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À mes enfants : Anastasia, Aliénor et Aymeric.





Préambule





Lorsque j’ai décidé de me lancer dans l’écriture de ce livre, mon objectif était simple : partager mon expérience et créer un maximum de valeur pour celles et ceux qui envisagent de créer leur entreprise ou qui se sont déjà lancés dans l’entrepreneuriat.

Je vais donc vous narrer mon histoire, autour d’une liste de principes qui ont guidé et balisé mon parcours.

 

Ce livre se destine à tous les entrepreneurs qui souhaitent en tirer des enseignements concrets, mais aussi aux curieux, jeunes ou moins jeunes, qui s’attachent à comprendre l’envers du décor et, qui sait ? se découvriront une nouvelle inspiration.

Car on ne naît pas entrepreneur, on le devient. Il n’y a pas d’âge, pas de contexte économique ou social, pas de précurseur particulier. Il n’est pas nécessaire d’être né au bon endroit, dans la bonne famille, ni d’avoir fait les bonnes études. Je ne vais pas nier que cela aide, mais ce n’est en aucun cas indispensable. Au contraire ; plus on a faim et plus on veut montrer au monde qu’on est capable de construire, de faire, de créer, plus on aura les moyens de sa réussite.

L’entrepreneuriat est le grand égalisateur social. Impossible de tricher ou de se faire pistonner. On serait trop vite rattrapé par la réalité inéluctable de ce qui nous pousse à entreprendre et à faire autant de sacrifices.

Car quel est le premier moteur de tout entrepreneur, depuis le startuper en herbe jusqu’à celle qui s’apprête à quitter son job pour monter un business en ligne ou un service à la personne, en passant par le trentenaire qui rêve de lancer une application ou les deux potes qui veulent révolutionner la mobilité douce ?

 

Ce n’est pas l’argent, le pouvoir ou l’ego. Ils jouent tous un rôle, certes, mais pas de premier plan. Non, le premier moteur, le dénominateur commun, ce sont la soif et l’amour inconditionnel de la liberté. Personne n’est autant épris de liberté qu’un entrepreneur, aucun autre ne souhaite autant casser les codes, sortir des sentiers battus et ne laisser personne lui dicter ce qui est possible ou impossible.

 

Vouloir être libre, vouloir changer les choses, pour soi-même ou les autres. Voilà le début de la grande aventure.

 

Alors ce livre sera un défilé des étapes qui ont guidé ma vie d’entrepreneur et de quelques principes pour celles et ceux qui, un jour, prennent la décision d’être libres, de se lancer, de voler de leurs propres ailes. Avec un associé ou pas… Avec peu, très peu ou beaucoup de moyens, mais en tout cas jamais assez. Tous ceux qui sont à deux doigts de dire : « Go ! » et qui, malgré les peurs, la méfiance de leur entourage, les contractions des marchés, les responsabilités familiales parfois et la crainte de la précarité des débuts, décident de tourner la clé dans la serrure, de mettre le contact, d’enclencher une vitesse et d’appuyer sur l’accélérateur.

 

Et si j’ai eu envie d’écrire ce livre, tout comme de participer à l’émission de M6 Qui veut être mon associé ?, de lancer l’incubateur de startups B³ et l’école ALGOSUP à Vierzon, ou de rénover mon domaine de Sologne pour en faire un lieu dédié à l’entrepreneuriat, c’est parce que j’ai la conviction que le monde de demain appartient aux entrepreneurs qui chaque jour inventent, innovent, transforment le monde pour que l’on puisse y vivre mieux. Quelle plus belle façon de vivre que de vouloir construire son projet, s’embarquer dans une aventure où, même si l’on ne sort pas vainqueur, on se découvre meilleur et plus fort de connaissances, d’expériences et d’ouverture d’esprit ?

 

Cette lecture, c’est l’aventure que je vous propose de partager avec moi, pour avoir un coup d’avance sur celle que vous allez vivre avec votre idée, votre projet, votre entreprise…

 

Si, dans le secret de votre cœur, vous souhaitez entreprendre, ou si vous en avez déjà suivi le chemin, ce livre vous est dédié !

 

Puisse-t-il vous donner l’envie de vous lancer, de changer le monde…

 

… et votre vie !



Amorçage





Je ne me suis pas réveillé un matin en me disant : « Ce que je veux, c’est monter ma boîte. » En revanche, j’ai très vite eu, sans le savoir, le comportement d’un entrepreneur. Dès l’âge de 10 ou 11 ans, je savais de manière inexplicable que je n’aurais jamais de problèmes d’argent, que je disposerais toujours de ce dont j’aurais besoin financièrement, car j’allais réussir dans la vie. J’avais une confiance absolue dans l’avenir et dans mes capacités de réussite. Lorsque je me projetais dans le futur, je ne me voyais pas tant comme un salarié bien payé que comme une sorte d’aventurier qui ne devrait compter que sur lui-même.

 

Cet élan ne venait pas d’une frustration quelconque, car j’ai grandi dans une famille que l’on pouvait considérer comme aisée. Fils d’un porcelainier et d’une danseuse de l’Opéra de Paris, j’habitais un petit village du Berry, près de Vierzon, dans une jolie maison où nous ne manquions de rien.

Mon père était chef d’entreprise, ayant hérité malgré lui de l’affaire familiale fondée par mon arrière-grand-père, Marc Larchevêque. « Malgré lui », car il s’était rêvé prospecteur pétrolier et n’avait cure de la porcelaine ou de la direction d’une usine. Mais la mort brutale de son père l’obligea à mettre de côté ses rêves et à s’embourber jusqu’au cou dans l’argile.

Ma mère, qui avait été petit rat de l’Opéra avant de rejoindre une troupe de danse et faire le tour du monde, était une véritable artiste dans l’âme. Elle rencontra mon père lors d’un dîner à la fin des années 60 et, de manière totalement inexplicable – car tout les opposait –, ils décidèrent de se marier trois mois plus tard. Devant renoncer à sa carrière pourtant prometteuse et quitter Paris pour Vierzon, elle finit par ouvrir son école de danse.

Malgré toutes ces dispositions, jamais je n’entendis le terme « entrepreneur » à table (mon père était « industriel » et ma mère « prof de danse »). Pour autant, j’ai bénéficié d’un environnement où je pouvais observer que ni ma mère, ni mon père n’avaient de comptes à rendre à quiconque, du moins professionnellement. Je ne réalisais pas du tout que chacun d’eux portait le poids de son travail et était seul à bord, gouvernail à la main, à tenter de garder à flot ce que l’on appellerait aujourd’hui son « business ». Ce que je voyais, en revanche, c’était la souffrance permanente de mon père luttant pour tenir le cap de l’usine (qui finit pourtant par faire faillite au milieu des années 80, époque terrible pour l’ensemble du secteur porcelainier), et les difficultés immenses de ma mère pour payer les traites liées à l’investissement de la création de son école.

Mon père, mélancolique et harassé, aimait à me répéter : « Ne fais pas comme moi. Pas de femme, pas d’enfants, pas de famille, pas d’entreprise, pas d’emmerdes. Vis ta vie, seul, libre, et loin d’ici. » Ce qui l’a sauvé, paradoxalement, c’est la faillite de l’entreprise. Et l’obtention de sa préretraite. À ce moment-là, il est finalement parti, tout seul, libre, avec son vélo, faire un pèlerinage à Lourdes.

Quant à ma mère, elle se lamentait d’avoir abandonné sa vie parisienne, ses amis et son métier pour finir au milieu de nulle part. Elle avait, je le pense aujourd’hui, une sorte de bipolarité, alternant des phases plutôt joyeuses et des moments terribles où elle perdait la raison, prenant un couteau dans la cuisine et me disant qu’elle allait tuer mon père car il avait gâché sa vie, puis qu’elle se suiciderait. Et moi, petit garçon, ne comprenant rien à ce qui se passait, je pleurais toutes les larmes de mon corps, la suppliant de poser le couteau. Ce mal intérieur, qui finira d’ailleurs par la terrasser, lui donnait une force artistique hors du commun et faisait d’elle une professeure de danse exceptionnelle. Je ne compte plus les médailles, diplômes et récompenses obtenus par ses élèves, couvrant à l’époque les murs de la maison.

 

En réalité, ce n’est donc pas tant l’esprit entrepreneurial qui m’a été inculqué pendant mon enfance que l’importance essentielle de la liberté.

 

Si j’entreprends, c’est pour être libre. Libre de faire ce que je veux, de poursuivre mes rêves, de vivre une des dernières véritables aventures humaines possibles en terra incognita. Libre de ne pas être l’esclave de ma propre vie, comme l’ont probablement été mon père et ma mère.

 

Mais au début des années 80, alors que j’ai une petite dizaine d’années, tout ceci est encore loin. Je n’ai en réalité à cette époque qu’une seule ambition professionnelle : devenir pâtissier ! C’est déjà une chance de savoir ce que je veux faire, car je suis dès lors capable de me donner les premiers moyens de ma réussite. Dès que j’en ai l’occasion, je fais des gâteaux… Je fais aussi le pied de grue chez le boulanger du village, qui finit par me prendre en pitié et m’autorise à le regarder travailler. Alors je l’observe faire, sa dextérité me fascine. J’essaie de comprendre, je guette les gestes, attentif. Je veux absolument tout capter, tout enregistrer pour reproduire au mieux cette alchimie à base de beurre, de sucre, de farine et d’œufs battus. Jusqu’au moment où il me dit : « Tiens, à toi maintenant ! » Et là, en quelques secondes, tout s’écroule. Je comprends immédiatement que je suis incapable d’exécuter ces gestes. Aucun entraînement, aucun sacrifice ne sera suffisant pour me permettre de rouler correctement un croissant.

Je décide alors, dans l’instant, d’abandonner.

Je ne serai pas pâtissier.

 

Mais je vous vois venir : « Quelle drôle de leçon ! » Renoncement immédiat, sans autre forme de procès… N’est-ce donc pas aux antipodes de l’archétype de l’entrepreneur, qui n’abandonne jamais dans l’adversité ? N’aurais-je pas dû persévérer, et rouler mes croissants jusqu’à atteindre un nirvana gustatif ?

La réalité, c’est que non, je n’ai pas persévéré, et que oui, j’ai abandonné honteusement et immédiatement toute velléité de devenir pâtissier. Car j’ai su de manière viscérale que je n’étais pas doué de mes mains, que je m’étais fait un film, et je devais bien me rendre à l’évidence. Très probablement aussi, je ne voulais pas vraiment devenir pâtissier.

 

La leçon, c’est donc qu’il ne sert à rien de s’entêter sans raison valable ou impérieuse, et qu’il est crucial de savoir s’écouter, de se faire confiance et de suivre son instinct. Il ne sert à rien non plus de rêver sa vie : il faut la vivre, il faut être dans l’action.

 

Car l’action est le juge de paix du parcours de l’entrepreneur.



Tous entrepreneurs ?





On me pose souvent la question de savoir « qui peut être entrepreneur ». On a longtemps cherché à en dresser le portrait : celui qui ne veut pas entrer dans le rôle du salarié, qui a les épaules – ou le culot – de se lancer dans la création d’un projet nouveau et parfois même novateur.

Dans l’inconscient collectif, l’entrepreneur est une personne brillante, qui va vite, qui n’accepte pas facilement la hiérarchie, qui se positionne toujours en leader et qui décide d’avancer seule afin de ne dépendre de personne.

Oui… et non !

Parce qu’il y a autant d’entrepreneurs qu’il y a d’hommes et de femmes.

Parce qu’il n’y a pas de marqueur social nécessaire, ni d’études spécifiques indispensables, ni de richesse minimum à détenir. On peut être jeune, moins jeune, aisé ou sans un sou, diplômé ou autodidacte… Chaque entrepreneur a son style, son histoire, ses raisons, ses doutes, ses forces, ses faiblesses.

 

L’entrepreneuriat est ouvert à tout le monde…

Mais tout le monde ne peut pas devenir entrepreneur.

 

Il y a en effet un élément essentiel et indispensable : l’envie. Pour « pouvoir », il faut avant tout « vouloir ». Et vouloir, ce n’est pas donné à tout le monde. Vouloir, ça ne se décide pas.

C’est comme l’amour. Un jour, ça vous tombe dessus, et ça balaye tout sur son passage.

 

Cette envie, ce « drive », est une sensation très singulière que ressentent les futurs entrepreneurs, et qui vient sans doute d’un mental spécifique. Car soyons franc : on ne devient pas entrepreneur par défaut, parce qu’on ne trouve pas de travail ailleurs ou parce qu’aucune boîte ne veut de nous. L’entrepreneur a une volonté et une résistance hors du commun. C’est une sorte de sportif de haut niveau qui se prépare chaque jour pour courir un marathon ou un Ironman. Il se nourrit de l’adversité et, là où un autre ne verrait qu’une impossibilité, lui perçoit un nouveau challenge.

Il a ce câblage particulier qui lui donne une capacité à gérer le risque, à encaisser du stress et à être résilient – c’est-à-dire capable de rebondir et de faire des épreuves une leçon pour continuer et ne rien lâcher – bien au-dessus de la moyenne.

 

Mon profil d’entrepreneur est celui que je pourrais qualifier de « pragmatique ». Je suis toujours dans l’action, et donc en réalité… la réaction. Car je ne prépare rien (ou presque) à l’avance. Je me fie entièrement à mon instinct. J’ai cette grande qualité de ne pas me poser beaucoup de questions, et de ne pas trop intellectualiser les choses. Lorsque j’observe un problème, je vois surtout des solutions. Si je me suis fixé un objectif, rien ni personne ne pourra m’en dissuader. Pour autant, de manière paradoxale, je ne suis pas têtu. Je suis au contraire à l’écoute permanente de mon environnement, du marché, des clients, de mes associés ou partenaires. Je sais où je vais, mais je n’ai aucune idée de comment je vais y aller. Alors je passe mon temps à donner des petits coups de volant à droite ou à gauche, à corriger ma trajectoire, et parfois à devoir faire demi-tour car j’ai avancé dans une impasse. En 2013, lorsque je me suis lancé corps et âme dans un projet entrepreneurial autour du Bitcoin, nombreux ont été ceux qui ont tenté de me décourager (souvent dans le noble but de me sauver du naufrage), mais cela n’a jamais fissuré ma détermination. En revanche, je n’avais pas la moindre idée de ce que j’allais faire, ni comment j’allais le faire. Mais ce n’était pas grave, car j’avais une totale confiance en moi et dans ma capacité à créer les bonnes opportunités. C’est de cette approche, à la fois pragmatique et arbitraire, qu’est née l’entreprise Ledger, valorisée aujourd’hui plus d’un milliard d’euros.

 

Devenir entrepreneur, c’est tout un montage mental qui se construit et qui prend forme à la manière et selon le style de chacun. Avec toujours ce dénominateur commun de volonté et de résilience.

 

Alors qui sont ces hommes et ces femmes aujourd’hui pour qui il n’y a pas d’autre option possible que de se lancer ? De faire ce fameux premier pas dans le vide, qui va marquer le début d’un parcours de montagnes russes sans fin ? Si vous en êtes là, c’est que vous êtes prêt à vous affranchir du lendemain, c’est-à-dire à accepter de ne pas savoir ce qui va se passer dans les prochaines vingt-quatre heures, à vivre des perturbations, voire des déflagrations, à faire entrer le chaos de l’inconnu dans votre vie et, malgré cela, à vous tenir toujours prêt pour encaisser un ascenseur émotionnel comme il en existe peu.

 

Car il ne faut pas se voiler la face : entreprendre, c’est aussi accepter de faire d’énormes sacrifices personnels, de se mettre en risque maximum et de s’embarquer dans une aventure, exaltante certes, mais avant tout stakhanoviste. Le spectre de l’échec, du doute, ou tout simplement de l’épuisement, rongera vos nuits et vous terrassera même parfois.

 

Mais cela n’est qu’infime broutille en regard des moments de joie que l’on vit lorsque l’on soumet enfin son produit aux yeux du monde et que les premières ventes tombent : rien ne peut se substituer à la félicité absolue que vous accorde le succès quand celui-ci daigne se pencher enfin sur vous.



Ingénieur en ordinateurs





Jusque dans les années 80, l’objectif convenu d’une vie professionnelle consiste à intégrer une entreprise et à embrasser une carrière de salarié. On a l’habitude de parler de « faire carrière » dans une entreprise, et c’est bien souvent pour évoquer l’idée d’y rester de longues années, voire jusqu’à la retraite.

Plutôt floue pour moi à cette époque, cette perspective ne m’enchante guère et j’ai vraiment du mal à me projeter sur quoi que ce soit de concret. Ma carrière de pâtissier étant terminée avant d’avoir commencé, je n’ai plus vraiment d’objectif. Mais cela ne m’empêche pas de dormir. J’ai 10 ans, et je m’occupe en construisant des cabanes (ou plutôt des taudis dangereux) dans les arbres.

 

Jusqu’à ce jour de 1984 où je croise la route d’un Thomson TO7/70, ordinateur qu’avait reçu un ami pour Noël. En réalité, je découvre l’existence de l’ordinateur tout court, et je suis complètement subjugué. Alors qu’une heure auparavant je ne connaissais même pas le concept d’ordinateur, je n’ai désormais plus qu’un seul objectif dans ma courte vie : en posséder un.

 

Je me mets alors à tanner inexorablement ma mère (mon père étant inflexible sur ces sujets) pour qu’elle m’achète cet ordinateur.

Le prix s’élève à 3 900 francs, soit environ 1 200 euros, inflation corrigée. Une véritable fortune pour un objet alors largement inconnu et dont l’utilité même prête encore à confusion. Je suis tellement obnubilé par l’idée d’en posséder un que je fabrique un faux clavier en carton pour m’entraîner à la saisie de texte. Je remplis mes cahiers d’école de programmes en BASIC, et je lis tout ce que je peux sur le sujet (c’est-à-dire pas grand-chose). Ma mère a la clairvoyance de reconnaître que je ne suis pas en train de faire un caprice, qu’il y a vraiment là du grain à moudre pour le futur, et finit par casser sa tirelire au bout de quelques mois pour m’offrir un TO7/70.

Douze ans plus tard, en 1996, j’obtiens mon diplôme d’ingénieur en micro-électronique, avec une spécialisation en conception des architectures pour le traitement de l’information.

 

Commence alors une passion pour l’informatique, les ordinateurs et l’électronique qui ne me lâchera plus jamais. Je veux tout comprendre de leur fonctionnement et je sais très tôt que j’en ferai mon métier. Je serai « ingénieur en ordinateurs ».

 

Cette chance d’avoir une passion, de savoir où mène le fil rouge de nos études, est un moteur extraordinaire. On ne louvoie pas, on ne perd pas de temps, on sait précisément quels sont les chemins qu’il va falloir emprunter, les concessions qu’il faudra faire. J’ai utilisé cet objectif comme motivation suprême tout au long de ma scolarité… Pour devenir ingénieur, il faut être bon en math et en physique. Alors je m’y colle. Si je n’ai jamais été un très bon élève, j’ai toujours su faire le nécessaire pour atteindre mes objectifs. Après le collège de Vierzon, nous déménageons à Paris où j’intègre un établissement public peu glorieux, situé loin de notre nouvel appartement, à vrai dire le seul qui m’accepte.

Ah ! le lycée Stéphane-Mallarmé… où j’arrive la fleur au fusil, la coupe au bol et avec une belle dose de naïveté bien campagnarde. Tel Charlie Gordon dans Des fleurs pour Algernon (magnifique livre de Daniel Keyes), je prends pour des marques d’intérêt sincère les diverses brimades et humiliations dont je fais l’objet. Finissant tout de même par pâtir de la situation, j’ai peu à peu ressenti une forte envie de revanche se greffer sur mon caractère bourgeonnant d’entrepreneur. « Vous verrez bien qui rira le dernier, bande de cons. »

Loin d’être abattu, je rencontre là-bas les quelques rares amis que je continue de voir encore aujourd’hui et qui ont tous joué un rôle significatif dans ma carrière d’entrepreneur.

 

Mais nous n’en sommes pas encore là.

Déjà, je dois passer mon bac, et surtout je dois réussir à intégrer une des différentes écoles d’ingénieurs que j’ai identifiées comme la plus alignée avec mes objectifs. Mes bulletins sont peu reluisants (« doit faire ses preuves », en recommandation ce n’est pas terrible), les classes préparatoires aux grandes écoles me claquent la porte au nez. Peu importe, je n’ai que faire d’être un ingénieur généraliste et peu me chaut le prestige des grands noms. L’école que je veux intégrer, c’est l’ESIEE (École supérieure d’ingénieurs en électrotechnique et électronique) : elle a une prépa intégrée et la sélection se fait sur concours d’entrée.

Le bâtiment de l’école, situé à Marne-la-Vallée, est une merveille architecturale, et une salle blanche tout équipée (où on fabrique des puces électroniques) trône en son centre. Galvanisé par la perspective de pouvoir y passer mes cinq prochaines années, je m’enferme six mois, bosse le concours et prépare mon bac que je dois impérativement obtenir avec mention pour être recevable. Je réussis le concours, arrache de justesse ma mention et saute de joie lorsque je reçois le courrier d’admission à l’ESIEE.

 

Une fois là-bas, je comprends vite que ce n’est que le début et qu’il va falloir continuer de travailler dur pour ne pas se faire « réorienter » (virer).

Je vis dans une petite chambre d’étudiant sur le campus et, pendant deux ans, je vais m’astreindre à une vie ascétique exclusivement tournée vers la réussite académique. Ça fonctionne, j’obtiens des notes correctes et, si je n’ai que rarement flirté avec le haut du tableau, j’ai toujours su éviter de me retrouver tout en bas.

 

À partir de la troisième année, je relâche considérablement la pression. J’ai fait le plus difficile, et j’estime que je suis désormais à l’abri de l’accident de parcours. J’adapte alors mon style de vie, m’autorisant à me coucher après 21 h 30, arrivant juste à l’heure en cours le matin plutôt que trente minutes avant, passant mon permis, sortant un peu à Paris le weekend, bref, menant la vie d’un étudiant normal. J’ai donc plus de temps, et je veux trouver un moyen de gagner de l’argent. Mes études sont financées par ma grand-mère, je bénéficie des APL (aides personnelles au logement) pour payer ma chambre d’étudiant, mais pour le reste, je dois me débrouiller. Au lycée, j’ai toujours réussi à développer quelques combines pour gagner un peu d’argent, allant même jusqu’à vendre des logiciels pirates en accostant des clients à la Fnac : « Hey ! Deux cents francs pour Prince of Persia, c’est un peu cher non ? Tiens, je te fais le même à vingt francs. » J’ouvrais alors mon manteau, offrant des farandoles de disquettes à la vue de mon interlocuteur ébahi.

 

J’étais tout de même décidé à trouver mieux.



Des condensateurs jaune vif





Arrive le jour où Laurent, un ami étudiant à l’ESIEE, vient me voir en me disant que le magazine Électronique Pratique cherche des pigistes pour écrire et publier des articles. Nous sommes déjà tous les deux assez passionnés d’électronique et j’ai installé dans ma chambre d’étudiant un petit laboratoire équipé de matériel de récupération. Nous fabriquons des gadgets inutiles, comme des chenillards à led ou des additionneurs binaires, sans autre but que d’apprendre de nouvelles choses et de bidouiller.

C’est aussi l’époque bénie des décodeurs CANAL+ pirates. Cette chaîne payante diffusait ses émissions en brouillant l’image de façon assez simpliste (ceux de ma génération gardent un souvenir ému des premiers samedis soir du mois). Il était donc possible de concevoir un décodeur qui pouvait remettre dans l’ordre les différents morceaux d’images et voir la chaîne en « clair ». Un abonnement à CANAL+ coûtait 150 francs par mois, et un décodeur pirate se vendait 500 francs. Inutile de dire que ce n’était pas difficile à vendre ! Cependant, entre le temps passé pour le fabriquer (une à deux heures) et le coût des composants, on était loin de faire fortune. En effet, certains avaient industrialisé le processus, mettant hors course les amateurs comme moi.

C’est pour cette raison que lorsque Laurent arrive avec son idée de devenir pigiste pour Électronique Pratique, je suis tout de suite convaincu ! Je me demande juste comment on va réussir à fournir le contenu et à écrire les articles, car c’est une autre paire de manches que nos bidouilles d’étudiants. Mais inutile de se perdre en conjectures, l’objectif est déjà d’obtenir le contrat. On verra plus tard pour le reste.

 

Après un coup de fil et l’obtention finalement assez rapide d’un rendez-vous, nous nous présentons tous les deux au siège des Publications Georges Ventillard. Nous sommes conduits dans le bureau de Bernard, rédacteur en chef du magazine Électronique Pratique, et c’est la sidération totale : il nous accueille surexcité en nous apostrophant d’un « Tiens, voilà les deux blaireaux » et nous invite à nous asseoir autour de son bureau surmonté d’un tas de détritus ou de montages électroniques, difficile de savoir à ce stade.

Il nous parle de ses Jaguar (c’est un passionné de voitures), de son empire de l’édition (il a écrit une dizaine de livres sur l’électronique) et nous demande pourquoi il ferait confiance à « deux puceaux aussi mal fagotés » que nous. Nous balbutions alors que nous sommes étudiants ingénieurs en électronique et lui montrons notre boîte en carton contenant nos quelques réalisations.

Il farfouille un peu dedans, secoue la tête et nous dit : « Ingénieurs, mon cul, oui. Bon, je vous explique, car manifestement vous en êtes encore au biberon. Ce qui compte, c’est la photo. Vous oubliez vos machins qui ne ressemblent à rien et vous me faites des montages avec des belles résistances colorées, des condensateurs jaune vif et des gros potentiomètres bien photogéniques. Capisce ? » Compris !

Nous nous esquivons abasourdis, mais avec la promesse de revenir avec ce qu’il demande.

Deux semaines plus tard, nous lui vendons notre premier article en tant que pigistes : un modulateur RVB pour téléviseur qui ne fonctionne absolument pas, mais qui correspond en tout point au cahier des charges qu’il nous a donné. « C’est bien, les bouffons ! Allez, on va fêter ça au resto. »

Arrivés à midi, nous sommes repartis à 16 heures, horrifiés par sa capacité à transformer un déjeuner en marathon interminable.

 

Mine de rien, nous arrivons ainsi très vite à récolter chacun quelques milliers de francs par mois en livrant régulièrement nos articles. Ça marche plutôt bien et ce n’est pas un travail trop difficile ni exigeant. Il faut juste arriver à gérer Bernard et supporter ses saillies verbales d’un autre âge, mais ça fait partie du job et, au fond, on finit par plus s’en amuser qu’autre chose.

 

Cinquante articles publiés plus tard dans diverses revues du groupe, on se demande avec Laurent si on ne peut pas faire mieux et augmenter un peu les enjeux. Il se trouve que Bernard est aussi éditeur de la collection ETSF (aux éditions Dunod). Alors nous venons lui proposer un nouveau projet : écrire un livre. « Ok, écrivez votre bouquin et venez me le présenter. Si ce n’est pas trop de la merde, je verrai peut-être à le publier. »

Il n’en faut pas plus pour nous encourager !

Nous nous mettons au travail et, quelques mois plus tard, nous publions Montages avancés pour PC, qui sera un véritable succès puisque vendu à 10 000 exemplaires… et traduit en espagnol !

 

Grâce à tout cela, nous arrivons à mettre de côté un capital qui s’avèrera suffisant pour monter une première société.

 

Mais à ce stade de l’histoire, on ne sait même pas ce que c’est qu’un capital.



La discipline de l’ennui





L’ennui est le précurseur de la créativité.

Aussi étrange que cela puisse paraître, c’est le point de départ de l’idée qui va planter la graine du changement. Il est d’autant plus indispensable qu’il est aujourd’hui malmené, délaissé, oublié. Nous ne savons clairement plus nous ennuyer : dès que nous avons un peu de temps, nous nous jetons sur nos écrans pour aller chercher notre dose de dopamine, incapables de résister à l’envie de lire ce post ou de regarder cette vidéo de chat. Aujourd’hui, trop de choses se battent afin d’attirer notre attention pour nous laisser avoir le temps… de ne rien faire !

Et pourtant, comme il est salutaire de s’ennuyer !

 

Mon conseil est très simple : il est urgent de se mettre sur pause et de cultiver l’irremplaçable discipline de l’ennui. Ne pensez pas une seule seconde que trouver le temps long ou se languir ne produit rien, bien au contraire : c’est la source même de la créativité, un champ fertile qui s’offre à vous et que vous pouvez utiliser à tout moment. Allez marcher sans but en ville, en forêt ou dans un centre commercial, peu importe, mais faites de la place à la pensée, ne vous laissez pas guider ou distraire par un appel téléphonique, ni même un podcast, et faites confiance à ce que votre cerveau va mettre en place pour occuper votre esprit.

Quand mes enfants s’écrient : « Papa, je m’ennuie », je me dis que j’ai gagné, que j’ai fait quelque chose de bien. Car ils ne vont pas s’ennuyer longtemps : ils vont tourner un peu en rond, prendre un crayon et dessiner, trouver un nouveau jeu ou partir se promener en s’inventant des histoires. Alors ennuyez-vous ! Et si vous avez des enfants, faites en sorte qu’ils s’ennuient.

 

Vous l’avez compris : avoir un objectif, savoir ce que l’on veut faire plus tard, est une chance incroyable. Connaître sa destination permet de prendre le bon chemin, de faire les ajustements nécessaires en route et, surtout, de se donner les moyens d’arriver à bon port.

 

L’ennui fait donc partie de l’arsenal stratégique de l’entrepreneur.

 

S’ennuyer pour laisser venir des idées, s’ennuyer pour laisser venir des réponses, des solutions. Débrancher son cerveau, le laisser se reposer, le laisser vagabonder sans but, tout ceci demande aujourd’hui une certaine forme de discipline. Il faut donc essayer de réduire au maximum la surstimulation sensorielle, et permettre au cerveau de se désengager pour favoriser la pensée créative. Cela commence par poser son téléphone, résister à l’envie de le consulter en permanence, puis pouvoir se retrouver seul, sans être stimulé directement. On peut tout à faire être seul au milieu d’une foule. Et pour alimenter le cerveau en sang frais, il faut marcher. Ne pas rester statique. Se balader, peu importe où, même autour d’une décharge publique. Vous n’êtes pas obligé d’être face à un paysage vertigineux pour vous ennuyer, bien au contraire.

 

Acceptez de perdre quinze minutes de votre temps et de marcher, sans téléphone, sans musique, sans écran, en ville, dans la nature, dans un centre commercial… Peu importe le lieu, vous en tirerez un bénéfice incroyable ! Nous sommes envahis par mille choses qui cherchent à capter notre attention, à nous envoyer des pics de dopamine en quelques secondes d’images… Alors révoltez-vous et résistez à la tentation des réseaux sociaux, de l’appel à un ami ou de toute autre distraction, même de parler à votre chien s’il le faut ! Parce que l’ennui est fructueux, il est toujours transitoire et, cerise sur le gâteau, il ne coûte rien ! Il peut commencer là, tout de suite, maintenant. Quand vous rentrez de votre travail ou quand vous y allez, quand un rendez-vous s’est décalé, quand vous marchez un quart d’heure, vingt minutes, d’un point à un autre, ennuyez-vous ! Refusez l’idée que c’est le bon moment pour « faire quelque chose » parce qu’en vous ennuyant, vous faites l’essentiel : vous laissez la place à la construction de votre idée !

 

Mon enfance, je la passe à la campagne. Je suis fils unique, mes parents travaillent tous les deux. J’apprends à m’occuper, je tourne en rond… Je m’ennuie, forcément. Et, coup du sort, j’ai un grave accident de ski à l’âge de 7 ans qui me cloue au lit pour un an… Un an sans bouger, un an à ne rien pouvoir faire, ou presque. Un an à m’ennuyer ferme. Je me rappelle les petits avions en papier que je fabriquais, lançais, observais voler quelques secondes, puis j’attendais des heures que quelqu’un passe à la maison pour les ramasser et me les redonner. Et malgré tout, car c’est là la résilience humaine, j’ai fini par domestiquer ces moments, cet ennui immense, et j’ai réussi à en faire quelque chose… J’ai construit un univers mental complexe, où je me contais des histoires pour jouer avec moi-même. J’ai appris à me connaître, à me comprendre, à m’écouter. J’ai appris à me faire confiance et à croire en moi, car pendant un an, entre mes 7 ans et mes 8 ans, j’ai été mon meilleur ami.

Depuis, je n’ai plus jamais eu peur de m’ennuyer. Au contraire, j’ai toujours ouvert grand les bras à l’ennui, cherchant même à me préserver des moments où je serais certain de me retrouver avec moi-même et de m’ennuyer sans complexe.

 

C’est donc aussi l’ennui qui a contribué à forger mon caractère, qui m’a appris la patience, qualité ô combien importante pour un entrepreneur. C’est l’ennui qui m’a fait asseoir à une table de poker pour la première fois, l’ennui encore qui m’a fait découvrir le Bitcoin. L’ennui est à la source de nombreux choix que j’ai pu faire dans ma vie, et s’ennuyer est l’un des conseils les plus puissants que je puisse donner.

 

Alors, vous aussi, devenez un disciple de l’ennui.



Choc culturel





Juste après la publication du livre Montages avancés pour PC, alors que je suis en cinquième année, commence mon stage de fin d’études. Il s’agit d’un stage de six mois chez Philips Semiconductors, trouvé grâce à un ancien élève qui y travaille, et aboutissant à un mémoire et une soutenance diplômante. La bonne nouvelle, c’est que Laurent aussi y a trouvé un stage et que nous allons donc pouvoir continuer à travailler ensemble.

 

Dès les premiers jours, c’est le choc culturel. Je vois des dizaines d’ingénieurs au teint gris, en perdition totale dans les bâtiments sans fin d’un site déprimant, où ils semblent errer comme des âmes en peine. Je les sens éteints, écrasés par un environnement qui ne donne aucune place à la créativité, l’initiative personnelle et l’ambition. Dans le RER qui nous ramène à Paris le soir, je demande à Laurent : « Mais comment font-ils pour ne pas tous se pendre ? »

 

Je suis affecté à l’étude du module de traitement du signal d’un circuit intégré conçu pour la TNT (télévision numérique terrestre). Dans cet univers, le temps s’écoule au ralenti : il faudra attendre dix ans pour voir les premiers usages de cette technologie arriver en France. Inutile de préciser qu’être un rouage mineur sur un produit abstrait dont j’ignore totalement les contours ne me plaît que très moyennement. Je me fais donc le serment de ne jamais travailler dans un grand groupe. Savoir ce que l’on veut, c’est bien, mais savoir aussi ce que l’on ne veut absolument pas, c’est encore mieux.

Le problème, c’est que le métier d’ingénieur en micro-électronique ne me laisse que peu de latitude quant au type d’employeur qui m’attend. Il faut en effet des laboratoires, du matériel extrêmement coûteux… Bref, rien qui se trouve à la portée d’une petite entreprise ou même d’une PME. Je me retrouve donc un peu coincé en termes d’options. Mais ce n’est pas un sujet, j’ai encore le temps d’y réfléchir car de toute manière, après mon diplôme, ce sont douze mois de service militaire qui m’attendent.

 

À cette époque, c’est le début d’Internet en France. Les premiers opérateurs à destination du grand public comme Club Internet ou Wanadoo arrivent sur le marché. On se connecte via un modem, on surfe sur le Web avec Netscape, et on lance ses recherches sur le moteur AltaVista.

Ce changement majeur de consommation du numérique, jusqu’alors entièrement dans les mains du Minitel, ne nous laisse pas indifférents avec Laurent. Il nous apparaît vite comme très opportun d’aller proposer un site Internet à Électronique Pratique. Nous retournons donc voir Bernard, lui « pitchons » l’idée, et il adhère à 100 %. C’est vendu !

Le hic, c’est que nous n’avons aucune idée de la façon dont on peut héberger un site, ni des modalités d’achat d’un nom de domaine (le « .com »), ni comment implémenter toutes les fonctionnalités que nous avons vendues, et encore moins comment nous allons encaisser l’argent. Le dernier point est résolu de manière pragmatique, sous la forme d’un contrat de pigiste. Au lieu d’articles, nous livrerons un site que nous maintiendrons à jour.

Pour le reste, avec Laurent, on se forme sur le tas. Ce qu’il y a de bien avec les études d’ingénieur, c’est qu’on a appris à apprendre. On trouve un hébergeur de site que l’on fait signer en direct avec la maison d’édition, on code les premières pages en HTML, on implémente le forum en scripts CGI Perl et on balance tout ça au serveur en FTP. Si vous n’avez rien compris, ce n’est pas bien grave : à l’époque, ce n’était pas très clair pour nous non plus.

 

En mars 1996, le site electroniquepratique. com est en ligne. Bernard est très content du résultat. Il est même très fier que le site soit classé numéro 1 en audience en France dans la catégorie « Média » : il en parle à tous ses collègues rédacteurs en chef des autres revues du groupe, et même à d’autres groupes d’éditions. « J’ai deux boutonneux à disposition, ils m’ont fait un site ouèbe du tonnerre. » Ce qu’il ne sait pas, c’est qu’avec Laurent on a piraté le système de classement pour propulser notre site en première position. Toujours est-il que notre numéro de téléphone circule et, grâce aux recommandations de Bernard, nous sommes sollicités par d’autres magazines pour les mettre en ligne.

 

Les commandes affluent, mais nous nous apercevons vite qu’il faudra résoudre la question de l’encaissement d’argent ainsi que celle du paiement des diverses charges. L’évidence s’impose : nous devons créer une entreprise. Et là, c’est l’impasse. L’école ne nous a absolument pas préparés à cette problématique, et nous ignorons totalement par où nous devons commencer. Il n’y a encore que très peu de ressources disponibles sur Internet, et je file à la Fnac, au rayon « Économie », dans l’espoir de trouver un début de réponse. Je saisis le premier gros bouquin dont le titre semble correspondre : La Création d’entreprise, de Robert Papin. Je l’ouvre et tombe sur la citation suivante : « Savoir diriger, c’est savoir s’entourer. » Ok, compris ! Ce conseil a façonné ma carrière d’entrepreneur, et je le répète à qui veut l’entendre lorsqu’on me sollicite sur le sujet. J’achète un autre livre, au titre un peu moins glamour : La SARL : constitution et fonctionnement. J’y cherche la réponse à une question basique mais à laquelle je n’avais pourtant pas encore réussi à répondre : une fois le capital de 50 000 francs déposé pour la création de sa SARL, cet argent est-il bloqué ? Peut-on l’utiliser pour l’entreprise ? C’est dire à quel point j’étais largué sur le sujet ! La réponse : l’argent est bien évidemment libéré et il pourra être utilisé pour le développement de l’activité. Bonne nouvelle !

 

Lorsque nous discutons de notre projet de création d’entreprise avec Bernard, vers qui nous nous tournons pour quelques conseils, il nous surprend à nouveau : « Bon, je veux bien vous aider pour la boîte, mais vous prenez ma femme Francine en associée : ça l’occupera. » On se regarde avec Laurent, et d’un coup d’œil, on se met d’accord : « Ok ! Pas de problème. » Après tout, il faut savoir s’entourer, n’est-ce pas ? Et puis, ça fera toujours un tiers du capital à mettre en moins.

 

Il ne nous reste plus qu’un dernier point à régler : le nom de l’entreprise. Laurent m’affirme : « Il faut qu’on ait l’air sérieux, il faut un nom qui fasse grosse entreprise. » Je lui propose alors « France Multimedia ». Ça plaît ! Petite vérification de l’existence de la marque sur 3615 INPI (un service Minitel !). Zut… c’est déjà pris. On finit par opter pour « France Cybermedia », afin de marquer l’aspect résolument « an 2000 » de notre vision d’entreprise.

 

Je rédige les statuts et vais les déposer au greffe. L’entreprise est immatriculée !



Les cyber bidasses





Entre-temps, nous avons été diplômés à la suite de la soutenance de nos stages chez Philips et, en octobre 1996, lorsque France Cybermedia est immatriculée, service militaire oblige : avec Laurent, nous rampons dans les tranchées en compagnie de bidasses venant de tous horizons ! Nous avons opté pour être « scientifiques du contingent », ce qui permet de limiter la durée des classes (footing à 5 heures du matin et récurage des chiottes à la brosse à dents) à seulement trois semaines, au lieu de dix mois. En contrepartie, on signe pour douze mois dans un service d’État rattaché à l’autorité militaire. Laurent se retrouve à la DGA de Balard, et moi à l’École polytechnique, sur le campus de Palaiseau. Ma mission : réécrire le logiciel d’inscription à l’école sous ORACLE (une base de données). Oui, mon colonel !

La réalité va être tout autre.

En effet, les douze mois qui suivent prennent une orientation bien différente : sous couvert d’effectuer la tâche qui m’a été confiée, je travaille en fait à 100 % pour ma boîte. Ma mission officielle n’est pas à l’ordre du jour de mes préoccupations et, à vrai dire, je ne fais même pas semblant de travailler : je fais juste autre chose. Le contrôle de mon travail étant plutôt inexistant, j’arrive à m’en sortir avec un peu de fumigène et je suis donc absolument tranquille au sein du laboratoire militaire pour travailler au développement de France Cybermedia.

Mais les bonnes choses ont une fin… Toujours.

Arrive le terme de mon service militaire, c’est-à-dire le moment où je dois remettre mon travail à ma hiérarchie. Il va falloir que je fasse la démonstration de ce fameux logiciel d’inscription sur lequel « je travaille depuis presque un an »… Bien évidemment, je n’ai rien à montrer.

Afin de m’en sortir, j’opte pour une solution radicale : je m’introduis clandestinement de nuit dans le labo et, en quelques minutes, je fais sauter le système informatique !

 

Le lendemain matin, j’arrive comme une fleur et je découvre, horrifié, ma station de travail hors service, le disque dur cramé. Bien entendu, je suis convoqué devant les instances hiérarchiques et sommé de m’expliquer sur l’absence totale de résultat après un an de travail.

Je feins l’accablement : « Je ne comprends pas ce qui a pu se passer, tout mon travail a été perdu ! Je suis vraiment désolé. » Malgré mes grandes qualités d’éloquence, la colère de mon supérieur ne se fait pas attendre : « Et vous n’avez aucune sauvegarde de votre travail ? Vous vous foutez de ma gueule ? ! »

Me menaçant d’abord de me traduire devant la cour martiale, puis voyant sans doute que cela allait lui donner beaucoup de travail pour un piètre résultat, le colonel tamponne mon attestation des services accomplis et m’expulse de son bureau en m’enjoignant de ne plus jamais y remettre les pieds. Je file sans demander mon reste, prends mon paquetage et quitte l’institution militaire, pas forcément fier mais soulagé d’avoir trouvé une parade pour conclure mon passage en son sein.

 

C’est donc à l’automne 1997 que nous prenons nos premiers locaux avec Laurent. Installés dans un immeuble délabré de la rue Saint-Denis, avec de charmantes dames pour monter la garde devant notre porte cochère, nous retapons un petit appartement pour y installer nos bureaux et notre première salle machines. On est chez nous !

Le business s’est bien développé et nous arrivons à maintenir un niveau de chiffre d’affaires mensuel autour de 50 000 francs. Nous pouvons nous payer un SMIC chacun, ce qui nous satisfait pleinement. Nos copains de promo gagnent déjà cinq fois plus avec leurs postes d’ingénieurs, mais nous sommes déjà conscients que nous vivons une aventure qui n’a pas de prix… De toute manière, je sais qu’un jour ce sera notre tour !

Je travaille non-stop, le jour, la nuit, le weekend, le soir, quand les autres sortent, boivent des coups, font la fête et passent du bon temps. Lorsque je dors, c’est souvent par terre entre deux PC. Dans le fond, je suis profondément heureux, à faire ce que j’ai finalement toujours voulu : me dédier corps et âme à la construction d’un projet.

 

Francine, l’épouse de Bernard, assure la relation clientèle ainsi que toute la partie administrative. Elle bosse super bien, et nous sommes très contents de l’avoir à nos côtés. Notre seul problème, c’est le business model « service » que nous avons mis en place et qui représente l’essentiel de notre activité : chaque mois, nous devons trouver de nouveaux clients, et nous avons la désagréable impression de ne pas construire de valeur sur le long terme. Il faut trouver une idée. On creuse, on cherche, et on trouve ! On met au point un système qui a l’avantage de pouvoir générer un revenu récurrent (ce qu’on appelle aujourd’hui un « SaaS », pour « software as a service »). Notre produit s’appelle AdSuite. Il permet de mesurer le trafic des sites Internet, puis de générer des rapports d’audience, c’est-à-dire de savoir qui se connecte, à quel moment, pour quelle durée, à quelle fréquence, etc. Autant d’informations qui permettent de mieux connaître les comportements de ses utilisateurs. L’ancêtre de Google Analytics, pour ceux à qui cela dit quelque chose.

 

Tout heureux et fiers de mettre ce produit sur le marché, nous sommes alors loin de nous douter qu’il signerait l’arrêt de mort de France Cybermedia quelques mois plus tard.



Une idée n’a aucune valeur





La première étape du projet entrepreneurial est de trouver la bonne idée, la bonne vision, le bon projet. « Bon », dans le sens où il vous convient, il vous plaît, car en soi il n’y a pas de bonne ou de mauvaise idée. À mon sens, c’est un concept très relatif, en tout cas jamais absolu.

Cette fameuse idée, c’est d’ailleurs la première chose qui surgit, comme une première victoire : « J’ai une idée ! » Elle est l’origine de votre projet qui va, au fil de la réflexion et de la mise en œuvre, arriver à maturité et constituer le fondement même de votre envie d’avancer et d’en faire quelque chose.

 

Étrangement, bon nombre de personnes s’arrêtent là, à ce stade de l’idée, celui où il ne s’est encore rien passé, celui où certains pensent que « c’est comme si c’était fait »… sauf que non, justement, rien n’est fait.

L’idée n’est qu’une infime partie du processus entrepreneurial. Une entreprise, c’est une idée qui se met en ordre de marche pour être exécutée de la façon la plus efficace possible, et avant cette mise en route, il n’y a rien !

 

Lorsqu’on vit ce moment magique où l’on se dit : « Enfin, je tiens mon idée ! », le premier doute s’installe. Passé la sidération devant sa propre puissance mentale, on se pose la question : « Mais… pourquoi personne ne l’a fait ? » On pourrait croire que c’est parce que personne n’y a encore pensé, et que l’on est le premier. Étrangement, si cette hypothèse n’est pas exclue, ce n’est très probablement pas le cas. Selon toute vraisemblance, de nombreuses personnes y ont déjà pensé, pour ensuite se rendre compte soit que cela n’avait aucun sens (« des petites éoliennes sur des voitures électriques pour les recharger à l’infini en roulant, yeah ! »), soit que c’était juste infaisable (« des voitures volantes, yeah ! »), ou que c’était en réalité bien trop difficile à exécuter (« et si on faisait une application pour mettre en relation des gens qui cherchent un taxi et un chauffeur ? »).

La triste vérité est qu’une idée, même la vôtre, ne vaut rien.

La seule chose qui compte, c’est son exécution.

 

C’est pour cela que si vous venez me voir un jour pour me demander ce que je pense de votre idée, je vous répondrai toujours qu’on s’en moque. En revanche, ce qui m’intéresse, c’est que vous m’expliquiez plutôt comment vous allez la mener à bien, comment vous allez l’exécuter. Quel process comptez-vous mettre en place ? Avec quelle équipe ? De quelles ressources avez-vous besoin ? Seules ces questions m’intéressent, et de toute manière, seules les réponses à ces questions vous amèneront à l’action.



La phrase de trop





Nous sommes toujours dans notre bureau du « Silicon Sentier », surnommé ainsi en référence à la Silicon Valley californienne. Ce quartier du 2e arrondissement, situé près de la Bourse, est en effet l’un des premiers à être équipé de lignes Internet dédiées Transpac permettant d’être connecté à Internet en permanence. C’est la raison pour laquelle une myriade de startups commence à se développer en s’installant dans ce quartier de Paris hyperconnecté.

 

À cette époque, nous comptons parmi nos clients une personne qui nous explique avoir développé un site Internet érotique, janet.fr. Il fait également partie de ceux qui ont été séduits par notre outil AdSuite de mesure d’audience.

Mais lorsque nous consultons son activité, nous réalisons que l’audience mesurée est à zéro… C’est embêtant, car il nous est difficile de lui facturer un service dont il ne se sert pas. Afin de mieux comprendre l’origine du problème, nous lui proposons de passer dans nos bureaux en discuter avec nous.

Pour donner un peu de contexte, son site est une vraie bouse : moche, mal fichu et avec des images sans aucun intérêt. Le concept de site érotique en soi me laisse de marbre ; pour moi, tout est déjà aux mains des Américains, et de toute façon, qui aurait envie de payer pour ça alors que tout est accessible gratuitement pour qui sait chercher ?

Notre client sans audience nous raconte alors une histoire abracadabrante : « Figurez-vous que mon hébergeur est tombé en panne depuis un mois ! C’est pour cela que je n’ai pas de visites sur mon site… »

Le type a l’air aux abois, fébrile.

Il transpire.

Et là, il va lâcher LA phrase de trop, celle qui non seulement va le condamner au purgatoire du business, mais qui va aussi entraîner une déflagration dans nos vies personnelles et professionnelles. Après une petite pause dans le récit de ses mésaventures, il nous regarde et nous dit : « Vous vous rendez compte, j’ai perdu 20 000 francs de chiffre d’affaires ! »

Je ne me rappelle plus vraiment la suite, car je n’ai plus rien écouté après cette phrase.

Tout ce que je sais, c’est que le soir même, Laurent et moi étions en train de jeter les bases de notre prochain projet. « Si ce guignol arrive à gagner 20 000 francs par mois avec son site de merde, alors nous, avec notre technologie, on pourra bien faire le double ! »

 

À l’époque, on travaille comme des chiens pour sortir 50 000 francs par mois avec France Cybermedia, et voilà qu’apparaît devant nous une solution que nous n’avons jamais considérée et qui a tout pour s’avérer extrêmement rentable.

On décide alors de créer une nouvelle société. Impossible de mélanger les genres. Le problème, c’est le capital : nous sommes loin d’avoir la somme à notre disposition.

Peut-être que Bernard pourrait nous aider ?

Nous allons le voir et lui présentons l’idée. « Mais vous êtes malades ? ! Hors de question que j’y participe ! »

Bon, ce sera sans lui…

Après quelques recherches, je découvre l’existence de la SARL de presse, qui ne nécessite que 2 000 francs de capital. On se dit aussi que ce ne serait pas un luxe d’avoir un troisième associé. On est déjà bien occupé avec France Cybermedia et il n’est pas question de lâcher notre première boîte. Malgré notre enthousiasme à monter cette nouvelle entreprise, nous la considérons comme un « side project », une petite combine pour nous faire un peu d’argent en plus sans trop nous fatiguer. Nous appelons Jim, un copain de promo de l’ESIEE qui traîne les pieds dans son job et cherche un truc un peu moins convenu. On lui en parle et c’est signé !

 

Une nouvelle entreprise est créée : la SPPI (Société parisienne de publications Internet). Je voulais le nom le plus plat et insipide possible, histoire de ne pas attirer l’attention.

Deuxième étape : il nous faut une banque, et surtout obtenir les moyens d’encaisser nos futurs clients. Conscient qu’il va falloir noyer le poisson, l’équivalent moderne du Minitel rose n’étant pas, disons-le, « idéal », je crée un numéro zéro du Journal de l’Internet avec plein d’articles piqués à droite et à gauche. J’explique à la banquière que « nous lançons un journal en ligne accessible sur abonnement et il nous faut donc un terminal de paiement électronique et un contrat de vente à distance ».

Convaincue par mon pitch et ma tête de gendre idéal, elle m’accorde les précieux éléments.

Fin août 1998, nous ouvrons officiellement notre premier site : 149 francs par mois pour s’abonner, avec un essai de trois jours à 49 francs, reconduit automatiquement en abonnement mensuel.

Pour faire bonne mesure, je configure notre logiciel de back-office avec le son d’une caisse enregistreuse qui retentit chaque fois qu’un nouvel abonnement est reçu. Notre stratégie marketing est simple : nous utilisons notre technologie de spamdexing (référencement abusif) développée pour occuper les premières places des classements d’audience sur Internet et y propulsons notre site. Au bout d’une heure ou deux : « Ding ! » C’est la fête dans le bureau, on se tape dans les mains et on se félicite. Un premier client, c’est royal !

Puis, quelques minutes plus tard : « Ding ! », « Ding ! »,

« Ding ! »… Assez rapidement, on comprend que ce petit « side project » va dépasser, et de loin, toutes nos espérances – 30 000 francs en septembre, 70 000 francs en octobre, plus de 200 000 francs en décembre – pour devenir une cash machine !

 

On commence à se poser des questions sur ce qui nous arrive et sur le futur de France Cybermedia. Que faire de notre entreprise, et surtout des produits sur lesquels nous avons travaillé sans relâche pendant des mois et des mois ? Peut-on vraiment renoncer ? Nous sommes alors devant un véritable dilemme, et nous nous retournons dans nos lits la nuit, en quête d’inspiration.

 

Mais non, je déconne !

Devant le succès de la SPPI, on décide de jeter France Cybermedia à la poubelle, avec tous ses produits. On termine de livrer proprement nos quelques derniers clients Web et on débranche nos serveurs AdSuite pour les reconditionner en serveurs SPPI. Francine continue l’aventure avec nous en tant que responsable administrative, mais cette fois non associée.



Morning routine





On me demande parfois quelle est ma routine du matin. Après tout, si j’ai réussi dans la vie, c’est certainement parce que j’ai un secret, une routine matinale qui permet de me mettre dans les meilleures conditions possibles pour attaquer la journée comme un gagnant.

En effet, je me lève tous les matins à 5 heures. Je commence par aller faire 1 km de nage dans mon lac, même s’il fait -5°C (auquel cas je me lève plus tôt pour d’abord casser la glace). Une fois mon corps bien réveillé par ce petit exercice, c’est parti pour trente minutes de yoga et de méditation. J’avale mes smoothies détox du matin, puis j’enchaîne avec trente minutes de cardio afin de bien préparer mon mental. Après une douche bien méritée, il est 7 heures du matin et il est alors temps de commencer une journée de douze heures de travail.

Je vous vois déjà en train de vous dire que ce n’est pas possible, que vous n’arriverez jamais à faire comme moi. Alors oui, je confirme, vous n’y arriverez probablement pas… et moi-même j’en suis bien incapable ! Il existe peut-être une réalité parallèle dans laquelle je fais tout cela, mais en vrai, le matin, moi, je dors… Je me lève au dernier moment, le plus tard possible, prends une douche rapide, avale un café en lisant mes emails et file bosser.

Il n’y a pas de morning routine du vainqueur. Chacun a son propre rythme et ses propres besoins. Certains sont lève-tôt et ne peuvent pas commencer leur journée sans faire une heure de sport suivi d’un bon petit déjeuner, d’autres doivent se contenter d’un café tant ils sont restés collés longtemps à l’oreiller. Il est primordial de comprendre la manière dont vous fonctionnez et d’adapter votre « routine » à vos besoins. S’il vous faut beaucoup de sommeil, alors dormez. Il n’y a aucune honte à cela.

Ma discipline, ce n’est pas de méditer ou de faire du sport, mais d’être dans l’action. Lorsque j’ai quelque chose à faire, je le fais. Je ne le remets pas au lendemain. Je peux gérer plusieurs tâches à la fois, me faire interrompre et reprendre le fil de mon travail. Je suis toujours en « inbox zéro » : je réponds très rapidement aux emails et aux messages. Je n’ai aucune to-do list. Je ne prends que très rarement des notes. Pourquoi ? Car je ne supporte pas d’avoir une charge mentale importante. Toutes mes actions et décisions ont toujours pour objectif d’abaisser ma charge mentale. Cela ne veut pas dire que je prends les décisions qui m’arrangent le plus, mais que je fais face aux difficultés et que je les gère, afin de les faire disparaître.

Je fonctionne ainsi car cela me convient. La clé, c’est d’être cohérent avec soi-même. Il ne sert à rien d’aller appliquer des routines conseillées par d’autres, car rien ne dit qu’elles se révéleront efficaces pour vous.

La seule règle transversale, qui s’applique à tout le monde, c’est qu’il n’y a en réalité pas de secret : il faut travailler. Il faut se bouger, se motiver, se faire violence. Personne ne fera les choses à votre place. Peu importe ensuite la manière dont vous le faites, ou comment vous vous organisez pour le faire.

Ce qui compte, c’est de le faire.



Lignes surtaxées





Jim, dont le frère travaille chez France Télécom, a une idée. Plutôt que de facturer un abonnement par carte de crédit, pourquoi ne pas faire payer nos clients à la minute, sans abonnement, via un appel sur ligne surtaxée ? En effet, à l’époque, tout le monde se connecte à Internet par l’intermédiaire d’un modem, en appelant le numéro de téléphone de son fournisseur d’accès. France Télécom, qui comprend que le business model Minitel est en danger, décide de riposter et propose un service d’accès à Internet payant via une ligne à 2,23 francs par minute, qui reverse jusqu’à 90 francs de l’heure à celui qui opère le service.

Sur le coup, je n’y crois pas trop. Qui va payer 2,23 francs la minute ? ! Cela me paraît grotesque. De plus, il faut investir une petite fortune pour être câblé via une ligne spécialisée visiblement plaquée or.

Cependant, je me laisse vite convaincre. Après tout, même si on se plante, ce n’est pas bien grave, on se refera.

 

Mi-1999, nous sommes connectés et nous lançons notre kit de connexion : un petit logiciel PC qui va se charger d’établir la connexion à notre centre serveur surtaxé et ouvrir le navigateur Internet à la bonne page. Le premier jour d’exploitation, nous générons 12 heures et 23 minutes de connexion, soit plus de 1 000 francs de revenus. Je suis scotché. Mais je suis encore loin du compte. Quelques mois plus tard, nous comptons 30 000 heures mensuelles et nous sommes le service numéro un de France Télécom.

 

Pour arriver à maintenir cette croissance formidable, nous ne pouvons pas nous contenter de bidouiller les classements d’audience. Il nous faut autre chose, il nous faut un levier. J’ai alors l’idée de mettre en place une approche que j’avais vue aux États-Unis mais encore inexistante en France : l’affiliation. Le principe est simple : je contacte un webmaster qui a un site générant du trafic, et je lui propose d’y installer ma publicité. En échange, il prend 50 % du revenu qu’il va générer pour moi. Gagnant-gagnant.

Une fois la plateforme codée et déployée, ça a été le décollage vertical. Les webmasters, qui jusqu’à présent n’avaient que peu de moyen de monétiser leur trafic, ont trouvé un partenaire qui les rendait riches du jour au lendemain ! L’information circule… et une petite commission de 10 % supplémentaires pour un webmaster qui en parraine un autre achève de rendre notre offre irrésistible. Très vite, ce sont ainsi des centaines de partenaires qui viennent s’affilier chez nous et qui accélèrent massivement notre croissance.

 

La concurrence historique se retrouve à l’agonie, asphyxiée. En amenant de l’innovation technologique dans un secteur jusque-là régi essentiellement par des amateurs, c’était inévitable. Du billing à la monétisation du trafic en passant par un back-office extrêmement robuste, les barrières à l’entrée que nous avons instaurées sont devenues si grandes que les janet.fr et compagnie n’ont plus que leurs yeux pour pleurer.

 

Mais alors que je pense avoir tout vu, je reçois un jour un appel d’un certain Frédéric, travaillant chez l’opérateur Creanet : « 2,23 francs la minute, ce n’est pas mal. Mais tu sais ce qui est encore mieux ? 9,21 francs la minute. »

Sérieusement ? Plus de 9 francs la minute pour accéder à un service ? Soit 1,40 euro la minute ?

« Mais si, allez, teste le service ! Tu vas voir, tu vas adorer. » Alors j’ai testé.

Et pour quel résultat !

D’un temps moyen de connexion de quinze minutes, je suis passé à douze minutes. Mais en multipliant par plus de quatre le revenu à la minute ! Hallucinant.

Il n’a pas eu tort, le Fred : on a adoré son service !

 

En 2001, nous dépassons les 20 millions d’euros de chiffre d’affaires et nous avons plus de 10 000 partenaires affiliés. L’entreprise est renommée groupe Montorgueil, en l’honneur du quartier qui nous abrite désormais.

 

Alors que toute la tech’ est à l’agonie à la suite de l’éclatement de la bulle Internet de l’an 2000, nous sommes les rois du pétrole. Nous avons du cash et pouvons acheter à la casse tout le matériel dont nous avons besoin pour équiper notre salle serveur, qui devient de plus en plus importante. On s’équipe même du nec plus ultra, une connexion Internet Colt de 34 Mbit/s. À Paris, en dehors des opérateurs, nous sommes les seuls à avoir autant de bande passante dédiée.



Expatriation





Le succès est indéniable.

Cependant, nous commençons à toucher un plafond de verre sur le marché français, qui n’est pas extensible à l’infini. Nous réfléchissons au meilleur moyen d’internationaliser notre modèle afin de l’appliquer à d’autres pays européens comme l’Angleterre, l’Allemagne, l’Italie ou encore l’Espagne. Pour ce faire, nous avons besoin de beaucoup plus de ressources. Notre entreprise compte déjà 60 personnes, et nous devons accélérer le recrutement. À l’époque, c’est la mode des plateformes offshore, c’est-à-dire la possibilité de recruter des développeurs, des graphistes, mais dans des pays de l’Est comme la Roumanie ou la Bulgarie.

Nous tirons le fil de cette possibilité et, devant la capacité évidente de scalabilité et de maîtrise des coûts, nous décidons d’ouvrir nos bureaux à Brasov, au cœur des Carpates de la Roumanie.

Nous sommes à la fin de l’année 2001.

Cela fait maintenant plus de cinq ans que je travaille jour et nuit, sans prendre de vacances, sans me ménager, et je commence à être au bout du rouleau. L’ouverture de ce nouveau bureau me donne une opportunité : nous avons besoin d’avoir quelqu’un là-bas pour gérer les équipes, organiser les recrutements, superviser la qualité de tout ce qui sera réalisé sur place, et nous assurer que tout est bien en adéquation avec les besoins de l’entreprise. Il n’est en effet pas envisageable de recruter des dizaines de personnes et de les laisser seules, sans contact direct avec les équipes françaises.

Épuisé et désireux de changer d’air, je me porte volontaire pour partir en Roumanie et prendre la direction de la filiale locale. Je laisse alors mon poste de PDG de la société française à Laurent et je vais m’installer à Brasov.

 

Jusqu’alors, je n’ai jamais envisagé l’expatriation, étant très attaché à la France, ses baguettes et son fromage (c’est peut-être un cliché, mais cela n’en reste pas moins vrai !). Cependant, la perspective d’une nouvelle aventure dans un pays inconnu dont je ne maîtrise ni la langue ni les coutumes me semble exaltante.

Nous avons la chance d’avoir de bons contacts sur place, sur qui nous pouvons nous appuyer pour effectuer les démarches initiales, créer l’entreprise, trouver des locaux et recruter les premiers employés. Nous parvenons assez rapidement à une équipe de plusieurs dizaines de personnes : développeurs, graphistes, commerciaux. Les Roumains, excellents polyglottes, sont un véritable atout pour lancer l’internationalisation de nos produits. De mon côté, la charge de travail est beaucoup plus tenable et le fait de changer complètement d’environnement me redonne un coup de fouet.

 

Brasov est une ville de taille moyenne située à deux heures et demie de route de Bucarest, à proximité du château de Dracula et à une trentaine de minutes de la station de ski Poiana Brasov. La vie locale est plutôt calme et, mis à part le ski en hiver, les opportunités d’activités extra-professionnelles sont plutôt rares. Cependant, pour un moment, cette vie au ralenti me va bien, je me ressource et j’en profite même pour apprendre le roumain.

À cette période, c’est-à-dire en 2002-2003, la Roumanie connaît un boom de croissance, et ma fibre d’entrepreneur me conduit immanquablement à voir apparaître plusieurs opportunités immobilières. Un certain nombre d’entreprises françaises souhaitent s’installer dans les nouvelles zones commerciales et industrielles de Brasov et pour cela, elles ont besoin d’acquérir des terrains. Grâce à mes contacts locaux, j’identifie les meilleurs terrains répondant à cet objectif et je les achète.

Les transactions sont assez cocasses : les terrains appartiennent à des fermiers qui ne jurent que par le cash et ne peuvent être approchés que si on connaît les bonnes personnes. Ainsi, pour aller acheter un terrain de plusieurs hectares que je finirai par revendre à Carrefour, je passe à la banque pour retirer quelques centaines de milliers d’euros en petites coupures, que je transporte dans des sacs de sport directement chez le fermier afin d’y finaliser la transaction, au cul du tracteur !

 

Malgré ces petites occupations, je finis tout de même par trouver le temps long. Il ne se passe que peu de choses dans ma vie et, si j’apprécie la possibilité de faire du snowboard hors-piste en hiver, je commence à me morfondre. J’ai aussi de plus en plus de mal à supporter ce que j’appelle le « syndrome des trous dans les nappes ».

Je m’explique : lorsque nous allons dans un restaurant, le service et la propreté des lieux sont loin d’être à la hauteur des standards que l’on a l’habitude de voir en France ou ailleurs. En l’occurrence, les nappes de restaurants ont des trous, et cela finit par m’exaspérer.

La « goutte de trop » survient à Bucarest en 2004. Entre deux rendez-vous, je m’assois au bar d’un grand hôtel situé au cœur de la capitale, et je remarque – sans surprise – que la table est sale, couverte de miettes de pain. J’appelle donc le serveur et lui demande gentiment s’il veut bien avoir l’amabilité de la nettoyer. Il arrive nonchalamment, se penche sur la table et souffle pour faire tomber les miettes par terre.

À cet instant, je prends la décision de quitter la Roumanie.

 

Et pour aller où ? Certainement pas rentrer en France.

En effet, j’ai envie de continuer mon aventure d’expatriation. Laurent se débrouille très bien à la tête de Montorgueil, dans laquelle j’ai de toute manière de moins en moins d’activités opérationnelles. Mais avant de découvrir ma prochaine destination, nous devons revenir un petit peu en arrière.



Erreur de la banque en votre défaveur





Une fois installé en Roumanie et ayant effectué mon quitus fiscal, je suis parti à la recherche d’une banque, un peu plus moderne que ma précédente et poussiéreuse agence de quartier. Mon cahier des charges était simple : je voulais un établissement bancaire qui fonctionne entièrement en ligne, qui m’offre des moyens de paiement adaptés à ma nouvelle vie d’expatrié et le tout à un tarif compétitif.

Par le truchement de différents contacts, on me souffle le nom de la Paritate Banka, une banque lettone située à Riga. La Lettonie ? Jamais entendu parler. Je regarde sur une carte, et je comprends pourquoi. Ce pays forme, avec l’Estonie au nord et la Lituanie au sud, ce qu’on appelle les pays baltes, trois « nouveaux » pays redevenus indépendants en 1991 alors que l’URSS était en train de s’effondrer.

 

Je rencontre ces nouveaux banquiers du monde libre dans l’une des alcôves confortables du Train Bleu à la Gare de Lyon. D’emblée, je suis épaté par la technologie qu’ils ont développée : signature électronique, chiffrement de la messagerie, cartes de crédit paramétrables… Bref, à des années-lumière de ce qu’on a la possibilité d’avoir à l’époque en France.

J’y ouvre un compte et je décide d’en faire ma banque personnelle principale. Tout se passe très bien jusqu’à un jour de début 2003 où je me retrouve à Las Vegas pour le CES (Consumer Electronics Show, la grand-messe internationale de l’électronique de l’innovation et du digital). Je veux utiliser ma carte de crédit pour retirer du cash, mais elle est refusée. Je n’y prête guère attention, mettant cela sur le compte d’un problème transitoire. Mais le lendemain, après plusieurs essais infructueux, je dois bien me rendre à l’évidence : il y a un problème. Le site de la banque ne répond plus et, en farfouillant dans les journaux lettons en ligne, je m’aperçois avec horreur que la Paritate Banka a fait faillite. Entre corruption, malversations et management nébuleux, la banque s’est fait siphonner de ses fonds propres et n’a plus la capacité d’opérer. Les fonds des clients sont intégralement gelés jusqu’à nouvel ordre. L’affaire semble très mal engagée.

Impossible de joindre qui que ce soit sur place.

J’ai perdu tout ce que j’avais réussi à mettre de côté, soit 400 000 euros.

 

Le choc ne dure pas bien longtemps. Après tout, je suis encore jeune, je n’ai personne à ma charge et j’ai une entreprise qui fonctionne très bien. Il ne sert à rien de m’apitoyer sur mon sort, et de toute manière il n’y a plus grand-chose que je puisse faire. J’ai toujours regardé vers l’avant, jamais en arrière, et ce n’est pas maintenant que je vais changer. Des amis me dépannent. Je pars au Luxembourg ouvrir un nouveau compte en banque et mettre mes affaires en ordre. Cette fois-ci, je m’assure que si la banque doit faire faillite, ce sera en ayant entraîné le pays avec elle. Je panse mes blessures et reconstitue petit à petit mon capital.

 

Un peu plus d’un an plus tard, je suis finalement contacté par les administrateurs chargés de gérer le merdier de la Paritate Banka. On me propose l’arrangement suivant : j’abandonne toute poursuite et je renonce à exiger une part des actifs de la banque (car oui, selon la législation de la Lettonie, qui n’est pas une république bananière, je suis en mesure d’exiger la mise en liquidation de la banque et de recevoir une partie de son boni). Ceci permettra à la banque de mettre en place un plan de recapitalisation. En échange, je pourrai récupérer un tiers de mes avoirs. Mais pour cela, je dois aller à Riga signer en personne les formalités administratives et légales. Un tiers, c’est mieux que zéro. Et finalement, c’est une bonne nouvelle !

 

J’achète un billet pour Riga et je me mets en route pour signer mon bout de papier.

Je découvre alors une petite ville absolument charmante, au centre historique pittoresque et bien tenu, ainsi qu’une population féminine absolument hors du commun. Je n’en reviens pas. C’est le paradis !

Ainsi, lorsque j’arrive à la conclusion qu’il est temps de changer d’air, je sais exactement où je vais aller. Je confie les clés de la filiale roumaine à son directeur général William (qui m’avait suivi dans mes aventures), je jette mes affaires dans ma voiture et « tchao bonsoir », Riga me voilà !

 

Une fois arrivé sur place, où je ne connais personne, où je ne parle ni le letton ni le russe (que j’apprendrai plus tard), mon premier objectif est de trouver quelqu’un pour me seconder. Je souhaite créer une entreprise, a priori dans le domaine du digital… mais il est hors de question de naviguer dans les eaux troubles de l’administration lettone tout seul. Fort heureusement, une grande partie de la population, surtout jeune, parle anglais, langue que je pratique couramment.

 

Je me mets alors à arpenter les cafés, mon ordinateur sous le bras, demandant à tous ceux qui me comprennent s’ils cherchent un job, plus précisément celui d’aider un expatrié (moi) à monter une entreprise locale et d’en assurer ensuite toute la gestion administrative sous ma direction. La méthode est un peu brutale, mais elle fonctionne ! J’embauche Zane, qui s’avérera un véritable atout pendant les cinq ans où elle travaillera avec moi. Aidé par son efficacité, je crée ma première entreprise lettone.



Faites-vous piquer votre idée





Imaginez le scénario suivant :

Vous avez eu l’idée du siècle et vous vous réjouissez d’avoir été le premier au monde à y penser. La paranoïa s’installe immédiatement. Vous ne pouvez surtout pas prendre le risque de dévoiler votre idée à qui que ce soit ! Si vous sortez du bois et lancez votre projet, alors il sera exposé et des concurrents viendront vous copier.

Pour maximiser vos chances de succès, vous décidez de vous lancer uniquement lorsque votre projet sera suffisamment important et abouti pour tuer la compétition dans l’œuf. Il vous faut donc de l’argent, beaucoup d’argent. Mais si les investisseurs copiaient votre idée ? Heureusement il y a le NDA (accord de non-divulgation), et vous exigez sa signature avant d’envoyer quoi que ce soit. Cependant, aucun investisseur n’accepte, ni ne vous répond d’ailleurs… C’est sûrement qu’ils sont déjà sur le coup !

Alors vite, vous contactez votre avocat et investissez tout l’argent qui vous reste en propriété industrielle. Ahah ! Vous jubilez à l’avance de voir leurs têtes déconfites.

 

Rassurez-vous, ceci n’était qu’un cauchemar ! Car maintenant, vous l’avez compris : une idée n’a aucune valeur, seule son exécution compte.

 

Vous avez cependant du mal à vous ouvrir aux autres et à leur en parler : au fond de vous, vous ressentez toujours la peur irrationnelle que quelqu’un cherche à vous copier. Alors voici mon conseil pour sortir de ce mauvais pas : faites-vous piquer votre idée ! Comme ça, c’est fait, on peut passer directement à la suite.

 

Et la suite, justement, c’est d’en parler à tout le monde, pour affiner votre projet puis le sublimer. Personne ne vous le piquera… Et même si c’est le cas, vous ferez la différence par vos capacités d’exécution, d’adaptation et de réalisation dans monde réel. Quant à dépenser des sommes folles en propriété intellectuelle, cela n’a aucun sens à ce stade.

Utilisez les services de base de l’INPI et protégez vos marques et logos, le tout pour quelques centaines d’euros, mais oubliez la notion de brevet pour une simple idée !

 

En gardant votre projet trop près de vous, vous prenez le risque de vous enfermer dans une entreprise inutile et loin des réalités du marché. Une idée est faite avant tout pour évoluer !

 

Je me souviens d’un entrepreneur en devenir qui souhaitait absolument me parler de son projet, sur lequel il planchait en secret depuis des mois. Un « concept incroyable, pour un marché à plusieurs milliards ». Il voulait me la présenter car il était certain que je m’associerais avec lui pour l’aider à la mettre en œuvre.

La voici : il travaillait dans les transports et voulait créer une sorte de Uber du colis, une alternative aux transporteurs classiques faisant appel aux personnes qui circulent, en voiture, en train, en bateau, en avion. Cette place de marché rassemblerait toutes les personnes qui voyagent, en indiquant leurs trajets à venir, et celles qui veulent envoyer un colis d’un point A à un point B. Le système mettrait tout ce beau monde en relation et le colis irait de A à B en passant par Jean-Michel, Martine et Bernard. Alors, que penser de cette idée ? Je vais vous le dire : ça n’a aucun intérêt, c’est juste du vent. D’une part, elle n’est pas nouvelle : cette approche a déjà été tentée de nombreuses fois. Mais surtout, la vraie question (encore une fois) est : comment compte-t-il la réaliser ? Comment résoudre le problème majeur de la confiance ? Comment gérer le dernier kilomètre ? Comment assurer l’intégrité des colis ? etc. Autant de questions que, visiblement, il ne s’était jamais posées ! En discutant juste quelques minutes avec moi, il s’aperçut qu’il avait perdu des mois à fantasmer sur un concept inapplicable en l’état. Je l’ai réorienté sur une approche B2B beaucoup moins ambitieuse, mais qui avait au moins l’avantage d’avoir un plan d’exécution réaliste, et donc de lui permettre enfin de passer de la réflexion à l’action.

 

J’ai moi-même expérimenté (et compris !) l’intérêt de parler de mon idée.

En 2010, alors que je suis à la recherche d’un nouveau projet, et donc en pleine phase d’idéation, je me rends compte que la nouvelle génération de smartphones (iPhone, Android) permet de scanner des codes-barres grâce à leurs caméras (un peu comme à la caisse d’un supermarché). C’est aussi l’époque où la popularité de Facebook est en train d’exploser, avec un fort engouement sur le partage des « like » pour montrer ce que l’on fait et ce que l’on apprécie sur Internet. J’ai alors l’inspiration de combiner ces deux concepts pour créer une application scannant des codes-barres et générant automatiquement un like du produit scanné sur le fil Facebook de l’utilisateur. Par exemple, je scanne un pot de Nutella et ça publie « J’aime le pot de Nutella 750 g ». Jackpot ! C’est sûr, ça va cartonner !

Je code un premier prototype que je présente à quelques amis. « Alors, tu vois, tu scannes ta canette de Coca, et hop, ça ajoute un like sur ton fil Facebook ! »

Je suis surexcité et j’attends l’approbation enthousiaste de mon interlocuteur, tel un petit garçon rayonnant de fierté après avoir exécuté une pirouette devant son papa.

« Mais c’est nul ton truc. »

Le couperet tombe. Glacial… Et apparemment partagé par tous.

C’est la douche froide.

 

Il se passe cependant quelque chose d’inattendu : ils se mettent à chercher d’autres produits pour les scanner. L’app’ affiche en effet quelques informations sur les produits scannés, et visiblement cela génère de l’engagement !

En discutant de mon concept, j’ai finalement réussi à le faire évoluer dans la bonne direction et à le transformer en comparateur de prix. C’est ainsi que « Likestorm » a terminé au vide-ordures, remplacé par « Prixing ».

 

Pour finir, j’aimerais attirer votre attention sur le point suivant : j’ai montré à tout le monde mon prototype, pour obtenir des retours en vue de l’améliorer. En revanche, je n’ai jamais expliqué comment j’arrivais à obtenir les prix de produits de grande consommation quasiment en temps réel dans plus de 1 000 magasins en France. Partagez vos idées, oui, car elles n’ont aucune valeur, mais soyez avare de vos secrets d’exécution !



Deuxième erreur de la banque en votre défaveur





Nous sommes en 2005, et les pays baltes sont qualifiés dans la presse internationale de « tigres baltes ». Avec plus de 10 % de croissance annuelle du PIB et des injections massives de capitaux européens pour développer les infrastructures de ces pays, l’économie est en surchauffe.

Une bulle immobilière grossit, les prix flambent et les opportunités sont légion. Je ne mets donc pas longtemps à reprendre la réalisation de transactions immobilières. J’achète entre autres des greniers que je rehausse, transforme en loft et revends. Je fais aussi l’acquisition d’un terrain situé en bordure du centre-ville, et je commence à réfléchir à ce que je vais bien pouvoir en faire.

À ce moment-là, je partage mes locaux avec un autre entrepreneur expatrié, Frédéric Dehondt, avec qui j’ai fait affaire à Paris. Lassé de la complexité administrative et fiscale française, il a décidé de s’expatrier et il est arrivé au même choix de destination que moi.

Nous sommes donc tous les deux penchés sur les plans de mon terrain, à réfléchir à la meilleure façon de le rentabiliser. Nous pensons construire un immeuble pour faire de la location. En ajustant les différents paramètres, nous nous rendons compte que plus les appartements sont petits, plus on peut les louer cher au mètre carré. Nous réalisons aussi que plus la durée de location est courte, plus on peut louer cher à la journée.

« Ce qui serait idéal, dit Frédéric, ce serait de faire les appartements les plus petits possibles et de les louer sur une période la plus courte possible. »

« Attends, c’est un hôtel que tu décris là en fait ! »

« Un hôtel ? Pas con ! En revanche, on n’y connaît rien. »

« Raison de plus pour y aller ! »

C’est décidé, nous allons devenir hôteliers.

 

Quand on n’y connaît rien, on a l’énorme avantage de ne pas être contraint par l’expertise d’un secteur, qui a la fâcheuse tendance à vite faire émerger les problèmes.

C’est précisément à cause de ce phénomène que de nombreux entrepreneurs ayant réussi dans un domaine ne veulent absolument pas y retourner. Ils savent à quel point ils ont souffert, à quel point c’est difficile d’y réussir et ils se disent « tout sauf ça ». Évidemment, quel que soit le secteur choisi, ce sera tout aussi difficile, voire plus difficile.

 

En 2006, Riga connaît une croissance touristique assez forte, l’aéroport se développe, les hôtels aussi. Cependant, ce sont principalement des hôtels quatre étoiles, assez chers, proposant beaucoup de services additionnels. Les établissements trois étoiles ou de catégories inférieures sont presque tous d’anciens hôtels soviétiques au design absolument glacial, qui font tout sauf rêver. Apparaît au même moment en Europe de l’Ouest un nouveau concept d’hôtel autour du principe qu’un voyageur souhaite avant tout dormir dans un lit confortable, avec du WiFi gratuit et un téléviseur à écran plat, en se moquant absolument du reste. Nul besoin de salle de réunion, de restaurant, de spa ou de salle de sport. Bref, juste l’essentiel, et à un prix imbattable.

C’est sur ce modèle que nous concevons le Dodo Hotel : 109 chambres de 15 m2, avec une ouverture début 2008.

Commence alors un long parcours où il nous faudra absolument tout faire et tout gérer nous-mêmes : du design architectural de l’hôtel (nous finissons par nous emplafonner avec l’architecte qui ne comprend absolument pas notre vision) au choix du mobilier : robinets, lampes, radiateurs, miroirs, sèche-cheveux, matelas, oreillers, téléviseurs, vasques, cabines de douche, W.-C., tapis, peintures, lits, etc. en passant par la construction, dans un garage, d’une chambre témoin à dupliquer ensuite en 109 exemplaires.

 

Le budget de la construction et du développement du Dodo Hotel s’établit à 4 millions d’euros.

Il nous faut convaincre une banque de nous suivre et de financer le projet. Nous faisons affaire avec la DnB NORD, filiale d’une banque danoise. Nous mettons 450 000 euros sur la table, tandis que la banque va nous prêter environ 3,5 millions d’euros en deux tranches. La première, de 2,2 millions, est signée. La seconde doit être activée plus tard, une fois les travaux de gros œuvre achevés.

 

Nous sélectionnons ensuite une entreprise de construction, et les travaux démarrent.

Le chantier se passe plutôt bien. Nous n’avons qu’un seul écroulement de l’immeuble à déplorer (un étage s’est effondré, mais avant l’arrivée des plaquistes heureusement), et je n’ai à restreindre physiquement Frédéric que trois fois : une première fois quand l’architecte décide de doubler la taille des fenêtres sans nous prévenir « parce que c’est plus joli comme ça » et que « ce n’est pas grave si la fenêtre, une fois ouverte, empêche l’accès au lit », une seconde fois quand le bureau d’études, se trompant de norme, surdimensionne tellement les éclairages des couloirs que quiconque s’y aventure se retrouve littéralement aveuglé, et une troisième fois lorsqu’un fournisseur nous livre 109 cuvettes de W.-C. du mauvais modèle, qu’on met ensuite plus d’un an à écouler sur l’équivalent local du site Leboncoin.

 

Toujours est-il que l’hôtel commence à sortir de terre et à prendre forme !

Il est donc temps de retourner voir la banque et de finaliser la seconde tranche pour pouvoir financer les équipements.

L’accueil à la banque est glacial.

On nous dit que celle-ci ne souhaite plus continuer à travailler avec notre entreprise et ne nous accordera pas la seconde tranche du prêt.

Aucune explication n’est donnée. La décision est radicale et sans appel. « Messieurs, nous n’avons plus rien à nous dire, au revoir ! »

 

Abasourdis, nous allons consulter un avocat local pour tenter un arbitrage, car sans cette deuxième tranche, nous sommes foutus. L’avocat regarde le dossier et nous explique qu’il s’agit en fait d’une pratique tout à fait courante : la banque va tout simplement attendre que nous fassions défaut (puisque dans l’incapacité d’ouvrir l’hôtel) et récupérer ainsi à moindre frais l’intégralité du business.

Nos recours sont très limités, car nous avons commis l’erreur de ne pas annexer la seconde tranche à la première lors de la signature du contrat. En d’autres termes, nous avons été roulés dans la farine, comme les jeunes abrutis que nous sommes.

La situation est critique.

Nous devons trouver un million d’euros ou c’est la banqueroute.

Nous consultons d’autres banques, mais tout le monde rejette le dossier : avec un autre financeur déjà dans la course, personne ne veut s’en mêler.

 

Heureusement, arrive à point nommé dans cette histoire Jean-Baptiste Descroix-Vernier, trublion du net français. Si par extraordinaire JBDV lit ce livre, il se demandera ce qu’il foutait à l’époque en Lettonie.

En réalité, il est alors à Amsterdam, dans sa péniche, et il cherche par tous les moyens à acheter du chiffre d’affaires pour Rentabiliweb, son entreprise qu’il vient de coter en bourse. Il tombe sur Montorgueil et, ni une ni deux, il décide de nous racheter pour 22 millions d’euros. Actionnaire à 30 %, je touche un peu moins de 7 millions d’euros. Autant dire que ce cher JBDV a le sens du timing !

 

Je me pointe donc au siège de la DnB NORD. Je vais voir le directeur et lui dis qu’il peut aller se faire foutre, qu’il n’aura jamais le Dodo Hotel, en mettant triomphalement un million d’euros sur la table pour en finaliser la construction.



N’entreprenez pas pour être riche





La pire des raisons d’entreprendre est de vouloir devenir riche. Si telle est votre motivation principale (et cela n’est en rien une tare), alors mieux vaut vous diriger vers une carrière de trader ou de banquier d’affaires. Gagner beaucoup d’argent est l’une des conséquences du succès entrepreneurial, mais cela ne peut en aucun cas en être le premier objectif.

 

Pourquoi ?

 

Parce qu’entreprendre demande un engagement tellement fort qu’il doit être porté par la puissance du dépassement de soi et de l’envie de créer, de bâtir et de développer. Entreprendre doit venir des tripes. C’est une vocation, un appel irrésistible qui balaiera tout sur votre passage. Vouloir être riche ne vous donnera ni le drive, ni la résilience nécessaire pour résister à l’adversité extrême que vous allez rencontrer. La richesse sera la conséquence heureuse de vos victoires, mais jamais le moteur de celles-ci.

 

On m’a souvent demandé : « Si vous reveniez en arrière, que changeriez-vous ? »

Ma réponse est simple : je ne veux PAS revenir en arrière ! Parce que j’ai une conscience aiguë des difficultés et des sacrifices par lesquels j’ai dû passer pour réussir. Aucune envie de revivre tout cela. Je ne regrette rien, et si c’était à refaire, je referais tout exactement pareil, échecs et erreurs compris, mais surtout, je ferais tout pour ne pas avoir à revenir en arrière. Je mentionne ceci pour illustrer à quel point le parcours entrepreneurial est difficile, et donc montrer que si on y va « juste » pour devenir riche, alors on se découragera immanquablement en route.

 

Alors non, bien sûr, je ne vais pas nier que la richesse apportée par le succès entrepreneurial n’a pas d’importance. L’argent est une source de liberté infinie et je mesure la chance extraordinaire que j’ai de pouvoir aller faire mes courses sans avoir besoin de limiter ce que je mets dans mon chariot. Mais, si j’ai entrepris, c’est avant tout pour être libre et pour assouvir mon besoin impérieux de construire et de créer. C’est là que j’ai puisé la résilience nécessaire pour passer toutes les difficultés, et pour progresser malgré l’adversité vers le succès.



La rivière enchantée





Les travaux reprennent. Nous travaillons d’arrache-pied pour finaliser la construction de l’hôtel et installer ses équipements. Nous ne sommes plus qu’à quelques semaines de l’ouverture quand, un dimanche à 6 heures du matin, je reçois un appel sur mon portable. C’est Vladimir, le conducteur des travaux :

– Éric ! You come hotel now !

– Why ?

– Big pizdec !

– Hein ?

– Big problem ! You come hotel now !

Houlà… Je m’habille en catastrophe, préviens Frédéric et me précipite à l’hôtel. J’arrive sur place et là, en effet, big problem ! J’entre dans la réception. C’est la rivière enchantée.

Il y a de l’eau partout.

Vladimir me dit que tout est « pizdec ».

Il m’emmène vers l’aile ouest du bâtiment, ouvre la porte, et je vois des cataractes d’eau tomber du plafond. Tout ce qui était accroché au mur est maintenant par terre, la peinture dégouline, les agencements en bois dans les chambres ont déjà trouvé le temps de gonfler au point d’éclater.

C’est la catastrophe. J’entre en dissociation cognitive. Je refuse d’accepter la réalité de ce que je vois et, pendant quelques minutes, je suis réellement persuadé que je suis en train de rêver, que je vais me réveiller. Mais je dois bien me rendre à l’évidence : c’est la merde et je dois y faire face.

Une canalisation située au niveau du dernier étage a rompu sous la pression à la suite d’une mauvaise soudure, inondant complètement l’aile ouest de l’hôtel. L’eau s’est ensuite propagée au rez-de-chaussée. Frédéric est déjà en train d’essorer et d’éponger tout ce qu’il peut.

Nous analysons l’ampleur des dégâts : l’aile ouest est ravagée, mais le reste de l’hôtel a échappé en très grande partie au désastre.

Nous installons une cellule de crise et mettons en place un plan d’urgence pour pouvoir assurer une ouverture partielle le jour prévu : l’aile ouest sera fermée au public le temps de la rénover. Nous négocions le déplacement des réservations que nous ne pouvons plus honorer, et instaurons la présence d’équipes de nuit pour accélérer la remise en état des lieux. Finalement, ça aurait pu être bien pire.

 

Devant l’adversité, j’ai réagi par le recours à l’action. Pas le temps de réfléchir, de se morfondre, il faut agir. Trouver des solutions et les mettre en œuvre. Devant toute peur, devant tout problème, c’est ainsi que je me comporte : j’entre en action.

 

La première année d’exploitation est un succès incroyable.

L’hôtel fait le plein, nous sommes à plus de 90 % d’occupation pendant l’été. Avec Frédéric, on se dit qu’on tient le bon bout et qu’on va rapidement pouvoir passer à la deuxième phase de notre projet : l’expansion européenne du Dodo Hotel ! Nous allons malheureusement vite déchanter.

 

L’explosion de la bulle économique immobilière de 2008 finit par atteindre la Lettonie. En 2009, c’est l’hécatombe.

Les touristes, principalement des Irlandais et des Anglais, ne viennent plus à Riga car ils n’ont plus d’argent. La ville est désertée, l’économie se met à l’arrêt et la fréquentation de l’hôtel tombe en chute libre.

Frédéric, car c’est essentiellement lui qui assure la gestion de l’hôtel à partir de ce moment-là, va se battre pour passer le cap et gérer l’énorme crise qui nous tombe dessus. Je dois remettre un peu d’argent pour garder les comptes à flot, mais finalement, nous ne nous en sortons pas trop mal et arrivons à rembourser nos mensualités de crédit.

 

L’histoire du Dodo Hotel est une sorte d’ascenseur émotionnel géant. Frédéric va travailler continuellement pour assurer la survie de l’hôtel, maximiser les revenus et limiter les charges. Après plusieurs années d’efforts, centrés notamment sur l’optimisation des différents process de l’hôtel (réservations, préparation des chambres, petits déjeuners, check-in et check-out…) il arrive à redresser la barre et, en 2013, on retrouve des couleurs en faisant à nouveau une belle année. Là, on se dit : « Ça y est, c’est bon, maintenant, place au profit »… Mais en 2014, avec l’invasion de la Crimée et les sanctions contre la Russie, les Russes, qui faisaient partie des rares étrangers à venir en Lettonie, ne sont plus les bienvenus.

À nouveau, le business s’écroule.

À nouveau, Frédéric rame comme un forcené.

 

Après plusieurs années, encore une fois, il réussit à remonter la pente, instaure de nouvelles sources de revenus et développe une clientèle B2B. Alors que nous pensions nous en sortir, en 2020, nouvelle catastrophe : le Covid. L’hôtel se trouve dans une situation intenable. Encore une fois, grâce à la réduction des coûts mise en place par Frédéric et à la réorganisation de l’hôtel en équipes réduites, nous passons ce moment difficile. L’année 2021 nous redonne de l’espoir pour la suite, mais début 2022, tout s’effondre de nouveau avec la guerre entre l’Ukraine et la Russie. La situation économique mondiale se désagrège, l’impact sur notre établissement est violent. Les coûts du gaz explosent en Lettonie et chauffer l’hôtel devient impossible. Heureusement, Frédéric ne se laisse jamais abattre et il sort du chapeau des chaudières à bois en container. Il les connecte à l’hôtel et, en quelques semaines à peine, passer du gaz au bois nous permet de continuer les opérations et de surmonter les difficultés.

Au moment où j’écris ces lignes, en 2023, l’hôtel a finalement retrouvé des couleurs et n’est pas loin de connaître sa meilleure année. Je suis donc assez confiant sur le fait que nous allons enfin pouvoir commencer à récupérer un retour sur notre investissement. Il serait temps, quinze ans après…

 

Cependant, à chaque fois que j’ai commencé à penser que c’était gagné, une nouvelle catastrophe nous attendait au tournant. Je me demande ce que l’avenir nous réserve cette fois-ci.



Les années poker





Petit flash-back : début 2007, Riga. L’hôtel est en construction, et il y a des moments où je n’ai pas grand-chose d’autre à faire que de regarder la peinture sécher. Je suis en général à 100 % focalisé sur mes projets, mais, avec Dodo, je ne peux pas aller plus vite que la musique, et je sens bien qu’il me manque une certaine forme de stimulation.

Un soir, déambulant dans l’un des nombreux casinos de la ville, je m’assoie par désœuvrement à une table de poker où commence un petit tournoi local. Je ne connais pas les règles du no limit hold’em, j’ai juste une vague idée des principes de base. Je joue donc en dépit du bon sens, horrifiant mes adversaires, et remporte le tournoi après avoir battu une cinquantaine de joueurs. Un vrai miracle. J’empoche 1 000 euros, et sur le coup je me dis que c’est quand même super sympa le poker.

Piqué par la curiosité, et surtout encouragé par ma victoire facile, je reviens le lendemain, puis le surlendemain. Et bientôt tous les soirs.

Je me fais laminer.

Je ne joue qu’en tournoi, car cette forme de compétition où seule la première place compte me galvanise. Je veux gagner, cela devient une obsession.

Les enjeux financiers sont assez faibles, avec les pertes potentielles limitées par la nature du tournoi : on achète sa place quelques dizaines d’euros et on peut jouer des heures, si on perd on rentre chez soi.

J’achète des douzaines de livres sur le poker et sa théorie.

Je découvre un univers d’une complexité absolument insoupçonnée.

On dit du poker qu’il faut cinq minutes pour l’apprendre et une vie pour le maîtriser. C’est faux : une vie ne suffit pas. Je passe donc des heures à travailler mon jeu. Chaque décision doit prendre en compte l’historique de jeu de tous les autres joueurs à table (leur « image »), leur style (« serré », « loose »…), leur état psychologique (« en tilt », « fort »…), le nombre de cartes favorables restant cachées dans la pile (les « outs »), l’ensemble des mises précédentes, la taille du pot, l’espérance mathématique de la décision, la cohérence des actions de l’adversaire et une myriade de signaux faibles (tics nerveux, débit de la parole…) dont certains sont bien évidemment manipulables à souhait.

 

Après plusieurs mois de « grind », c’est-à-dire des centaines de tournois joués de manière laborieuse, prenant des notes sur chacune de mes mains jouées et les analysant le soir en rentrant, les résultats se font enfin sentir. Je commence à terminer dans le haut du panier, faisant quelques « places payées » : finir dans les neuf derniers, avec un gain à la clé. Un soir, je participe à un tournoi « satellite » (dont la première place n’est pas un gain financier, mais une place pour un tournoi d’envergure faisant partie du circuit international professionnel), et je le remporte !

Me voilà qualifié pour les Masters Classics of Poker.

Soit 428 participants, plus de 2 millions d’euros de prix.

Pendant deux jours, déroulant un jeu solide et créatif, je parviens, contre toute attente, à me qualifier en table finale. Je prends parfois de très bonnes décisions (par exemple, dans un très gros pot, je couche mes rois à la rivière sur un tableau de petites cartes, certain de ma lecture du joueur en face, qui me montrera des as) et bénéficie aussi de coups de chance au bon moment (en phases finales, je floppe un carré, et j’entends all-in…). Le lendemain, dans une ambiance survoltée et filmés pour une chaîne spécialisée, nous concourons bien sûr dans l’objectif aller chercher le premier prix de 620 000 euros, mais aussi pour le titre. Jouant un poker convenu et sans éclat, je termine à la 6ème place et repars avec 90 000 euros. Je suis déçu, mais c’est ma première table finale d’envergure et je me dis que ce n’est que le début, qu’un jour je serai un champion en titre.

Je ne le serai pourtant jamais.

 

J’ai continué ma carrière, enchaînant quelques places notables (8ème aux Irish Open, 7ème au championnat d’Europe de Copenhague, des places payées au championnat du monde) mais sans réussir à décrocher un titre. Mes participations régulières à des tournois me vaudront à un moment d’être classé 3ème joueur français et de me créer une petite notoriété.

 

En juillet 2009, à Las Vegas, je joue mon dernier tournoi. Prenant une décision absurde en table finale alors que j’avais tout pour remporter la victoire, je « m’envoie en l’air » (autrement dit, je commets une erreur fatale) et termine à la 7ème place. Je ne me remettrai jamais de cette décision : poussé par mon ego et alors que rien ne m’obligeait à le faire, j’ai décidé d’écraser le seul joueur qui pouvait me sortir. Vaincu, abasourdi, je quitte la table en vacillant, empoche mes 20 000 dollars et vais m’écrouler dans ma chambre d’hôtel du Bellagio. J’y resterai enfermé plusieurs jours, complètement dévasté, rejouant ad nauseam la scène fatale dans ma tête.

Quand je sors péniblement de la fosse mentale dans laquelle je me suis précipité, je me rends compte que je suis psychologiquement au bout du rouleau.

Est-ce que tout ceci est vraiment raisonnable ?

Le poker, c’est 99 % d’énergie négative. Seule la victoire compte, et elle devient trop rare en tournoi.

Ai-je la force mentale pour survivre durablement à cela ? Est-ce vraiment le meilleur choix de vie que je puisse faire ?

Je ressens le besoin de m’impliquer dans un véritable projet. Et surtout je ne me vois pas expliquer un jour à mes enfants que mon métier, c’est de jouer aux cartes.

 

Commence alors pour moi une phase sombre et difficile où je remets complètement en question mes choix de vie, mes priorités et mes objectifs. J’entre dans une forme de dépression, me laissant porter par la vie et renonçant pour la première fois à toute forme d’action.

 

Ma mère m’appelle au début de l’automne. « Éric, je vais mourir. » Reboot.

Je crois avoir été un bon fils.

J’ai été présent, lui tenant la main jusqu’au bout, jusqu’à ce que le cancer lui arrache son dernier souffle.

Quelques semaines après l’enterrement, un second coup de fil. « Éric, ton père est tombé, c’est grave. » J’arrive à temps pour ses dernières paroles, alors qu’on le précipite aux urgences : « Les amis, je crois que je vais m’évanouir. »

Devant le corps sans vie de mon père, je suis envahi par un sentiment absolu de réalité. Le voile qui obscurcissait mon esprit se brise et je vois avec une extrême clarté ce que je dois faire : créer, construire, entreprendre. Et mon nouveau projet sera en France.



Sérendipité parisienne





Si j’ai quitté la France seul, je ne le suis pas lorsque j’y reviens. Je me suis marié en 2008 avec Iveta, polyglotte lettone originaire de Crimée, ancienne mannequin travaillant dans une officine d’intelligence économique. Pourtant, notre rencontre n’a pas eu lieu à Riga, car à l’époque où j’habitais là-bas, elle vivait et travaillait à Paris.

 

Un jour d’été parisien de 2006, Iveta souhaite s’acheter une glace. Elle fait la queue chez Angelina, pas loin de la place Saint-Michel, quand Éric Magnum l’aperçoit et se précipite sur elle.

Je dois faire un aparté et expliquer qui est Éric Magnum. Éric Magnum, c’est le ChatGPT de l’abordage. Il est capable d’aller parler à n’importe qui, sous n’importe quel prétexte, et lui raconter n’importe quoi jusqu’à repartir avec le numéro de téléphone de son interlocuteur, ou plus souvent de son interlocutrice. Avec ses 1,60 m, sa rondeur et sa bouille inoffensive, il est immédiatement classé hors-jeu mais transforme son apparente faiblesse en force extraordinaire. Lorsque je l’avais croisé lors d’une soirée parisienne, il avait impressionné tout le monde avec ses cahiers remplis de milliers de numéros de téléphone. À cette liste s’était ajouté le mien, numéro letton qui avait la particularité d’avoir beaucoup de 9 (ce détail aura son importance).

Revenons à Iveta, qui se fait accoster par un Éric Magnum survolté. Elle lui répond en anglais pour s’en débarrasser, mais pas de chance, il parle anglais. Interrogée sur son origine, elle répond qu’elle vient de Riga, certaine qu’il ne saura pas où c’est. Mais pas de chance non plus, il sait parfaitement où c’est, et il connaît même un Français expatrié là-bas qu’elle doit « ab-solu-ment » rencontrer. Il griffonne mon numéro de téléphone sur un papier qu’il lui tend, l’invitant à prendre contact avec moi au plus vite.

Le papier disparaît au fond de son sac pour ne plus jamais en ressortir.

 

Quelques mois plus tard, Iveta installe Skype, logiciel de téléphonie par Internet qui commence à devenir populaire. Curieuse de le tester, elle cherche sur l’annuaire les utilisateurs parlant le letton mais résidant en France. Personne. Sur un coup de tête, elle inverse la recherche, pour trouver les Français en Lettonie. Il n’y a qu’un seul résultat : moi. L’annuaire affiche aussi les numéros de téléphone, et elle voit que le mien comporte beaucoup de 9. C’est ainsi que je reçois un message de la part d’une inconnue qui me parle de glaces, d’Éric Magnum et de sérendipité parisienne.

La suite, vous la devinez.

 

C’est donc avec Iveta − qui entre-temps est revenue à Riga −, et nos enfants Anastasia (2 ans) et Aliénor (1 an) que je reviens m’installer en France. Je suis déterminé à lancer un nouveau projet entrepreneurial, mais je n’ai encore aucune idée de ce que je veux faire.



Entourez-vous





Vous le savez : entreprendre n’est pas simple ! Décider d’y aller seul revient sans doute à s’imposer des conditions plus difficiles pour avancer. L’un des éléments clés qui peut vraiment faire toute la différence entre le succès et l’échec, c’est le choix de votre ou de vos associés.

Le monde de l’entrepreneuriat est fait d’incessantes montagnes russes, et la solitude vertigineuse du « solopreneur » n’est pas une légende. C’est pourquoi les conséquences de ces fluctuations sans répit peuvent être grandement simplifiées ou enrichies lorsque les bonnes personnes se trouvent à vos côtés.

Aussi, et parce qu’il est précieux de pouvoir partager le meilleur comme le pire, prenez le temps de trouver cette bonne personne, celle qui est alignée avec vos valeurs et vos objectifs. C’est la garantie d’une harmonie dans les prises de décision.

L’adage qui m’a suivi tout au long de mon aventure entrepreneuriale, je l’ai trouvé par hasard en feuilletant un livre : « Savoir diriger, c’est savoir s’entourer. » Cette simple phrase a tout d’une vérité universelle qui peut définir le cours de votre aventure entrepreneuriale : attirer autour de soi les bonnes personnes et partager ensemble passion et enthousiasme !

 

Je suis absolument convaincu que la réussite que j’ai connue, je la dois en grande partie à mes associés. Lorsque j’ai créé Prixing, j’ai commencé tout seul et je le suis resté pendant plusieurs mois, le temps que le prototype que j’avais mis au point soit validé. Mais dès l’instant où j’ai eu le feu vert, j’ai cherché un associé. Lorsque nous avons monté Ledger, nous étions huit associés, parfaitement alignés sur l’objectif que nous avions pour l’entreprise, et chacun avait un rôle stratégique autour d’un leader.

 

Soyez avant tout clair sur vos objectifs et vos besoins : définissez vos points de forces, vos lacunes et les domaines dans lesquels vous avez besoin de complémentarité. Cherchez des associés dont les compétences complètent les vôtres. Si vous êtes bon techniquement, vous aurez intérêt à trouver une personne qui aura des capacités en marketing ou en vente.

 

Mais comment la (ou les) trouver ? Et comment s’assurer de faire le bon choix ? Cela n’a rien de simple, il n’y a pas de recette miracle. Sachez que c’est un peu la même chose que pour trouver un mari, une femme ou un partenaire de vie. Si vous ne prenez aucune disposition pour rencontrer quelqu’un, pour ouvrir votre réseau et pour être tourné vers l’extérieur, alors il risque bien de ne rien se passer.

Il est nécessaire de provoquer la chance, de générer des opportunités, quitte à sortir de votre zone de confort. C’est ainsi que vous ferez des rencontres qui, de fil en aiguille, pourront vous mener vers la ou les bonnes personnes pour une association.

Une fois cette première étape franchie, reste à savoir si vous allez vraiment vouloir passer les prochaines années ensemble, partageant des moments aussi bien euphoriques qu’extrêmement stressants. La clé est la communication : mettez tout sur la table, prenez le temps de vous poser les bonnes questions. Vous n’êtes pas du tout obligés d’être en phase sur tous les sujets : ce qui compte, c’est d’être d’accord sur la destination, peu importe que vous vouliez prendre des chemins différents. Vous vous mettrez d’accord une fois les contraintes opérationnelles mieux connues.

Afin de vous rassurer sur une future compatibilité d’humeur, je vous propose aussi d’effectuer le test suivant : partagez un trajet en train de plusieurs heures, et vérifiez que les blancs dans votre conversation, qui finiront forcément par arriver, ne vous mettent pas mal à l’aise. Si vous vous sentez obligé de combler les silences, ce n’est pas bon signe.

 

Voici quelques exemples de questions à se poser. Interrogez-vous sur la façon dont vous souhaitez manager, sur la répartition des parts. Demandez à votre associé potentiel combien de temps il envisage de passer dans la boîte : est-il là pour cinq ans ? Dix ans ? Ou souhaite-t-il une sortie à deux ans ? Quelles sont les valeurs que vous voudriez insuffler à l’entreprise ? Quel type de leader voulez-vous être ? Avez-vous vocation à internationaliser votre business, le siège restera-t-il en France ? En cas d’ouverture vers un autre pays, qui partirait s’en occuper ? Allez-vous proposer des parts (BSPCE) aux employés ?

 

Lorsque nous avons monté Ledger, nous étions huit associés, et cette dernière question a été un sujet de discussion : nous avions décidé de donner des parts à toutes les personnes de l’entreprise, mais comment devions-nous les répartir ? Était-ce en fonction du niveau des personnes ? Devions-nous donner autant à un ingénieur qu’à un cariste ? Typiquement, ce genre de discussions fait ressortir la vision que chacun a de la vie.

 

Attention : encore une fois, choisir un associé, ce n’est pas chercher quelqu’un qui a forcément les mêmes idées que vous, ni quelqu’un avec qui faire la fête le soir.

Il arrive aussi parfois de ne s’associer avec personne, que ce soit parce qu’on est clairement mieux seul que mal accompagné, ou du fait de la nature de l’activité choisie (consultant, freelance, etc.). Vous risquez alors d’expérimenter la solitude de l’entrepreneur. Impossible en effet de partager vos doutes avec vos proches ou votre famille, qui ne peuvent pas réellement comprendre ce que vous traversez, et qui ne seront pas en mesure de vous aider, de vous guider ou de vous remotiver.

Voici donc sept conseils qui vous permettront de lutter au mieux contre cette solitude :

– Participez à divers événements ou conférences pour entrepreneurs de votre région, ce qui boostera votre réseau (sans pour autant en faire une excuse pour procrastiner !).

– Inscrivez-vous dans un club local de dirigeants ou d’entrepreneurs (allez voir votre chambre de commerce ou communauté de communes).

– Rejoignez une communauté en ligne constituée de vos pairs, comme Envi, de Catherine Barba (que vous avez vue dans la première saison de Qui veut être mon associé ?), qui vous permettra également de vous former davantage sur le sujet.

– Investissez en vous-même (faites du sport, trouvez un hobby épanouissant) car vous n’avez pas le luxe de tomber en panne !

– Si vous avez des collaborateurs, travaillez sur votre leadership afin de les transformer en véritables alliés.

– Offrez-vous les services d’un coach (dès que vous le pouvez !) pour vous aider à fixer vos objectifs, et surtout à les tenir.

– Envisagez l’ouverture de votre capital, afin d’accueillir un associé et de sortir définitivement de cette solitude !

 

Savoir s’entourer, c’est aussi savoir faire le tri dans ses amis. Vous devez impérativement vous couper de tous les éléments pathogènes et toxiques de votre entourage. Les jaloux, les aigris, toutes les personnes qui vous tireront vers le bas pour la seule raison qu’elles ne pourraient jamais accepter que vous fassiez mieux qu’elles. C’est un conseil qui peut paraître violent et direct, mais il est essentiel.

Au cours de ma carrière d’entrepreneur, je me suis assez naturellement éloigné des personnes qui ne comprenaient pas ce que j’essayais de construire, pour me rapprocher de ceux qui, au contraire, n’ont cessé de m’encourager à voir toujours plus haut.

 

Je ne peux que vous souhaiter d’avoir dans votre vie un ami qui vous pousse à faire mieux, à vous dépasser, et qui soit un indéfectible soutien dans les moments où vous doutez de vous.

 

J’ai la chance immense d’avoir un tel allié : Édouard, un ami de l’ombre que peu connaissent. Sans lui, je ne serais que la moitié de l’homme que je suis aujourd’hui.

 

Trouvez votre Édouard, et vous aurez déjà accompli la moitié du chemin.



Apéros entrepreneurs





Nous sommes au début de 2010, époque qui marque un changement important dans l’univers des startups. L’arrivée des téléphones iPhone et Android sur le marché, et surtout de l’Apple Store et de Google Play, donne un coup de fouet à la tech’. Une nouvelle façon de consommer du digital est en route, et les opportunités de business model originaux fleurissent. La Silicon Valley sort de son hibernation après le krach de l’année 2000, et on voit à nouveau apparaître des levées de fonds importantes. Le monde change, et je veux faire partie de cette révolution.

J’oriente alors ma recherche d’idées autour d’une application pour smartphone. Je me donne pour contrainte de développer un projet qui soit d’une manière ou d’une autre relié dans son usage au monde physique. Je voulais en effet ajouter du concret, et non pas partir sur un concept uniquement digital.

 

Je finis par fixer mon choix sur le code-barres, et plus particulièrement la capacité d’un smartphone de pouvoir en scanner un et d’afficher toutes les informations relatives au produit qui lui est associé. Photos, avis, description, et surtout prix ! Les comparateurs de prix sont légion sur Internet, mais tout un pan de l’économie est complètement ignoré par ces comparateurs : les produits de grande consommation. Pourtant, ils ont tous un code-barres et leur prix peut varier d’un magasin à l’autre.

À l’époque où je développe mon premier prototype, émerge aussi en France la possibilité de faire ses courses via un drive : dans le magasin de son choix, on compose en ligne son panier, qu’on va ensuite récupérer sur place directement, sans la corvée de passer une heure à remplir soi-même son chariot.

Je me rends compte qu’en étant un peu malin, avec des robots d’indexation conçus spécifiquement, il est possible de pouvoir récupérer l’ensemble des prix de tous les produits disponibles et ce, dans des milliers de supermarchés et hypermarchés (le prix du drive étant de facto le même que celui du magasin). Et les différences d’une enseigne à l’autre sont significatives !

J’industrialise mon process, construis la première version de mon application, et lance le comparateur Prixing à l’automne 2010.

 

Une fois mon projet un minimum abouti et avec un peu de traction, je dois me concentrer sur un problème majeur : je suis seul, et il est hors de question de continuer ainsi. Arrivé en France après pratiquement dix ans d’absence, je ne connais plus grand monde et mon réseau est inexistant. Si je veux trouver un associé, je n’ai pas d’autre choix que de sortir de chez moi. Je me mets alors à arpenter les apéros d’entrepreneurs, startup weekends et autres événements business de la capitale. Je dois me faire violence pour aborder les gens, car ce n’est vraiment pas naturel pour moi. Je me balade avec des codes-barres que j’ai découpé sur des boîtes de céréales pour faire la démonstration de mon application à tous ceux que j’ai le courage d’aborder.

Lors d’un apéro organisé dans un bar situé près de la Bourse, un des participants vient me parler et me demande ce que je fais. Je lui montre Prixing et lui fais la démo. Il semble intéressé par le concept et m’explique qu’il est jeune diplômé des Ponts et s’ennuie un peu en tant que consultant au BCG (Boston Consulting Group). Ce n’est pas son truc, il a plutôt envie de rejoindre une startup.

Il s’appelle Thomas France.

Je le trouve immédiatement sympathique et nous décidons assez rapidement de devenir associés. En quelques semaines, nous nous mettons d’accord sur les parts et il rejoint l’aventure.



En chaussettes





Nous sommes le 14 mars 2011, c’est la 8ème édition de Start in Paris, organisé par Laurent Kretz. Pour la première fois, je dois présenter mon projet en public et selon le format bien huilé du « pitch », qui consiste à tenter de rallier à sa cause l’assistance en quelques minutes seulement. L’enjeu ? Être couronné meilleure startup de l’événement via un vote du public. Ça a beau être un jeu uniquement pour la gloire, je suis tout de même particulièrement nerveux et répète en boucle le pitch devant Thomas qui fait de son mieux pour m’encourager.

 

Pour moi, porter des chaussures au pied n’a jamais été très confortable, et dès que je le peux, je les enlève pour me mettre à l’aise. C’est donc tout naturellement en chaussettes que je m’entraîne à réciter mon texte dans un coin du grand bar où est organisé le concours.

La soirée commence, les pitchs s’enchaînent rapidement et puis vient mon tour. Je me lance alors dans une présentation passionnée de Prixing, expliquant l’intérêt du comparateur tout en saupoudrant mon discours de détails futiles mais amusants afin de garder mon public engagé. J’arrive à la conclusion, puis Laurent Kretz vient me rejoindre sur la scène improvisée et hurle dans le micro : « ET IL EST EN CHAUSSETTES ! ! ! » Hilarité générale.

Prixing remporte Start in Paris, et l’anecdote du pitch en chaussettes me suivra un certain temps, me donnant d’être régulièrement gratifié d’un : « Tiens, tu as tes chaussures aujourd’hui. »

 

Quelques mois plus tard, nous sommes suivis par une escouade de Capital (l’émission de M6) qui tourne un reportage sur le thème « Bons plans & économies ». En salle de réunion avec les équipes, je suis en chaussettes. La journaliste interrompt à un moment nos discussions pour demander à son cadreur de faire un plan sur mes pieds, et me demande : « Mais vous êtes toujours en chaussettes au bureau ? » Le reportage sera diffusé en novembre 2012, propulsant Prixing au top des classements des applications mobiles. Malheureusement sans cette séquence, injustement coupée au montage.

 

Entreprendre en chaussettes, c’est le pinacle de la liberté. C’est l’incarnation du bonheur, de la capacité à sortir des carcans que la société nous impose et de la libération de sa charge mentale. J’exagère un peu, bien entendu, car à ce rythme on pourrait très bien militer pour entreprendre en slip, mais le fond de ma pensée n’en reste pas moins réel.

 

Soyez authentique, soyez vous-même. S’il faut toujours faire preuve d’intelligence situationnelle afin de ne pas commettre d’impair (je ne vais pas débarquer en chaussettes dans une réception formelle), il faut aussi s’autoriser à faire fi de ce que les autres pensent ou pourraient penser. Vous avez le droit de vivre votre originalité, votre anticonformisme. Ne laissez jamais vos doutes, vos peurs ou vos hésitations prendre le dessus.

 

Entreprendre en chaussette, c’est dire au monde que vous vous moquez des conventions, que vous ne prêtez aucune attention aux personnes pathogènes, que vous tracez votre route selon vos propres règles, et que rien ni personne ne vous arrêtera dans votre détermination à réussir.



Lead accidentel





L’application Prixing se développe bien et rencontre son public. Elle est gratuite, car notre business model est fondé sur la vente de publicités et d’opérations spéciales auprès des grandes marques et des distributeurs. Nous devons bientôt recruter et accélérer notre croissance.

Pour cela, nous décidons de lever des fonds.

C’est la première fois que je suis confronté à cette possibilité, qui à ce stade nous semble être la meilleure approche. Comme nous n’avons aucune idée de la manière de procéder, nous allons toquer à la porte de Clipperton, une banque d’affaires de la place parisienne. Nous sommes reçus par Thibaut Revel, un partner, qui nous fait assez rapidement comprendre que Prixing n’a pas encore assez d’ampleur pour qu’il puisse considérer le dossier. Il détecte cependant les traces d’un succès potentiel puisque, avant de nous mettre à la porte de ses magnifiques bureaux, il nous recommande un leveur indépendant, Nicolas Louvet, que nous appelons dans la foulée.

 

Nicolas se montre enthousiasmé par le projet et décide de nous accompagner. Avec son aide, nous montons un deck, un business plan, et faisons la tournée des fonds d’investissement parisiens. Mais Thibaut avait raison : nous ne sommes probablement pas assez mûrs, car nous nous faisons éconduire partout et le projet semble tourner au vinaigre. Nous serons cependant sauvés par Nicolas et son enthousiasme débordant qui, sur une énorme méprise, vont nous faire vivre un quiproquo menant à un succès inattendu.

 

Nous recevons à la fin de l’année 2011 un email de la société SPIR Communication, proposant de nous rencontrer afin de devenir potentiellement annonceur sur Prixing. SPIR est un groupe média regroupant de nombreuses activités digitales et ayant notamment lancé Leboncoin. Par erreur, je transmets l’email à Nicolas qui s’active immédiatement, envoie le deck ainsi qu’un accord de confidentialité à signer en vue de la rencontre.

SPIR Communication entre alors sans le vouloir ni le savoir dans notre process de levée de fonds.

Lors de la rencontre prévue, ceux qui arrivent pour discuter achat d’espace média se voient embarqués dans un pitch complet de l’entreprise, que je termine sous leurs yeux ébahis par un « et c’est pour cette raison que nous vous demandons d’investir 1,5 millions d’euros dans Prixing ». À leur long silence gêné, nous voyons bien que quelque chose n’est pas normal et finissons par nous rendre compte de la méprise. Cependant, la graine est plantée, et ils iront porter l’idée d’investir chez Prixing au comité de direction de SPIR. Quelques mois plus tard, nous obtenons une lettre d’intention résumant les modalités de l’investissement proposé, et c’est en avril 2012 que nous levons 1,75 millions d’euros avec SPIR et quelques autres investisseurs privés.



Pas touche à la caisse





Grâce à l’apport de ces nouveaux capitaux, nous consolidons l’équipe et accélérons le développement de Prixing. Nous sommes désormais une dizaine, et l’entreprise est en route pour atteindre le demi-million d’euros de chiffre d’affaires. Le positionnement de l’entreprise sur le coût de la vie lui permet de bénéficier de visibilité dans les médias, notamment lorsque nous passons dans Capital sur M6, avec à la clé des dizaines de milliers de téléchargements. Cependant, malgré ces premiers succès encourageants, nous pressentons avec Thomas que notre modèle va vite atteindre un plafond de verre.

 

L’internationalisation de Prixing est aussi incertaine que coûteuse à mettre en place, et notre principal espoir de croissance se révèle bien plus compliqué que prévu.

Nous souhaitons en effet nous « interfacer » directement avec la caisse des supermarchés pour pouvoir y connecter l’application et gérer nativement les coupons de réduction. Cependant, c’est mission impossible.

Comme me le révèle l’un des directeurs de l’exploitation d’Auchan : « Si le système de caisse d’un hypermarché tombe en panne un samedi, c’est l’émeute assurée. Rien n’est plus dangereux qu’une mère de famille au bout du rouleau avec deux gamins sous le bras et qui se retrouve coincée à la caisse de l’hyper de Vélizy. La règle d’or de ce business, c’est que la caisse, tu n’y touches pas. »

Les mois passent et notre crainte se confirme : la croissance reste limitée et, si la situation est loin d’être critique, nous n’avons pas envie de nous battre pendant des années pour amener péniblement l’entreprise à quelques millions d’euros de chiffre d’affaires.

Le modèle que nous avons choisi est foireux et n’est absolument pas scalable rapidement.

 

J’ai déjà vendu une boîte 22 millions d’euros, et je ne suis pas revenu dans le monde de la tech’ pour enfiler des perles.

Je veux créer une grosse boîte, marquer ma génération, accomplir quelque chose de grand.

Thomas partage mon point de vue et nous allons voir Nicolas afin de lui exposer notre plan : nous allons vendre les actifs de Prixing à la casse et rebooter la boîte sur un nouveau business.



Le million !





Nous présentons la situation aux actionnaires, en leur expliquant que le modèle de Prixing s’avère décevant, qu’il faut s’en débarrasser et redémarrer sur un nouveau modèle, le tout dans le but de créer une entreprise qui ait la plus grande valeur possible. Tout le monde prend la nouvelle plutôt bien. La panique et le sauve-qui-peut n’arriveront que quelques mois plus tard, lorsque nous leur annoncerons la nature du projet en question. Mais la priorité, c’est de vendre les actifs de Prixing : la marque, le site, les applications, l’audience, l’immense base de données et les indexeurs de prix.

Nous estimons la valeur à 150 000 euros, et commençons à faire le tour du marché.

Les premiers rendez-vous sont loin d’être encourageants. Tout le monde a bien compris que ça sentait le roussi et, dans ces conditions, la meilleure tactique de l’acheteur est d’attendre pour racheter au plus bas.

Jusqu’au jour où nous rencontrons HighCo DATA, une agence de marketing spécialisée dans l’univers du retail (le commerce de détail) et des grandes marques. Cotée en bourse, l’entreprise a l’habitude de faire des acquisitions et elle vient justement de racheter une équipe d’ingénieurs dont elle ne sait pas trop quoi faire.

Nous leur présentons alors Prixing et expliquons bien que nous ne vendons ni l’entreprise, ni les salariés, mais uniquement les actifs immatériels. Ils semblent intéressés, la question du prix se pose très vite. Le deal a du sens, vu les synergies évidentes. Je me dis qu’à 150 000 euros, ça devrait passer. Mais avant que j’ouvre la bouche, un des associés prend la parole pour présenter Prixing dans des termes très élogieux, mettant en avant nos réussites et nos chiffres d’audience, terminant son exposé par un stupéfiant « la question n’est pas de savoir si nous souhaitons racheter Prixing, mais si nous aurons les moyens de le faire ! Ha ha ha ! »

Je regarde Thomas et Nicolas, pétrifiés. Je me lance alors : « Je comprends. Dans ce cas, j’irai à l’essentiel : un million d’euros en cash, là tout de suite, et Prixing est à vous. » Sourire en face, poignée de main. J’appelle Hortense Rouvier, notre avocate du cabinet Lawways, pour rédiger l’acte de vente en express. « Si si, un million ! » Je dois lui répéter deux fois, elle croit que je la fais marcher.



Votre camp de base





Le camp de base, c’est la famille qui vous attend à la maison. Peut-être n’en avez-vous pas, ce qui peut clairement simplifier les choses, mais si, comme moi, vous finissez par vous retrouver dans cette situation, sachez qu’il est crucial de pouvoir y trouver un véritable support.

Lorsque je me suis marié avec Iveta, j’avais été très clair sur ma situation d’entrepreneur et sur le fait que j’y serai entièrement dévoué. Cela ne voulait pas dire que j’allais être en permanence aux abonnés absents, mais que je ne pourrais clairement pas lui donner toute l’attention qu’elle méritait, partout et tout le temps. Et elle m’a accepté ainsi. En premier lieu, ceci souligne déjà l’importance de dire les choses, et d’être transparent. Même si ça paraît évident à dire, dans la pratique on a parfois tendance à vouloir éviter les discussions franches et difficiles, autant dans la vie personnelle que professionnelle. En second lieu, je ne peux que confirmer que c’était le bon choix. Je ne sais pas comment j’aurais pu surmonter l’ascenseur émotionnel extrême de l’entrepreneuriat si j’avais dû en plus faire face à un front domestique antagoniste.

 

Iveta a toujours été extrêmement compréhensive vis-à-vis de mon attachement irraisonné à mes entreprises, réalisant bien que je travaillais d’arrache-pied pour un futur commun. Certes, je m’épuisais à construire une réussite qui allait profiter à tous, mais je vivais aussi la vie que j’avais choisie, ce qui ressemble tout de même à une forme d’égoïsme. Avoir un tel soutien est donc une véritable chance, et m’a permis de me concentrer à 100 % sur mes objectifs entrepreneuriaux.

 

Iveta, merci. Je t’aime.

 

Si jamais vous souhaitez lancer votre projet alors que vous avez déjà un camp de base installé, assurez-vous que la dynamique à venir sera bien acceptée par tout le monde. Là encore, la clé est dans la communication. Ne risquez pas de partir bille en tête dans un contexte d’opposition non résolue au sein de votre cercle familial proche.



Panique à bord





Quelques mois plus tôt, en mai 2013, alors que nous réfléchissons avec Thomas à la meilleure manière de nous débarrasser de Prixing, arrive au monde mon troisième enfant, Aymeric.

Lors des nuits que je passe à le bercer d’une main pour tenter de l’endormir, de l’autre main je fais défiler sur mon smartphone les dernières nouvelles du secteur de la tech’. Je regarde et analyse toutes les nouvelles startups, tentant de trouver l’inspiration pour la suite de notre aventure.

À force de parcourir TechCrunch, un nom m’interpelle, de plus en plus cité dans les articles : Bitcoin. Une nouvelle monnaie digitale ? Je commence à creuser, et plus je creuse, moins je comprends.

Cryptographie, généraux byzantins, équilibre de Nash, chaîne de blocs, preuve de travail, consensus décentralisé, politique monétaire… Autant de concepts riches et complexes à maîtriser qui, mis bout à bout, permettent de toucher du doigt l’extraordinaire invention qu’est Bitcoin. Au bout de quelques semaines, après avoir lu et relu des centaines d’articles et publications sur le sujet, un déclic se produit : je comprends. Tout devient limpide. Et s’abat sur moi cette simple vérité : si Internet a révolutionné la manière dont on échange des informations, Bitcoin va révolutionner la manière dont on échange des valeurs. Dès cet instant, je décide de consacrer tout mon temps au Bitcoin.

Le seul problème, c’est que je ne sais pas quoi faire exactement. Je mets à contribution nos ingénieurs pour explorer un peu toutes les possibilités : Manuel se lance dans l’assemblage de mineurs (des ordinateurs spécialisés assurant la sécurité du réseau Bitcoin via le calcul de preuves de travail), Vincent dans la conception d’une pool de mining fondée sur la sélection automatique des cryptomonnaies à miner en fonction de la profitabilité. Thomas rencontre les membres incontournables de la (très petite) communauté Bitcoin locale. Quant à moi, je m’inquiète de plus en plus de mon absence de « vista ». À vouloir aller partout, on ne va nulle part.

 

Dans tous les livres de développement personnel – je n’en ai lu aucun – il est indiqué que pour réussir, on doit transformer ses faiblesses en forces.

Plus facile à dire qu’à faire. Mais en l’occurrence, c’est exactement ce qui va se passer : je vais tout miser sur mon absence d’idée et créer un lieu qui sera propice à en générer.

J’en parle à Thomas et notre non-idée prend forme : nous allons ouvrir la « Maison du Bitcoin », un lieu dédié au Bitcoin et qui, euh… sera super ! Bon, clairement, le pitch est nul à ce stade, mais cela n’a aucune importance car nous venons tout juste de toucher notre million d’euros à la suite de la vente de Prixing, et comme dirait Mark Zuckerberg : « I’m CEO bitch. »

 

Nous trouvons un local idéalement situé au cœur du Sentier, très lumineux et juste en face du NUMA (à l’époque, l’alpha et l’oméga de la tech’ parisienne). Je charge Sandra, notre assistante administrative, de superviser les travaux de rénovation. Je crée le site Internet de la Maison et me creuse la tête pour tenter de justifier son existence. Mais que va-t-on bien pouvoir y faire ? La seule chose certaine pour le moment, ce sont les 400 000 euros investis dans le projet. Pour autant, j’ai une confiance absolue dans l’avenir, car je sais que nous faisons le bon choix et qu’il va finir par se passer quelque chose. Ah voilà, je le tiens finalement, notre business plan : « Il va finir par se passer quelque chose. » Je sens que ça va faire plaisir à nos actionnaires, enfin, tout du moins, à ceux qui restent !

 

Le jour où j’annonce, la bouche en cœur, que le fameux nouveau projet qui va catapulter l’entreprise au panthéon du business est la « Maison du Bitcoin », ce fut la panique générale. Environ 25 % de la cap table s’éjectent du train en marche, préférant se faire broyer sous les essieux plutôt que de rester à bord. En des termes plus techniques, un quart des actionnaires préfèrent vendre leurs actions au dixième du prix d’achat plutôt que de rester, alors que rien ne les oblige à partir. C’est aussi ça, la magie du Bitcoin.

 

Et en effet, ceux qui restent ne semblent aucunement inquiets lorsque j’explique que nous n’avons pas d’idée précise de ce que nous allons faire de ce lieu, à part ouvrir les portes, inviter les gens à entrer, générer des rencontres, provoquer des opportunités, et donc, en résumé, espérer qu’il se passera quelque chose. Et tout ça, si possible avant la fin de l’année prochaine car à ce moment-là, on sera pendus et à court de cash.

 

La Maison du Bitcoin ouvre ses portes le 13 mai 2014, et nous n’aurons heureusement pas à attendre longtemps pour qu’il se passe finalement quelque chose.



La cour des miracles





Au début, personne ne comprend rien à la raison d’être de notre établissement. Les gens poussent la porte un peu par hasard, et nombreux sont ceux qui nous demandent si nous sommes financés par la mairie de Paris. Dès qu’un malheureux franchit le seuil de la Maison, il en prend pour trois quarts d’heure d’explications sur le Bitcoin, la blockchain, la preuve de travail et le consensus décentralisé. S’il a de la chance, il a même droit à un cours d’économie monétaire de la part de Manuel.

Nous prêchons ainsi la bonne parole à des centaines de personnes, à un moment où 1 bitcoin s’échange contre 200 euros…

Nous avons tout de même un début de business model : le comptoir.

Il s’agit d’un véritable comptoir, en acier, fabriqué pour l’occasion par des artisans métalliers, où l’on peut se rendre pour acheter ou vendre des bitcoins contre des euros. Pour nous, il s’agit davantage de permettre à nos visiteurs de repartir avec quelques poussières de bitcoins que de générer des revenus via les commissions prélevées sur le service. En effet, le volume d’affaires est plutôt faible.

Mais ce comptoir, témoin d’une époque aujourd’hui révolue, en a vu passer de belles. Entre les brouteurs africains équipés de dizaines de cartes prépayées, les épaves du darknet en plein bad trip, les victimes de cryptolockers nous rendant responsables de leurs maux, et la DGSI en embuscade, c’est la cour des miracles. Avec Sandra, Manuel et Vincent, nous nous relayons au comptoir, jamais certains de ce qui va nous arriver le jour même. Je me rappelle entre autres un papy qui m’avait bien fait rire : « Je veux des bitcoins, j’en ai ras le bol des banques ! La dernière fois, je suis allée retirer 5 000 euros, la bonne femme m’a dit qu’il fallait remplir un formulaire expliquant pourquoi je retirais mon pognon. J’ai mis : « pour aller aux putes », elle n’était pas contente ! »

 

Petit à petit, le volume se met à monter et nous ajoutons la possibilité d’acheter aussi en ligne, sans avoir à se déplacer physiquement au comptoir. Le business migre ainsi de plus en plus sur Internet, et le comptoir est délaissé.

 

Un jour, c’est l’attaque à main armée alors que Manuel est seul à tenir la boutique. Le braqueur veut le prendre en otage au sous-sol pour lui faire ouvrir le « coffre à bitcoins ». Nous avons un système d’ouverture retardée, que Manuel ne peut pas outrepasser. Conscient que la situation peut vite dégénérer, il se jette sur le braqueur et le désarme. Celui-ci s’enfuit, oubliant son sac à dos. Toute cette scène a été filmée par les caméras de surveillance mais le braqueur, qui portait un masque, n’a jamais été retrouvé.

 

Clap de fin pour le comptoir et sa cour des miracles.



Vendez au vrai prix





Une erreur commune que font les entrepreneurs débutants est de ne pas vendre leur produit ou leur prestation assez cher. Lorsque j’analyse un projet, il n’est pas rare que ma première recommandation soit de revoir le pricing à la hausse.

 

Alors, comment se fait-il que la première approche d’un entrepreneur soit de fixer un prix trop bas ? Certes, vouloir être compétitif, vendre moins cher pour attirer plus de clients, fait partie de l’équation, mais c’est loin d’être la seule raison.

Trois autres facteurs y contribuent :

– La structure de coût est souvent mal comprise par l’entrepreneur, que ce soit à cause d’un optimisme mal placé ou de l’existence de coûts cachés.

– L’entrepreneur néglige de valoriser son propre temps, très souvent minoré par rapport au travail réellement accompli.

– L’entrepreneur n’assume tout simplement pas le vrai prix, par pudeur, honte ou manque de confiance en soi.

 

Combien de fois ai-je entendu : « Mais je ne peux tout de même pas vendre ceci à X euros ? ! » alors que le prix était certes élevé, mais pas du tout délirant !

 

Il existe un autre phénomène, exogène à l’entrepreneur, qui a conduit les startups à vendre leur produit ou service à découvert : l’achat de croissance à tout prix financé par les fonds d’investissements. Je lève de l’argent avec pour seul objectif de construire des KPIs de croissance, qui me permettront ensuite de lever un autre tour, puis un autre, jusqu’à ce que je sois en position théorique de dominer le marché et de le plier à ma volonté. Le tout sans aucun égard pour la notion de rentabilité (par exemple, la mobilité douce en free floating, la livraison de courses à domicile…).

 

Dans le climat économique actuel, vraiment difficile, il n’est tout simplement plus possible d’appliquer à votre business ces concepts devenus irréalistes. Vous devez penser marge, rentabilité et long terme. Il n’y a aucune honte à vendre un produit ou un service à son vrai prix, même si celui-ci peut être perçu comme « cher » dans l’absolu.

 

Valoriser correctement votre travail et votre apport pour l’entreprise est essentiel. En tant qu’entrepreneur, vous êtes au four et au moulin, vous produisez une quantité de travail absolument phénoménale. De plus, du moins au début, vous ne vous payez pas ou très peu. Ceci peut vous donner l’illusion que votre business est rentable, alors qu’en réalité il ne l’est pas du tout ! Dès que vous connaîtrez une bonne croissance, vous ne serez plus en mesure de tout faire vous-même et allez donc embaucher. Ce qui avant ne coûtait « rien » deviendra alors une charge, et votre marge fondra comme neige au soleil car vous n’aurez pas correctement intégré votre valeur ajoutée dans la constitution de votre prix de vente.

 

Alors n’attendez pas, et augmentez vos prix. Vous pourrez toujours retravailler votre argumentaire pour convaincre et vendre plus, mais vous ne pourrez jamais combler une baignoire qui fuit.



J’ai une photo de toi dans ma cave





Nous organisons régulièrement des événements à la Maison du Bitcoin, réunissant enthousiastes, développeurs, startups, journalistes, politiques et autres curieux. Il y a du monde, et les échanges constructifs y sont nombreux.

À l’occasion de l’une de ces soirées, je suis abordé par un entrepreneur de Vierzon qui a créé sa startup Bitcoin : Joël Pobeda. Des gens qui sont dans le Bitcoin, il y en a peu, alors des gens qui sont dans le Bitcoin et qui sont de Vierzon, cela tient du miracle.

Sa première phrase me laisse interdit : « Salut Éric ! Je te connais déjà, car j’ai une photo de toi dans ma cave. » Je n’ai pas le temps de chercher un sens caché à son interpellation qu’il poursuit : « Oui ! J’ai des archives de la famille Larchevêque dans ma cave, avec plein de photos ! » Je comprends alors en l’interrogeant que, lorsqu’il s’est installé à Vierzon, il a racheté… la maison de famille Larchevêque ! Il habite donc là où je passais mes fêtes de Noël et de Pâques, dans une grande propriété partagée à l’époque par ma tante et ma grand-mère paternelle. La coïncidence est assez stupéfiante, et même digne d’un mauvais roman…

C’est donc pratiquement comme deux cousins par alliance que nous continuons la discussion. Il m’explique avoir fondé Chronocoin avec deux associés (David Balland et Vanessa Rabesandratana) dans le but de vendre des bitcoins par la poste. Son idée était de profiter du service de vérification d’identité de transporteurs comme DHL ou UPS afin de pouvoir s’assurer de la bonne foi des acheteurs, et donc éviter les abus et arnaques qui étaient légion à l’époque. Son seul souci : assurer la sécurité du transport des bitcoins eux-mêmes, ou plus précisément des « clés privées », équivalents modernes des bons au porteur.

 

Quelques jours plus tard, je croise la route de Nicolas Bacca. Il me fait la démonstration de sa technologie de sécurité de clés privées, fondée sur une carte à puce. Il a créé BTChip avec Olivier Tomaz et Cédric Mesnil, et cherche à mettre sur le marché leur premier produit, le HW1 (pour « Hardware Wallet 1 »).

 

Chacune de ces deux rencontres m’a laissé une forte impression : la première avec un Joël très déterminé et une importante capacité d’action, la seconde avec un Nicolas dont il ne faut pas plus de quelques secondes pour se rendre compte qu’il est un génie.

 

C’est le 15 juin 2014 que les pièces du puzzle s’assemblent, lors d’un hackathon que nous organisons à la Maison du Bitcoin. Les équipes de Chronocoin (Joël) et BTChip (Nicolas) se mettent à travailler ensemble le temps d’un weekend pour concevoir « BitKiosk », une solution permettant à tout marchand de pouvoir vendre des bitcoins à ses clients et de les livrer sur un portefeuille matériel sécurisé par carte à puce. Ils remportent le premier prix, mais c’est surtout l’occasion pour Thomas et moi de nous rendre compte que nous avons là une équipe avec une belle dynamique, capable de livrer des produits, et avec qui, en plus, nous nous entendons bien.

 

Le « on espère qu’il va se passer quelque chose » est en train de se matérialiser.



Faites confiance





La confiance est indiscutablement une des fondations majeures sur laquelle se construit un entrepreneur. Et cela commence bien évidemment par la confiance en soi. Si vous n’avez pas une confiance absolue en vos capacités, en votre instinct ou en votre bonne étoile (quelle qu’elle soit), alors vous serez en permanence hanté par le spectre du doute et du questionnement.

Un entrepreneur fonce, construit, crée et n’attend pas d’avoir les réponses à toutes les questions pour avancer. Il ne peut pas se permettre d’être paralysé par le doute ou, pire, la peur de l’échec. Votre confiance en vous sera le moteur principal de votre réussite.

Je ne saurais en expliquer les raisons, mais j’ai eu très tôt une forte confiance en mes capacités d’avancer dans la vie. Sans pour autant visualiser concrètement ce que cela voulait dire, j’ai toujours su que je réussirais. Ainsi, dès que j’avais en tête un projet, qu’il soit petit ou grand, je me mettais immédiatement dans une disposition mentale d’action et de réalisation. Si je voyais et comprenais les difficultés, je les classais comme des obstacles numérotés à franchir, sans faire grand cas de leur importance. Je n’ai jamais considéré l’échec comme une option, ou disons plus précisément (car j’ai bien entendu échoué souvent), je ne me suis jamais laissé impressionner par lui. Je ne laisse pas le temps au doute de s’installer, car j’ai déjà agi.

De manière paradoxale, cette forte confiance « professionnelle » ne s’accompagnait pas du tout d’une confiance « personnelle ». Je me suis longtemps considéré comme totalement insignifiant, n’ayant pas le courage d’aller aborder une fille qui me plaisait, figé par une peur panique et incontrôlable du rejet. Tout comme j’ai travaillé sur ce versant de ma confiance en moi pour la renforcer, il est nécessaire de forger votre état d’esprit et votre mental pour que vous soyez en totale confiance avec vos capacités.

 

Une fois cette confiance en soi établie, il sera alors possible de passer à l’étape suivante, tout aussi importante : faire confiance aux autres.

 

J’ai toujours choisi de donner par défaut ma confiance aux autres, plutôt que d’attendre qu’elle soit méritée. Pourquoi ? C’est simple : à quoi bon recruter les meilleurs pour ensuite les « micromanager » ? Quel intérêt de s’entourer de personnes qualifiées pour ensuite les brider ? Que de temps perdu à estimer si oui ou non on peut déléguer sereinement telle ou telle tâche ! Je préfère me faire abuser, parfois, plutôt que de briser, toujours, l’élan de ceux qui m’entourent.

 

Donner sa confiance facilement va de pair avec un autre trait de caractère qui n’est pas toujours glorieux : la naïveté. Je me considère donc comme quelqu’un d’assez naïf, avec un esprit toujours ouvert et qui va toujours chercher à voir le bien, le positif, plutôt que le mal ou le négatif. Cela ne veut pas dire qu’on peut facilement me duper en affaires, ni que je crois tout ce que l’on me dit, mais quand je recrute quelqu’un, je vais tout de suite lui permettre de faire son job en lui donnant un maximum de champ libre. En contrepartie, je me fais parfois rouler dans la farine, sur des sujets plus ou moins importants.

Si je prends du recul et regarde mes trente dernières années, tant sur plan personnel que professionnel, il me paraît évident que le jeu en valait la chandelle. Pour les rares moments où je me suis vraiment fait abuser, je ne compte pas le nombre de fois où j’ai pu gagner un temps précieux en m’appuyant sur des amis ou collaborateurs à qui j’avais permis d’avancer vite en leur donnant dès le début toute ma confiance.

 

Et pour conclure sur le sujet, rappelons que la confiance n’exclut pas le contrôle. Laisser agir a priori, et vérifier, analyser, réévaluer a posteriori.



Ils étaient huit





C’est un samedi de juillet 2014 que tout prend forme. Je réunis les membres de la Maison du Bitcoin, de Chronocoin et de BTChip au sous-sol de nos bureaux, et je propose que nous joignions nos forces pour créer le leader mondial des solutions de sécurité pour crypto-actifs. Nous avons la technologie (BTChip), la vision produit (Chronocoin) et le leadership (la Maison du Bitcoin). La carte à puce est une technologie française, complètement ignorée et incomprise par les Américains, un avantage majeur au niveau mondial. De plus, les barrières à l’entrée sont très élevées, ce qui nous laisse le champ totalement libre.

Nous fusionnons nos trois entreprises et, sur une proposition de Joël, appelons la nouvelle entité « Ledger ».

En deux heures de discussions, tout est bouclé : répartition des pourcentages entre les huit associés, distribution des rôles dans l’entreprise et feuille de route à cinq ans. Alors que sur le papier une telle opération a tout pour foirer (trois entreprises à fusionner, trois cultures différentes, trois équipes différentes et trois CEO pour une seule place), elle se passe au contraire extrêmement bien. Chacun sait ce qu’il a à faire, tout le monde rame dans le même sens, et à aucun moment nous n’avons à résoudre de conflits entre nous. Cet alignement total des associés et leur adhésion sans réserve à une vision commune est l’un des piliers du succès de Ledger.

La première étape, critique, est de lever des fonds.

Nous sommes maintenant une vingtaine, avec quasiment pas de revenus, et il nous faut au moins un million d’euros de plus pour démontrer une traction suffisante afin de pouvoir ensuite lever 5 à 7 millions d’euros et accélérer. Avec l’aide de Nicolas Louvet, qui nous accompagne à nouveau, je construis un deck sommaire et un business plan simpliste. Nous sommes en phase de démarrage sur un marché nouveau et complètement inconnu, inutile de nous appesantir sur des hypothèses laborieuses qui de toute manière se révèlent toujours fausses.

Cette fois-ci, j’ai un peu plus de contacts chez les VCs (Venture Capital) et nous arrivons assez vite à remplir notre agenda de pitchs. Cependant, la partie est loin d’être gagnée : le Bitcoin a une très mauvaise réputation, le marché est sur les rotules après l’explosion spectaculaire de Mt. Gox en février 2014 et notre approche hardware (donc complexe) ajoute le dernier clou au cercueil de nos ambitions. Nous enchaînons les rendez-vous, mais l’intérêt que nous suscitons auprès des investisseurs est nul et non avenu. L’espoir renaît cependant après une rencontre avec Frédéric Potter, CEO fondateur de Netatmo et figure du hardware français : « C’est un truc de gangster ça, génial ! Je mets 50 000 euros et je veux une place au board. »

 

Peu de temps après, par le truchement d’Index Ventures, Pascal Gauthier (ex-COO de Criteo, une des plus grandes réussites historiques française de la tech’) vient nous écouter pitcher. Il nous interrompt au bout de vingt minutes : « C’est bon, je suis convaincu. Je mets 200 000 euros et je veux une place au board. » Armés de ces deux « oui » nous parvenons à arracher la conviction de Cyril Bertrand, partner chez XAnge.

En février 2015, nous bouclons une levée de fonds de 1,3 millions d’euros en « seed » (amorçage), qui sera plus tard complétée par 1,2 millions d’euros en subventions et prêts de la part de la BPI Centre-Val-de-Loire. En effet, nous avons des locaux à Vierzon, hérités de Chronocoin, où nous assurons toute la partie logistique et industrielle de nos activités.



La levée de fonds





La levée de fonds permet le développement ou l’accélération d’une entreprise via l’injection de nouveaux capitaux. C’est en général l’apanage des startups, qui demandent souvent des investissements importants en recherche et développement (et donc de gros moyens) avant de pouvoir commencer à générer des revenus. Il y a plusieurs types de levées de fonds, qui dépendent de la maturité du projet.

 

La première étape est le pre-seed. Le projet en est au stade de l’idée, avec peut-être un premier prototype, mais surtout en l’absence de réelles preuves de marché ou d’exécution. Ce financement va provenir plutôt de la famille, d’amis ou de connaissances. On appelle cela la « love money » car elle vient de personnes qui vous font confiance et qui croient dans vos capacités de réussite. Les sommes sont en général relativement faibles, de quelques milliers d’euros à quelques dizaines de milliers d’euros. Si vous n’avez personne autour de vous en capacité de vous aider, vous irez alors faire appel à tous les dispositifs que peuvent vous proposer les acteurs de la vie économique locale ou nationale : prêts d’honneur, bourses, subventions…

 

Ensuite vient le seed. C’est la levée de fonds qui correspond à la phase post prototypage, où les premières preuves d’exécution commencent à apparaître. Vous avez démontré votre capacité à réaliser votre produit ou votre service, et vous avez des premiers clients ou des lettres d’intérêt. Il faut maintenant lever une somme plus conséquente (de l’ordre de quelques centaines de milliers d’euros, pouvant aller parfois jusqu’à quelques millions), qui permettra de passer dans une phase de commercialisation plus importante, avec un premier niveau d’industrialisation du produit, qui peut encore beaucoup évoluer. Dans la plupart des cas, le tour de financement est assuré par des business angels, anciens entrepreneurs ayant réussi et disposés à investir dans d’autres projets. En plus de l’argent, ils apportent leur expérience et leurs relations. Un fonds d’amorçage (spécialisé pour ce type d’investissement en early stage) peut aussi être présent, auquel cas il fera office de lead et écrira la term sheet. C’est la levée des promesses, et donc paradoxalement la plus facile à réaliser. Il est en effet bien plus facile de pitcher un futur radieux que de défendre un bilan compliqué.

 

Et le bilan compliqué, c’est en général au moment de la phase de « série A ». Tout l’argent du seed a été dépensé, le business commence à s’installer, mais les revenus sont loin d’être ceux annoncés initialement. Cependant, les opportunités sont nombreuses, donc c’est le moment d’accélérer et de tenter le tout pour le tout. Il faut recruter plus de commerciaux, renforcer l’ingénierie sans oublier complètement les fonctions support. Une série A, c’est en moyenne entre 2 et 5 millions d’euros et, à part de très rares exceptions, elle sera apportée par un fonds d’investissement. En effet, à ce stade, un important travail de due diligence est à réaliser. Il y a de l’activité, des revenus, des contrats, des brevets, des licences, probablement des casseroles, et il est impensable d’investir sans une vision complète de l’entreprise.

Après la série A viennent les séries B, C, D, etc. Ce sont des tours dits de private equity ou late stage, qui visent à venir soutenir l’accélération déjà démontrée d’une entreprise. Ce sont les dernières étapes avant une éventuelle entrée en bourse. C’est aussi à ces occasions que des titres peuvent changer de mains sur le marché secondaire et créer des opportunités de cash out (vente) pour les fondateurs ou les investisseurs historiques. Cela arrive lorsque l’appétit des investisseurs est supérieur au besoin de financement de l’entreprise.

 

La levée de fonds n’est en aucun cas un passage obligatoire pour un entrepreneur. Si le projet visé ne nécessite pas d’investissements massifs pour se développer, il est tout à fait possible de construire son entreprise de manière organique en réinvestissant à chaque fois le fruit des premiers revenus.

 

Ouvrir son capital n’est pas sans conséquences. Il existe certes des aspects positifs, comme l’injection de liquidités ou l’accompagnement apporté par les investisseurs. Mais il y a aussi des aspects plus contraignants : l’arrivée de nouveaux actionnaires nécessite la mise en place d’une gouvernance pour superviser les décisions majeures des dirigeants, et qui dit investisseurs dit retours sur investissement, et donc revente ! Il faut ainsi être complètement aligné avec la perspective d’une sortie à 5-10 ans, ce qui n’est pas toujours la volonté initiale d’un fondateur lorsqu’il voit son entreprise comme un projet de vie. Lever des fonds vous force à accélérer plus vite, à recruter plus fort et à dépenser plus d’argent. En d’autres termes, à prendre beaucoup plus de risques.

Au moment où je rédige ces pages (octobre 2023) le contexte économique est défavorable, avec une forte inflation et des taux bancaires très élevés. Lever des fonds est devenu un exercice périlleux avec de faibles chances de succès. Paradoxalement, je ne peux m’empêcher de m’en féliciter. Pourquoi ? Car un tel environnement remet au goût du jour le bon sens comptable de l’épicier et invite les entrepreneurs à construire leur business sur des bases saines. Terminé les stratégies irraisonnées d’achat de croissance avec l’argent des investisseurs, qui n’avaient d’autre but que de construire artificiellement des résultats permettant de justifier… le prochain tour de financement.



The Machine





Nous décidons dès le début de faire de Ledger une entreprise internationale. Tout est en anglais, et notre état d’esprit est résolument global. Je ne veux pas commettre la même erreur que pour mes entreprises précédentes et m’enfermer sur un marché local souffreteux. Thomas part s’installer à San Francisco pour y ouvrir notre première filiale. Nous mettons sur le marché notre premier hardware wallet, le « Ledger Nano ». Vendu à 59 euros, il est disponible en ligne sur notre site ledgerwallet. com et est aussi fièrement exposé à la Maison du Bitcoin, dont Ledger a repris l’exploitation.

 

Nous faisons le tour du monde, assurant une présence de Ledger dans tous les salons crypto de la planète. C’est épuisant, cher, et avec peu d’effets immédiats, mais nous savons que nous devons impérativement passer par une phase d’évangélisation. Il est très difficile de changer les habitudes des gens, et expliquer qu’il faut acheter un nouvel appareil pour assurer la sécurité de ses actifs n’est pas du tout audible au début. Les revenus sont en dessous de nos prévisions, les ventes ne décollent pas. Ce qui nous évite le désastre, paradoxalement, c’est l’activité du comptoir en ligne de la Maison du Bitcoin, qui génère des commissions et vient sauver les apparences.

 

S’ensuit la traversée du désert : 2015 s’écoule dans un environnement de marché de plus en plus morose et 2016 n’est pas mieux.

Le prix du Bitcoin stagne autour des 300 euros. On nous dit qu’on ferait mieux d’abandonner l’idée de développer un appareil hardware pour plutôt intégrer notre technologie directement au cœur des smartphones. Nous savons que notre approche est la bonne, et en remettons même une couche sur la partie produit.

Il nous faut un directeur du hardware engineering. Ça tombe bien, Nicolas connaît le profil idéal : nous débauchons donc Julien Juan, dit « The Machine », de chez STMicrœlectronics. Nous lui confions le développement du « Ledger Blue », un hardware wallet très ambitieux équipé d’un écran tactile proche de la taille d’un smartphone. L’intégration d’une batterie fait que le dessin de la carte électronique comporte une grande zone inutilisée en son centre. Julien, qui n’aime pas gâcher, prend l’initiative d’y implémenter un « mini Blue » de son cru, avec un petit écran LED bicolore et deux boutons. Il nous présente son invention, et l’adhésion est immédiate. Robuste, compact, peu coûteux à fabriquer et simple d’utilisation, ce nouveau produit devient notre priorité, et nous repoussons le « Blue » aux calendes grecques. Le « Ledger Nano S » est né (S, comme « screen », c’est-à-dire « écran »).

Ce sera un succès fulgurant pour Ledger, il se vendra à plus de 5 millions d’exemplaires dans le monde.

 

Mais nous ne sommes pas encore sortis du tunnel, loin de là.

Le cash commence à diminuer, la filiale de San Francisco nous coûte une fortune et les revenus mensuels sont de l’ordre de 20 000 euros, entre la centaine de hardware wallets vendus et les commissions du comptoir. Il apparaît évident qu’il nous faut vite lever de l’argent, non pas pour accélérer la croissance comme prévu initialement, mais pour survivre.

La pire situation possible pour une startup.



Le leadership style





Comment accélérer son recrutement tout en évitant d’exploser en vol ? Comment assurer une bonne communication entre les leaders/managers et leurs collaborateurs, ou au sein même d’un comité de direction ?

 

Ces problèmes, je les ai rencontrés lorsque Ledger a connu sa crise de croissance en 2017. Passer de 20 personnes à plus de 200 en quelques mois n’a rien de simple et peut donner lieu à de nombreux accrocs, difficultés d’ajustement et confusions au sein des équipes.

 

Pour y remédier, voici un outil qui nous a été particulièrement utile. Un outil bluffant par sa simplicité et son impact : le leadership style (appelé aussi clear contracting).

 

De quoi s’agit-il ?

 

Un « mode d’emploi » de chaque leader ou manager, pour mieux se faire comprendre de ses équipes et limiter ainsi frustrations et incompréhensions.

 

Et c’est très simple !

 

En tant que leader ou manager, vous exprimez à vos équipes la manière dont vous vous comportez, selon quatre critères :

– Ce que vous allez faire : avec vous, je serai…

– Ce que vous n’allez pas faire : avec vous, je ne serai pas…

– Ce qu’il faut faire avec vous : avec moi, faites…

– Ce qu’il ne faut pas faire avec vous : avec moi, ne faites pas…

 

Pour comprendre, rien de mieux qu’un exemple concret. Voici donc un extrait de mon leadership style, écrit en 2017 alors que j’étais CEO de Ledger.

 

Avec vous, je serai…

Je serai toujours très direct dans ma communication, surtout dans mes emails ou messages.

Je serai toujours à l’heure à mes rendez-vous.

Je serai toujours disponible si vous souhaitez me parler.

Je serai en général en ligne et disponible tous les jours de 7 heures à minuit.

Je placerai toujours le plus haut niveau de confiance en vous.

 

Avec vous, je ne serai pas…

Je ne parlerai pas de la pluie et du beau temps.

Je n’écrirai pas « Bonjour, comment ça va », ni « Bonne journée » dans mes messages.

Je serai rarement présent et impliqué dans les apéros, fêtes et autres événements de l’entreprise.

Je ne vous micromanagerai pas.

Je n’attendrai pas de réponse de votre part en dehors des horaires de travail, même si je vous écris à 2 heures du matin.

 

Avec moi, faites…

Soyez direct et concis dans vos demandes, ne me racontez pas votre vie.

Contactez-moi en priorité par Slack (questions) ou par email (tâches).

Venez me voir dès que vous avez un doute ou une question, n’attendez-pas !

Utilisez en priorité des PDF pour me partager des documents. Soyez à l’heure quand vous avez rendez-vous avec moi.

 

Avec moi, ne faites pas…

Ne me contactez pas par téléphone (vocal) sauf en cas d’urgence.

Ne m’envoyez pas « Bonjour, est-ce que je peux te poser une question ? », posez-moi votre question directement.

Ne venez pas me voir si vous n’avez pas d’abord bien préparé votre demande.

Ne vous énervez jamais en ma présence, je ne gère pas bien l’agressivité.

Ne déguisez jamais la vérité, assumez vos fautes, je valorise la franchise et je ne pardonne pas la dissimulation.

 

Cet outil ne prend que très peu de temps à déployer et peut être réalisé au sein de chaque équipe. Tout le monde (managers et collaborateurs) fait l’exercice et le présente aux autres. Vous savez ainsi quoi attendre de chacun, et vous donnez les clés pour mieux vous comprendre. Bien appliqué, il limitera les incompréhensions et frustrations qui, mises bout à bout, finissent par saper le moral des équipes.



Blockchain bullshit





L’année 2016 est aussi celle de la blockchain, que les DSI (directeur des systèmes d’information) des grandes entreprises semblent découvrir. Des groupes de réflexion sont créés au sein des grands groupes financiers, des séances d’idéation sont organisées dans les directions marketing, et les fonds d’investissement commencent à s’exciter autour de cette notion de blockchain (épurée de toute allusion fâcheuse à la cryptomonnaie). De notre point de vue, cette dichotomie (séparer la blockchain et le Bitcoin) est un non-sens absolu, voire une aberration. Du bullshit total. Cependant, on ne peut pas se permettre de cracher dans la soupe, et nous n’avons pas d’autre choix que de jouer le jeu : nous commençons nous aussi à faire de l’idéation et à rejoindre des réunions de consortiums, dont l’utilité semble mesurée par le temps perdu à y assister.

C’est dans ce contexte un peu étrange que nous débutons notre nouvelle levée de fonds, dite « série A ». Nous devons lever au minimum 5 millions d’euros, sinon cela ne sert à rien. Et ça ne va pas être facile !

Nous sommes sur un marché où le Bitcoin est considéré comme mort et enterré, remplacé par la blockchain, autour de laquelle tout le monde s’excite, mais qui est une vaste fumisterie. Nous commercialisons un hardware wallet que personne ne veut, et notre seule source de revenus crédible correspond à une ligne de produit qui n’a rien à voir avec notre mission première.

Et surtout, dans six mois à ce rythme et sans injection de cash frais, nous sommes morts.

 

Je pitche auprès de 50 fonds d’investissement en France et à l’étranger.

Cinquante coups de pied au cul.

J’ai quelques marques d’intérêt de la part de business angels maximalistes (ainsi appelle-t-on ceux qui croient dur comme fer à l’avènement de Bitcoin), mais ils ne viendront que si nous avons un lead, c’est-à-dire un fonds d’investissement crédible qui fera toutes les due diligences ou audits afin de vérifier le bien-fondé de nos chiffres, technologies, go to market, etc.

La situation est désespérée.

Nous avons vu tout le monde, et tout le monde nous a fermé la porte au nez.

Enfin, presque tout le monde. Il ne me reste plus qu’une dernière carte à jouer, et je n’ai plus le droit à l’erreur.

Nous devons pitcher devant le comité d’investissement de MAIF Avenir, le bras d’investissement de l’assureur MAIF.

Je prends le TGV avec Thomas jusqu’à Niort, où nous allons livrer notre baroud d’honneur. Mais pas question de m’envoyer en l’air. Je sais exactement ce qu’ils ont envie d’entendre : que Ledger puisse les aider à développer des solutions blockchain pour les entreprises et leur groupe. Alors je jette à la poubelle mes slides hardware et réajuste le pitch autour de leurs attentes. Carton plein, la MAIF est emballée.

 

Nous passons les diverses étapes, puis vient le dernier coup de fil avant l’écriture de la LOI (le document confirmant leur intention d’investissement). Il s’agit de revoir tous les paramètres : montant, valorisation, gouvernance, éléments principaux du pacte, etc. La réunion téléphonique se passe bien, et au bout de deux heures d’échanges nous avons bouclé l’ensemble des points. Alors que nous allons conclure, le directeur financier se racle la gorge et prend la parole : « Il y a tout de même un point que nous n’avons pas mentionné, c’est la valorisation : 14 millions d’euros, c’est trop. Il faut en reparler. »

Nous n’avons effectivement pas discuté de la valorisation de Ledger, car notre demande a toujours été très claire depuis le début : c’était 14 millions, et personne n’a jamais remis en question ni même discuté ce chiffre.

 

L’instant est critique.

Si je plie et ouvre le dialogue, je ne sais pas où cela va nous mener.

Si je suis ferme, je peux potentiellement casser le deal, et ce serait la catastrophe car je n’ai aucun plan B.

Je me vois alors mentalement à une table de poker et j’analyse tous les éléments à ma disposition. Pourquoi a-t-il décidé d’aborder ce point au tout dernier moment ? Pourquoi s’est-il raclé la gorge ? Nos interlocuteurs savent-ils vraiment que nous sommes dans une situation désespérée ? Non, le DAF tente un coup de bluff, ils ne se sont pas concertés. Je me rapproche du micro de l’appareil de téléconférence et prononce d’un ton que je crois calme, mais qui est en fait assez tendu : « La valorisation est et restera à 14 millions. Il n’est pas question de revenir sur ce sujet à ce stade des discussions. Et si vous n’êtes pas d’accord, je raccroche. »

Après un long silence, où je reste en apnée, je finis par entendre : « Oui, bien sûr, pas de problème ! On fait le deal à 14 millions. »

Jamais ils ne se seraient doutés qu’en disant cela, ils allaient déclencher la foire d’empoigne la plus rocambolesque de l’histoire de la French Tech.



Réfléchir, c’est renoncer





Je dis souvent que j’ai la chance de ne pas trop réfléchir. Si je m’accorde de bonne grâce d’être un minimum intelligent, je ne me suis jamais considéré comme un intellectuel, loin de là. En effet, je ne me pose pas trop de questions, et ce sur la plupart des sujets, pro ou perso. La procrastination, passer des heures à réfléchir sur comment je vais faire une chose où pourquoi je la ferais, ce n’est pas trop mon truc. En réalité, je suis même incapable de planifier trop à l’avance. Quand j’ai un début d’idée ou de vision, je pars bille en tête dans une direction aléatoire, je commence à implémenter, à faire, à construire, et je corrige mon tir au fur et à mesure que j’obtiens un retour quantifiable sur mes actions.

 

L’illustration la plus parlante de ma carrière sur ce point est le lancement de la Maison du Bitcoin. Tout ce que je savais à l’époque, c’est que je voulais faire quelque chose « dans le Bitcoin » mais je n’avais aucune idée de quoi exactement. Et donc, plutôt que de continuer à me poser trop de questions sur le sujet, j’ai décidé d’avancer de la façon la plus horizontale possible, en ouvrant un lieu qui aurait pour fonction de créer des opportunités. Pas de business plan, pas même d’idées concrètes de ce que nous allions y faire. Tout s’est ensuite mis en place petit à petit, nous emmenant vers la création de Ledger, puis de Coinhouse. Ce qui compte, donc, c’est l’action, l’exécution, et non pas la réflexion.

Évidemment, cela ne veut pas dire qu’il faut faire n’importe quoi ni vous lancer à corps perdu dans une aventure qui vous dépasse complètement et qui va se terminer dans la ruine. J’ai beau agir sans réfléchir, je suis doté de cette capacité instinctive de savoir si je fais une énorme connerie ou pas. Si je dois aller du 3ème étage au rez-de-chaussée, je ne vais pas me jeter par la fenêtre sous prétexte que c’est plus rapide !

 

Je rencontre beaucoup trop d’entrepreneurs qui me disent qu’ils n’arrivent pas à se lancer et qui s’interrogent sur ce qui les empêche d’avancer. Le diagnostic est toujours le même : ils réfléchissent trop, ils se posent trop de questions, essaient d’avoir toutes les réponses avant d’agir. En réalité, ils essayent inconsciemment de trouver des excuses pour ne rien faire, pour ne pas se retrouver face à la possibilité d’échouer.

Vous devez accepter de vous faire confiance.

Vous devez accepter de vous en remettre à votre instinct.

C’est pour cela que je dis, de manière évidemment un peu provocante, que réfléchir, c’est renoncer.



Hypercroissance





À la fin de l’année 2016, nous finalisons le deal avec la MAIF, qui investit 2 millions d’euros. Une fois que nous avons trouvé notre locomotive, les dominos tombent et nous réussissons à rassembler sur la table 5 millions supplémentaires, donc un total de 7 millions d’euros. Il faut dire qu’en cette fin d’année, le marché commence à s’exciter. Black Friday a été exceptionnel, nous permettant de finir le mois de novembre à plus de 200 000 euros de revenus.

 

Premier signe que la perception de notre secteur est en train d’évoluer, mon téléphone se met à sonner. Des VCs viennent aux nouvelles. La demande se fait pressante. Nous devons même, contre toute attente, créer plus de place sur notre tour de financement de série A et ajouter 1,2 millions d’euros supplémentaires début 2017, dans ce qu’on appelle un closing différé.

 

La demande pour le Nano S augmente considérablement et nous n’arrivons plus à faire face à la demande. Même en augmentant les cadences de production dans nos locaux de Vierzon, nous ne pouvons pas fabriquer assez vite. Nous commençons aussi à rencontrer des difficultés sur les chaînes d’approvisionnement. Frédéric Potter nous incite immédiatement à explorer la possibilité d’ouvrir des ateliers d’assemblage en Chine. Il nous fournit les bons contacts et nous envoyons Julien en reconnaissance. Il en revient avec une allergie au Baijiu (liqueur forte traditionnelle chinoise qui coulait à flots lors des innombrables meetings fournisseurs) et les plans d’une usine pouvant accueillir 400 ouvriers. Nous lançons sa mise en place et, en moins de temps qu’il n’en faut pour le dire, la production des Nano S commence en masse à quelques encablures de Shenzhen.

Produire en Chine n’est pas forcément ce que nous voulions, mais il faut dire que c’est le seul pays au monde capable de déployer une telle force de frappe en si peu de temps.

Les mois passent, le prix du Bitcoin monte et la demande pour nos produits prend des proportions inimaginables.

Nous sommes en rupture de stock permanente, des Nano S s’arrachent à 500 euros sur ebay, et nous voyons même débarquer un matin le stagiaire d’un fonds d’investissement new yorkais que ses boss probablement psychotiques ont jeté dans l’avion avec la mission de leur rapporter 10 Nano S. Manque de pot, nous n’avons plus rien et il repart bredouille. L’histoire ne raconte pas s’il s’est fait défenestrer par ses patrons à son retour…

 

Avec la forte augmentation du prix du Bitcoin et des autres crypto-actifs comme Ethereum, l’état d’esprit des possesseurs de cryptomonnaies a complètement évolué. La sécurité est devenue une priorité absolue et tout le monde recherche la tranquillité d’esprit. Pas question désormais de laisser traîner ses bitcoins sur son PC ou son smartphone. Cela reviendrait à acheter des pièces d’or et les laisser sur sa table de chevet.

Il faut un coffre !

Et en matière de coffres, Ledger a su créer sa légitimité en sillonnant le monde pendant des mois. Nos efforts ont fini par payer et tout le monde recommande le Ledger Nano S.

Nous recrutons à tour de bras, faisant grandir l’équipe de 20 à 60 personnes. Jean-Michel Pailhon, ex-NYSE/Euronext, vient nous prêter main-forte et prend en main la nouvelle division Entreprise de Ledger.

Quand je constate que nous dépassons 50 000 euros de revenus par jour, et que rien n’indique que nous allons nous arrêter là, je comprends que j’ai besoin d’aide, que je n’arriverai pas tout seul à recruter 100 personnes de plus. Il faut créer des fonctions support (finances, juridique, RH…) de premier ordre afin de permettre aux équipes opérationnelles de fonctionner sur des appuis solides.

 

Je vais alors voir Pascal Gauthier, jusqu’à présent simple membre du board, et lui propose de rejoindre l’aventure en tant que directeur général. Voyant l’opportunité de pouvoir construire avec moi la seconde licorne de sa carrière, il accepte.

Un matin, au bureau, je me rends compte que je ne distingue les employés des visiteurs que grâce à la couleur du badge qu’ils portent autour du cou. Là, c’est certain, on est en hypercroissance.



Par ici la sortie





En mai 2017 se tient le conseil d’administration de Ledger. L’ambiance est pesante, voire glaciale.

 

Le représentant de la MAIF prend la parole : « Bon, cette histoire de Bitcoin ou d’Ethereum, c’est très embêtant. Je comprends que ce n’est pas votre faute si votre Nano S s’est mis à rencontrer un succès planétaire, et je ne vous en veux pas. Mais comprenez bien que ce n’est pas aligné avec nos priorités stratégiques. La MAIF ne peut en aucune manière être associée à… euh… ça. »

Nous affichons des mines contrites et expliquons qu’en effet, il n’est plus question de faire de l’idéation blockchain, que nous devons jeter toutes nos ressources dans le développement de nos hardware wallets. J’explique que la bonne nouvelle, c’est que, quand même, Ledger pourrait vite valoir plusieurs centaines de millions d’euros, voire un milliard d’euros.

« Oui, oui. Mais encore une fois, ce n’est pas ce qui nous intéresse. »

 

Impossible de continuer dans ces conditions.

Nous pensons pouvoir rapidement lever 30 à 40 millions d’euros pour assurer nos arrières, mais pas avec un actionnaire de référence en panique totale qui risque de faire peur à tout le monde.

Nous devons impérativement sortir la MAIF.

Elle a mis 2 millions d’euros il y a quelques mois. Quel deal leur proposer qui serait certainement accepté ? Même si cela n’a pas été exprimé de cette manière, la MAIF veut très probablement sortir. Peut-être que ses représentants seraient prêts à le faire avec une faible plus-value, de l’ordre de 10 ou 20 %. Mais il faut aller vite, très vite. Et ce n’est pas le moment de jouer au con.

 

J’appelle la MAIF et je propose de racheter à 40 euros pièce les actions précédemment achetées 20 euros. Soit 100 % de profit, un passage de 2 millions à 4 millions en moins de six mois. Du jamais vu ! Sans la MAIF, nous n’aurions jamais réussi à faire notre série A. Faire preuve de reconnaissance en retour est donc la moindre des choses.

La nouvelle du rachat des actions de la MAIF se répand comme une traînée de poudre. Tout le monde en veut un morceau. Imaginez : 100 000 actions de Ledger arrivent sur le marché à 40 euros pièce, alors qu’elles valent bien plus que 100 euros pour quiconque croit un minimum au projet.

C’est la première fois qu’on me menace de faire exécuter les dispositions légales pour garantir le prorata des actionnaires à l’achat des actions. En effet, Ledger n’est pas coté en bourse, et ces actions ne sont disponibles que sur un marché privé, régi par les règles du pacte d’actionnaires. Je n’ai jamais été aussi populaire. On m’invite à toutes les soirées, on me cajole pour que j’alloue 1 000 actions de plus à machin ou à bidule.

La sortie de MAIF est finalement actée, et nous avons désormais le champ libre pour passer à la suite de notre plan.



Ne perdez pas de temps avec un business plan





Au stade préliminaire d’un projet, il ne sert à rien de se lancer à corps perdu dans la rédaction d’un business plan complet et détaillé. Non seulement c’est un exercice relativement difficile, mais en plus il est souvent vain. Peu importe l’analyse du marché, peu importe vos amortissements à trois ans, peu importe vos études théoriques des forces et faiblesses de votre projet… Ce qui compte vraiment, c’est votre cash flow prévisionnel : combien entre en trésorerie, combien va sortir, et de quels investissements avez-vous absolument besoin pour commencer ? Une simple feuille Excel, à la portée de tout le monde, suffit pour débuter et valider que votre concept tient un minimum la route.

 

Pour ce qui est de comprendre votre marché, il suffit de parler à vos futurs clients pour avoir 80 % de l’information nécessaire. Vous aurez largement le temps d’affiner votre modèle au cours des mois à venir, vous fondant sur votre expérience concrète de gestion de votre entreprise. En attendant, vous pouvez vous contenter de rester sur des considérations pragmatiques.

 

J’ai monté de nombreuses entreprises, et pourtant je n’ai jamais rédigé de business plan, ni réalisé d’étude formelle de marché avant de me lancer. Je n’ai jamais été doué pour la théorie comptable et financière, et c’est bien là la preuve qu’il existe plusieurs manières de réussir. La seule chose que j’ai toujours surveillée comme le lait sur le feu, c’est la trésorerie et le prévisionnel des entrées/sorties (appelé « budget »). Si vous comprenez que 2 + 2 = 4 et que vous avez un bon sens d’épicier dans la gestion de votre compte en banque, alors vous aurez déjà fait une bonne partie du chemin !

 

Lorsqu’il devient nécessaire de faire un business plan dans les règles de l’art, parce que vous avez besoin de lever des fonds ou de demander un prêt à votre banque, alors vous serez normalement suffisamment avancé dans votre projet pour concevoir un document qui sera déjà beaucoup plus proche de la réalité.



Rupture de canalisation





Il y a levée de fonds, et levée de fonds. En septembre 2017, nous partons en road show pour notre série B, avec l’objectif d’aller chercher 40 millions. Mais cette fois-ci, on vole en business class. Nous pitchons les plus gros VCs de la planète, de Paris à San Francisco, en passant par Londres et New York. On enchaîne les meetings du matin au soir et on reproduit ad nauseam le même numéro de claquettes, entre Pascal, Nicolas, Thomas et Jean-Michel et moi.

Nous sommes à San Francisco, en train de pitcher l’investisseur légendaire Tim Draper (Skype, Tesla…). Nicolas lui présente l’architecture de notre pièce maîtresse, le système d’exploitation BOLOS (Blockchain Open Ledger Operating System). Non, ce n’est pas une blague, ça s’appelle vraiment comme ça. Cela fait déjà quelques minutes que Nicolas déroule ses slides quand son nez se met d’un seul coup à saigner abondamment. Il pisse le sang, mais il ne se démonte pas et continue son exposé. Tim Draper, interdit un moment, interrompt le meeting pour aller chercher des mouchoirs en papier. Nicolas se colmate le nez et reprend son discours avec deux virgules rouges accrochées à ses narines. Après le pitch, Tim lui tape dans le dos et lui dit : « That’s what I call resilience ! »1

Si les autres meetings ne sont pas aussi épiques, ils se passent tous plutôt bien et nous sommes réellement pris au sérieux. Lorsque nous essuyons des refus, c’est souvent avec les formes. Cette série B, nous avons vraiment l’impression de la faire assis dans un fauteuil en or massif ! Il faut dire que la croissance de Ledger est extraordinaire, l’entreprise dépassant les 10 millions d’euros de vente sur le seul mois de novembre 2017. Mais cette croissance extrême va avec son lot de difficultés, extrêmes elles aussi. L’opérationnel est au bord de la rupture, et des problèmes sérieux apparaissent à tous les niveaux. Des bons problèmes certes, mais des problèmes quand même !

 

Nous devons donc faire vite. Pas possible de consacrer plus de temps à pitcher des investisseurs, il faut retourner au bercail et mettre les bouchées doubles sur le business.

Heureusement, nous n’avons pas longtemps à attendre pour recevoir les premières offres d’investissement. Ledger est clairement LA boîte du moment, et personne ne veut passer à côté. Voyant le deal lui échapper, un investisseur européen ira même jusqu’à inscrire un chiffre hallucinant sur son offre, valorisant Ledger bien au-delà du raisonnable. Première fois (et probablement la dernière) que je vois une « panic term sheet ».

 

Notre choix se porte sur l’offre proposée par le syndicat de Tim Draper. Meilleur fit, valorisation raisonnable et très bonne dynamique. L’abnégation de Nicolas n’aura donc pas été vaine !

Nous finalisons le deal début 2018. Ledger lève plus de 65 millions d’euros avec une valorisation qui vient chatouiller les 300 millions. L’avenir s’annonce radieux. Nous venons de vendre notre millionième Nano S, et les perspectives pour 2018 sont mirobolantes. Aucun doute que Ledger va dépasser le milliard de valorisation dans les mois qui viennent.

 

Le business de la Maison du Bitcoin est extrait de Ledger puis transféré dans une nouvelle structure nommée Coinhouse, dont Nicolas Louvet prend la direction.

 

Alors que nous célébrons notre bonne fortune dans les salons feutrés de Baker & McKenzie, où nous venons de signer la levée de fonds, une notification apparaît sur mon téléphone : « Bloomberg : les crypto-actifs s’effondrent et perdent 80 % de leur valeur, bain de sang sur les marchés »…

Oups.





1  « C’est ce que j’appelle être résilient ! » (TdA).




Restez humble





Lorsque vous foncez sans réfléchir, que vous êtes dans l’action et le pragmatisme, la seule chose qui permettra d’éviter de vous prendre un mur, c’est votre humilité. Rester humble, c’est avant tout rester à l’écoute, prendre les informations qui viennent de l’extérieur, avoir la capacité de synthèse pour analyser sans détour la réalité de la situation. C’est accepter de ne pas tout savoir pour recevoir et comprendre le feedback renvoyé par vos actions.

 

L’humilité, c’est aussi la lucidité de voir que rien n’est jamais gagné, que tout peut perpétuellement être remis en cause et qu’il faut toujours être prêt à réagir au quart de tour.

 

L’humilité, enfin, c’est aussi ce qui vous permettra de savoir si vous devez persister, continuer malgré l’adversité féroce que vous rencontrez, ou si vous vous devez renoncer à temps, avant de vous écraser contre un obstacle finalement infranchissable.

 

On me pose souvent la question de savoir jusqu’où on doit aller dans la poursuite d’un projet, alors qu’on rencontre manifestement des vents contraires de plus en plus importants. Doit-on s’acharner à tout prix, quitte à y laisser sa peau ? « Ne jamais rien lâcher » est le mantra de l’entrepreneur. Oui, mais comment faire la différence entre la folie et le génie ? Doit-on réellement s’affranchir de toute limite pour foncer dans un mur qui paraît inévitable, comptant sur je ne sais quel miracle qui fera qu’à la fin tout ira bien ?

La parabole du mineur (un mineur creuse pendant des années avant de renoncer, alors qu’il n’était plus qu’à un mètre du filon d’or) est souvent utilisée pour illustrer l’importance de la persévérance et rappeler qu’il ne faut jamais abandonner. Je trouve cette image particulièrement stupide et contre-productive. Si vous êtes un chercheur d’or, alors de deux choses l’une : soit vous êtes un professionnel et vous savez ce que vous faites, soit vous êtes un amateur et vous confiez votre réussite entièrement au hasard de votre progression dans la mine.

Un professionnel est capable d’analyser le minerai, de comprendre les signaux faibles révélés par la composition de ce qu’il extrait. S’il est proche d’une veine aurifère, alors il s’en rendra compte. Si on contraire il n’y a aucun indice, alors il ira creuser ailleurs.

C’est exactement la même chose en business ! Si vous comprenez un minimum ce que vous faites, que vous avez l’humilité nécessaire pour être à l’écoute des conditions extérieures, alors vous aurez la capacité de décider si oui ou non vous devez continuer dans la même direction.

 

Il n’y a pas de honte à renoncer. J’ai moi-même déjà pris la décision difficile d’arrêter un projet, quand je me suis rendu compte que je n’arriverais pas à l’amener là où je le voulais : c’était Prixing, après pratiquement trois ans de travail acharné. Trop compliqué à internationaliser, trop difficile à faire croître au-delà d’un plafond de verre qui s’avérait plus bas que prévu. Et c’est sûrement la meilleure décision que j’ai prise. Parce que parfois, arrêter est la première étape vers une nouvelle réussite. Renoncer à un projet, pour en commencer un autre. Ou arrêter tout court, car après tout l’entrepreneuriat n’est pas la seule voie.



Retour à la réalité





La fête est finie. Nos ventes s’effondrent. La difficulté de notre marché, c’est qu’il est totalement chaotique et que nous ne pouvons rien contrôler. En fait, c’est très simple : le Bitcoin monte, nos ventes montent, le Bitcoin baisse, nos ventes baissent. Inutile de s’agiter, on ne peut rien contre la main invisible du marché.

Il y a encore quelques mois, on nous demandait pourquoi on souhaitait lever de l’argent alors que Ledger semblait imprimer du cash à volonté. La réponse est aujourd’hui évidente : nous savions qu’il existait un fort risque de retournement, et d’une manière générale, s’il y a de l’argent à prendre, il faut le prendre. Nous avons évidemment prévenu nos investisseurs de ce risque, sans imaginer que tout partirait en sucette juste après la signature. C’est ce qu’on appelle choisir son moment !

 

Ledger a énormément recruté.

Nous sommes plus de 200, dont 7 juristes à plein temps. Ce détail m’a toujours fait rire : il y a plus d’avocats dans la boîte que d’ingénieurs hardware ! D’un autre côté, on a 80 pages de covenants à exécuter avant mi-2018 : résoudre le dépassement des seuils de TVA européens via une immatriculation locale dans 27 pays, résoudre la requalification par la douane de nos cartes à puce en double usage civil et militaire (nous mettant dans la même catégorie qu’un missile balistique), résoudre le risque de saisie par la Chine de toute notre chaîne de production lorsque la douane française lui apprend qu’on fabrique en réalité des missiles, mettre un terme aux centaines de plaintes d’utilisateurs s’étant fait voler leurs 24 mots par des arnaqueurs usurpant l’identité d’employés de Ledger, résoudre les injonctions de saisies par les diverses douanes du fait de la non-conformité de nos produits électroniques à leurs normes locales, etc. Même son de cloche à la direction financière et à la direction des ressources humaines. Tout est en vrac, et si on ne fait rien il sera vite trop tard pour rattraper la situation. Les fonctions support sont donc renforcées en priorité, et 2018 sera principalement consacré à remettre l’entreprise au carré.

 

En parallèle, nous travaillons à un nouveau produit : le Ledger Nano X. Une version améliorée du Nano S (écran plus grand, plus de capacités, plus puissant et surtout équipé du Bluetooth afin de s’interfacer directement avec des smartphones).

 

Début 2019, lors du CES de Las Vegas, sur un stand bien trop grand (et trop cher) que nous avions réservé lors de l’ivresse de 2017, j’annonce l’arrivée du Nano X en mars et ouvre les précommandes. À ce stade, le produit n’est pas encore industrialisé et je n’ai donc aucune garantie sur la date réelle de sortie. En hardware, il existe pourtant une règle cardinale : on n’annonce jamais un produit tant qu’il n’est pas industrialisé et disponible sur les étagères. Pris dans la spirale du recul des ventes, je souhaite ardemment redonner un coup de fouet à l’entreprise et, faisant fi de toute prudence, je pousse l’annonce.

 

Évidemment, ça ne rate pas. Un moule se fend sur la chaîne d’assemblage, et nous prenons plusieurs mois de délai dans la vue.



Un fauteuil pour deux





Dans d’autres circonstances, mon annonce trop hâtive aurait pu sembler être une erreur plutôt bénigne, sans grandes conséquences, mais Ledger est à ce moment-là au cœur d’une importante crise interne de leadership.

Les revenus sont très loin des chiffres espérés, et l’entreprise perd chaque mois beaucoup d’argent. Alors que les équipes ont été dimensionnées dans le contexte d’une très forte croissance, voilà pratiquement dix-huit mois que le marché est en berne. Dans les fonctions support, les recrutements nombreux et qualitatifs, avec la présence de cadors comme Pierre Landy, Sandrine Meunier ou Marty Ostermiller, ont été indispensables pour apurer les dettes juridiques, sociales et financières de l’entreprise. Pourtant, il faut bien se rendre à l’évidence : Ledger n’a alors plus les moyens de conserver ces postes.

 

Aussi faut-il prendre des décisions très difficiles, se séparer d’employés de qualité qui ont tout donné pour la boîte, repartir sur la base d’une équipe plus réduite et remotiver les troupes. Mais avant d’en arriver là, il faut décider qui, justement, va prendre ces décisions difficiles : Pascal ou moi ?

 

Nous avons en effet constaté que si une direction bicéphale peut être efficace dans une perspective de forte croissance, elle ne l’est plus dans la situation actuelle. Pour Pascal, c’est donc très clair : l’un de nous doit partir, et si possible, moi.

 

Globalement, je suis alors assez aligné avec son analyse. Ledger n’a pas les moyens de payer deux dirigeants et, dans une situation de crise, il ne faut qu’un seul leader. En revanche, si quelqu’un doit partir, c’est lui. J’ai cofondé la boîte, je m’y suis donné corps et âme, il m’est impossible de m’imaginer la quitter.

 

Je lui explique mon point de vue, ma vision des choses pour le futur, ma motivation pour continuer à assurer la direction de Ledger. Il me répond : « De toute manière, c’est le board qui va décider, donc il faut voir cela avec eux. »

 

Le board est en ébullition.

Simon Cook, représentant le syndicat de Tim Draper, est fébrile : « I don’t have time for this bullshit. You solve this now between yourselves, or I fire you both and appoint a new CEO ! »1

Ambiance…

Un comité spécial est alors nommé, composé de Cyril Bertrand, de Frédéric Potter et d’Anne Bouverot, qui a rejoint le board en tant qu’administratrice indépendante. Leur rôle : auditer la situation et effectuer une recommandation au board pour désigner le prochain CEO. La situation est d’autant plus tendue que tout le monde sait dans l’entreprise qu’il y aura des licenciements, mais tant que le problème du leadership n’est pas résolu, impossible d’avancer. Pas possible de laisser les équipes dans une situation pareille bien longtemps. Nous n’avons donc que quelques jours pour arriver à une résolution.

Lorsque je soumets mon plan et plaide ma cause au comité, je me rends compte tout de suite que quelque chose cloche. On me met immédiatement sur le dos l’erreur d’avoir annoncé le Nano X alors qu’il n’était pas prêt (à raison). Mais surtout on me reproche des choses qui me semblent absurdes : « Dans ton plan, tu gardes telle ou telle personne, qui sont proches de toi. Tu choisis la voie facile. »

N’importe quoi !

Je garde les meilleurs.

Et s’ils sont proches de moi, c’est justement parce qu’on forme une très bonne équipe. Je ne vais quand même pas sacrifier les meilleurs éléments de l’entreprise juste pour réfuter leur accusation. Plus je défends mon point de vue, plus je sens en face de moi un mur infranchissable. Et puis on me dit une parole terrible : « Le vrai problème, c’est qu’on n’a plus confiance en toi. »

Je suis anéanti.

 

J’aurai beau gesticuler, je ne pourrai pas les convaincre.

Je n’ai plus que deux options : soit je retourne la table, rallie à ma cause 70 % des actionnaires, dissous le board et remporte une victoire dans le sang, soit je tombe sur mon épée, pars vers le soleil couchant et laisse Pascal prendre ma place.

 

Je suis face à l’abîme. Je dois prendre la décision la plus difficile de ma vie.

 

Ai-je envie de me jeter dans l’arène du pouvoir et des jeux politiques ? À quel prix arracherais-je une victoire ? Et pour quoi faire ? Pour me retrouver sous une adversité maximale, à devoir prouver chaque jour que je suis la bonne personne pour diriger l’entreprise ?

Alors qu’en face, il y a quelqu’un de compétent, qui veut le job, qui a le soutien de tout le monde et qui n’aura d’autre choix que de tout donner pour réussir dans sa mission de nouveau CEO.

 

Je suis aussi très fatigué, en burn-out.

J’ai tout donné à la boîte. Je n’ai pas vraiment vu mes enfants grandir. Peut-être est-il temps de tourner la page ?

 

J’appelle Pascal. Je lui dis qu’il est le nouveau CEO.

 

Le lendemain, un vendredi, nous convoquons un all-hands extraordinaire. Tout le monde est réuni dans nos locaux de la rue du Mail et le Plex de Vierzon est en visio. J’annonce mon départ en tant que CEO vers la position de chairman (poste fantoche que je quitterai un an plus tard), ainsi que mon remplacement par Pascal.

La surprise est générale, et l’émotion palpable.

J’ai du mal à finir mon discours, je m’étrangle. Tout le monde se met à m’applaudir, d’une façon tellement sincère que je n’oublierai jamais ce moment, et je fonds en larmes.

 

Le soir, je mets mes affaires dans un carton et quitte Ledger pour toujours. J’y remettrai les pieds, bien sûr, mais dans mon esprit, c’est terminé.

 

Maintenant, je peux lâcher prise.

 

Deux semaines plus tard, je suis hospitalisé. Mes veines pulmonaires font des courts-circuits au niveau de mon cœur, qui se met à battre de façon complètement désordonnée. Le médecin me dit que c’est un classique : je me suis tenu à bout de bras pendant des années, et dès que mon corps a vu une ouverture, il s’est défilé.

 

Aujourd’hui, une opération et quelques ajustements plus tard, tout va bien.





1  « Je n’ai pas le temps pour ces conneries. Vous résolvez ce problème entre vous maintenant, ou je vous vire tous les deux et nomme un nouveau CEO ! » (TdA).




Paris, Vierzon, San Francisco





Impossible de clôturer le chapitre de mon rôle de CEO chez Ledger sans mentionner le Ledger Plex. Le Ledger Plex, c’est le magnifique site industriel de Ledger situé dans le parc technologique de la ville de Vierzon. Inauguré le 26 septembre 2019, le Plex assure l’assemblage des produits de Ledger ainsi que leur expédition dans le monde entier, et opère les systèmes d’information interne de l’entreprise, le tout dans 3 700 m2 de bâtiments à la fois modernes et élégamment intégrés à la forêt avoisinante. Le site emploie jusqu’à une centaine de personnes lors des pics d’activité, et a permis à Vierzon de se tailler une place de choix dans le paysage de la French Tech.

 

Lorsqu’on me demande ce dont je suis particulièrement fier chez Ledger, je n’ai qu’une seule réponse : le Ledger Plex. Non pas le bâtiment en lui-même, mais ce qu’il signifie. Il démontre la capacité que peut avoir une entreprise à créer de la valeur locale, à infléchir le destin d’une ville comme Vierzon et à la sortir de l’ornière dans laquelle elle s’était embourbée ces trente dernières années.

Avec Ledger, nous avons créé des centaines d’emplois, et les emplois créés à Vierzon ont une saveur toute particulière pour moi. Peut-être est-ce la revanche sur l’usine familiale de porcelaine rasée en 1986, peut-être est-ce le besoin de créer, de voir et de sentir un véritable impact dans la vie des gens. Vierzon a fait partie dès le début de la culture de l’entreprise, au point que nous avons fait imprimer sur le packaging de tous nos produits : « Paris, Vierzon, San Francisco ».

 

Malgré toutes ces bonnes dispositions, la genèse du Ledger Plex n’a pas été évidente. Nous avons dû nous battre. Allez expliquer à des Américains que vous voulez ouvrir une usine en France, à Vierzon, ville communiste notoire ! La seule image qui leur venait à l’esprit, c’était celle des pneus qui brûlent devant l’usine en grève, avec la direction prise en otage par des syndicalistes enragés. Pourtant, il n’était pas question de continuer à produire en Chine. Si cette solution avait pu nous permettre de répondre à un pic soudain de demande, elle n’était pas pérenne. On ne peut pas avoir une usine située à vingt-quatre heures de voyage porte à porte. Trop loin, trop compliqué. Nous avons besoin de flexibilité et de réactivité.

En 2018, au moment où nous poussons pour industrialiser localement, cela n’a rien d’évident pour personne. Au contraire, la mode est plutôt au fabless, c’est-à-dire la sous-traitance totale de l’ensemble des moyens de production et de logistique.

Pour faire passer la pilule, nous commandons donc des études de coûts et d’impact des différentes possibilités d’industrialisation (la Chine, Vierzon, l’Afrique du Nord, etc.). Vierzon ne sort évidemment pas en tête des solutions les moins chères, mais lorsqu’on retranche les coûts cachés des autres solutions, la différence n’est plus si évidente. Et côté flexibilité, impossible de faire mieux que d’avoir son propre outil, situé en plus à 1 h 27 de train de Paris.

 

Le Ledger Plex est donc approuvé à l’unanimité au board, et la première pierre est posée le 8 octobre 2018.

En 2020, à l’heure du Covid, Ledger tire son épingle du jeu grâce au Ledger Plex. Alors que le monde entier veut des armes, du PQ et du Bitcoin, Ledger arrive à répondre à la demande grâce à la maîtrise de son outil de production.

Je n’ai aucun doute sur le fait que Ledger ne serait pas aujourd’hui une licorne sans l’existence du Plex et l’extraordinaire engagement des employés vierzonnais qui lui donnent vie.



Cultivez votre inconscience





Dans l’aventure entrepreneuriale, il est impossible d’obtenir une réponse à toutes vos questions. Vous allez devoir vous lancer avec un plan approximatif, en espérant que ça passe, et en faisant au mieux si ça casse.

 

À un moment, vous devez arrêter de trop réfléchir ou d’intellectualiser les choses. De toute façon, rien ne se passera comme prévu, alors à quoi bon écrire un plan d’action détaillé de 50 pages ?

 

Si vous savez où vous voulez aller, que vous avez déjà confronté vos idées à d’autres personnes, que vous en avez discuté et que vous avez fait évoluer votre concept pour arriver à quelque chose de clair et pragmatique… alors foncez !

 

En exécutant votre idée et en mettant en forme concrètement votre projet, vous obtiendrez au fur et à mesure des réponses concrètes à vos questions et vous pourrez intégrer des correctifs ou changements à votre feuille de route.

 

Le « on verra bien » doit devenir votre mantra, votre bouclier d’invincibilité.

Vous devez accepter de ne pas savoir ce qui va se passer, de naviguer à la boussole et de vous adapter à la réalité du terrain au fur et à mesure que vous le traverserez.

 

D’une certaine manière, la meilleure façon d’avancer sereinement est de cultiver et de chérir votre inconscience.



Qui veut être mon associé ?





Cela fait plus de dix ans que Sony cherche à adapter en France le programme « Shark Tank », qui rencontre un succès phénoménal dans tous les pays dans lesquels il est diffusé. Le principe est simple : des entrepreneurs viennent pitcher un projet devant des investisseurs de renom, qui décident ou non de mettre de l’argent dedans. Malgré les succès d’audience, aucune chaîne ne se bouscule au portillon dans l’Hexagone. Parler d’argent en France ? Trop risqué ! Seule M6 semble prête à relever le pari, car elle est dirigée par un véritable entrepreneur, Nicolas de Tavernost, qui croit au potentiel du programme.

Au début de l’été 2018, les choses s’accélèrent. Sony fait appel à 1Team Production, composé d’Ombline Rousseau et Jérémy Henriet, pour assurer la production artistique du programme.

La première étape est de réaliser le casting des investisseurs : ils doivent être des entrepreneurs reconnus, avec suffisamment de ressources personnelles pour leur permettre d’investir, et surtout l’envie de s’afficher dans un programme TV et de se prêter au jeu. Pour construire leur liste, Ombline et Jérémy partent du classement Challenges des 500 fortunes de France. Je n’y figure pas, et à ce stade de l’histoire, je n’ai absolument aucune raison objective de m’y retrouver mêlé. Sauf que…

Ombline et Jérémy, sur les recommandations d’une de leurs connaissances, décident d’aller rencontrer Pascal Gauthier chez Ledger afin de lui présenter le programme. Le rendezvous commence, et Pascal s’aperçoit assez vite que l’émission a une définition plutôt large de la notion de startups, notamment sur l’objectif assumé de s’éloigner des secteurs de la tech’ pour des sujets plus « mainstream ». Ce n’est pas trop son truc, et il préfère passer son tour. La conversation se tourne donc naturellement vers une conclusion polie et Jérémy demande ce que fait Ledger exactement. Pascal lui explique rapidement, en me citant comme l’un des fondateurs. Jérémy répond immédiatement : « Éric Larchevêque ? Mais je le connais ! C’est un joueur de poker ! » Et parce que la vie est faite de coïncidences magnifiques, au moment même où il dit cela, je passe devant le bureau de Pascal. Les portes étant vitrées, il me fait signe et m’invite à les rejoindre.

 

J’entre dans la pièce où j’avise Jérémy et Ombline. Je comprends tout de suite qu’ils ne sont pas de notre monde. Ce ne sont pas des techs, aucun doute sur le sujet. Mais quoi alors ? Des journalistes ? Pascal m’explique brièvement la raison de son invitation et me dit que Jérémy ici présent me connaissait du temps du poker. Il se présente alors et raconte le pourquoi du comment de sa présence chez Ledger. Ils sont déjà debout, prêts à partir.

« Shark Tank ? Attendez, asseyez-vous. Moi, ça m’intéresse. »

 

Je me lance alors dans une plaidoirie leur expliquant pourquoi le programme a toutes les chances de marcher en France, pourquoi il va se révéler d’utilité publique pour les entrepreneurs, et enfin pourquoi il faut absolument qu’ils me choisissent moi comme membre de leur jury d’investisseurs.

Je ne sais pas quelle mouche m’a piquée. Cinq minutes plus tôt, je n’avais jamais ne serait-ce qu’envisagé de faire de la TV, et voilà qu’il semblerait que ce soit devenu la chose au monde la plus importante pour moi ! Toujours est-il que je conclus en disant à Ombline : « Note mon numéro de téléphone dans ton carnet, je veux faire partie du casting. »

Je viens de mettre le pied dans la porte.



Siège éjectable





En janvier 2019, six mois après notre première rencontre, Ombline me recontacte. La production a pris du retard, mais ils ne m’ont pas oublié. Un autre rendez-vous est pris où je rencontre Nathalie Civrais, directrice générale de Sony Pictures Television Production. Tout se passe très bien, et on me propose alors de rencontrer Jonathan Curiel, directeur général adjoint des programmes de M6. C’est le grand oral ! Je m’en sors visiblement bien, puisqu’en mars Ombline me contacte à nouveau pour m’informer que tout le monde apprécie mon profil, mais que deux problèmes leur semblent insolubles. Le premier, c’est que Ledger œuvre sur un secteur incompréhensible pour les téléspectateurs. Impossible de parler de Bitcoin en prime time, on va perdre tout le monde.

Le second, et c’est vrai que là-dessus je pars de loin : je suis totalement inconnu du grand public. Pour lancer l’émission, ils ont besoin de noms un peu médiatiques, sur des business qui parlent à tout le monde. Cependant, ils sont prêts à me proposer une place de remplaçant. Si quelqu’un tombe malade, il faudra bien tourner l’émission quand même, impossible d’ajourner avec toute la logistique qu’il y a derrière. « Aucun problème, vous pouvez compter sur moi ! » Je me dis que la meilleure approche, c’est de rester le plus professionnel possible et de me mettre au service de l’émission, même si ça signifie être sur le banc de touche.

Le pied est toujours dans la porte !

Vient le jour des essais, à la fin du mois de mai 2019.

Je viens de quitter mon poste de CEO de Ledger et j’ai donc tout mon temps. J’ai visionné environ 200 épisodes de Shark Tank et Dragon’s Den. J’ai tout analysé, tout noté. Je pense avoir bien compris ce que les producteurs attendent en matière de rythme, de dynamique, de gestion du suspens et de concision des prises de parole.

Je suis prêt.

Lorsque je débarque sur le plateau, les cinq investisseurs titulaires sont déjà en plein travail. Il s’agit d’une prise en conditions réelles, avec de vrais entrepreneurs qui n’ont pas passé les dernières étapes du casting mais pour qui c’est tout de même un moment important.

Puis vient mon tour.

Je sais que je n’aurai que peu d’occasions de m’asseoir dans ce fauteuil, donc je n’ai pas intérêt à me planter. J’essaye d’apporter du suspens, de la tension, de l’émotion, de la surprise et de faire des synthèses courtes et percutantes. Je m’aperçois aussi que je prends un plaisir immense à faire tout cela !

Après mon essai, Jérémy vient me voir et me dit que j’ai été convaincant. On me propose trois dates de tournage. Je passe du siège éjectable au banc des remplaçants. Yes ! Plus besoin de garder le pied dans la porte, elle m’est désormais ouverte.

 

Le soir même, je parle enfin de l’émission à Iveta. Je lui dis en rigolant : « Tu vas peut-être voir ma photo sur un bus ! » Je ne voulais pas lui en toucher un seul mot tant que je n’étais pas sûr et certain de faire partie du casting, de peur d’être trop déçu si je n’y arrivais pas.

Je suis donc, contre toute attente, casté dans Qui veut être mon associé ? aux côtés de Marc Simoncini, Frédéric Mazzella, Catherine Barba, Delphine André et Marc Vanhove. Je vais remplacer l’un ou l’autre de temps en temps, me donnant une première petite visibilité pour cette première saison.

Une veille de tournage, Marc Simoncini a l’excellente idée de manger des huîtres pas fraîches. Il est cloué au lit le lendemain, et on m’appelle pour que je le remplace au pied levé. Un autre jour, c’est Frédéric Mazzella qui a un empêchement, et là encore je le remplace.

Finalement, je vais faire 50 % des journées de tournage et une demi-douzaine d’investissements. Et surtout prendre un pied incroyable tout en faisant de super rencontres avec des entrepreneurs et entrepreneuses de talent !

 

La première saison est diffusée en janvier 2020.

Le succès d’audience est mitigé, mais le succès critique, lui, ne fait aucun doute : l’émission est plébiscitée, et à raison. Il faut saluer là l’excellent travail de production artistique d’Ombline et Jérémy, sans oublier la pertinence du casting entrepreneur de Camille Paulmier et le talent du réalisateur Sébastien Zibi.

Les réjouissances seront de courte durée car, peu après la diffusion du dernier épisode, le Covid jette un voile d’ombre sur le monde.

Pas de tournage cette année-là, donc pas de diffusion en 2021.

Entre-temps, Arthur rachète le catalogue de Sony Pictures

Television Production et devient donc le producteur de QVEMA. Il relance avec Nicolas de Tavernost une deuxième saison. On me propose d’y participer en tant que titulaire. Ravi de continuer ma collaboration avec Ombline et Jérémy, j’accepte avec plaisir !

 

Sous l’impulsion d’Arthur qui veut que ça bouge un peu plus, deux nouveaux investisseurs font leur entrée : Anthony Bourbon et Jean-Pierre Nadir. Chacun avec son style va contribuer à ajouter de l’intérêt au programme.

Les audiences augmentent. Une troisième saison est commandée, où apparaît Blaise Matuidi, puis une quatrième avec la participation de Tony Parker, Stéphanie Delestre et Kelly Massol.

 

QVEMA est aujourd’hui une émission phare du groupe M6, et je ne peux que m’en réjouir. Cela montre que l’entrepreneuriat a toute sa place dans les foyers, qu’il peut passionner, faire vibrer et surtout susciter de nombreuses vocations !



Slow life





Après avoir quitté Ledger, je me retrouve du jour au lendemain avec un agenda vide. Ne rien avoir à faire est au début vertigineux, mais tout compte fait on s’habitue assez vite. Ceux qui sont le plus choqués dans cette histoire, ce sont probablement mes enfants. Étonnés de me voir aussi souvent présent, ils me demandent : « Mais papa, pourquoi tu es tout le temps à la maison ? » Je leur explique que j’ai quitté mon travail. Aymeric m’interroge alors : « Et tu vas faire quoi maintenant ? »

Je le regarde et lui réponds : « Je vais couper du bois. »

 

Nous quittons Paris pour nous installer à la campagne, en Sologne, dans un grand domaine forestier situé à vingt minutes de Vierzon que je viens tout juste d’acheter. Je me fais livrer une scierie Woodland Mills HM126E montée sur rails, et avec l’aide d’Antony (l’intendant du domaine) je débite des grumes de bois en plots. Je débarde au quad, et rêve de matériel lourd. Je me reconnecte avec la nature, à ma façon.

Je réfléchis vaguement à ce que je pourrais faire, aux projets que je pourrais lancer, mais rien ne vient. Pour le moment, j’ai surtout envie de me reposer et de profiter de ma slow life. Je gère mes investissements à distance et vais de temps à autre à Paris, que je redécouvre en tant que touriste. Je m’associe avec Franck Jeannin et Natacha Bœz pour créer ALGOSUP, une école d’informatique située à Vierzon, tout en m’assurant bien que ce soient eux qui fassent tout le boulot !

 

En juin 2021, à la suite du bull market massif du marché des crypto-actifs et grâce à la qualité du travail de ses équipes, Ledger devient une licorne, avec 1,3 milliards d’euros de capitalisation. Je deviens, d’après Challenges, la 343ème fortune française en compagnie de Joël Pobeda et Nicolas Bacca. Pas mal. Pour fêter ça, je m’offre un tracteur Claas Ares 697. Et aussi, accessoirement, un roadster Tesla Founders Series, toujours pas livré au moment de l’écriture de ce livre… Elon, if you read this, PLZ HALP.1

Dans la foulée, je crée le fonds de dotation Éric et Iveta Larchevêque, le FEIL, finançant des projets liés aux sciences et à l’éducation dans les territoires de la région Centre. Nous ouvrons notamment le NEST (Nouvel espace des sciences et technologies), lieu dirigé par Jérôme Patoux et proposant des ateliers scientifiques aux écoliers de Vierzon.

Puis je cofonde l’incubateur de startups B3 Village by CA, avec le Crédit Agricole et la communauté de communes Vierzon-Sologne-Berry. Cet incubateur, efficacement dirigé par Nelly Prigent, accueille déjà 11 startups qui viennent de la France entière, et compte bien contribuer à faire rayonner le territoire !





1  « Elon si tu lis ceci, au secours ! » (TdA).




Et maintenant ?





Une chose est certaine : je n’ai envie de faire que des choses qui me plaisent. Et grâce à QVEMA, j’ai découvert que la TV me plaît bien. J’en fais part à Guillaume Charles, directeur des programmes chez M6 : « Si tu as une autre idée de programme pour moi, tiens-moi informé ! »

Lorsque M6 récupère les droits sur Le Job de ma vie, avec ITV (qui produit entre autres The Voice), ils me proposent de rejoindre l’aventure. Le programme trouve ses racines dans ce qu’on appelle « la grande démission », née aux États-Unis en plein Covid, lorsque des millions d’Américains insatisfaits de leur travail ou de leur salaire ont quitté leur emploi. Nombreuses sont les personnes qui travaillent depuis des années et qui sont en perte de sens dans leur job, qui n’en peuvent plus, qui veulent changer car au bout du rouleau, démotivées… L’émission propose ainsi à celles et ceux qui sont dans ce cas et qui ont décidé de changer leur vie en changeant de carrière professionnelle de se faire accompagner par trois experts (dont moi) pour tenter de trouver LE job qui leur convient.

Ils découvrent leur nouvelle carrière à l’aveugle et, après un mois d’essai, décident s’ils continuent l’aventure ou s’ils retournent dans leur ancien job. Bien sûr, l’idée n’est pas de vendre du rêve, parce qu’on leur montre aussi que des compromis sont nécessaires : soit parce qu’on est moins bien payé, soit parce que les horaires sont moins souples, etc. Il y a des ajustements à accepter. Pour moi, l’idée est de montrer (et de démontrer !) que l’on est parfois libre sans le savoir, et qu’il suffit d’un coup de pouce, d’une opportunité, d’un encouragement et de personnes capables de donner cette confiance en soi qui manque si souvent, pour sauter le pas et tout changer !

 

J’ai aussi structuré un peu mon approche de l’investissement en rejoignant le Blast. Club fondé par Anthony Bourbon, mon estimé collègue de QVEMA. Le levier de financement apporté par les membres du club permet d’injecter des capitaux bien plus importants dans les startups qui me semblent prometteuses. Dans l’univers du hardware et de la deeptech, qui sont mes domaines de prédilection, les besoins en financement sont souvent de quelques millions d’euros, et pouvoir apporter de tels montants change complètement la donne. Ainsi, par exemple, j’ai levé avec Anthony plusieurs millions d’euros pour la startup Wheere, conceptrice d’une technologie de géolocalisation révolutionnaire.

 

J’aime bien aussi m’employer à résoudre les problématiques business ou entrepreneuriales des autres. J’ai tenté une petite expérience qui s’est révélée très enrichissante : j’ai mis en place la possibilité de réserver (et payer) un court entretien avec moi en visio. J’ai ainsi réalisé plus d’une cinquantaine de consultations sur des sujets extrêmement variés, de l’entrepreneuriat au conseil de carrière, en passant par la crypto ou même la résolution de conflits entre actionnaires. Il n’y a rien de plus gratifiant que d’apporter des solutions actionnables sur des problématiques diverses, et d’ainsi faire gagner à ses interlocuteurs un temps précieux.

 

Mais le projet dans lequel je suis en train de m’impliquer en priorité, probablement parce qu’il correspond aussi à ce qui m’anime le plus, est l’exploitation de mon domaine, le « Domaine Larchevêque ». À ce sujet Jean-Pierre Nadir m’a dit : « Ah, tu ne t’es pas emmerdé à chercher loin pour trouver un nom ! »

Je souhaite recevoir chez moi des entrepreneurs, aguerris ou en devenir, pour les aider à développer et à accélérer leur business, le tout dans un environnement à la fois inspirant et authentique. Avoir la capacité d’apporter de la valeur aux autres est très motivant, et je prends beaucoup de plaisir à transmettre mon expérience. Aider d’autres entrepreneurs à faire décoller leur chiffre d’affaires est un véritable challenge, et y arriver représente une belle récompense !

 

En tout cas, je ne crois pas que je me relancerai de sitôt dans une nouvelle aventure de type startup qui viendrait me consumer entièrement. La slow life, malgré une demi-douzaine de projets actifs, demeure toujours bien agréable. Et j’aimerais bien trouver un jour le temps de terminer Baldur’s Gate 3…



Closing





En business, le closing correspond à la conclusion d’une vente par la signature d’un contrat, ou à la finalisation d’une levée de fonds via la signature de la documentation juridique. On parle de « closing », de « fermeture », car c’est la fin d’un process qui a souvent été long et difficile. Mais en réalité, c’est aussi le commencement d’un nouveau chapitre, l’aube d’une nouvelle phase de réalisation et de construction.

Ce livre, c’est pareil. Vous allez le refermer, et vous allez passer à l’action.

 

Vous qui hésitez à faire le premier pas.

Vous qui n’osez pas voir en grand.

Vous qui pensez ne pas être à la hauteur.

 

Vous allez faire le premier pas, car vous savez désormais que vous pouvez écraser vos peurs par le mouvement, la réalisation, l’action.

Vous allez oser voir en grand, car vous savez désormais que le seul précurseur du succès, c’est votre volonté propre.

Vous allez être à la hauteur, car vous savez désormais que vous avez le droit, et le devoir, de vous faire confiance.

Montrez-leur, à tous ces cons, et moi le premier, de quoi vous êtes capable !



Épilogue





Laurent continue d’entreprendre et s’occupe de ses différents businesses depuis sa villa dans le Sud de la France.

 

Frédéric Dehondt habite toujours à Riga, avec sa femme et ses deux enfants. Quand il n’est pas à la barre de Dodo Hotel, il fait des loopings dans le ciel aux commandes de son avion de voltige.

 

Thomas France continue son rêve américain depuis San Francisco, où il est installé avec femme et enfants. À la suite de son départ de Ledger en 2018, il a monté son fonds d’investissement, Cygni Capital.

 

Joël Pobeda, David Balland, Nicolas Bacca et Vanessa Rabesandratana ont rénové à Vierzon une ancienne usine pour lancer le projet OCEL, où ils développent des technologies autour de la réalité virtuelle permettant de créer des jumeaux numériques de lieux culturels.

 

Olivier Tomaz et Cédric Mesnil ont quitté Ledger et continuent d’œuvrer dans l’univers des éléments sécurisés.

 

Nicolas Bacca a aussi tourné la page Ledger, et se lance dans une nouvelle aventure Web3.

Jean-Michel Pailhon a lancé Grail Capital, une structure de conseil et d’investissement en art digital on-chain (NFT).

 

Édouard est quelque part en Europe de l’Est, continuant sa vie d’homme de l’ombre.

 

Quant au stagiaire venu chercher ses 10 Ledger Nano S depuis New York, il n’a finalement pas été défenestré par ses boss. Après le krach crypto de 2018 et la chute du hedge fund dans lequel il travaillait, il est retourné à Cherokee (Texas) où il a repris le ranch familial.



Mes liens





Mon site : https://www.ericlarcheveque.com

Me contacter : https://contact.ericlarcheveque.com

Le Domaine Larchevêque : https://www.domainelarcheveque.fr

ALGOSUP : https://www.algosup.com

Ledger : https://www.ledger.com

Coinhouse : https://www.coinhouse.com

Fonds de dotation Éric et Iveta Larchevêque : https://feil.foundation

NEST : https://nest.science

Blast. Club : https://blast.club

Dodo Hotel Riga : http://www.dodohotel.com



Questions annexes





Comprendre la notion de parts 
et de pourcentages dans une entreprise

 

Une entreprise est une entité juridique autonome, dont la fonction principale est de produire des biens ou des services pour le marché. Concrètement, elle possède un compte en banque et crée un pare-feu de responsabilités avec ses dirigeants/fondateurs.

 

Pour exister, et surtout pour être crédible, une entreprise doit posséder un capital. Le capital initial est apporté par ses fondateurs lors de la création.

 

Si Alice apporte 600 euros et Bob 400 euros, alors le « capital social » est de 1 000 euros.

 

En retour de cet apport, Alice et Bob reçoivent des « parts sociales » (ou « actions »). S’il est décidé que 1 part = 1 euro, alors le capital (ou « qui possède quoi ») de l’entreprise se décompose comme suit : Alice possède 60 % (600 parts) et Bob 40 % (400 parts).

 

Alice et Bob sont les « associés », ou « actionnaires » de l’entreprise. Ils sont les propriétaires, et nomment un « gérant » (ou « président ») qui sera responsable des décisions prises par l’entreprise. Le président est très souvent l’un des associés fondateurs.

 

Pour se développer, l’entreprise a besoin de moyens. Il faut acheter du matériel, des services, investir dans des outils de production, recruter des salariés… Le capital social initial va très vite se révéler insuffisant. Les entrepreneurs doivent donc trouver de l’argent.

 

Dans la pratique, les choix sont au début très limités : apporter soi-même du capital (par exemple, commencer avec 30 000 euros au lieu de 1 000 euros), obtenir des prêts d’honneur ou des subventions en s’appuyant sur les premiers éléments du projet et/ou lever des fonds. Pour une première aventure entrepreneuriale, lever des fonds est difficile. En effet, il faut pouvoir démontrer la viabilité et le potentiel de votre projet auprès d’investisseurs. Il est donc indispensable d’avoir un premier produit et des premiers clients. Ainsi, on tourne en rond… Sans argent, pas de produit, et sans produit, pas d’investisseurs qui donneront de l’argent. Alors comment faire ? Prêt d’honneur, subvention, love money (fonds provenant d’amis et de la famille) ou capacité de travail acharné et débrouille pour passer le cap.

 

Une fois que le projet a gagné assez de maturité, il peut convaincre un investisseur. Alors vient le moment de se présenter dans Qui veut être mon associé ?

 

Au-delà des interrogations sur le projet lui-même, se pose la question de sa valorisation.

À sa création l’entreprise est techniquement valorisée à son capital social ; dans notre exemple, rappelez-vous : 1 000 euros. Mais Alice et Bob vont travailler à leur projet (souvent sans salaire) lors de leur temps libre et créer de la valeur : produit, marque, clients, communauté… La valorisation de l’entreprise va donc augmenter bien au-delà de celle de son capital social.

 

Avant de passer dans l’émission, les entrepreneurs réfléchissent à leur besoin financier, mais aussi au pourcentage qu’ils sont prêts à donner contre ce nouvel apport.

 

Par exemple : Bob et Alice annoncent qu’ils recherchent 50 000 euros (50 k€) contre 20 % du capital. Cela veut dire qu’ils valorisent leur entreprise après l’opération à 250 k€ : 50 k€/0,20 (ou, dans l’autre sens, 250 k€ x 20 % = 50 k€).

 

Commence alors une négociation entre les entrepreneurs et les investisseurs pour s’accorder sur le montant de la valorisation (ou le pourcentage obtenu). Du côté de l’investisseur (du moins dans le cadre de l’émission), le calcul se fait sur une base de bon sens, d’expérience, d’instinct et d’appréciation de ou des entrepreneurs. Si un deal est obtenu en plateau, alors suivra une phase de vérifications qui peut durer de plusieurs semaines à plusieurs mois. Tant qu’il n’est pas signé, l’investisseur comme l’entrepreneur peuvent se retirer du deal à tout moment.

 

Par exemple, si j’accepte la proposition d’investir 50 k€ contre 20 % du capital, alors il est effectué une « augmentation de capital » avec la création de 250 nouvelles actions à 1 euro, et une prime d’émission de 199 euros.

 

En effet, 250/(1000 + 250) = 0,20

et (1 + 199) x 250 = 50 k€

 

Le capital social passe à 1 250 euros et la répartition est : Alice a 48 % (600 parts), Bob 32 % (400 parts), et Éric 20 % (250 parts), pour un total de 1 250 parts.

 

Et 50 k€ seront ajoutés au compte en banque de l’entreprise.

 

On dit que la valeur « pre money » de l’entreprise (c’est-à-dire avant l’augmentation de capital) est de 1 000 parts x 200 euros la part (nouveau prix) = 200 k€.

 

Et la valeur « post money » (après l’opération) est de 1 250 x 200 € = 250 k€.

 

Comprendre la notion de BSPCE

 

BSCPE signifie « bon de souscription de parts de créateur d’entreprise », mais cela n’est pas très important. Ce qu’il faut retenir, c’est que sont des parts sociales (actions) de l’entreprise qui sont promises à un collaborateur en échange de son implication à long terme dans le projet. Quitte à faire rougir un fiscaliste, on pourrait aussi les appeler stock-options.

 

Concrètement, leur objectif est de fidéliser un dirigeant ou salarié en lui donnant l’option de pouvoir acheter dans le futur des parts de l’entreprise, mais au prix actuel.

 

Par exemple, Bob et Alice ont fondé ACME, et Éric a investi 100 k€ contre 20 % du capital, valorisant l’entreprise à 500 k€. Le capital d’ACME est donc le suivant : Bob a 500 parts, soit 40 %, Alice a 500 parts, soit 40 %, et Éric a 250 parts, soit 20 %.

Carole rejoint ensuite ACME en tant que salariée. Pour s’assurer de sa fidélité dans un univers très concurrentiel, Bob et Alice lui proposent 40 BSCPE en plus de son contrat.

Ces BSCPE sont vestés sur quatre ans, un cliff de 12 mois et un strike de 400 €.

Je traduis : pendant les quatre ans à venir (le vesting), Carole obtient le droit d’acheter 10 parts d’ACME par an au prix de 400 euros (le strike price). Donc 40 parts sur quatre ans = 10 parts par an (en fait 2,5 parts / trimestre), et 12 mois de cliff = il faut rester au moins une année avant de pouvoir acheter.

 

Mais quel est l’intérêt pour Carole d’acheter des parts à ce prix, et surtout avec quel argent ? En réalité, Carole va garder ses options d’achat et ne les exercera que lorsque cela aura un sens économique.

 

Par exemple : trois ans après l’arrivée de Carole, l’entreprise est rachetée 10 millions d’euros cash par Anthony Bourbon. C’est la fête !

 

Carole exerce alors l’intégralité de ses BSPCE car une clause au contrat permet l’accélération (c’est-à-dire l’obtention de toutes les options) en cas de vente de l’entreprise. Comme ces options existent dans la table de capitalisation, l’acquéreur est obligé de les acheter aussi.

 

Juste avant la cession, les BSPCE sont « émis », et le capital d’ACME se répartit ainsi : Bob a 500 parts, soit 38,5 %, Alice a 500 parts, soit 38,5 %, Éric a 250 parts, soit 19 %, et Carole a 40 parts, soit 4 %. On remarque que les parts sont créées, diluant tout le monde. C’est comme si Carole avait participé avec Éric à la levée de fonds trois ans plus tôt, sauf qu’elle n’a pas eu besoin d’investir les 20 k€ correspondants.

L’entreprise est achetée 10 M€, et il y a 1 290 parts sociales. Donc 1 part = 7 752 €.

Carole va céder ses 40 parts pour 310 k€.

 

L’acquéreur paye Carole 310 k€, qui paye à ACME 20 k€ (les BSPCE sont des options d’achat, donc finalement elle doit bien acheter les parts, mais au prix initialement promis). Carole reçoit donc une somme brute de 290 k€ (de laquelle il faudra déduire taxes et impôts).

 

L’intérêt du mécanisme est donc plutôt clair : les BSPCE permettent à leurs bénéficiaires de partager la réussite de l’entreprise, à condition qu’ils y restent travailler un certain temps. Les BSPCE sont aussi utilisés pour intéresser les dirigeants et reluer les fondateurs sur objectifs (c’est-à-dire leur permettre d’augmenter leur pourcentage dans l’entreprise), pas uniquement les salariés.

Si on quitte l’entreprise après le cliff, on peut exercer ses options obtenues, mais il faut les acheter cash.

 

Attention ! Les BSPCE ne doivent pas être un levier pour sous-payer une personne junior, et les conditions d’exercice doivent être équilibrées. Mais pour recruter un profil expérimenté, c’est un outil puissant qui permet d’obtenir un salaire en phase avec les moyens d’une startup.



Mes 10 principes





Soyez un disciple de l’ennui.

Une idée n’a aucune valeur, seule son exécution compte.

Ne perdez pas de temps avec un business plan.

Soyez humble et restez toujours à l’écoute.

Donnez votre confiance, en commençant par vous-même.

Cultivez votre inconscience, ne réfléchissez pas trop.

Entourez-vous de personnes saines, et éloignez-vous des toxiques.

Soyez authentique, forgez vos propres principes.

Créez vos opportunités : la chance se provoque.

Entreprenez pour être libre !



Glossaire





Investissement

 

Bear market : un marché décrit comme étant un bear market (« marché ours ») désigne une période durant laquelle les prix des valeurs cotées (actions, obligations, crypto-actifs…) sont à la baisse.

 

Bull market : un marché décrit comme étant un bull market (« marché taureau ») désigne une période durant laquelle les prix des valeurs cotées (actions, obligations, crypto-actifs…) sont à la hausse.

 

Closer : c’est l’action de finaliser une vente. Dans le cas des entreprises, on parle de « closer un deal » lorsque celui-ci vient tout juste d’être signé. On utilise aussi beaucoup ce terme dans le contexte de la clôture d’une levée de fonds.

 

Covenants : ensemble des contraintes que l’entreprise doit respecter dans le cadre d’un contrat. À la suite d’une levée de fonds, c’est la liste de tous les problèmes à résoudre ou à mettre au carré dans un délai déterminé, sous peine de pénalités diverses.

 

Deck (ou pitch deck) : présentation visuelle et concise qui résume l’essence d’une startup et de sa proposition de valeur. Son objectif est de donner à des investisseurs potentiels un aperçu rapide et complet de l’entreprise, son équipe, sa vision et son business model.

 

Due diligences : c’est le travail d’observation et de vérification, réalisé par un investisseur, qui permet d’assurer que tous les éléments annoncés lors des discussions sont réels. L’audit peut être par exemple technique (on regarde sous le capot), comptable (vérification des revenus et dettes), social (contrats de travail, sujets RH), administratif (est-ce que l’entreprise est bien tenue ?) ou juridique (validation des brevets, procès éventuels en cours…).

 

Investisseur : l’investisseur est une personne, physique ou morale, qui devient actionnaire de l’entreprise à la suite d’un investissement financier dans celle-ci. L’investisseur attend un retour sur investissement, c’est-à-dire la possibilité de pouvoir revendre ses parts sociales (ou actions) à un prix supérieur dans le futur, par exemple lors d’une cession totale de l’entreprise à un tiers.

 

Levée de fonds : la levée de fonds est une technique de financement qui consiste à faire entrer des investisseurs dans le capital social d’une société. Les investisseurs apportent des fonds à la société et reçoivent en retour des parts sociales (ou actions).

 

Leveur : nom que l’on donne à la personne qui joue le rôle d’intermédiaire entre l’entrepreneur et les investisseurs potentiels. Il est aussi appelé banquier d’affaires, même si cette dénomination est plutôt réservée pour les gros dossiers, dits late stage.

 

Love money : c’est l’argent investi (ou donné) par des proches lorsque l’on monte un projet. C’est un soutien financier qui est principalement motivé par l’affect et la confiance, à la différence de celui d’un investisseur qui instruira le projet de façon beaucoup plus complète.

 

Seed : « amorçage » en français (même si la traduction littérale est « graine »). Ce terme s’applique pour le premier tour de table (levée de fonds) d’une entreprise, qui permet en général de développer la preuve de concept. À ce stade, l’entreprise est pré-revenu (elle n’a pas encore de chiffre d’affaires) et parfois même pré-produit (elle n’a pas encore de produit).

 

Teaser : version minimaliste du deck, utilisée pour susciter l’attention sans pour autant révéler toutes les informations liées à l’entreprise.

 

Term sheet (TS) / Letter of Intent (LOI) : il s’agit d’un document produit par un investisseur, servant à définir les termes essentiels de l’investissement (contexte, prix, conditions, options éventuelles…). Les éléments de la term sheet seront ensuite utilisés pour former le pacte d’actionnaires.

 

Entreprise

 

Actionnaire : un actionnaire est un associé qui possède des parts sociales (aussi appelées « actions ») de l’entreprise. On peut dire d’un actionnaire qu’il possède un certain pourcentage de l’entreprise, avec à la clé des droits et des responsabilités tels que définis dans le pacte d’actionnaires (s’il en existe un).

 

All-hands (ou town hall) : réunion interne à laquelle est conviée la totalité des membres d’une entreprise.

 

Board : c’est le principal organe de direction d’une société, composé de ses actionnaires, fondateurs ou investisseurs. Sa fonction est de représenter et défendre les intérêts des actionnaires auprès de l’équipe dirigeante. Sa gouvernance précise est définie en général par le pacte d’associés, ou par les statuts.

 

Business model : ou « modèle d’entreprise », c’est ce qui définit l’activité économique d’une entreprise. Il doit répondre à des questions comme : quel est le produit ou le service proposé ? Qui sont les clients ? Quel est le prix de vente ? Quelle est la marge ? Comment le vendre ? etc.

 

Capital : le capital social c’est la valeur d’origine de l’entreprise, représentée par des sommes d’argent (apport numéraire, parts sociales, actions d’autres sociétés, etc.) et/ou des biens (immeubles, fonds de commerce, marques, brevets, etc.) mis à sa disposition soit par ses associés, soit par ses actionnaires.

 

Chiffre d’affaires : le chiffre d’affaires est constitué de la somme de tout ce qui s’est vendu en termes de biens ou de services dans une période donnée. C’est le revenu de l’entreprise, et qui est exprimé en euros hors taxes.

 

Fabless : désigne une entreprise qui fabrique un produit en sous-traitant l’intégralité de la fabrication, et qui ne possède donc en propre aucun outil de production.

 

Go to market : une stratégie go to market est un plan détaillé de lancement d’un produit ou service sur le marché, englobant un public cible, un plan marketing et une stratégie de vente.

 

Micromanager : on dit d’un dirigeant qu’il micromanage lorsqu’il observe, vérifie et contrôle tout ce que font ses employés. Il s’agit d’une attitude générale du manager envers ses collaborateurs pour sans cesse contrôler leurs faits et gestes, mettre toujours plus de pression sur leurs épaules et créer volontairement ou non des situations de tension. Ce type de comportement toxique et contreproductif est à proscrire absolument.

 

Personne morale : c’est le nom que l’on donne à un groupe de personnes physiques qui sont réunies juridiquement autour d’un projet commun, souvent sous la forme d’une entreprise. On utilise le terme de « personne », car une entreprise est une entité à part, avec ses propres objectifs et qu’il faut bien dissocier de ses actionnaires.

 

SARL : abréviation de « société à responsabilité limitée », une société commerciale où la responsabilité des associés (qui sont de 2 à 100) est limitée au montant de leurs apports.

 

SAS : abréviation de « société par actions simplifiée », une société commerciale dont le fonctionnement est plus adapté à l’objectif de réunir des fonds importants (en tant que société de capitaux).

 

Scalabilité : capacité d’une entreprise à s’adapter à une forte croissance, et de passer en un temps record du statut de simple startup à celui d’une grande entreprise, tout en restant rentable.

 

Technologie

 

Bande passante : désigne le débit d’informations d’une voie de transmission, c’est-à-dire la quantité d’informations pouvant être transmise en un temps donné sur cette voie de transmission.

 

Blockchain : mode de stockage et de transmission de données sous forme de blocs liés les uns aux autres et protégés contre toute modification.

 

Crypto-actif (ou cryptomonnaie) : actif numérique utilisant un réseau informatique ainsi qu’une blockchain afin de pouvoir valider et effectuer des transactions entre plusieurs entités, le tout de manière décentralisée et sans avoir besoin d’avoir recours à un tiers de confiance. Exemple : Bitcoin ou Ethereum.

 

Deeptech : terme utilisé pour décrire un secteur qui se concentre sur des innovations technologiques avancées, telles que l’intelligence artificielle, la robotique, la blockchain, etc.

 

Hackathon : le hackathon est un marathon de programmation durant lequel des développeurs se réunissent pour travailler ensemble sur un projet de programmation.

 

Mining : sous sa définition la plus simple, activité qui consiste à fournir un service au réseau d’une cryptomonnaie en échange d’une récompense pécuniaire sous la forme de ladite cryptomonnaie.

 

Modem : appareil (modulateur / démodulateur) qui convertit des signaux afin de transmettre des données entre ordinateurs par le réseau téléphonique ou le réseau câblé.

 

Spamdexing : ensemble de techniques consistant à tromper les moteurs de recherche sur la qualité d’une page ou d’un site afin d’obtenir, pour un mot-clef donné, un bon classement dans les résultats des moteurs.
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