont également des entrepreneurs à leur manière : mon père est graphiste, ma mère psychologue. Il y avait déjà une notion de challenge assez forte dans ma famille : ma mère, comptable de formation, a décidé de devenir psychologue à l’âge de quarante ans. Elle a suivi les cours du CNED, tout en « gérant » ses deux enfants, ma sœur et moi.


    À l’hôpital, j’ai découvert l’ordinateur parce qu’il fallait bien que j’occupe mes journées ! En 2003, c’était encore le début du ­e-commerce. Ça me tentait, j’avais envie d’entreprendre. J’avais trouvé une source qui me permettait de racheter des iPod Nano à prix préférentiels que je revendais en ligne. Cette affaire a duré un an et a été formatrice. Néanmoins, je n’arrivais pas à trouver les volumes suffisants pour accompagner la croissance. J’ai décidé de basculer sur un autre projet en e-commerce pour répondre aux attentes d’un marché qui se structurait : vendre des pièces détachées et accessoires pour motos et quads ­importés d’Asie. Encore une fois, c’était une école très intéressante. Au bout d’un an, l’entreprise fait plus d’un million d’euros de chiffre ­d’affaires, avec une rentabilité de 10 %. J’étais tout seul, j’accueillais des containers et je m’organisais pour les faire décharger, ce qui était assez « énergisant » ! Mais en 2008, le marché commence à se compliquer et je décide de revendre l’entreprise pour un autre projet : Alltricks.


    Au début, qu’est-ce qui t’a donné l’envie de créer 
ta première start-up ?


    J’ai toujours été entrepreneur dans l’âme. Quand je faisais du sport, j’avais un objectif précis et je me donnais au maximum pour l’atteindre. J’apprenais déjà, dès mon plus jeune âge, à concilier les études et le sport, j’avais déjà ce mindset. Je suis sorti de mon accident avec un an de pause à l’âge de vingt ans, ce qui n’est pas donné à tout le monde !… J’ai pu prendre du recul sur ce que ­j’aimais faire, sur ce que j’étais, sur ce que j’avais envie de faire. La fibre entrepreneuriale s’est démultipliée et je me suis dit, avec du recul, que je n’étais pas fait pour retourner sur les bancs de l’école. Le ­e-commerce était en train de décoller. J’avais une situation personnelle qui faisait que je n’étais pas très mobile, avec beaucoup de kiné à la maison… Le format du e-commerce était tout à fait compatible avec ma situation personnelle. J’ai décidé de lancer ma première start-up !


    Quel type d’enfant ou d’adolescent étais-tu ?


    Très actif. Passionné, je pense. Respectueux aussi. J’ai la chance d’avoir reçu une bonne éducation sur la valeur des choses et la relation aux autres. Une éducation où on apprend que tout n’est pas acquis. Concernant mes études, je me suis aperçu assez tôt que je n’étais pas tout à fait compatible avec le format scolaire ­classique. Étant très actif, rester assis sur un fauteuil huit heures par jour était un peu compliqué pour moi. J’ai d’ailleurs passé mon bac en candidat libre.


    Entre l’idée originale de Alltricks, qui était centrée 
sur les pièces détachées et ce que la start-up est devenue quelques ­années plus tard, quelle est l’évolution ?


    J’ai été confronté à des besoins de matériel pour entretenir mes vélos, j’ai visité quelques magasins, j’ai regardé ce qui se faisait en e-commerce et j’étais assez déçu par l’expérience proposée et par la faible profondeur de l’offre à l’époque. C’est un business de long tail : il y a de nombreuses références sur ce marché. Fort des expériences que j’avais eues juste avant, je me suis dit : « pourquoi ne pas lancer une plateforme en ligne avec tous ces passionnés et amateurs qui aiment le beau matériel et proposer un référencement qui s’élargira progressivement ? ». Pour donner une échelle assez large : le premier exercice enregistre 100 000 euros de chiffre d’affaires ; nous achevons 2020 à plus de 130 millions d’euros de volume d’affaires. Entretemps, l’offre s’est beaucoup étoffée. J’ai accueilli un premier collaborateur au bout d’un an et demi. Historiquement, nous étions axés sur les disciplines du VTT : après le VTT est venu le vélo de course, le vélo de ville, le vélo pour enfant, les bicross, etc. Et puis, nous avons continué sur ce chemin en étant toujours concentrés sur l’expérience client. Dans un business avec une dimension communautaire comme le sport, la caisse de résonance est énorme parce que les utilisateurs pratiquent ensemble et parlent de leurs passions. La promesse la plus forte, a été de dire : dès lors que nous ­proposons un produit, il est en stock chez nous et s’il est commandé avant 18h, le client est livré dès le lendemain 9h. Nous le faisons sur cinq pays, avec 70.000 références. Cette offre de service s’est étoffée avec le temps : une expertise en ligne est disponible 10 heures par jour et six jours sur sept. Nous avons un catalogue très pointu en termes de contenu, d’images, de vidéos, de guide de taille, de possibilité de retour, etc. Toujours dans cette logique de contenter les besoins de l’utilisateur, nous avons développé Alltricks avec deux verticales additionnelles : au vélo seul se sont ajoutés la course à pied et l’outdoor. À force, nous sommes devenus une maison des marques, avec lesquelles nous construisons une relation nationale et inter­nationale très forte. Nous en distribuons à présent 600 !


    Et puis, nous avons développé les services. Aujourd’hui, nous sommes capables de vendre des assurances, des garanties additionnelles, des licences de la fédération française de cyclisme… Demain, nous pourrons proposer (c’est en cours de développement) des stages et des voyages sportifs. Nous avons tout ce qu’il faut pour « doctolibiser » Alltricks. Nous pourrons fédérer tous les ateliers vélo indépendants de France, par exemple, pour proposer les services de Alltricks, ceux de Decathlon, et devenir une plateforme globale avec une offre à 360°. Aujourd’hui, notre vision est d’être la plateforme à 360° mondiale sur ces trois verticales sportives, avec un quadriptique qui est très fort. Premier pied : la communauté. Le deuxième, c’est proposer une offre de produits avec ce principe d’être une maison des marques : une offre experte, un prix juste, une marque pertinente. Le troisième pied, c’est le service, dans lequel il y a deux dimensions : le service adossé au produit (soit l’expérience de service différenciante que je propose autour de la vente d’un produit par rapport à la concurrence) et le service stand alone (les services que je peux vendre sans forcément vendre un produit matériel à côté). Le quatrième pied, et non des moindres, est notre présence omnicanale et le développement de magasins en dur. C’est d’ailleurs un projet synergique fort avec Décathlon. Nous sommes un pure player natif, nous avons des produits qui valent parfois chers et qui sont souvent très ­techniques. Chez Alltricks, nous disons que « rendre Alltricks accessible pour tous et partout », c’est être disponible en mobile, online via le site et en magasin.


    À quel point faut-il que le produit soit développé 
avant de l’offrir à la clientèle ?


    Il y a dix ans, on pouvait se permettre d’arriver sur le marché avec un produit imparfait parce qu’on avait le temps de l’affiner en cours de route, dans le run comme on dit dans le métier. La clientèle était probablement plus indulgente qu’elle ne l’est à présent. Maintenant, et c’est valable à mon sens pour n’importe quel projet entrepreneurial naissant, il faut regarder quel est le niveau de jeu de l’environnement et des concurrents. S’il s’agit d’un domaine sur lequel il y a déjà des players, il faut un apport en capitaux assez conséquent pour sortir un produit viable. S’il faut « cracker » un sujet que personne n’a encore adressé, alors on peut se permettre d’arriver de manière un peu moins solide, tout en restant très attentif aux gros players qui pourraient rapidement investir le sujet avec de gros capitaux.


    Des mentors t’ont-ils aidé dans le lancement de l’entreprise et, 
si oui, jouent-ils encore un rôle aujourd’hui ?


    Pas au début, mais à partir de notre première levée de fonds, oui. J’en ai deux qui ont particulièrement compté. La première levée de fonds s’est faite à travers le fonds d’investissement Partech Partners, codirigé par Jean-Marc Patouillaud. J’échange beaucoup avec lui, même si Partech Partners n’est plus au capital d’Alltricks aujourd’hui. Il avait une approche d’Alltricks et de son potentiel avec un prisme totalement différent de celui d’un d’entrepreneur. Le sien, très analytique était celui d’une personne qui voit des dizaines de dossiers d’investissement par jour, avec des réussites, des échecs, des business models différents, des potentiels exploités ou non. Je pense que la relation avec lui, et avec le fonds Partech, a été structurante dans l’histoire d’Alltricks. Lorsque j’ai constitué mon board, j’ai fait entrer des administrateurs externes qui ont apporté beaucoup de valeur. J’en retiens surtout un, Jacques-Henri Eyraud. Sa dernière histoire est d’avoir été le Président de l’OM, mais c’est un moment où je l’ai moins côtoyé… J’ai toujours aimé échanger avec lui parce qu’il a un sang-froid incroyable et un recul tout aussi puissant. Il canalisait bien ma fougue de jeune entrepreneur, à l’époque. C’est quelqu’un d’apaisant, de structuré et de visionnaire.


    • MANAGEMENT


    Comment as-tu recruté tes collaborateurs ?


    Au début, de manière très start-up ! Le premier était un client, qui est toujours chez nous. Il a d’ailleurs le matricule 001, parce qu’il a été salarié avant moi ! Mes recrutements sont assez atypiques. Je suis un autodidacte. Je laisse autant de chances à des parcours moins scolaires qu’à des parcours scolaires. L’expérience professionnelle est le premier critère chez nous, après la personnalité et la compatibilité avec l’entreprise. Aujourd’hui, nous avons des profils très variés qui arrivent parfois par des cabinets de recrutement, d’autres sur du feeling, suite à une rencontre autour d’un déjeuner, d’autres par ma compagne qui est DRH et m’accompagnait sur certains recrute­ments au tout début.


    Quelles sont tes priorités quotidiennes ?


    Tout d’abord, c’est de faire en sorte que nos équipes aient les moyens et le temps pour accompagner le développement d’Alltricks. Nous connaissons des phénomènes d’hyper-­croissance assez régulièrement. L’année 2020, c’est 62 % de croissance. Nous avons recruté plus de cinquante personnes en CDI, en plein contexte de Covid ! On recrute de nouveau cinquante personnes sur le premier semestre 2021. Il y a certains collaborateurs que je n’ai même pas encore vu physiquement !


    Ensuite, il s’agit pour moi d’avoir du temps pour me mettre dans une bulle et regarder notre environnement, nos trajectoires possibles à cinq ou dix ans.


    Enfin, tout en faisant attention de ne pas court-circuiter le manage­ment, j’ai besoin de passer du temps avec les équipes, de ­participer à des réunions, pour être plongé dans l’opérationnel et rester connecté avec le quotidien.


    En quoi as-tu modifié ton rôle depuis la création de l’entreprise ?


    En tout !


    J’ai commencé seul, dans un garage, et je manage maintenant, directement ou non, 250 personnes. J’ai lancé cette entreprise avec une envie qu’il a fallu structurer pour en développer une vision. Mon enjeu est que l’entreprise vive plus longtemps que moi. Je suis très à l’aise avec l’idée qu’à un moment il y aura peut-être une personne plus pertinente que moi pour assurer le suivi de ­l’entreprise car j’aurai fait mon temps.


    J’aime beaucoup l’expression de Jeff Bezos : Day one. Je pense que chaque jour, c’est le début. J’ai gardé cet adage et je l’ai fait évoluer. Tout seul, on ne fait pas grand-chose ou du moins pas de grandes choses ! C’est très important de faire entrer d’excellents éléments en interne et de leur donner le bon éclairage, la bonne vision pour qu’on aille tous dans le même sens avec ­beaucoup de puissance. Quand on est jeune entrepreneur, on a une vision assez simple des choses. Il faut exécuter le mieux possible et ­développer l’activité pour atteindre une taille critique. Après, on évolue et on réfléchit à d’éventuelles croissances externes, au développement de nouveaux services, au déclenchement de partenariats ­stratégiques.


    Avant l’opération avec Decathlon, 
quels étaient les autres scénarios possibles ?


    Continuer ce que nous ne faisions pas trop mal depuis plus de dix ans. Nous aurions opéré notre quatrième levée de fonds pour accompagner la croissance. Alltricks était historiquement rentable. Il y a eu une phase d’investissement fort pendant cinq ans où nous n’étions plus rentables, mais c’était piloté : nous voulions atteindre une taille critique et une position de leader. Puis, nous sommes redevenus rentables avant d’engager une quatrième levée de fonds, il y a maintenant plus de deux ans. L’idée était d’aller chercher un nouveau partenaire tel qu’un fonds de capital-­développement, pour accompagner l’entreprise dans sa nouvelle phase de croissance. Le projet était d’opérer une levée de fonds accompagnée d’une croissance externe pour doubler le volume d’affaires d’Alltricks.


    C’est une rencontre qui a bouleversé mes plans. J’ai rencontré un décathlonien qui m’a proposé de monter un test au sein d’un Decathlon : ouvrir un corner où on étendrait l’offre du rayon ­Decathlon sur la partie cycle avec l’ensemble du catalogue Alltricks. En acceptant, mon idée était aussi de donner un peu de vie à notre argumentaire et à nos présentations dans le processus de levée de fonds. Nous pourrions montrer que nous étions capables de monter des partenariats avec les grands du monde du sport. À l’inauguration de ce corner, au moment où le process de levée de fonds était déjà bien engagé, je rencontre un des DG de Decathlon venu voir le corner. Je déjeune avec lui. Il m’explique qu’il faisait du M&A chez Decathlon cinq ou sept ans auparavant mais que le groupe a arrêté d’en faire parce que ce n’était plus dans la stratégie. Néanmoins, je saisis l’occasion pour lui dire que Decathlon devrait être le partenaire stratégique d’Alltricks. Il me laisse peu d’espoir. Pourtant, il me rappellera trois semaines plus tard en me disant avoir envie de regarder le dossier. Au même moment, je recevais deux offres de fonds d’investissement pour lesquelles il fallait me prononcer dans les jours à venir. Dès lors, sans refuser les deux offres des fonds, mais en les maintenant à température, j’ouvre les discussions avec Decathlon. Et vous connaissez la suite.


    Quel a été l’impact de la crise COVID ?


    Alltricks a des atouts pour faire face à ce contexte. Nous sommes très digitaux. L’entreprise pouvait déjà s’organiser à distance. Les équipes sont habituées à fonctionner avec des systèmes de chat, de visio, etc. Nos contrats de travail, avenants, accords et de nombreux documents internes étaient déjà dématérialisés depuis plusieurs années. Par ailleurs, nous avons réinventé le business en le réorientant sur la préparation physique générale et les sports praticables en intérieur car le sport en extérieur était interdit lors du premier confinement. En deux jours, nous avons fait évoluer l’offre. Nous avons eu le nez creux puisqu’on a réussi à maintenir un niveau d’activité pendant le confinement quasiment identique à l’année précédente. En sortie de confinement, c’est le développement du déplacement à vélo qui nous a été bénéfique. Il y a eu beaucoup de facteurs favorables : l’envie de faire du sport, une prise de conscience du développement durable et de la dimension écologique, des mesures gouvernementales ou locales, le développement des pistes cyclables, etc. Nos équipes ont été agiles et ont fait un travail formidable nous permettant de réaliser une très bonne année 2020.


    La mixité et l’inclusion sont-elles pour toi des principes intangibles, 
ou du moins importants ?


    L’équipe idéale inclut naturellement la mixité. La richesse d’une équipe se trouve dans les différences et les complémentarités. Je ne peux pas parler de mixité et d’inclusion sans parler de personnes en situation de handicap, j’y suis évidemment très sensible avec mon parcours. J’ai eu de la chance de côtoyer de nombreuses personnes handicapées quand je fréquentais les centres de ­ré­­éducation et je connais leur force de vivre et leur côté solaire.


    Est-ce que tu as mis des modes de management novateurs, 
avant ou après l’opération Decathlon ?


    Le management n’a pas changé depuis l’opération Decathlon. Il n’y a pas du tout de hiérarchie écrasante chez Alltricks. Nous vivons un management très collaboratif. Il nous arrive, pour certaines décisions de l’entreprise, d’envoyer un Doodle à l’ensemble des collaborateurs, pour recueillir des avis. Nous aimons beaucoup faire monter nos potentiels en interne vers le management. Notre management est assez typique des entreprises de la Tech mais je ne pense pas qu’il soit novateur. Nous sommes très sensibles au bien-être de nos équipes. À titre d’exemple, nous avons eu des départs de collaborateurs qui étaient liés à des sujets de géographie. Nous avons essayé de lister les critères qui pourraient correspondre aux attentes de nos salariés. C’était assez simple : la mer, le soleil, les grands espaces. Le sud de la France pour faire simple ! En un mois, nous décidions d’y ouvrir des bureaux accessibles à la totalité des fonctions supports. Des collaborateurs sont partis avec conjoint et enfants le cas échéant, en moins de six mois, 20 % de nos effectifs supports sont maintenant dans le sud après neuf mois d’ouverture. Je ne sais pas où sera la majorité de nos effectifs dans cinq ans mais l’important est que les collaborateurs se trouvent là où ils se sentent bien.


    • AVENIR


    Dans l’opération Decathlon, quels garde-fous as-tu pu placer 
pour que Alltricks garde son originalité au sein d’un grand Groupe ?


    Au risque de te surprendre, je n’ai même pas eu le temps de proposer les garde-fous que j’ai pu avoir en tête. Nous sommes tout de suite tombés d’accord sur la totale liberté qu’Alltricks ­conserverait. Chez Decathlon, la décision est prise au plus proche du projet ou de la problématique locale, c’est dans l’ADN.


    Decathlon n’a aucun intérêt à toucher à la singularité d’Alltricks. Nous sommes très complémentaires, même si la différence d’échelle des deux sociétés est importante. Decathlon est un ­retailer physique natif quand Alltricks est un pure player natif. Nous avons beaucoup de choses à nous apporter. Quand ­Decathlon veut rendre le sport accessible à tous, Alltricks est davantage sur un positionnement de spécialiste. Nous sommes très différents et complémentaires là-dessus. Enfin, le dernier point porte sur l’offre elle-même, sur le produit. Decathlon, aujourd’hui, est un formidable concepteur de ses propres produits et propres marques quand Alltricks est un distributeur et un partenaire idéal pour les marques nationales et internationales.


    • RETOUR D’EXPÉRIENCE


    Estimes-tu avoir eu de la chance ?


    La réponse est oui ! J’ai eu la chance d’avoir eu un accident. Je ne sais pas si dans ce cas-là, la chance se provoque ! Je vais te ­raconter une anecdote. Il y a trois ou quatre ans, j’étais à un dîner avec des business angels d’Alltricks parmi lesquels Fabrice Besnard, un homme que j’apprécie beaucoup. Il avait invité son fils qui a mon âge. Ce dernier me dit en plein dîner : « je voulais te poser une question : est-ce que si tu pouvais réécrire le jour où tu as eu ton accident, tu le réécrirais différemment ? ». J’ai repris une gorgée de vin rouge. Après réflexion, je lui ai dit « non, jamais. En fait si je pouvais réécrire les choses, je les écrirais dix fois de la même manière ».


    Si tu créais aujourd’hui Alltricks, que ferais-tu différemment ?


    Je m’associerais peut-être avec des cofondateurs, plutôt que partir seul, parce que c’est très énergivore et consommateur sur le plan personnel. J’ai toujours eu une approche frugale dans ma croissance, et je garderais cet aspect. Néanmoins, et les deux ne s’opposent pas, je pense que si j’avais l’opportunité de lever des capitaux plus tôt, je le ferais pour gagner du temps au ­démarrage.


    L’équilibre entre la dilution et l’apport en capital, c’est de se donner une bonne marche de manœuvre avant de perdre la majorité ! Mais, au-delà du sujet capitalistique de la dilution, il y a celui du pacte d’actionnaires et des règles du jeu. Quand on a les mains libres et que l’on dirige comme on l’entend, il y a moins de sujets à traiter par rapport à la détention de capital. Je préfère être un petit actionnaire d’un immense gâteau très appétissant et partagé avec des gens supers que 100 % propriétaire d’un biscuit sec et rassis !


    Peut-on concilier famille et entrepreneuriat ?


    J’espère ! Je vais répondre sous l’angle que j’ai connu très jeune, celui de l’athlète de haut niveau. Un bon athlète comprend très tôt que la vie est faite d’objectifs, parfois atteints, parfois non, auquel cas il faut se relever et continuer. On n’atteint jamais ses objectifs si, après d’intenses phases d’entraînement, on n’a pas de vraies phases de récupération et c’est souvent le meilleur moment. En étant entrepreneur, la récupération ne peut se faire qu’avec les siens, sa famille et ses amis.


    Une grosse erreur que tu aurais commise dans ta carrière ?


    Deuxième semestre 2016, on discute avec un concurrent, plus gros et plus important que nous, en vue d’une possible fusion. Sur le papier, le deal est cohérent et intéressant. C’est un moment où on s’apprête à opérer une nouvelle levée de fonds pour ­accompagner la croissance d’Alltricks. Je décide de ne pas engager la levée de fonds car il y aura du cash in dans l’opération. La vie est belle, concentrons-nous sur l’opération et faisons en sorte que ça se fasse. On y met énormément d’énergie pendant quatre ou cinq mois, quitte à ce que l’opération occupe près de la moitié de notre temps (le top management et moi-même). Et puis, le 26 décembre, le deal plante, notamment parce que nous ne tombons pas d’accord sur la valorisation. Nous étions pourtant très avancés. Une signature était possible à un horizon de deux ou trois semaines. Je ne peux pas faire autrement que d’avertir nos partenaires bancaires et nos fonds d’investissements. Je me retrouve dans la foulée avec des facilités de caisse limitées et à deux doigts d’être dans l’incapacité de payer nos collaborateurs au mois de décembre.


    • CONCLUSION


    L’entrepreneuriat en France a-t ’il aujourd’hui atteint 
un certain niveau de maturité ?


    Je pense qu’on n’a jamais été aussi mature. Il y a beaucoup d’entrepreneurs et il existe des aides que nous n’avions pas avant. Il y a une approche de l’entrepreneuriat qui est positive, encouragée et supportée. Nous n’avons jamais vu autant de levées significatives en France que ces deux ou trois dernières années. On a désormais un Président de la République qui tweete et poste sur LinkedIn au sujet des nouvelles licornes ! Mais il y a encore énormément à faire, évidemment. Je fais partie des 9 membres cofondateurs de la French Tech Paris-Saclay et nous nous adressons à environ 500 start-up. Nous assurons cette mission à côté de nos entreprises gérées au quotidien avec pour vocation d’accompagner ces start-up, de les éclairer dans leurs premières levées de fonds, d’organiser des recrutements, en un mot de les faire rayonner sur le plan local, national et international. Je suis ravi du niveau auquel nous sommes maintenant parvenus. Deux ans après la création de la French Tech Paris Saclay, nous savons que nous pouvons aller encore bien plus loin.


    Un conseil pour ceux qui voudraient créer leur entreprise ?


    L’entrepreneuriat est un parcours de résilience et d’ambition. Ceux qui savent se nourrir de leurs échecs, en tirer les bons enseignements pour rebondir plus fort, seront toujours les meilleurs à mon sens.


    Il ne faut pas se laisser emballer par le mouvement entrepreneurial actuel parce que nous ne sommes pas tous entrepreneurs. L’être signifie faire énormément de concessions. Il faut être pugnace dans sa volonté d’entreprendre mais très à l’aise avec l’idée de pivoter ou de renoncer à son idée de départ si on sent que l’environnement et le marché ne matchent pas… Pour moi, le plus gros risque est de s’entêter. J’investis à ma petite échelle dans différentes start-up et je trouve à chaque fois que celles qui ont le plus bel avenir, le plus de sagesse et de maturité, sont celles qui ont déjà connu un pivot.


    Peux-tu me dire quelque chose sur toi qui me surprendrait ?


    J’adore apprendre et je serais désormais tout à fait compatible avec un système d’éducation traditionnel. J’aimerais faire un break, me poser huit heures sur une chaise par jour pour apprendre et découvrir.


    Si ta vie était un film, quel pourrait être son titre ?


    Renaissance.


    As-tu une passion ?


    L’art contemporain, en particulier le pop art ou le street art. J’aime beaucoup les objets insolites.


    Si tu avais trois minutes pour t’adresser à l’ensemble 
de la population mondiale ?


    Au-delà de la crise sanitaire actuelle et de son cortège de malheurs, nous vivons une période idéale pour entreprendre. Tout est à réinventer : les modes de vie, les modes de pensée, d’interaction, de consommation… Même si je suis profondément heureux de l’aventure dans laquelle je suis à l’heure actuelle, si j’avais une envie, ce serait d’être libre, pour pouvoir partir de zéro et entreprendre de nouveau dès maintenant, parce qu’il y a des choses formidables à faire. Alors, entreprenez !
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