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                    Préface
                

                
                    Créer sa start-up est une aventure à laquelle aucune école ne
                        prépare. Pour trouver la bonne direction, faire les bons choix, les
                        créateurs d’entreprise s’entourent de mentors qui, pleins d’expérience,
                        sauront les guider. Lorsqu’ils ont de la chance, ils les trouvent dans leur
                        entourage, chez des amis d’amis. Parfois, il faut les chercher dans un
                        incubateur, un accélérateur, une association, ou en glissant une carte dans
                        leur poche au coin d’une porte à la fin d’une conférence, en espérant qu’ils
                        vous recontactent (eux ont rarement de carte sur eux !)… Mais il y a mieux.
                        Pour avoir les meilleurs conseils, il faut les meilleurs conseillers, les
                        plus expérimentés, ceux qui ont réussi en quelques années à créer un géant
                        mondial, un leader sur son secteur, ceux pour lesquels les investisseurs se
                        sont battus pour entrer à leur capital, ceux qui sont invités à prodiguer
                        leurs conseils dans chaque grand-messe de l’Internet, à travers le monde.
                        Ceux-là sont pour la plupart très loin. Le plus souvent installés dans la
                        Silicon Valley, à 9 000 kilomètres d’ici. Derrière leur porte, des hordes de
                        startuppers font la queue pour obtenir 5 minutes de leur temps afin de leur
                        exposer leur idée, leur projet, en espérant qu’ils pourront les aider. Mais
                        rares sont ceux à les atteindre.

                    Intéressé par l’univers des start-up, c’est pourtant vers eux
                        qu’Adrien se tourne. Pour les approcher, il devient journaliste, tape à la
                        porte du Journaldunet et propose de couvrir tous les plus grands événements
                        dédiés à l’univers des start-up en France et à l’étranger. Après de
                        nombreuses galères, des centaines d’e-mails et de coups de fil sans réponse,
                        un anglais au début très rudimentaire mais un culot monstre, Adrien réussit
                        à se rapprocher d’eux, à les côtoyer et à les faire accoucher de toute
                        l’expérience qu’ils ont acquise. Ce sont ces heures d’entretiens qu’il a
                        décidé de partager dans ce livre. Des confidences illustrées d’anecdotes qui
                        expliquent pourquoi ils ont (parfois) échoué, et comment ils ont finalement
                        réussi à trouver le bon chemin, en s’adaptant, le plus souvent grâce à leur
                        meilleur allié : leur culture web et leur bon sens.

                    Mais qui sont ces stars du web ? Si certains sont à peine
                        majeurs, cultivant le mythe du startupper qui crée sa société dans le garage
                        de ses parents le soir après les cours, la plupart ont déjà connu plusieurs
                        expériences professionnelles. Car les temps ont changé depuis la bulle du
                        début des années 2000. Se faire une place n’est plus aussi facile face à des
                        leaders déjà bien installés. Le temps des pionniers est révolu. Une bonne
                        idée ne suffit plus. En plus de devoir trouver le bon filon, apporter une
                        vraie réponse à un vrai problème que se pose le plus grand nombre des
                        internautes, il faut passer maître dans l’exécution. Grossir vite, innover
                        pour ringardiser les acteurs en place, que ce soit dans la nature du service
                        proposé, l’ergonomie, le marketing, le design, le modèle économique… Mais
                        surtout penser au client, à l’utilisateur, en se mettant à chaque instant
                        dans sa peau. Et attention à ne pas succomber aux effets d’une mode qui, une
                        fois passée, entraînera l’entrepreneur dans son déclin, si son image y est
                        associée.

                    Dans tous les cas, l’argent ne doit pas être un problème. Tout
                        du moins au début. Valider l’intérêt de son offre ne nécessite pas des
                        investissements faramineux, ni une communauté très importante. Une poignée
                        d’utilisateurs peut suffire à déterminer son intérêt, ainsi que les critères
                        à prendre en compte pour juger de son succès. Vient ensuite la phase de
                        l’exécution. Le réel début de son activité, ponctué de multiples
                        améliorations validées par A/B testing. En espérant
                        que le bouche-à-oreille la fera décoller, plutôt que d’avoir à dépenser en
                        acquisition. Car si les temps ont changé pour les créateurs d’entreprise,
                        ils ont aussi changé pour les internautes. Leur récente maturité en fait des
                        utilisateurs exigeants, pour qui la moindre défaillance technique peut être
                        rédhibitoire, la moindre complexité dans l’usage peut les faire aller voir
                        ailleurs. Plus que jamais, il faut en prendre soin, les chouchouter, les
                        conquérir pour ne jamais les perdre. Car s’ils peuvent être les meilleurs
                        alliés de la croissance de l’entreprise, ils peuvent aussi devenir ses pires
                        ennemis, par le biais d’un mauvais commentaire qui remonte dans Google, ou
                        d’une note misérable dans un store d’application qui lui collera à la peau
                        pendant des mois. Et si les créateurs de start-up à succès cités dans ce
                        livre ont tous un point en commun, c’est bien celui-ci : ils sont tous des
                        enfants de Jeff Bezos. Car chez Amazon, le service client n’a pas de prix.
                        Il est même le principal budget marketing.

                    En montrant concrètement à quelles difficultés ont été
                        confrontés les plus célèbres entrepreneurs d’aujourd’hui et comment ils ont
                        trouvé la parade, ce livre permet de démystifier l’entrepreneuriat et de
                        donner les clés pour trouver le chemin du succès. Car après tout, crise ou
                        pas crise, l’envie de créer sa société doit être le seul moteur. Quel que
                        soit le sens du vent, des dizaines de start-up se créent chaque jour en
                        France et continueront de se créer. Alors, à quand la vôtre ?

                     

                    
                        
                            Frantz Grenier
                        
                    

                    
                        Rédacteur en chef du JDN
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                                Transformer ses passions en business
                            
                        

                        Pour Reid Hoffman, cofondateur de LinkedIn et investisseur
                            au sein du fonds d’investissement Greylock Partners, nous sommes tous
                            des entrepreneurs. Si l’on admet le terme « entreprendre » au sens
                            général – non économique –, nous sommes en effet tous des créateurs.
                            Selon l’ancien patron de LinkedIn, ce besoin de créer serait par nature
                            ancré en chacun de nous. Dans son livre The Start-up
                                of You, il précise :

                        
                            « Tous les hommes sont des entrepreneurs, non parce
                                qu’ils sont appelés à créer des entreprises, mais parce que la
                                volonté de créer figure dans le génome humain, et la création est
                                l’essence même de l’entrepreneuriat. »1

                        

                        Les plateformes web pour aider à exprimer sa créativité
                            sont désormais légion, comme YouTube, qui permet à des amateurs de
                            mettre en ligne gratuitement leurs vidéos. Et il n’est pas rare de se
                            demander si certains de ces clips ont réellement été réalisés par des
                            amateurs tant leur rendu se montre digne de professionnels. Certaines
                            chaînes YouTube ont d’ailleurs réussi à bâtir des audiences à faire
                            pâlir d’envie des dirigeants de chaînes de télévision, à l’image de
                            PewDiePie – créée par un Suédois en 2009 – qui dépassait les 87 millions
                            d’abonnés en 2019. Les passionnés d’image et de photographie qui
                            souhaitent faire découvrir leurs clichés ne sont pas en reste et n’ont
                            que l’embarras du choix (Instagram, Pinterest, etc.). Même chose du côté
                            des musiciens qui voudraient diffuser leur musique (Spotify, SoundCloud,
                            etc.) ou des écrivains qui souhaiteraient publier leurs écrits sur la
                            Toile (Amazon, Scribd, etc.).

                        Gagner de l’argent grâce à ses passions ou
                            passe-temps est aujourd’hui possible. En effet, pour transformer ses
                            hobbies en véritable business, les solutions ne manquent pas :

                        
                            
                                – Sur Etsy, un artisan pourra vendre ses
                                    objets faits-main.

                            

                            
                                – Sur EatWith, un cuisinier amateur pourra
                                    transformer sa salle à manger en table d’hôte.

                            

                            
                                – Sur TaskRabbit, un bricoleur du dimanche
                                    pourra proposer ses services à des particuliers.

                            

                            
                                – Sur Vayable, un passionné d’architecture ou
                                    d’histoire pourra partager ses connaissances en devenant guide
                                    de voyage, etc.

                            

                        

                        Bien entendu, les revenus tirés de ces activités ne servent
                            qu’à compléter un salaire – alors que certains n’hésitent pas à dénoncer
                            la précarisation du travail liée à l’essor de ces plateformes. Pour
                            autant, des exemples ont montré que ces sources de revenus
                            complémentaires peuvent parfois devenir un véritable tremplin vers
                            quelque chose de beaucoup plus grand. 

                        L’entrepreneuriat est aujourd’hui à portée de clic. L’accès
                            au financement s’est démocratisé, notamment grâce au développement des
                            plateformes de crowdfunding. Lancer une campagne
                            sur KickStarter ou IndieGogo permet à la fois de lever des fonds, mais
                            aussi de valider l’existence d’un marché pour son futur produit, alors
                            même que, pour beaucoup, le coût de l’entrepreneuriat ne représente plus
                            une barrière à l’entrée. Les ressources informatives gratuites dédiées
                            aux entrepreneurs foisonnent sur la Toile. Autrefois considérés comme
                            des aliens, les entrepreneurs semblent être devenus les nouvelles
                            rockstars. Des startuppers, investisseurs ou autres structures dédiées à
                            l'accompagnement des start-up – à l’image de The Family ou Station F en
                            France – partagent gratuitement leur expérience à travers des
                            conférences, billets de blog et autres vidéos. Les créateurs de start-up
                            ont à leur disposition tout un éventail de services leur permettant de
                            gagner du temps dans le développement de leur produit. À l’ère des API,
                            plus besoin de tout développer soi-même. Un programmeur
                            pourra gagner un temps précieux en ayant recours à des services
                            spécialisés tels que AWS pour l’infrastructure Cloud, Stripe pour la
                            gestion des paiements, Twilio pour les communications, etc.

                        Selon Chris Guillebeau, auteur de The
                                $100 Startup, de grosses sommes ne sont plus nécessaires pour se
                            lancer aujourd’hui. Même un investissement très faible de moins d’une
                            centaine de dollars peut suffire pour démarrer. Dans son livre, Chris
                            prend comme exemple les histoires d’une cinquantaine de personnes qui
                            partagent un point commun : celui d’avoir réussi à générer au minimum
                            50 000 dollars par an avec un investissement de départ extrêmement
                            faible. Ce qu’il en ressort aux yeux de l’auteur, c’est qu’un business
                            plan ou un MBA ne sont pas indispensables pour réussir. Pas non plus
                            besoin d’employés pour atteindre un tel niveau de revenus. Non, pour
                            Chris, seuls trois facteurs comptent :

                        
                            « 1. Le produit ou le service : ce que vous vendez.

                            2. Des personnes prêtes à payer pour cela : vos
                                clients.

                            3. Un moyen d’être payé : comment vous allez échanger
                                votre produit ou service contre de l’argent. »2

                        

                        Chris insiste également sur la passion. Dans les exemples
                            qu’il cite, les individus n’avaient pas pour objectif de créer une
                            multinationale mais simplement d’être en mesure de vivre de leurs
                            hobbies. Il explique également qu’il est indispensable qu’il y ait
                            « convergence » entre la passion de l’entrepreneur et l’existence réelle
                            d’une clientèle, sans quoi une simple passion ne pourra pas se
                            transformer en business. Nous sommes en effet tous passionnés par
                            quelque chose et chacun d’entre nous possède sans aucun doute des
                            capacités dans un domaine particulier. Transformer ses hobbies en
                            véritable business ou tirer des revenus de ses passe-temps est un rêve
                            commun qu’Internet a rendu réalité.

                        Parmi la multitude d’exemples racontés par
                            Chris Guillebeau, figure l’histoire de Brett Kelly, un développeur de
                            logiciels. Utilisateur inconditionnel de la plateforme
                            Evernote – permettant de sauvegarder et d’organiser des notes, images ou
                            vidéos –, Brett a décidé de partager ses connaissances avec le reste de
                            la communauté dans un ouvrage, afin que chacun puisse tirer le maximum
                            du logiciel. Il passera plusieurs mois à se documenter et à rédiger ce
                            manuel de 90 pages qu’il proposera ensuite à la vente sur Internet.
                            Alors qu’il ne s’agissait que d’un simple projet annexe aux yeux de
                            Brett, les ventes de son livre Evernote Essentials
                            seront au rendez-vous et lui permettront même de générer des revenus
                            conséquents : plus de 120 000 dollars en un an qui lui seront transférés
                                via Paypal. Ce dernier a ainsi combiné ses
                            intérêts personnels et son expertise pour produire quelque chose que
                            certains étaient prêts à acheter. Grâce à son initiative, Brett a eu
                            d’autres opportunités. Il a notamment été repéré par Phil Libin, ex-CEO
                            d’Evernote (devenu aujourd’hui investisseur), qui a décidé de lui offrir
                            un poste.

                        Le web semble avoir changé la donne : l’entrepreneuriat
                            n’est plus réservé à une élite. Avec quelques centaines de dollars en
                            poche, n’importe qui a désormais la possibilité de tester son idée et de
                            se lancer. Il pourra en tirer des revenus et, éventuellement, vivre
                            pleinement de son activité. Mais, comme l’explique Chris Guillebeau, le
                            plus important dans une telle démarche est de pouvoir gagner en liberté,
                            en définissant soi-même son mode de vie :

                        
                            « Partout dans le monde, des gens ordinaires renoncent
                                au salariat traditionnel pour tracer leur propre route. Au lieu de
                                combattre le système, ils créent leur forme de travail à eux,
                                d’ordinaire sans beaucoup de formation et presque toujours sans
                                beaucoup d’argent. Ces créateurs d’entreprise inattendus
                                transforment leur passion en profit tout en donnant du sens à leur
                                    vie. »3

                        

                    

                    
                        
                        
                            
                                Le mental de l’entrepreneur
                            
                        

                        Chez certains, l’esprit entrepreneurial a fait très tôt son
                            apparition. Le parcours de Richard Branson en est une belle
                            illustration. À l’âge de 11 ans, le charismatique fondateur du groupe
                            Virgin lance sa première affaire avec son meilleur ami. Ensemble, ils
                            décident de monter un élevage de perruches. 

                        
                            « Nous avions entrevu une ouverture sur ce marché :
                                les perruches étaient à l’époque très populaires auprès des
                                écoliers », explique-t-il.

                        

                        Toutefois, les oiseaux se reproduisent plus vite que les
                            deux associés n’arrivent à les vendre, sans compter que des rats
                            s’attaquent à l’élevage. Les perruches restantes seront finalement
                            libérées par la mère du jeune entrepreneur. Mais Richard Branson ne
                            tardera pas à rebondir avec un nouveau projet : celui d’ouvrir une
                            plantation de sapins. Son idée est alors d’acheter de jeunes arbres pour
                            les revendre une fois plus grands.

                        
                            « Malheureusement, des lapins sont passés par là »,
                                raconte Branson pour expliquer pourquoi le projet ne rencontrera pas
                                le succès visé.

                        

                        Pour autant, ces deux revers n’entameront en rien la
                            détermination de l’entrepreneur. Et pour cause, son projet suivant – le
                            lancement du magazine Student en 1968 – connaîtra
                            davantage de réussite. Mais c’est évidemment le groupe Virgin qu’il
                            fondera en 1970 qui le rendra célèbre.4 Aucun rat ni lapin n’auraient
                            pu empêcher Richard Branson de concrétiser ses rêves.

                        Tony Hsieh, autre entrepreneur de génie, fait lui aussi ses
                            premiers pas très jeune dans le monde de l’entrepreneuriat. Dans son
                            livre L’Entreprise du bonheur, le PDG de Zappos
                                raconte comment à seulement 9 ans il annonce à ses parents
                            vouloir mettre en place un élevage de vers de terre. Tout comme Richard
                            Branson, Tony a ensuite l’idée de lancer son journal. Néanmoins, le
                            projet ne rencontre pas le succès escompté puisque les deux éditions du
                                journal – The Gobbler – ne s’écoulent qu’à six
                            exemplaires au total. Mais quelque temps après, une autre idée permet
                            finalement à Tony de générer ses premiers revenus : un business de vente
                            de badges par correspondance. Grâce à l’acquisition d’une machine et
                            d’un peu de matériel, son idée est de proposer aux enfants, via un catalogue, de leur confectionner un badge
                            personnalisé avec leur photo.

                        Cette fois-ci, les ventes – et les revenus – sont au
                            rendez-vous. Cette première réussite reste certes anecdotique à côté du
                            succès de Zappos, mais elle permet à Tony de se familiariser avec le
                            monde des affaires. Il retient notamment de cette expérience « qu’on
                            peut diriger avec succès une entreprise par correspondance sans aucun
                            contact direct avec les consommateurs ».

                        Si ces premières expériences, et échecs, sont souvent
                            formateurs pour un entrepreneur, son vécu personnel compte également
                            pour beaucoup. Jan Koum, fondateur de WhatsApp, peut en témoigner.
                            D’origine ukrainienne, Jan grandit en URSS avant de déménager aux
                            États-Unis à l’âge de 16 ans. Il garde de son enfance le souvenir d’une
                            société où tout peut être espionné et où chacun craint de voir ses
                            conversations écoutées par les services du KGB. Ces souvenirs expliquent
                            pourquoi, lorsqu’il crée WhatsApp quelques années plus tard, Jan Koum
                            fait du respect de la vie privée de ses utilisateurs sa principale
                            obsession. Et c’est sans doute aussi pourquoi il décide de quitter
                            WhatsApp en 2018, soit quatre ans après l’avoir vendu à Facebook, sur
                            fond de désaccord avec Mark Zuckerberg sur l’exploitation des données
                            personnelles.

                        
                            
                                Extrait du billet « Setting the record straight », publié
                                    le 17 mars 2014 sur le blog de WhatsApp
                            

                            
                                « […] Avant toute chose, je veux
                                    m’assurer que vous comprenez à quel point je tiens au principe
                                    de la protection de la communication privée. Pour moi, c’est une
                                    affaire personnelle. Je suis né en Ukraine et j’ai grandi dans
                                    l’URSS des années 1980. L’un de mes souvenirs les plus marquants
                                    de cette époque est une phrase que ma mère répétait souvent au
                                    téléphone : « Ce n’est pas une conversation téléphonique ; je te
                                    dirai ça en personne. » Le fait que nous ne pouvions parler sans
                                    craindre que nos communications ne soient surveillées par le KGB
                                    est en partie la raison de notre déménagement aux États-Unis
                                    lorsque j’étais adolescent.

                                Le respect de votre vie privée fait partie de
                                    notre ADN, et nous avons construit WhatsApp avec l’objectif d’en
                                    connaître le moins possible sur vous : vous n’avez pas à nous
                                    donner votre nom et nous ne vous demandons pas votre adresse
                                    e-mail. Nous ne connaissons pas votre date d’anniversaire. Nous
                                    ne connaissons pas votre adresse. Nous ne savons pas où vous
                                    travaillez. Nous ne savons pas ce que vous aimez, ce que vous
                                    recherchez sur Internet et ne relevons pas votre position GPS.
                                    Aucune de ces données n’a jamais été collectée ni stockée par
                                    WhatsApp, et nous n’avons pas du tout l’intention que cela
                                    change. [...] »

                            

                        

                        Ce vécu est également souvent une source d’inspiration pour
                            les entrepreneurs. C’est en effet à partir de leurs expériences
                            personnelles que la plupart des fondateurs de start-up décèlent une
                            opportunité ou décident de s’attaquer à un problème :

                        Indiegogo : Slava Rubin, Danae
                            Ringelmann et Eric Schell fondent IndieGogo en 2008 après avoir tous les
                            trois rencontré des difficultés à lever des fonds (Slava avait cherché à
                            lever des fonds pour la recherche contre le cancer et Danae afin de
                            financer une pièce de théâtre). Ils décident donc de cofonder l’une des
                            premières plateformes de financement participatif – crowdfunding en anglais – afin de « démocratiser l’accès aux
                            capitaux », selon les propres termes de Slava Rubin, son CEO.5

                        BuzzFeed : le fondateur
                            de BuzzFeed a lui aussi été inspiré par l’une de ses expériences
                            personnelles. En 2011, Jonah Peretti est encore étudiant au MIT. Il
                            décide à cette époque de commander à Nike une paire de baskets
                            customisée avec le terme « sweatshop » cousu sur les chaussures – ce
                            terme désigne les ateliers dans lesquels sont fabriquées les chaussures
                            de l’entreprise. La marque de sport – qui proposait aux clients de
                            personnaliser leurs paires de baskets – refuse la requête du jeune
                            étudiant. Après avoir vu sa requête refusée par Nike, le futur
                            entrepreneur se défend dans un e-mail rédigé non sans humour :

                        
                            
                                De : « Jonah H. Peretti » peretti@media.mit.edu 

                                À : « Personalize, NIKE iD » nikeid_personalize@nike.com 

                                Objet : RE: Your NIKE iD order o16468000

                                Bonjour,

                                Ma commande a été annulée, mais mon NIKE iD
                                    personnel ne va pas à l’encontre des critères données dans votre
                                    message. Mon iD personnel sur mes ZOOM XC USA personnalisées
                                    était le mot « sweatshop ». Sweatshop n’est : 1) ni la marque
                                    déposée d’une autre entreprise ; 2) ni le nom d’un sportif ;
                                    3) ni ?? ; 4) ni un gros mot.

                                J’ai choisi cet iD pour ne pas oublier le labeur
                                    et le travail des enfants qui ont fabriqué mes chaussures.
                                    Pourriez-vous me les envoyer immédiatement.

                                Merci et bonne année,

                                Jonah Peretti6

                            

                        

                        D’autres échanges d’e-mails suivront.

                        Jonah décide de partager ces messages avec
                            ses amis, ce qui, très vite, crée le buzz. Il se rend alors compte du
                            potentiel du web et de l’effet viral qu’il peut entraîner. Inspiré par
                            cette expérience, il crée BuzzFeed en 2006, un agrégateur de liens qui
                            devient un site d’informations spécialisé dans la production de contenus
                            viraux.

                        Transferwise : Taavet Hinrikus et
                            Kristo Käärmann sont les deux entrepreneurs estoniens derrière la
                            plateforme de transfert d’argent Peer-to-peer Transferwise. Le service
                            voit le jour à la suite d’une frustration personnelle des fondateurs.
                            Avant de se lancer dans l’entrepreneuriat, Taavet travaille pour Skype
                            dont il est le premier employé. Lorsqu’il déménage à Londres, il se rend
                            compte de la complexité et du coût astronomique des transferts d’argent
                            à l’international.

                        
                            « Mon salaire étant toujours versé en Estonie, il me
                                fallait transférer chaque mois cet argent. Il s’agissait là d’un
                                procédé long, coûteux et frustrant. À la même époque, mon
                                cofondateur Kristo cherchait, lui, à envoyer de l’argent en Estonie
                                depuis Londres. Nous nous sommes immédiatement dit qu’il n’y avait
                                nul besoin de procéder à un transfert d’argent à échelle
                                internationale : le plus simple était de nous échanger cet argent.
                                Nous avons alors vite réalisé qu’une plateforme de transfert
                                d’argent “peer to peer” serait utile pour beaucoup de personnes à
                                travers le monde », me raconte le CEO de Transferwise.

                        

                        Les deux amis s’associent pour créer ensemble une
                            plateforme qui permettrait de résoudre leur problème commun. En 2011, le
                            concept de Transferwise est né !

                        Bitstrips : depuis tout petit, Jacob
                            Blackstock est passionné par l’univers de la bande dessinée et par le
                            monde de l’animation. Pour lui et ses amis, dessiner est avant tout un
                            passe-temps. Il n’est pas rare pour la bande d’amis de se mettre en
                            scène au travers de dessins où le but est souvent de se faire rire les
                            uns les autres. Il arrive parfois qu’ils s’échangent ces images par fax. 

                        
                            « Nous nous sommes alors dits :
                                pourquoi ne pourrions-nous pas permettre à tous ceux qui ne
                                disposent pas de compétences particulières en dessin de partager
                                notre passion et de s’amuser comme nous le faisons ? », m’explique
                                Jacob. 

                        

                        En 2012, il crée donc Bitstrips, une application permettant
                            de personnaliser des vignettes de bandes dessinées (l’application fait
                            beaucoup parler d’elle au moment où ces images se propagent sur les fils
                            d’actualité Facebook).7En juillet 2016, Snapchat rachète Bitstrips qui devient Bitmoji.

                        Fitbit : en 2006, James Park fait
                            l’acquisition d’une toute nouvelle console de jeux : la Nintendo Wii. Il
                            découvre alors une nouvelle façon de jouer aux jeux vidéo. Il est
                            notamment fasciné par la manière dont Nintendo a réussi à utiliser les
                            capteurs d’activité pour transformer les jeux vidéo en quelque chose de
                            positif. Au lieu de jouer assis depuis son canapé, le joueur devient
                            actif. Il s’inspire alors de cette nouvelle utilisation des capteurs
                            d’activité et de cette combinaison innovante entre hardware et software
                            pour créer Fitbit, une start-up spécialisée dans la conception de
                            produits connectés et destinés au coaching.

                        Et on pourrait encore en citer bien d’autres…

                        Savoir gérer l’imprévu est souvent l’une des autres
                            qualités fondamentales des entrepreneurs à succès. Débrouillards, ces
                            derniers ont l’art de trouver une solution à chaque obstacle qui se
                            dresse sur leur chemin. L’initiative des fondateurs d’Airbnb à leurs
                            débuts en est une belle illustration. Alors qu’ils n’ont pas assez
                            d’argent pour financer leur site, ils ont une idée originale. En pleine
                            campagne électorale américaine, les jeunes fondateurs décident de
                            concevoir et de vendre des boîtes de céréales à l’effigie des deux
                            candidats : les Obama O’s de Barack Obama et les
                                Cap’n McCain’s de John McCain. L’opération est
                            une vraie réussite puisque les fondateurs écoulent toutes leurs boîtes.
                            En plus des 30 000 dollars récoltés, ce succès leur permet de convaincre
                            Paul Graham de les laisser intégrer l’incubateur Y Combinator.

                        La curiosité, la détermination, mais
                            également la remise en question s’avèrent souvent des traits de
                            personnalité partagés par les entrepreneurs à succès. Pour réussir,
                            beaucoup n’hésitent pas à modifier leur idée originale, quitte à
                            repartir à zéro, si cela s’avère nécessaire. Ils procèdent alors à ce
                            qui est communément appelé un « pivot », ou le fait pour une start-up de
                            modifier son produit ou modèle d’entreprise pour mieux coller aux
                            attentes du marché. D’ailleurs les exemples en la matière ne manquent
                            pas :

                        
                            
                                – Le site de deals Groupon (ex-ThePoint)
                                    permettait à l’origine de soutenir des causes.

                            

                            
                                – La plateforme de microblogging Twitter
                                    (ex-Odeo) était un site dédié aux podcasts.

                            

                            
                                – L’application de photos Instagram
                                    (ex-Burbn) était une application de check-in type Foursquare.

                            

                            
                                – Le site de ventes événementielles de design
                                    Fab.com (ex-fabulis.com) était un réseau social gay.

                            

                            
                                – La plateforme de partage de photos FlickR
                                    (ex-Game Neverending) était au départ un jeu en ligne
                                    multijoueur, etc.

                            

                        

                        Ces start-up à succès se sont toutes lancées avec un
                            concept bien différent de celui qui les a rendues populaires. Pour
                            autant, il est évident que tous les pivots ne réussissent pas. Mais
                            l’échec semble étrangement l’une des autres caractéristiques partagées
                            par les entrepreneurs à succès. Avoir connu plusieurs revers permettrait
                            ainsi de connaître la réussite… C’est en tout cas l’un des messages que
                            fait passer Napoleon Hill dans son célèbre ouvrage Réfléchissez et devenez riche. Hill note que la plupart des
                            personnes qui réussissent ce qu’elles entreprennent partagent ce point
                            commun :

                        
                            « J’ai interrogé plus de 500 Américains
                                parmi ceux qui ont le mieux réussi. Tous m’ont confié qu’ils avaient
                                connu leur plus grand succès immédiatement après avoir connu un
                                échec qui semblait pourtant sans espoir. »

                        

                        Dans son livre, l’auteur américain évoque d’autres facteurs
                            clés menant vers le succès, comme la confiance en lui qu’a
                            l’entrepreneur, mené par un véritable désir de réussite. C’est
                            précisément cette volonté qui lui permettra de transformer ses rêves en
                            réalité, en orientant instinctivement ses pensées vers l’atteinte de ses
                                objectifs.8

                        Hill ajoute sur le rapport à l’échec :

                        
                            « Souvent, l’échec, comme s’il voulait jouer un bon
                                tour, ne fait que masquer la réussite qui est en fait beaucoup plus
                                proche qu’on ne le pense. »

                        

                        Et ce n’est pas Phil Libin, fondateur d’Evernote, qui le
                            contredira. Si la plateforme dédiée à l’organisation de notes et autres
                            fichiers numériques fait aujourd’hui partie des entreprises
                            technologiques à succès de la Silicon Valley, il n’en a pas toujours été
                            ainsi. Quelques années plus tôt, Phil a même songé à mettre un terme à
                            son aventure entrepreneuriale. Nous sommes alors en octobre 2008, en
                            pleine crise financière et, à cette époque, les finances de la start-up
                            sont au plus mal. Le fondateur ne voit pas d’autres solutions que de
                            mettre la clé sous la porte, impliquant de facto
                            le licenciement de ses 20 salariés. Avant d’aller se coucher, Phil jette
                            malgré tout un dernier coup d’œil à ses e-mails, et l’un d’entre eux
                            retient justement son attention. Il s’agit d’un message envoyé par un
                            fervent utilisateur d’Evernote qui écrit au fondateur pour lui dire tout
                            le bien qu’il pense de son produit. Il conclut son e-mail en demandant à
                            Phil s’il ne serait pas par hasard à la recherche d’investisseurs. À
                            peine une heure plus tard, le fondateur et le mystérieux utilisateur
                            suédois s’entretiennent via Skype. Et plus
                            surprenant encore : moins de deux semaines après cet échange,
                            l’entreprise reçoit un virement de près de 500 000 dollars.

                        
                            « Si je m’étais couché 10 minutes plus
                                tôt, je n’aurais pas ouvert son e-mail tout de suite et, quand je
                                serais parti au travail j’aurais sans doute fermé l’entreprise »,9 suppose le
                                patron d’Evernote qui n’a certainement pas oublié cette nuit qui a
                                impulsé un nouveau tournant à son entreprise.

                        

                        La persévérance est sans doute la principale qualité des
                            entrepreneurs à succès. De nature optimiste, ils n’abandonnent pas.
                            Mieux, ils se donnent les moyens de leurs ambitions mais sans pour
                            autant faire preuve d’obstination. Par exemple, peu misaient au départ
                            sur la capacité des fondateurs d’Airbnb à gérer et développer une
                            entreprise. Leur profil de designer suscitait la réticence de leurs
                            détracteurs, qui pensaient des profils d’ingénieurs ou d’executives plus légitimes à une telle fonction.
                            D’autres ne croyaient tout simplement pas au concept.

                        
                            « Lorsque nous sommes arrivés dans la Silicon Valley,
                                personne ne voulait investir dans Airbnb, explique Brian Chesky au
                                site Dezeen. D’une part, ils trouvaient l’idée folle. Les gens
                                pensaient : Je ne resterai jamais dormir dans la maison d’un
                                inconnu. C’est effrayant. Et d’autre part, ils ne pensaient pas un
                                designer capable de bâtir et gérer une entreprise. »10

                        

                        Cela n’empêche pas l’entreprise, gérée par son cofondateur
                            Brian Chesky, de dépasser les 31 milliards de dollars de valorisation en
                            mars 2017.

                        Même chose du côté des fondateurs d’Uber qui, malgré les
                            nombreux obstacles (et polémiques) – dont notamment le lobby des taxis
                            accusant l’application de concurrence déloyale – parviennent à mettre en
                            œuvre leur vision du transport : simple, rapide et sans contrainte.

                        Enfin, que dire de Pinterest, qui mettra un
                            certain temps avant de connaître le succès. Persévérant, son CEO et
                            cofondateur Ben Silbermann n’hésite pas à se rendre à des conférences de
                            design pour parler de son projet aux participants. Et c’est finalement
                            grâce à sa communauté féminine que Pinterest deviendra populaire auprès
                            du grand public.

                        Ce n’est donc pas un hasard si les parcours de ces trois
                            entreprises ont été choisis pour servir de fil directeur à cet ouvrage.
                            Malgré les difficultés sur leur route, toutes ont connu une croissance
                            fulgurante et bénéficient aujourd’hui d’une reconnaissance
                            internationale.

                        Pour autant, le livre ne se limite pas à ces trois
                            entreprises et relate les stratégies des start-up du web les plus
                            intéressantes et les plus originales. Il est le fruit de nombreuses
                            interviews – réalisées pour le compte du JDN – avec des entrepreneurs
                            (parmi lesquels les fondateurs de WhatsApp, Waze, Pinterest,
                            Tripadvisor, Reddit, Facebook, TumblR, Airbnb, etc.), qui ont accepté de
                            me livrer les clés du succès de leur entreprise ainsi que leurs
                            histoires, plus surprenantes les unes que les autres, et semées
                            d’embûches. Il ne s’agit en aucun cas d’un manuel ou d’un guide pour
                            créer son entreprise, mais plutôt d’une compilation
                            d’anecdotes – parfois amusantes – visant à inspirer entrepreneurs,
                            étudiants et plus généralement tous ceux intéressés par l’économie
                            digitale.
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                    « Nous n’avons pas conçu Pinterest avec l’idée d’en faire une
                        grande entreprise, nous l’avons développé avant tout pour nous-mêmes et
                        c’est sûrement pour cette raison que ça a marché », m’expliquait en
                        septembre 2013 Evan Sharp, l’un des trois cofondateurs de Pinterest.

                

                Lorsqu’Evan rencontre Ben Silbermann et Paul Sciarra, ceux-ci
                    travaillent déjà sur une application mobile du nom de Tote, dédiée au shopping,
                    alors qu’Evan occupe de son côté un poste de designer chez Facebook. Les futurs
                    associés se trouvent plusieurs points communs, comme celui d’être des
                    collectionneurs. Si Ben collectionne les insectes et les cartes de base-ball,
                    Evan, alors étudiant en architecture, a pour habitude d’amasser un grand nombre
                    d’images qu’il a d’ailleurs du mal à organiser.1

                Et c’est justement à ce problème que s’attaquent les trois associés,
                    tandis que la plupart des réseaux sociaux de l’époque proposent essentiellement
                    des fonctionnalités de partage entre amis. Une cinquantaine de prototypes seront
                    nécessaires pour arriver au résultat du fameux tableau de liège virtuel de
                    Pinterest. En mars 2010, le site ouvre auprès d’un petit groupe d’amis et de
                    collègues. Il permet désormais aux fondateurs, ainsi qu’à leurs amis designers
                    et architectes, d’organiser leurs nombreuses images en différentes
                    rubriques – ou, dans le langage de Pinterest : de les épingler sur des tableaux
                        (« boards »).

                
                    
                    
                        Les idées organiques
                    

                    Comme les fondateurs de Pinterest, c’est en s’inspirant de ses
                        expériences personnelles que Sahil Lavingia trouve ses idées de start-up. À
                        seulement 19 ans, ce petit génie de l’informatique a déjà été impliqué dans
                        les succès de plusieurs start-up, parmi lesquelles TurnTable et
                        Pinterest – qu’il intègre, pour la seconde, en tant que designer en 2010.
                        Deux ans plus tard, il lance GumRoad, sa propre start-up, avec l’idée de
                        simplifier la vente de produits numériques sur les réseaux sociaux. Sahil se
                        définit lui-même comme un « résolveur de problèmes ». Chacun de ses projets
                        poursuit le même objectif : celui d’enlever une épine du pied de ses futurs
                        utilisateurs. Pour trouver de nouvelles idées, Sahil ne s’assoit pas en
                        attendant qu’elles lui viennent à l’esprit. Il s’agit à chaque fois de
                        s’attaquer à un problème qu’il a déjà rencontré personnellement. Cette
                        phrase de Sahil résume bien la mentalité avec laquelle il aborde ses
                        nouveaux projets, et qui devrait être la devise de tout entrepreneur :

                    
                        « Dans tous les cas, je sais qu’il y aura toujours au
                            moins un utilisateur de mon produit : moi. »2

                    

                    
                        
                            Développer un prototype autour de son « unité atomique »
                        

                        
                            Pour se concentrer, dès la création d’un premier
                                prototype, sur ce qui est réellement important, le célèbre
                                investisseur Fred Wilson conseille de passer du temps à définir son
                                « unité atomique ». Sur son blog, Wilson définit cette unité comme
                                « l’objet le plus fondamental de votre produit » et cite plusieurs
                                exemples. En voici quelques-uns :

                            
                                
                                    • Pour
                                        Twitter, l’unité atomique est le Tweet.

                                

                                
                                    • Pour Tumblr, l’unité atomique est le
                                    Post.

                                

                                
                                    • Pour Codecademy, l’unité atomique est la
                                        Leçon.

                                

                                
                                    • Pour Etsy, l’unité atomique est l’Objet.

                                

                                
                                    • Pour Kickstarter, l’unité atomique est le
                                        Projet.

                                

                                
                                    • Pour Disqus, l’unité atomique est le
                                        Commentaire.

                                

                                
                                    • Pour Instagram, l’unité atomique est la
                                        Photo.

                                

                                
                                    • Pour LinkedIn, l’unité atomique est le
                                    CV.

                                

                                
                                    • Pour Dropbox, l’unité atomique est le
                                        Fichier.

                                

                                
                                    • Comme le souligne Fred Wilson, l’important
                                        est de ne pas se retrouver avec plusieurs unités atomiques,
                                        au moins au début. 

                                

                            

                            « Si vous pensez avoir trois ou quatre unités
                                atomiques, vous allez vous retrouver au final avec quelque chose de
                                lourd et compliqué, ce que vous voulez à tout prix éviter avec votre
                                MVP (Minimum Viable Product), surtout si vous êtes avant tout mobile
                                first » écrit-il. 3

                        

                    

                    Jan Koum, quant à lui, en a assez de ne jamais pouvoir se
                        souvenir de ses identifiants et mots de passe Skype. Ces oublis répétitifs
                        le conduisent à se créer plusieurs comptes sur le service de
                        vidéoconférence, ce qui, il en est convaincu, n’est pas le meilleur moyen
                        pour se connecter à un service. Même constat lorsqu’il s’agit d’ajouter des
                        contacts, c’est à l’utilisateur de retrouver un à un ses amis. Lorsque
                        l’iPhone sort, Jan a alors l’idée d’utiliser le répertoire de contacts de
                        l’appareil pour en faire un réseau social mobile prérempli avec ses
                        contacts, le rendant immédiatement opérationnel. WhatsApp est né ! Par la
                        suite, l’appli évolue rapidement pour n’être dédiée qu’à la messagerie
                        instantanée. Le numéro de téléphone devenant l’unique identifiant, plus
                        besoin pour un utilisateur d’ajouter manuellement ses amis. C’est sans aucun
                        doute cette simplicité et cette quasi-instantanéité d’utilisation qui
                        permettent à l’application de connaître un tel succès. Jan a voulu
                        simplifier la vie de ses utilisateurs car il savait mieux que quiconque à
                        quel point ce problème d’identifiants lui avait été pénible.

                    
                        « Nous voulions créer une application que
                            même votre grand-mère pourrait utiliser »4, résume-t-il.

                    

                    Il faut croire qu’avoir la tête en l’air est un défaut partagé
                        par beaucoup d’entrepreneurs à succès. C’est en effet en constatant qu’il
                        oublie régulièrement sa clé USB, alors qu’il est encore étudiant au MIT, que
                        Drew Houston, (futur) créateur de Dropbox, se dit qu’il y a sans doute
                        quelque chose de mieux à inventer. Il réfléchit à une solution qui serait à
                        la fois plus simple et plus performante que les clés USB et services cloud
                        de l’époque. De cette réflexion naît Dropbox, un service de stockage en
                        ligne rendant désormais accessibles des données depuis n’importe quel
                        appareil connecté au web. Il y travaille jour et nuit avec Arash Ferdowsi.
                        Les deux fondateurs n’ont alors qu’une idée en tête : bâtir un produit
                        simple à utiliser en rendant son fonctionnement pratiquement invisible pour
                        l’utilisateur. Après plus de 90 jours de travail acharné, ils développent
                        les fonctionnalités-clés de la future plateforme. Dropbox est officiellement
                        lancé en 2008 lors de la conférence annuelle TechCrunch50. Elle devient
                        rapidement l’une des plateformes de stockage en ligne les plus populaires
                        auprès du grand public, notamment grâce à sa simplicité d’utilisation et à
                        un fonctionnement entièrement autonome.

                    Jan et Drew ont réussi leur pari : leurs utilisateurs peuvent
                        oublier leurs identifiants et leurs clés USB… En se retirant une épine du
                        pied, ils ont en même temps réussi à simplifier la vie de millions de
                        personnes. Ces idées, lorsqu’elles sont issues d’une expérience personnelle,
                        sont qualifiées d’« organiques » par le fondateur de l’incubateur Y
                        Combinator. Selon lui, mettre en œuvre ce type d’idées simplifie
                        énormément la tâche d’un entrepreneur en matière d’acquisition
                        d’utilisateurs puisqu’il s’agit pour lui de « trouver ses pairs, ce qui est
                        en général plus simple » écrit-il5. Résoudre un problème que l’on rencontre soi-même permet souvent de
                        mieux comprendre les attentes des futurs clients et donc d’obtenir davantage
                        de chances de développer un service que des gens voudront réellement
                        utiliser. L’inverse explique malheureusement souvent l’échec d’une start-up.

                    
                        
                            Les différents types de problèmes
                        

                        
                            Le problème ressenti par un client peut s’exprimer
                                de différentes manières. C’est ce que détaillent Steve Blank et Bob
                                Dorf dans leur guide pratique The Startup Owner’s Manual en
                                établissant une classification des différents types de problèmes
                                rencontrés selon les clients :

                            
                                
                                    • « Un problème latent : ils ont un problème
                                        mais n’en sont pas conscients.

                                

                                
                                    • Un problème passif : ils sont conscients du
                                        problème mais n’ont pas la motivation ou ne savent pas qu’il
                                        existe une possibilité d’y remédier.

                                

                                
                                    • Un problème actif (ou urgent) : ils
                                        reconnaissent avoir un problème ou un désir et sont à la
                                        recherche d’une solution mais n’ont encore rien fait de
                                        concret pour y remédier.

                                

                            

                            Une vision : ils ont une idée de comment résoudre le
                                problème et ont même concocté une solution maison, mais sont prêts à
                                payer si on leur en présente une meilleure. » 

                        

                    

                

                
            

        
    
        
             

            
                1. http://www.journaldunet.com/web-tech/start-up/evan-sharp-evan-sharp-pinterest.shtml

            
            
            
                2. http://www.journaldunet.com/ebusiness/le-net/sahil-lavingia-sahil-lavingia-gumroad/ses-conseils-aux-jeunes-entrepreneurs.shtml

            
            
            
                3. http://avc.com/2012/08/feature-friday-whats-the-atomic-unit-of-yourproductservice/

            
            
            
                4. http://www.journaldunet.com/web-tech/start-up/jan-koum-jan-koum-whatsapp.shtml

            
            
            
                5. http://paulgraham.com/ds.html

            
            
        
    OPS/nav.xhtml



        
            Sommaire


            
                		
                    Couverture
                


                		
                    Page de titre
                


                		
                    Page de Copyright
                


                		
                    Sommaire
                


                		
                    Préface
                


                		
                    Introduction
                


                		
                    Partie 1 - Créer comme Pinterest
                    
                        		
                            1. Se retirer une épine du pied
                        


                    


                


            


        
        
            Pagination de l'édition papier


            
                		
                    1
                


                		
                    2
                


                		
                    7
                


                		
                    8
                


                		
                    9
                


                		
                    10
                


                		
                    11
                


                		
                    12
                


                		
                    13
                


                		
                    14
                


                		
                    15
                


                		
                    16
                


                		
                    17
                


                		
                    18
                


                		
                    19
                


                		
                    20
                


                		
                    21
                


                		
                    22
                


                		
                    23
                


                		
                    24
                


                		
                    25
                


                		
                    26
                


                		
                    27
                


                		
                    28
                


                		
                    29
                


                		
                    30
                


                		
                    31
                


            


        
        
            Guide


            
                		
                    Couverture
                


                		
                    S’inspirer des start-up à
                    succès
                


                		
                    Début du contenu
                


                		
                    Table des matières
                


            


        
    

OPS/images/PIV-002-V.jpg
le Code de la propriété intellectuelle n‘autorisant, aux termes de l'article
L 122:5, 2° et 3° a), d'une part, que les « copies ou reproductions strictement
réservées & I'usage privé du copiste et non destinées & une uilisation collective »
et, d’autre part, que les analyses et les courtes citations dans un but d‘exemple et
diillustration, « foute représentation ou reproduction intégrale ou parielle faite
sans le consentement de I'avteur ou de ses ayants droit ou ayants cause est
illcite » (art. L. 122-4).

Cette représentation ou reproduction, par quelque procédé que ce soi, constitue-
rait donc une contrefagon sanctionnée par les articles L. 3352 ef suivants du
Code de la propriété intellectuelle.





OPS/cover/pagetitre.jpg
ADRIEN TSAGLIOTIS

Préface de Frantz Grenier, Rédacteur en chef du JDN

S iInspirer
des start-up
a succes

DuNnobD





OPS/cover/cover.jpg
ADRIEN TSAGLIOTIS

Préface de Frantz Grenier, Rédacteur en chef du JDN

iINspirer

des start-up






