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Préface

			• par Kelly Massol – Les Secrets de Loly

			Je ne me suis pas toujours imaginée entrepreneuse. Critique littéraire, car je consommais énormément de livres ? Oui. Avocate, pour défendre celles et ceux qui en ont besoin ? Pourquoi pas. Mais entrepreneuse ? 

			Cette envie a grandi naturellement au fond de moi, jusqu’à devenir une évidence lorsque j’ai pris un emploi au sein de la Sécurité sociale, qui me permettait d’avoir du temps libre et de lancer Les Secrets de Loly en 2009, dans ma cuisine et avec 1 500 € (mon 13e mois au sein de la Sécurité sociale !). Je suis persuadée qu’il est possible aujourd’hui de créer son entreprise avec peu de moyens, de démontrer que son modèle d’affaires fonctionne et peut être rentable et alors seulement d’aller chercher des financements pour se développer davantage. Malgré toutes les difficultés rencontrées, le fait d’être autodidacte et de ne pas avoir pu bénéficier d’un réseau conséquent, la société a été rentable dès la première année. Lorsque Pierre-Luc m’a demandé d’écrire la préface de ce livre, je lui ai tout de suite dit oui, car je sais qu’il partage une vision de l’entrepreneuriat similaire à la mienne. Je me vois comme une entrepreneuse, mais aussi une développeuse. Je suis passée par de nombreuses étapes, en scalant plusieurs fois sans jamais avoir des millions d’euros levés à « cramer ». J’ai choisi d’industrialiser une partie de la gamme en 2014 alors que l’on réalisait 500 000 euros de chiffres d’affaires et aujourd’hui, à la suite du LBO (leverage buy-out) réalisé avec Quilvest, l’entreprise a réalisé près de 25 millions de chiffres d’affaires en 2023 et j’ai concrétisé l’un de mes objectifs avec la distribution par Sephora du spécialiste des produits pour cheveux texturés Les Secrets de Loly. Pour autant, je n’ai pas l’impression d’être arrivée au bout du chemin, loin de là ! Il faut viser l’international, les 100 millions de chiffre d’affaires, rester dans une situation d’inconfort dans laquelle je m’épanouis en tant qu’entrepreneuse. Je suis également heureuse de pouvoir m’impliquer en tant que business angel et suis curieuse de domaines souvent très éloignés des Secrets de Loly (ceux m’ayant vue en tant que jurée de l’émission Qui veut être mon associé ? peuvent en témoigner !). Pour m’embarquer dans un projet, il faut que celui-ci apporte quelque chose de neuf et change la vie des gens. Et si tout devait s’arrêter du jour au lendemain ? Ce n’est pas grave, il faut accepter que l’on puisse perdre ce que l’on a pris des années à construire. Et être prêt à recommencer. Alors, si vous avez une idée novatrice qui répond à un besoin, que vous êtes prêt à de nombreux sacrifices et que vous ne créez pas une start-up uniquement pour devenir riche, lancez-vous ! Beaucoup de gourous vous vendront que l’entrepreneuriat, c’est la liberté. C’est faux. Plus vous grandirez, plus vos responsabilités grandiront aussi. 

			Cependant, l’entrepreneuriat, c’est l’épanouissement ; c’est avoir le choix de pouvoir faire des choix et être maître de sa destinée. Après tout, c’est peut-être aussi un peu cela, la liberté.

			 

		

	
		
			
Introduction

			Vous rêvez de devenir milliardaire ? De lancer la prochaine licorne et de faire le tour des plateaux télé ? D’avoir votre propre jet privé (pas très éco-responsable…) ? Félicitations et bonne chance à vous, mais vous n’êtes probablement pas au bon endroit. Dans cet ouvrage, je ne vous dévoilerai pas le secret pour pouvoir partir à la retraite sur votre île privée à 25 ans, ni pour entamer une collection de montres ou de voitures de luxe.

			Cependant, si vous avez une envie viscérale de créer, de développer une entreprise et d’aider les membres de celle-ci à se développer et à se réaliser, de créer de la valeur et peut-être – je dis bien « peut-être » – bien, voire très bien, gagner votre vie (si et seulement si un ensemble d’éléments sont alignés et que la chance est de votre côté), alors vous êtes au bon endroit. Cela paraît certainement évident pour nombre d’entre vous, mais il est toujours nécessaire de rappeler que la réussite financière ne doit pas être votre but premier – elle n’est qu’une conséquence – heureuse j’en conviens –, mais pas une fin en soi pour l’entrepreneur. Je peux vous assurer qu’il y a bien des manières plus simples de très bien gagner votre vie. Si l’argent est votre seul moteur, vous risquez d’abandonner rapidement votre projet, dès les premières difficultés venues. Vous voilà prévenu.

			Vous êtes toujours là ?

			Très bien, alors nous pouvons commencer.

			Tout d’abord, il convient probablement de me présenter, puisque nous risquons de passer un moment ensemble, maintenant que vous avez décidé de poursuivre votre lecture. Je m’appelle Pierre-Luc Passy et j’ai commencé ma carrière dans le conseil en stratégie, au sein du Boston Consulting Group, avant de me lancer dans l’entrepreneuriat, pour fonder une start-up nommée La Devanture, une plateforme spécialisée dans la location de pop-up stores (que l’on peut également appeler « boutiques éphémères »). En parallèle, je donne des cours d’entrepreneuriat et de management stratégique à l’ESSEC Business School, Sciences Po Paris, ainsi qu’à l’université Paris 1 Panthéon-Sorbonne.

			Pourquoi écrire ce livre, me demanderez-vous ? Pour bousculer et déconstruire les idées reçues concernant l’entrepreneuriat et aborder concrètement les factures clés de succès des start-ups. Dans mon souvenir, j’ai toujours eu l’envie de créer. Pourtant, je n’avais pas le moindre talent artistique (ma mère semble penser le contraire en évoquant mes dessins réalisés durant l’école primaire, mais nous pouvons nous accorder sur son manque d’objectivité). L’entrepreneuriat semblait donc la seule et unique voie pour réaliser cette envie créative. Au cours de mes études, cette envie a continué de me suivre, de grandir et, malgré mon choix de « jouer la sécurité » en devenant consultant en stratégie, j’ai bien dû me résoudre à sauter le pas. C’est ainsi que La Devanture a vu le jour, avec des hauts et des bas évidemment, mais nous aurons l’occasion d’y revenir plus en détail dans le cœur de cet ouvrage. Puis j’ai effectué un doctorat à l’université Paris 1 Panthéon-Sorbonne, en parallèle du développement de ma société. Le sujet de ma thèse semblait tout trouvé : « Quelles sont les conditions de succès des start-ups ? » Un thème, les start-ups, qui constitue mon quotidien. Une notion, le succès, philosophique s’il en est (qu’est-ce que le succès ?). Après l’aboutissement de cette thèse est alors né ce projet de guide à destination de celles et ceux qui sont intéressés par l’entrepreneuriat… mais qui n’ont pas pour autant envie de s’infliger la lecture d’une thèse. De plus, vous trouverez ici bien plus d’outils concrets, nourris de retours d’expériences de fondateurs et fondatrices de start-ups que dans un ouvrage universitaire.

			Si vous êtes entrepreneur(euse) ou tout du moins si vous avez envie de le devenir, j’espère que cet ouvrage vous apportera quelques clés pour franchir le pas, pour vous lancer, si possible avec succès (tant qu’on y est) !

			Justement, à quel moment peut-on dire qu’une start-up a du succès ?

			Après avoir défini ce qu’est une start-up, nous nous intéresserons aux premières étapes du lancement, cruciales dans le succès futur, mais aussi au besoin (ou non) de rejoindre un incubateur et de lever des fonds. L’accent sera ensuite mis sur l’équipe à mettre en place, la Dream Team, car une aventure entrepreneuriale est avant tout une aventure humaine. Nous évoquerons la gestion de la croissance et la structuration nécessaire pour passer d’une start-up à une scale-up. Enfin, un dernier chapitre sera consacré à la sortie, car toute bonne histoire a une fin ! Des témoignages d’entrepreneurs et d’entrepreneuses viendront émailler les différents chapitres de cet ouvrage. Je vous ferai également part de ma propre expérience en tant que fondateur de La Devanture via des encadrés « Fil rouge » et vous présenterai d’autres exemples concrets de start-ups pour souligner certains des points abordés (« Comment ça marche ? »).

		

	
		
			Chapitre 1

			
C’est quoi une start-up à succès ?

			
C’est quoi une start-up ?

			Avant même de se poser la question du succès d’une start-up, il est essentiel de définir ce que nous considérons être une start-up et ce qui la différencie des autres jeunes entreprises. Bien sûr, cette définition a évolué au cours du temps. Lancer une start-up à la fin des années 1990 était très différent d’aujourd’hui. Alors qu’il semblait indispensable à l’époque d’avoir des moyens financiers importants, il est aujourd’hui possible, dans de nombreux domaines d’activité (pas tous cependant, nous y reviendrons plus tard dans ce livre), de se lancer avec peu ou pas de moyens. De nombreux auteurs anglo-saxons vont d’ailleurs dans ce sens : dans son ouvrage Lean Startup (2011), Eric Ries définit la start-up comme « une institution humaine conçue pour fournir un nouveau produit ou service dans des conditions d’extrême incertitude », alors que Blank et Dorf (2012) la décrivent, dans The Start-up Owner’s Manual, comme « une organisation créée pour la recherche d’un business model reproductible et extensible ».

			Finalement, après des recherches poussées sur l’entrepreneuriat et l’analyse des caractéristiques d’un échantillon de start-ups, je suis parvenu à la définition suivante :

			« Une start-up est une organisation temporaire, évoluant dans un environnement incertain, sur un marché innovant, indépendante, étant en quête d’un modèle d’affaires réplicable et n’ayant pas encore atteint la profitabilité » (Passy, 2021).

			Ainsi, une start-up est ici un peu différente de la vision de Bpifrance (la banque publique d’investissement française qui a pour mission le financement et le développement des entreprises et qui vous sera probablement très utile lors du lancement et du développement de votre start-up !), pour qui une start-up doit nécessairement utiliser une technologie nouvelle et avoir d’importants besoins de financement. Il s’agit là d’une vision quelque peu réductrice et surannée des start-ups. Bien entendu, il y a de nombreux exemples de start-ups ayant besoin d’importants financements et utilisant des technologies nouvelles… mais il y a également bien d’autres start-ups n’ayant pas besoin de ces importants financements et/ou n’utilisant pas de technologie nouvelle, car l’innovation ne se limite pas à l’innovation technologique. Malgré cela, restons bons amis avec Bpifrance et acceptons de ne pas être d’accord sur ce point (après tout, il s’agit d’un partenaire clé dans le développement de nombreuses start-ups et ils nous ont également accompagnés avec La Devanture).

			Les entrepreneurs sont-ils 
tous des start-uppers ?

			Les fondateurs et fondatrices de start-ups sont tous des entrepreneurs. Mais tous les entrepreneurs ne sont pas des start-uppers. Par exemple, une boulangerie n’est pas une start-up, puisque le modèle d’affaires est connu et qu’elle n’a généralement pas vocation à devenir un grand groupe. Éric Kayser, qui a ouvert sa première boulangerie rue Monge, à Paris, en 1996 avant de développer son groupe, qui compte aujourd’hui plus de 300 boulangeries à travers le monde, n’est donc pas un start-upper selon notre définition. Pour autant, personne ne pourra contester qu’il s’agit, bien entendu, d’un entrepreneur à (grand) succès !

			Il en va de même des entrepreneurs-repreneurs, ces individus qui décident de reprendre une société existante, pour la développer et/ou la pérenniser selon la santé financière de cette dernière au moment de la reprise. Dans ce cas, l’équipe fondatrice de la société souhaite la céder et cherche donc des repreneurs potentiels. Plusieurs fonds d’investissement se sont d’ailleurs spécialisés sur ce type de transmission, en investissant lors de la reprise pour permettre la sortie des fondateurs, tout en sélectionnant la personne la plus à même d’être l’entrepreneur-repreneur. C’est notamment le cas de Trajan Capital qui a, par exemple, accompagné Déborah Berger dans la reprise d’Adfinitas (agence de marketing relationnel), Maxime Rousseau dans la reprise de La Coque de nacre (concepteur et distributeur de bijoux en argent et plaqués or) ou encore Nicolas Paul dans la reprise du Groupe Thomas Plants (producteur de plants maraîchers). Un entrepreneur-repreneur bénéficie immédiatement d’un outil de travail en ordre de marche, d’une équipe et d’un chiffre d’affaires. Le processus est donc très différent de celui du start-upper qui doit partir de zéro et n’a pas d’historique de l’activité existante sur lequel appuyer son business plan. Pour autant, il n’est pas forcément plus « simple » de réussir en tant qu’entrepreneur-repreneur, car les belles affaires sont difficiles à trouver, qu’il faut souvent un apport personnel conséquent pour racheter les parts du cédant et qu’il n’est pas possible de choisir ses recrutements de la même manière qu’en fondant une start-up. Il s’agit donc d’une approche différente de l’entrepreneuriat, que nous ne traiterons pas en profondeur dans cet ouvrage, mais passionnante également !

			Les critères spécifiques de la start-up

			Revenons à notre définition, pour détailler ce qu’elle sous-tend :

			•	une organisation temporaire : le statut de start-up n’est qu’une étape, et cette start-up a vocation à devenir une plus grande organisation ;

			•	évoluant dans un environnement incertain : un environnement difficilement prévisible est un élément permettant l’émergence de start-ups, de nouvelles approches, de nouveaux modèles ;

			•	sur un marché innovant : toutes les start-ups ne présentent pas nécessairement une forme d’innovation, qu’elle soit technologique ou non, mais évoluent nécessairement sur un marché innovant, ayant connu des ruptures récentes, des innovations et/ou de nouveaux entrants ayant changé sa structure ;

			•	indépendante : une start-up est une entité propre, créée ex nihilo, et non une filiale d’un groupe ;

			•	étant en quête d’un modèle d’affaires réplicable : le but de chaque start-up est de trouver un modèle d’affaires pouvant être reproduit et si possible permettant de bénéficier d’une part unitaire de coûts fixes moins importante lorsque le volume augmente ;

			•	n’ayant pas encore atteint la profitabilité : une start-up n’a pas encore atteint la profitabilité de manière structurelle et pérenne. Le fait d’être profitable en début de vie d’une start-up, lorsque l’équipe fondatrice ne se rémunère pas, n’est, bien entendu, pas une preuve de la profitabilité pérenne de cette dernière.

			Back Market (marketplace d’appareils électroniques reconditionnés), PayFit (automatisation de la gestion de paie et des ressources humaines), ManoMano (marketplace de bricolage), Selency (brocante en ligne) ou encore Qonto (néobanque) répondent à ces différents critères et sont quelques exemples des très (très) nombreuses start-ups qui existent en France et dans le reste du monde.

			Après avoir défini la start-up et évoqué brièvement quelques entrepreneurs ou entrepreneurs-repreneurs – mais pas start-uppers, si vous avez bien suivi ! – à succès, il faudrait déjà que nous nous accordions sur la notion de succès. Alors, justement, c’est quoi le succès pour vous ?

			 

			À retenir

			Toutes les start-ups sont donc des jeunes entreprises, mais toutes les jeunes entreprises ne sont pas nécessairement des start-ups.

			
Qu’est-ce que le succès ?


			Pour certains, le succès passe par la réussite financière, la reconnaissance de ses pairs, voire la célébrité. Pour d’autres, il s’agit de quelque chose de personnel, ne nécessitant pas l’approbation de personnes extérieures. Il est possible de voir également le succès comme un chemin plutôt que comme un résultat. Ou simplement comme l’inverse de l’échec (là encore, qu’est-ce que l’échec ? Après tout, de plus en plus d’entrepreneurs et d’entrepreneuses nous font part de leurs échecs et de comment ces derniers leur ont permis, par la suite, de réussir). On ne compte plus les citations concernant le succès, attribuées à des célébrités (de Winston Churchill à Albert Einstein, en passant par Martin Luther King, Mark Twain ou Maya Angelou), qui confirment à quel point ce concept est polymorphe. Je vous laisse chercher sur Internet laquelle vous inspire le plus (bien que bon nombre de ces citations soient apocryphes), ou simplement créer la vôtre, celle qui vous correspond le mieux.

			Une affaire de performance ?

			Très souvent, lorsque l’on entend parler de succès entrepreneurial dans les médias, les éléments évoqués sont liés à la performance, à des éléments financiers et quantifiables, et plus particulièrement à quelques critères tels que le montant des fonds levés, les valorisations induites des sociétés et la croissance du chiffre d’affaires. Il s’agit pourtant d’une vision très lacunaire du succès d’une start-up. Bien entendu, être capable pour une start-up de lever des fonds prouve la confiance des investisseurs (ou tout du moins de certains investisseurs) dans le potentiel d’une start-up, mais la levée de fonds est avant tout un moyen. Un moyen de se développer, de se structurer, de prouver la solidité de son business model… Il ne s’agit aucunement d’une fin en soi. Cette importance donnée aux levées de fonds écarte de fait certaines start-ups à succès s’étant autofinancées et donc n’ayant pas eu besoin de recourir à des investisseurs extérieurs. Elle ne prend pas non plus en compte d’autres critères du succès (par exemple, l’impact social et environnemental d’une start-up). Et pourtant…

			Les licornes

			Ce sont bien ces montants de fonds levés qui sont utilisés au sein même de la French Tech pour soutenir et promouvoir des start-ups jugées prometteuses :

			•	le French Tech Next40 : un label créé en 2019 par le gouvernement français pour donner une visibilité internationale aux 40 start-ups choisies et les soutenir pour leur permettre un développement plus rapide. Les critères de sélection sont les suivants :

			–	sont automatiquement intégrées au classement les start-ups ayant réalisé une levée de fonds d’au moins 100 millions d’euros ou ayant le statut de licorne (c’est-à-dire une start-up n’étant pas cotée en bourse et étant valorisée plus d’un milliard de dollars),

			–	les autres membres de ce classement sont sélectionnés parmi les start-ups ayant réalisé les levées de fonds les plus importantes sur les trois dernières années et/ou ayant un chiffre d’affaires supérieur à 5 millions d’euros pour le dernier exercice avec une croissance annuelle moyenne d’au moins 30 % sur les trois dernières années ;

			•	le French Tech 120 : un autre label du gouvernement français, également créé en 2019 et consacré aux start-ups ayant effectué une levée de fonds supérieure à 23 millions d’euros et/ou un chiffre d’affaires en croissance de plus de 30 % sur les trois dernières années (avec un minimum de 8 millions d’euros). Les membres du Next40 sont de fait membres du French Tech 120 (environ 120 start-ups au total).

			Ces initiatives gouvernementales sont louables, mais nous pouvons nous demander si leurs critères de sélection sont les bons. Alors, que signifient ces montants de levées de fonds et de valorisations supérieurs à un milliard de dollars évoqués dans les médias ?

			
				
					Comment ça marche ?

					En octobre 2021, la start-up allemande Gorillas, spécialisée dans la livraison express de courses (les fameux « dark stores » dont les concurrents se nomment Flink, Getir ou encore Cajoo), réalise une levée de fonds de 1 milliard de dollars (auprès de fonds d’investissement ainsi que de Delivery Hero, une entreprise allemande spécialisée dans la livraison de repas), la valorisant 3 milliards de dollars (selon Les Echos). Que signifient ces chiffres ?

					Cela veut dire que Gorillas a reçu 1 milliard d’argent frais de la part d’investisseurs, qui ont été convaincus par le potentiel du marché et la capacité de Gorillas à s’y faire une place de leader. Pourquoi dit-on alors qu’elle est valorisée 3 milliards de dollars ? En l’échange de leur argent, les investisseurs acquièrent des parts du capital de la start-up.

					En l’occurrence, ils ont investi 1 milliard de dollars, ce qui porte la valorisation à 3 milliards de dollars. Ils détiennent donc :

					
						
							
							
						
						
							
									
									1 milliard de dollars

								
									
									 = 0,333

								
							

							
									
									3 milliards de dollars

								
							

						
					

					Les nouveaux investisseurs ont donc acquis 33,3 % du capital de Gorillas.

				

			

			• Une réussite, mais pas une fin en soi

			Ces valorisations témoignent donc du potentiel d’une start-up et de la conviction des investisseurs quant à leur développement futur. Réussir à convaincre des professionnels de prestigieux fonds de venture capital (VC, capital-risque en français) peut être envisagé comme une réussite en soi. Pour autant, il ne faut surtout pas voir ce critère comme une fin en soi. Ces valorisations restent très volatiles, comme nous le prouve l’exemple de Gorillas, qui sera racheté par son concurrent Getir en fin d’année 2022 pour… 1,2 milliard de dollars (selon le Financial Times), bien loin de la valorisation à 3 milliards de dollars d’octobre 2021. La suite de l’histoire n’est pas beaucoup plus joyeuse pour Gorillas, comme pour Getir. En juillet 2023, les filiales françaises de ces deux start-ups ont été mises en liquidation judiciaire entraînant avec elles la perte de près de 1 300 emplois.

			• Objectif : rendre l’entreprise pérenne

			La valorisation d’une société est le résultat d’une négociation entre des offreurs et des demandeurs. Je vous disais d’ailleurs que je n’avais pas (encore) lancé de licorne. Et pourtant, vous comme moi pourrions le faire assez facilement. Pourquoi ne pas en avoir parlé plus tôt, me direz-vous ! Si l’on reprend l’exemple du « Comment ça marche ? » un peu plus haut, vous pouvez voir qu’il vous suffirait d’aller voir vos proches et de leur demander d’investir dans votre société. Pas besoin de pitcher réellement votre projet non plus. Demandez-leur simplement 10 € en l’échange d’une part infime de votre futur projet, soit 0,000 000 1 %. Sur la base de cette levée de fonds, qui ne fera probablement pas la « une » des médias, vous êtes pourtant à présent à la tête d’une société valorisée 10 milliards d’euros. Finalement, ce n’était pas si compliqué, non ? Vous pouvez refermer ce livre et aller profiter de votre vie de start-upper à succès !

			Bien entendu, cet exemple est absurde et vous n’irez pas bien loin dans le développement de votre start-up avec ces 10 €. Au-delà de la valorisation, cela montre néanmoins que le montant levé doit surtout aider la start-up à se développer, à se structurer et, si possible, à devenir un jour rentable et pérenne. Encore une fois, le statut de start-up n’est que temporaire. Lorsque des fonds de VC investissent des dizaines ou des centaines de millions d’euros dans une start-up, c’est pour lui permettre de se développer sur une période donnée (en général, entre dix-huit et vingt-quatre mois). La valorisation et le statut de licorne doivent donc davantage être perçus comme une conséquence plutôt que comme une fin en soi. Si cette conviction dans le potentiel d’une start-up se concrétise parfois positivement, à d’autres occasions, ce potentiel peut s’avérer être surévalué, comme dans l’exemple de Gorillas.

			L’hyper-croissance du chiffre d’affaires, un critère du succès ?

			Maintenant que nous avons évoqué le montant des levées de fonds et les valorisations des start-ups, intéressons-nous à la croissance du chiffre d’affaires. Il s’agit d’un critère important, loin de moi l’envie de le nier. Pour autant, il ne doit pas être pris individuellement, sans s’intéresser à d’autres critères, pour pouvoir considérer qu’une start-up a du succès ou non. Vous avez peut-être déjà entendu parler du terme d’hyper-croissance du chiffre d’affaires. Il s’agit de sociétés qui connaissent une croissance de leur chiffre d’affaires d’au moins 30 ou 40 % par an sur a minima trois années consécutives. Est-ce que l’hyper-croissance est un critère du succès ? Il s’agit en tout cas d’un critère pris en compte par les initiatives French Tech 120 et Next40. Première limite cependant : il est assez aisé de connaître un fort pourcentage de croissance de votre chiffre d’affaires si votre première année est très basse (c’est d’ailleurs pour éviter cet écueil qu’une limite basse à 5 millions d’euros – ou 8 millions d’euros selon les classements – est nécessaire pour pouvoir être sélectionné au sein de FT120 et Next40). Vous réalisez 100 € de chiffres d’affaires en année 0. Si vous faites 100 % de croissance par an pendant trois ans, vous ferez 200 € de chiffre d’affaires en année 1, 400 € en année 2 et 800 € en année 3. Ce n’est probablement pas ce que l’on peut appeler un décollage réussi de votre start-up.

			Après le succès de notre licorne un peu plus haut, que diriez-vous si nous relancions une start-up ensemble ? Vous êtes peut-être réticent, mais en vérité vous n’avez pas le choix. Alors, c’est parti pour une nouvelle start-up ! Je vous le promets, nous allons connaître une croissance stratosphérique. Aussi bien en pourcentages qu’en valeurs brutes, et ce de manière très simple. Il nous suffit d’acheter des consoles de jeu, disons des PlayStation 5, en grande surface (pour un prix de vente unitaire de 450 à 550 € selon les modèles). Une fois que nous avons nos premières consoles, achetées avec notre investissement initial, nous allons les revendre sur notre propre site ou sur des marketplaces. Et là on y va à fond pour gagner des clients, on casse les prix : 250 € la console ! Alors oui, les acheteurs vont se précipiter, notre chiffre d’affaires va gonfler très rapidement, mais nous allons également creuser nos pertes vraiment très vite puis mettre la clé sous la porte, car notre business model n’est pas viable (surtout que la revente à perte est interdite). Ici aussi, cela peut paraître caricatural, mais il existe de nombreuses start-ups dont le business model n’est pas rentable structurellement, où le CAC (le coût d’acquisition client : le montant moyen dépensé par une entreprise pour acquérir un nouveau client, c’est-à-dire la somme des coûts engagés pour transformer un prospect en client, grâce aux actions marketing et commerciales) est bien supérieur au montant que chaque client leur rapportera (la LTV – lifetime value : le chiffre d’affaires qu’un client rapporte à une société donnée, tout au long de sa relation commerciale avec celle-ci). Au-delà de la croissance de votre chiffre d’affaires, il faut donc également que cette croissance soit viable.

			En conclusion, ces critères du succès liés à la performance sont certes utiles, mais certainement pas suffisants pour arguer du succès ou de l’échec d’une start-up. L’objectif, ici, n’est pas de nier l’importance de la croissance de la start-up (qu’il s’agisse de la croissance du chiffre d’affaires ou d’autres éléments, tels que le nombre d’employés, le nombre de clients…) ou de son financement, mais il faut aussi y adjoindre d’autres critères.

			Les vrais critères

			Le succès d’une start-up, tout comme le succès en général, revêt de nombreuses réalités et a tendance à varier d’un individu à l’autre. Heureusement, me direz-vous ! Si nous cherchions tous à accomplir les mêmes choses, avions exactement les mêmes objectifs et que les ressources pour y parvenir étaient limitées, la compétition serait infernale ! C’est pourquoi, même dans le cas spécifique des start-ups, doivent être pris en compte plusieurs critères du succès, qui constituent autant de visions différentes. Ces critères sont à répartir en deux catégories : d’un côté les critères objectifs du succès et de l’autre les critères subjectifs du succès. Pourquoi cette dichotomie ? Car certains critères du succès peuvent être mesurés de manière objective (la croissance du chiffre d’affaires, le montant des levées de fonds, l’atteinte du seuil de rentabilité…), alors que d’autres impliquent un certain degré de subjectivité pour pouvoir être mesurés, ce qui ne diminue ni leur importance ni leur validité ! Nous pourrions également faire une division supplémentaire, entre succès de la start-up en tant que société et succès de l’équipe fondatrice de la start-up. Néanmoins, par souci de simplification et puisque les deux sont intimement liés lors des premières étapes de vie d’une start-up, nous n’effectuerons pas cette distinction. Cohabiteront donc des critères du succès plutôt liés à la société, personne morale, et d’autres davantage liés aux fondateurs et fondatrices, personnes physiques.

			Les critères objectifs du succès entrepreneurial

			• Croissance du chiffre d’affaires ou du nombre d’emplois

			Les critères objectifs du succès de la start-up incluent bien certains des critères évoqués dans les parties précédentes, à savoir la croissance du chiffre d’affaires ou du nombre d’emplois pérennes. La création d’emplois est généralement le signe qu’une start-up se développe. Il en va de même de l’augmentation du chiffre d’affaires généré, même si cela n’implique pas nécessairement que cette croissance est saine et puisse mener à une quelconque rentabilité. Il est donc nécessaire de ne pas se focaliser sur un seul et unique indicateur pour déterminer le succès objectif. Vous serez peut-être surpris de ne pas retrouver le montant des fonds levés comme critère du succès entrepreneurial. Lorsque j’ai mené mon travail de recherche, c’était pourtant un retour récurrent de la part aussi bien des entrepreneurs ayant connu le succès que de ceux ayant connu l’échec : les levées de fonds ne constituent pas un succès en soi. Tout au plus la valorisation induite de la start-up peut en constituer un, et uniquement s’il y a un cash-out de la part de l’équipe fondatrice, c’est-à-dire une revente d’une part de leurs actions contre de l’argent (et non pas contre des actions de l’acquéreur par exemple). Pourquoi ? Car le succès financier constitue un critère du succès, mais celui-ci ne se matérialise que lors d’un événement de liquidité, tel qu’un cash-out partiel ou total (lors de la revente de la start-up contre de l’argent, du cash). Tant qu’il n’y a pas d’événement de liquidité, une valorisation, aussi élevée soit-elle, reste abstraite et sa réalisation hypothétique.

			• Le succès financier

			Il ne faut pas se leurrer, le succès financier reste un aspect prépondérant du succès entrepreneurial pour de nombreux start-uppers, et je dois bien admettre que je m’inclus dans cette liste. De même que l’on peut se demander si le rejet des montants des fonds levés comme critère du succès n’est pas en partie dû à l’existence d’un biais de désirabilité sociale chez les start-uppers interrogés. Il en va de même concernant les quelques entrepreneurs qui soutiennent ardemment ne pas vouloir gagner d’argent avec leur(s) start-up(s). Le biais de désirabilité sociale se définit comme la tendance d’un individu à ne pas répondre sincèrement aux questions d’une étude, autant pour se présenter sous un jour plus favorable pour lui-même que pour les autres. En l’occurrence, il peut apparaître plus louable de vouloir lancer une start-up pour le bien commun, pour une raison supérieure, et non pas pour son profit personnel. Néanmoins, le succès financier, s’il ne doit pas constituer l’objectif premier lorsqu’on lance une start-up – au risque d’abandonner à la première difficulté –, constitue tout de même une conséquence heureuse et donc un critère objectif du succès entrepreneurial.
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							En lançant La Devanture, je renonçais à un salaire confortable et à une évolution de carrière toute tracée. Il me semblait donc que ce « risque » pris devait être récompensé par un succès financier au moins égal à ce que ma rémunération aurait été en restant dans le conseil en stratégie. Cette approche rationaliste – en adéquation avec l’homo œconomicus cher aux économistes classiques et néoclassiques – a pourtant évolué, au gré du développement de ma start-up. Bien sûr, je souhaite que La Devanture constitue un succès financier, aussi bien pour moi, pour les investisseurs qui croient en notre start-up, que pour les membres de l’équipe ayant bénéficié d’un plan de BSPCE. Néanmoins, il ne s’agit plus que d’un élément parmi d’autres concernant ma propre vision du succès. Je suis non seulement extrêmement fier et m’estime chanceux de pouvoir me lever chaque matin et de ne pas aller travailler à reculons, mais encore plus d’avoir monté une équipe avec des collègues qui se développent et partagent cette envie de faire grandir notre société. Je ne veux pas trop vous influencer pour autant. Ce qui compte, c’est votre propre vision du succès, pas la mienne !

						
					

				
			

			 

			• La survie de la start-up au cours des premières années

			La pérennité de la start-up, sa survie lors des premières années, constitue également un critère du succès. Malheureusement, il est difficile d’avoir des statistiques fiables concernant ce taux de survie pour les start-ups françaises. Une étude de l’Insee publiée en 2021 indiquait que 61 % des entreprises créées au cours de l’année 2014 étaient encore actives cinq ans plus tard. Ce chiffre est néanmoins à prendre avec précaution, car sur les 267 000 entreprises créées, une fraction seulement représente les start-ups. Il est probable que ce taux de survie soit inférieur pour les start-ups dont le degré de risque semble plus élevé que pour d’autres jeunes TPE et PME. Quoi qu’il en soit, survivre est une réussite en soi pour les start-ups. Pour y parvenir, un autre critère du succès y est directement lié, à savoir la capacité à générer un salaire pour les membres de l’équipe fondatrice.

			• La capacité à générer un salaire pour les membres de l’équipe fondatrice

			Il est tout à fait normal de ne pas se verser de salaire au cours des premières étapes de votre projet entrepreneurial. Vous aurez peut-être réussi à mettre un peu d’argent de côté avant de vous lancer ou arriverez à bénéficier d’indemnités chômage à la suite de votre départ de votre dernier emploi salarié. Si ce n’est pas le cas, vous déciderez peut-être d’avoir un emploi « alimentaire » qui vous permettra de dégager suffisamment de temps pour vous consacrer majoritairement à votre start-up. Aux prémices de La Devanture, le fait de donner des cours en école de commerce et à l’université me permettait d’avoir un petit salaire et surtout de consacrer la majeure partie de mon temps au développement de ma start-up. Pour autant, cette situation ne doit pas perdurer éternellement, car vos économies, tout comme vos indemnités chômage, sont limitées. De plus, vous n’arriverez pas à consacrer suffisamment de temps au développement de votre start-up si vous devez continuer à jongler avec un emploi salarié en parallèle. C’est pourquoi ces deux critères du succès objectif sont intimement liés. De nombreux start-uppers abandonnent leur projet car ils n’arrivent pas à se dégager un salaire après un certain délai qu’ils s’étaient fixé, que ce soit six mois, un an ou plus selon les cas. Pour autant, il est fréquent pour les fondateurs de recruter ses premiers employés (et bien entendu de les rémunérer !) avant de se verser eux-mêmes un salaire, pour favoriser le développement de leur start-up. Tout est donc une question de mesure, de contraintes et d’objectifs propres à chacun et il n’existe, selon moi, pas de règle immuable à ce sujet.

			• L’atteinte du seuil de rentabilité

			Nous avons à présent presque fait le tour des critères objectifs du succès entrepreneurial qui peuvent être mesurés. Il nous reste un critère à évoquer cependant, et pas des moindres. Vous avez une idée ? Il s’agit, bien entendu, de l’atteinte du seuil de rentabilité. Depuis 2022, le financement des start-ups est devenu plus difficile, après des années de levées records pour des start-ups ayant parfois des perspectives de rentabilité au mieux floues et lointaines. Les investisseurs semblent maintenant privilégier les start-ups pouvant limiter leurs coûts et atteindre la rentabilité plus rapidement. Il est louable de revenir à des fondamentaux plus solides pour le financement des start-ups, mais il ne faut pas non plus aller dans un autre extrême. Structurellement, certaines start-ups dans certains domaines peuvent avoir besoin de gros moyens financiers pour acquérir une part de marché significative, avant de pouvoir se concentrer sur la rentabilité. Je le dis d’autant plus facilement que ce n’est pas le cas de ma start-up et que l’atteinte du seuil de rentabilité est un objectif à court terme de La Devanture, puisque nous ne sommes pas sur un marché où il ne peut y avoir qu’un seul acteur qui remporte tout le marché, un winner-take-all market, et que les besoins marketing restent plus limités pour notre start-up évoluant en B2B (business to business, s’adressant donc à d’autres entreprises et professionnels) que pour des start-ups B2C (business to consumer, s’adressant aux particuliers, les consommateurs).

			Les critères subjectifs du succès entrepreneurial

			Au-delà des aspects purement économiques, le succès peut se révéler à travers d’autres éléments : des éléments peut-être plus subjectifs, tels que la renommée de la start-up, la satisfaction des clients ou l’impact social et environnemental du projet porté par la start-up. Être capable d’apporter un service jugé utile et de qualité par ses clients peut constituer un motif de fierté et donc de succès. L’impact positif qu’une start-up a peut également dépasser de nombreux critères objectifs selon les buts poursuivis par l’équipe fondatrice. Une étude du Boston Consulting Group, en collaboration avec La Boussole, va d’ailleurs dans ce sens, celui de ne pas résumer le succès d’une start-up à son impact économique. Pour autant, certains des critères avancés par cette étude, notamment concernant la gouvernance responsable (incluant la note employeur sur Glassdoor, un site où les employés actuels et les anciens employés évaluent leur environnement de travail de manière anonyme), ne sont pas satisfaisants scientifiquement et c’est uniquement pour cette raison qu’ils ne sont pas présents dans la liste des critères subjectifs du succès dressée dans cet ouvrage. D’autres critères, liés spécifiquement aux fondateurs et fondatrices, à savoir leur satisfaction personnelle, l’équilibre entre vie personnelle et professionnelle ou encore la reconnaissance de l’entourage ont pour leur part été pris en compte et constituent autant d’éléments du succès entrepreneurial.

			Ces critères subjectifs peuvent être liés pour certains d’entre eux, du moins de prime abord. La renommée de la start-up, liée à sa présence dans les médias peut avoir un impact positif sur la satisfaction personnelle des fondateurs, voire sur la reconnaissance que ces derniers perçoivent de la part de leur entourage. Il serait pourtant réducteur d’y voir une nécessaire corrélation, c’est pourquoi chacun de ces trois critères doit être pris à part. Vous ne vous lancerez pas nécessairement dans l’entrepreneuriat avec la volonté d’être connu et d’écumer les plateaux télé ! Il s’agit d’éléments subjectifs, concernant donc le sujet, sa propre perception, qui varie d’un individu à l’autre.

			Pourquoi avoir inclus l’utilité sociale et environnementale de la start-up dans les critères subjectifs plutôt que dans les critères objectifs du succès ? Parce qu’il n’existe malheureusement pas encore d’outil fiable, faisant autorité, permettant de connaître l’impact social et environnemental positif et le degré d’impact de toutes les start-ups. Subsiste encore une grande part de subjectivité, ce qui ne veut pas dire que ce critère est moins important que d’autres, loin de là !

			Il est à noter que cette liste n’a pas la prétention de l’exhaustivité et que chaque personne peut avoir une autre vision du succès. Il est probable que vous soyez plus sensible à certains de ces critères qu’à d’autres, voire que vous aimeriez y trouver d’autres critères du succès ! Chaque élément doit pouvoir être mesurable dans le cadre d’une recherche scientifique, pour pouvoir déterminer sa significativité (ou son absence de significativité), c’est-à-dire le seuil à partir duquel les résultats sont jugés fiables.

			Vous l’aurez compris, le succès d’une start-up ne peut se résumer à l’atteinte d’un seul de ces critères, au risque d’avoir une vision erronée de la réussite. La survie d’une start-up n’implique pas qu’elle croisse fortement, elle peut simplement vivoter, ce qui n’est pas satisfaisant. De même la croissance du chiffre d’affaires ne mènera pas forcément à la pérennité de la société ou à l’atteinte du seuil de rentabilité. Les exemples de start-ups ayant connu une forte hausse de leur chiffre d’affaires avant de péricliter sont nombreux, comme en attestent les récentes liquidations judiciaires des filiales françaises de Getir et Gorillas évoquées plus haut (nous pouvons également ajouter leur concurrent Flink en redressement judiciaire en France depuis juin 2023) ou encore la faillite d’un acteur bien connu des adeptes du coworking : WeWork.
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