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Il fut un temps, pas si éloigné, où les
chiffres sur le recul de la création
d’entreprises en 2015 auraient
plongé la communauté des entre-
preneurs et de ceux qui se donnent
pour mission de les accompagner
dans les affres du doute. Mais cette
fois, nos contemporains qui y sont
si enclins, si prompts à se couvrir la
tête de cendres, semblent en majo-
rité avoir choisi de voir le verre plu-
tôt à moitié plein. En tout cas, une
majorité retient surtout deux cho-
ses de ces statistiques : d’une part,
que la réduction du nombre des
microentrepreneurs était prévisi-
ble en raison des nouvelles obliga-
tions imposées par la controversée
loi Pinel, d’autre part, que les créa-
tions de sociétés, elles, se maintien-
nent, à un niveau bien plus élevé
qu’avant 2008. L’énergie entrepre-
neuriale reste b el et bien la

meilleure raison de croire en l’ave-
nir de notre économie.

C e p h é n o m è n e a p r i s u n e
ampleur encore plus grande en
2015, où la déferlante des start-up a
fait bouger tant de lignes, balayant
certitudes et réticences même chez
ceux qui semblaient aux antipodes
de cette nouvelle génération
d’entrepreneurs, née avec la révolu-
tion numérique et la mondialisa-
tion, donc désinhibée face à la com-
plexité du monde et décomplexée à
l’idée d’aller conquérir ce même
monde. Bien plus qu’un phéno-
mène démographique, le fameux
esprit start-up tient à une nouvelle
attitude face aux nouveaux défis du
business. Avec pour piliers de la
sagesse : l’innovation dans toutes
ses dimensions – technologique
mais aussi marketing et organisa-
tionnelle –, le travail en équipe et en
réseau,lesoucidelaqualitédel’exé-
cution, de l’évaluation et de la rela-
tion client, l’attention portée à

Lesecretdeslicornes
Commentcréerunestart-upmondiale

l’intelligence économique pour
prévenir les risques de se faire soi-
même « ubériser », la conscience
du droit à l’échec comme corollaire
à l’agilité, tout cela en définitive
pour favoriser la transformation
permanente.

Cette culture start-up sera parti-
culièrement présente dans l’édition
2016 du Salon des entrepreneurs de
Paris, organisé par le Groupe Les
Echos , qui ouvre ses p ortes
aujourd’hui au Palais des Congrès.
On pourra y constater que ces nou-
velles manières de voir et de faire se
diffusentàtouteslesstratesdel’éco-
nomie, des néoentrepreneurs se
lançant dans les activités tradition-
nelles aux grandes organisations
secouées par l’hypercompétition et
qui réalisent que leur salut passera
par un management plus entrepre-
neurial. Bienvenue dans un monde
où celles et ceux qui pensent en
dehors des cadres sont devenus les
modèles à suivre. n
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65 % du marché des objets connec-
tés. « Nous permettons même aux
équipes marketing de créer leur
propre store et d’enrichir l’appareil
une fois qu’il a déjà été vendu. »
MicroEJ, outre la R&D basée à
Nantes, dispose de locaux com-
merciaux à Massy, Munich et
Austin au Texas, ouverts l’an
dernier, et prépare une ouverture
à Boston d’ici à la fin de l’année.
Une internationalisation qui laisse
deviner une ambition forte : attein-
dre, à l’image d’Android, 80 % de
part de marché en cinq ans. Une
levée de fonds est aussi en prépara-
tion. — C. P.

Le démarrage fut lent. L’entreprise
a officiellement été créée en 2004,
mais n’a vraiment démarré qu’en
2007. Elle a aussi été rebaptisée
« MicroEJ » l’an dernier. Cet édi-
teur nantais propose des logiciels
aux fabricants d’objets connectés
désireux de créer leur propre
plate-forme d’applications. Sauf
que le système développé par
MicroEJ est mille fois plus petit.
« L’objectif était d’attaquer le mar-
ché des objets connectés, très hétéro-
gène mais devenant mature. Pour y
parvenir, il fallait industrialiser la
plate-forme de virtualisation qui se
glisse entre le matériel et les applica-
tions », explique Fred Rivard,
fondateur de MicroEJ. Pour
démarrer, il lève 1 million d’euros
en 2007, puis 2,5 millions d’euros
en 2011. Le premier produit stan-
dard est réalisé mi-2013. « Il faut
normalement quatre à six mois
pour faire un produit à façon, tandis
que notre plate-forme standard peut
être adaptée en quinze jours »,
détaille le fondateur. A travers des
accords stratégiques, avec notam-
ment Renesas, NXP et, plus récem-
ment, Lacroix Electronics,
MicroEJ a un accès potentiel à

MicroEJ,leMicrosoft
desobjetsconnectés
L’éditeur nantais propose
des plates-formes d’applica-
tions standards aux fabri-
cants d’objets connectés.

« Notre plate-forme standard
peut être adaptée en 15 jours »,
explique Fred Rivard. Photo DR
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E n janvier, « Fortune » s’éton-
n a i t d e vo i r a u t a n t d e
start-up françaises repré-

sentées à la Mecque de l’électroni-
que, le CES de Las Vegas. « France
is tech’s unexpectedpowerhouse »,
titrait le magazine américain. La
France, usine à start-up technolo-
giques, faut-il vraiment s’en éton-
ner ? Fin 2014 déjà, Index Ventures
annonçait la couleur avec son
étude « Paris is back ». Ce fonds
d’investissement, l’un des plus
actifs sur l’Internet depuis une
vingtaine d’années, est aujourd’hui
le premier « éleveur de licornes »
en Europe. Une licorne est une
entreprise de moins de dix ans
valorisée plus de 1 milliard de dol-
lars. Le portefeuille d’Index Ventu-
res en compte une bonne dizaine
en Europe, parmi lesquelles nos
deux championnes tricolores Cri-
teo et BlaBlaCar. « La technologie
est universelle, affirme Martin
Mignot,directeurdeparticipations
pour la France. Il n’y a donc aucune
raison pour qu’un européen ne
devienne pas leader mondial. »

Sauf que, sur les 63 licornes nées
en2015danslemonde,seules8sont
européennes. Et que, jusqu’à pré-
sent, la plus grande écurie euro-
péenne de licornes est britannique,
la deuxième suédoise, la troisième
allemande. Visiblement, la France
nejouepasdanslamêmecatégorie.
A défaut de licornes, les box fran-
çais comptent surtout des poneys,
ces start-up d’au moins 10 millions
de dollars de valorisation, et quel-
ques centaures qui valent plus de
100 millions de dollars. Mais pour
Franck Sebag, associé EY et spécia-
liste de l’entrepreneuriat, il ne faut
pasdésespérer.« Onalesmeilleures
écoles d’ingénieurs et notre écosys-
tème est hyperattractif, mais il en est
à peu près au stade de développe-

ment de celui de la Silicon Valley ou
d’Israël il y a quinze ans. »

La France peut-elle combler son
retard ? Et que manque-t-il encore
à l’écosystème français pour cela ?
La principale critique faite à l’éco-
système tient souvent au manque
de financement. Car le développe-
ment d’une start-up technologi-
que et ambitieuse au niveau mon-
dial requiert des appels de fonds
réguliers et importants. Le spécia-
liste des fusions-acquisitions dans
les technologies, GP Bullhound, a
fait l’addition. Avant d’atteindre le
milliard d’euros de valorisation,
une licorne dans le B to C lève en
moyenne 248 millions de dollars,
et dans le B to B, 178 millions de
dollars.

Le trou dans la raquette
Alors y aurait-il un trou dans la
raquette ou plutôt un trou dans la
chaîne de financement des jeunes
pousses en France ? « La raquette
me paraît pas mal cordée, rassure
Jean-Marc Patouillaud, associé
chez Partech, autre grand fonds
d’investissement actif des deux
côtés de l’Atlantique. Il existait un
trou dans l’amorçage, mais il s’est
comblé avec la création de fonds thé-
matiques sous l’impulsion de bpi-
france, des réseaux de “business
angels” et de l’engouement des parti-
culiers pour le “crowdfunding”. S’il
reste un trou, il est dans le capital-
expansion,cesopérationsàplusieurs
dizaines de millions d’euros. »

En clair, au début, entre les aides
publiques et les fonds privés (lire
page 4), les entrepreneurs n’ont pas
demalàtrouverdesfonds.C’estplu-
tôtautroisièmetourdetablequeles
choses se compliquent. Nicolas
d’Hueppe, président de Cellfish et
vice-président de CroissancePlus,
acquiesce, mais pour lui tout n’est
pasqu’unequestiond’argent.« C’est
plus dur de lever 10 millions en
France qu’aux Etats-Unis. Mais la

plupart des dossiers tels qu’on les
présente n’auraient pas ces 10 mil-
lions aux Etats-Unis, pour des ques-
tions d’ambition, de méthodologie et
d’expertise. » Et de pointer le man-
que d’ouverture du management à
l’international, mais aussi la diffi-
culté des jeunes pousses françaises
à attirer les talents internationaux,
notammentàcausedesrèglesfisca-
les confiscatoires sur l’octroi
d’actions aux dirigeants.

Trop franchouillardes nos
start-up ? Martin Mignot d’Index
Ventures observe pourtant une
franche amélioration. « Les entre-
preneurs français qui parlaient mal
anglais et avaient peu d’expérience à
l’étranger, c’est fini. Aujourd’hui, ils
sont plus “born global”. » Cepen-
dant, il ne suffit pas de penser glo-
bal, de développer son produit ou
son service d’emblée pour un mar-
ché mondial… encore faut-il pou-
voir aller plus vite hors de nos fron-
tières, et pour cela il faut lever de

l’argent, beaucoup d’argent… la
licorne se mord la crinière. « Le
marché français est un piège, trop
grand et trop petit à la fois, complète
Nicolas d’Hueppe. On a tendance à
attendre la preuve de concept en
France avant d’aller à l’internatio-
nal. Et on prend du retard. » Nom-
breuses sont, en effet, les start-up
françaises créées quasi au même

moment que leurs concurrentes
américaines, et même scandinaves
ou britanniques, finalement prises
de court, à l’instar de KissKissBank-
Bank dans le « crowdfunding » (lire
page 5, l’interview de Vincent
Ricordeau).

Le fil de la pelote
Sur tous ces fronts, les lignes bou-
gent.Lorsd’uneconférencerécente
à Munich, l’entrepreneur suédois
Niklas Zennström, cofondateur de
Skype, se voulait très optimiste.
Alors que les valorisations des
start-up américaines subissent une
forte correction, pour lui, l’Europe
sera épargnée. Et d’assurer que
désormais les start-up européen-
nes attirent les managers de talent
capables de les faire rapidement
grandir. Du côté des investisseurs,
plusieurs fonds de croissance vien-
nent d’être bouclés avec succès. Les
fonds européens sont aussi plus
souvent associés à des grosses

levées de fonds en pool, à l’image,
par exemple, de la levée de 28 mil-
lions de dollars réalisée en septem-
bre 2015 par PeopleDoc auprès
d’Eurazeo aux côtés d’Accel et de
Kernel Investissements.

En France, les réussites récentes
servent d’exemple. Une émulation
se crée. « Nos premiers deals ont été
réalisés en Scandinavie, explique
l’investisseur Martin Mignot. Les
premiers succès nous ont amené des
connexions, et d’autres projets. C’est
ce qui se passe actuellement en
France. Un réseau se crée, on tire une
pelote. » La première génération
des entrepreneurs français de
l’Internet, celle de Xavier Niel, a lar-
gementréinvestidanslacréationde
start-up. La seconde, celle de Jean-
Baptiste Rudelle, voit encore plus
grand. Le fondateur de Criteo est
ainsi à l’origine du projet Galion,
une communauté d’entrepreneurs
« dont l’ambition est de changer le
monde ». n

FINANCEMENT//Pourtant très présentes au CES de Las Vegas, les start-up françaises peinent à se métamorpho-
ser en licornes. En mal de capitaux, parfois jugées trop « franchouillardes », elles prennent le mors aux dents.

Commentéleveretnourrirdesponeys
pourlestransformerenlicornes ?

Camille Prigent

« La France a toutes les capacités
pour développer des licornes »,
affirme Tanguy de La Fouchar-
dière, président de la fédération
France Angels. Mais pour passer
du stade du poney (1 million
d’euros de valorisation) à celui de
licorne (1 milliard d’euros), le che-
min est semé d’embûches. « Nous
avons énormément d’acteurs qui
aident, de la création jusqu’à
l’amorçage,expliqueMorganeRol-
lando, fondatrice et présidente de
Synerfia.Aujourd’hui,c’estlaphase
d’expansion qui est très difficile. »

S’il n’existe pas de recette mira-
cle pour faire émerger une
licorne, les ingrédients nécessai-
res sont bien connus, à commen-
cer par l’ambition ! Pour réussir,
les futures licornes doivent, dès le
départ, écrire les bases d’un busi-
ness plan ambitieux. Mais aussi
être capables de se remettre cons-
tamment en question et de rester
souples. « Même les très bonnes
sociétés ont pivoté deux ou trois
fois », explique Benoist Gross-
mann, « managing partner » chez
Idinvest. « Le succès de Criteo, par
exemple, est dû en partie à la capa-
cité qu’a eue le management à se
remettre en question. »

En plus de voir grand, il faut
aussivoirtrèsloin.« Leservicepro-
posédoitl’êtresurunmarchéglobal
oùlesdifférencesculturellesnesont
pas un handicap. Il faut que ce soit
un concept innovant, qui crée une
rupturesurlemarché.Et il fautque
le marché soit prêt à accepter cette
innovation », analyse Tanguy de
La Fouchardière.

Une future licorne réclame
beaucoup d’attention, d’être bien
entourée de professionnels de
confiance,caruneentreprisenese
crée pas seule. Trouver les bons
managers, les bons partenaires,
les bons financiers sera pour
l’entrepreneur un facteur clef de
succès.« Avoirdesassociésavecdes
compétences complémentaires et
une vision commune, c’est primor-
dial », affirme Morgane Rollando.
Et ce qui est valable pour les asso-
ciés, l’est aussi pour les investis-
seurs.« L’affinitédoitêtreforteavec
sesinvestisseurs,carilsontvocation
à rester longtemps dans la société,
souvent à être au comité stratégi-
que. Il faut être capable de les écou-
ter », précise la fondatrice de
Synerfia. Enfin, pour élever une
licorne, il faut de l’argent, beau-
coup d’argent. Peu de poneys arri-
veront à ce stade de développe-
ment, mais beaucoup ont un
potentiel évident. SigFox, Drivy,
Scality… ont déjà fait une grande
partie du chemin. D’autres lais-
sent présager d’un bel avenir, de
par la croissance du marché sur
lequel elles évoluent, et la qualité
de leur innovation. En choisir sept
n’a pas été facile. n

Pour connaître les secrets
des licornes, nous avons
demandé à un panel
d’investisseurs de nous
citer quelques entreprises
qui, pour eux, avaient
un fort potentiel.

AprèsBlaBlaCar,CriteoetVente-privee.com,quiserontleslicornesmadeinFrance?

63
NOUVELLES LICORNES EN 2015
Après l’engouement du début
d’année, CB Insights observe
toutefois une forte baisse du
taux de natalité en fin d’année.
Seules 9 licornes sont nées au
quatrième trimestre. Sur les
63 licornes de l’année, 42 sont
américaines, 16 asiatiques et
8 européennes.

marché américain est complète-
ment différent du marché français.
Mais une fois qu’on a compris les
règles et qu’on a une bonne équipe, il
n’y a pas de limites. » Depuis le
début de leur aventure commune,
les deux entrepreneurs ont levé
50 millions d’euros et recruté
120 personnes. En plus de New
York, ils comptent désormais des
bureaux au Royaume-Uni, au
Canada et en Allemagne, ouverts il
y a moins de trois mois. Une offen-
sive internationale qui doit per-
mettre à la start-up d’ajouter
quelques noms à ses 450 clients
actuels. — C. P.

PeopleDoc naît d’une première
idée : celle de créer La Poste de
demain, un portail pour recevoir
l’ensemble de ses factures et docu-
ments administratifs. Mais deux
ans après la naissance de ce projet,
en 2009, et après deux levées de
fonds successives, le projet ne
décolle pas. « On s’est rendu
compte que ce n’était pas le bon
moment pour pénétrer le marché »,
explique Jonathan Benhamou,
président et cofondateur de Peo-
pleDoc. L’entreprise réalise alors
un pivot, c’est-à-dire un change-
ment de business model. « On a
rencontré des RH qui nous ont
inspirés et nous ont permis d’identi-
fier un besoin. On a commencé par
le bulletin de paie électronique et, au
fur et à mesure, on a développé
toute une gamme de services de
digitalisation de l’administration
des ressources humaines. »

En 2013, PeopleDoc accélère son
développement et part s’installer à
New York. Commence alors une
période de challenge pour le fon-
dateur et son associé, Clément
Buyse. « Le plus difficile a été de
sortir de notre zone de confort et de
nous remettre en difficulté. Le

PeopleDocdigitalise
l’administrationRH
Deux ans après la naissance
du projet, l’entreprise a
changé de business model.
Avec succès.

« Le plus difficile a été de sortir
de notre zone de confort », dit
Jonathan Benhamou. PeopleDoc

La France est encore à la traîne en nombre de licornes. Parmi ses fleurons, Criteo, qui a fait ses premiers pas sur le Nasdaq en 2013.
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Lorsque le site Internet
Hopwork naît en juin 2013,
l’idée est de faciliter le
recrutement de free-lances
pour les entreprises fran-
çaises. « C’est un marché en
pleine explosion, explique
Vincent Huguet, président
et cofondateur de
la start-up. On estime à
700.000 le nombre de free-
lances en France, avec une
moyenne de 30.000 euros
de chiffre d’affaires par an.
Cela représente un marché
de plus de 20 milliards
d’euros. » En mai 2014,
la plate-forme commence
à décoller et lève
500.000 euros auprès
de deux business angels,
Antoine Freysz et Olivier
Occelli. Un an plus tard,
elle lève 1,5 million d’euros
auprès du fonds d’entrepre-
neurs Isai. « Le plus difficile
a été de montrer que, s’il
existait déjà des solutions,
l’essentiel du marché n’était

pas intermédié par Inter-
net », explique Vincent
Huguet. La plupart des
concurrents sont encore
soit des sites qui proposent
des ressources à bas prix
provenant de l’étranger, soit
des sites étrangers, comme
le britannique People-
PerHour ou l’australien
Freelancer. « Hopwork n’a
pas la même approche :
l’entreprise cliente ne va pas
publier une mission sur
notre site, mais faire une
recherche par métier et par
localisation pour trouver les
profils qui correspondent le
mieux à ses besoins. »
Hopwork compte
aujourd’hui plus de
15.000 free-lances inscrits.
Prochaine étape : le déve-
loppement à l’internatio-
nal, avec en ligne de mire
des marchés beaucoup
plus matures, comme le
Royaume-Uni ou l’Europe
du Nord. — C. P.

Hopworkfacilite
laviepro
desfree-lances
Le site Internet facilite le recrutement
de free-lances pour les entreprises
françaises. Un marché en pleine
explosion.

« On estime à 700.000 le nombre de free-lances
en France », indique Vincent Huguet, prési-
dent et cofondateur de la start-up. Photo DR

Quand Genymobile voit
le jour, il y a cinq ans,
Android est encore bien
loin d’être aussi répandu
qu’aujourd’hui. Mais le
système d’exploitation
open source de Google
séduit Angélique Zettor et
son associé, qui décident
de se lancer avec
3.000 euros en poche.
« Notre stratégie a été
de créer une expertise
sur Android, en aidant
les entreprises à intégrer ces
solutions », explique
Angélique Zettor. Une
stratégie efficace et renta-
ble : leurs premiers clients
s’appellent Orange, JCDe-
caux ou encore Thales. Un
an et demi plus tard, leur
activité génère assez de
liquidités pour financer de
la R&D et lancer un pre-
mier produit, Genymo-
tion, qui permet de simu-
ler une application mobile
sur un PC. Là encore, les
deux fondateurs font

preuve de flair. « Nous
avons choisi l’open source
pour les développeurs. Le
but était que, s’ils aimaient
le produit, ils se tournent
ensuite vers les versions
premium. » Pari réussi
puisque Genymotion
compte cinq millions
d’utilisateurs dans le
monde ! Propulsé par ce
succès, et deux levées de
fonds successives d’un
total de près de 9 millions
d’euros, Genymobile s’est
installé il y a un peu plus
d’un an à San Francisco.
« Le but de notre dernière
levée de fonds est notam-
ment de financer la R&D,
car nous avons des produits
ambitieux en termes de
développement de marché
mais aussi de technologie. »
La start-up compte parmi
ses clients actuels Face-
book, Microsoft ou eBay,
et commence doucement
à regarder vers l’Asie.
— C. P.

Genymobile
adapteAndroid
àsesclients
La start-up a été propulsée par le succès
de son premier produit Genymotion
et deux levées de fonds d’un total
de près de 9 millions d’euros.

« Nous avons choisi l’open source pour les
développeurs », explique Angélique Zettor.
Photo DR

temps plein dans leur start-up
qu’après un an d’activité, alors que
le site a déjà généré 1 million
d’euros de volume d’affaires.

Une quarantaine de salariés
« Nous sommes arrivés au bon
moment avec un concept qui a tout
de suite rencontré son public, expli-
que David Lebée. Le contexte nous
est favorable, notamment parce que
la concurrence de l’économie colla-
borative fait perdre de l’argent aux
hôteliers. » Pour financer sa crois-
sance, Dayuse lève 1 million d’euros
en 2014, puis 15 millions d’euros un
an plus tard. Présente depuis deux
ans aux Etats-Unis et depuis quel-
ques mois à São Paulo, au Brésil,
l’entreprise, qui compte déjà une
quarantaine de salariés, met cette
année le cap sur Hong Kong.
« Nous devons gérer une période
d’hypercroissance : l’objectif est de
recruter 40 collaborateurs et de
passer de 2.000 à 5.000 hôtels clients
d’ici à la fin de l’année. » — C. P.

En 2010, David Lebée est directeur
de l’Hôtel Amour, à Paris. Lui vient
alors l’idée de lancer Dayuse, une
plate-forme Internet pour répon-
dre à un besoin qu’il a identifié en
travaillant au quotidien dans
l’hôtellerie : permettre aux clients
de réserver une chambre en jour-
née, pour quelques heures seule-
ment. Il démarre avec seulement
4.000 euros d’apport personnel.
Grâce à ses relations profession-
nelles, une dizaine d’hôtels pari-
siens acceptent d’être référencés.
Et, à l’ouverture du site, la forte
médiatisation attire les clients
particuliers comme les hôteliers.
« Au lancement de Dayuse, nous
avions complètement sous-estimé le
potentiel du marché », affirme
David Lebée. Lui et ses deux asso-
ciés ne s’impliquent d’ailleurs à

Dayusedémocratise
lachambreàl’heure
Un an après son lancement
la start-up a déjà généré
1 million de chiffre
d’affaires.

« Nous sommes arrivés au bon moment avec un concept qui a tout
de suite rencontré son public », explique David Lebée. Photo DR

dix fois plus vite », assure Stanislas
Niox-Chateau. Mais comment
ont-ils réussi ce tour de force ? « Le
produit pour les patients est presque
identique à celui de nos concurrents :
ce qui nous démarque, c’est le logiciel
développé pour les professionnels. »

La cible du site, ce sont les quel-
que 3,5 millions de professionnels
de santé en Europe, dont 500.000
en France. Doctolib compte
aujourd’hui 6.000 professionnels
inscrits sur son site et travaille
ardemment à faire grimper ce
chiffre. « Nous avons des bureaux
dans les vingt plus grandes villes de
France, qui vont voir tous les établis-
sements de santé un à un. C’est ce qui
est le plus difficile: prendre son bâton
de pèlerin et aller à la rencontre des
praticiens. » La prochaine étape
pour la plate-forme, qui attire déjà
2,5 millions d’utilisateurs par mois,
ressemble plutôt à un pèlerinage :
explorer et exploiter tout le poten-
tiel du continent européen.
— C. P.

A vingt-neuf ans, Stanislas Niox-
Chateau, l’un des trois cofondateurs
de Doctolib, fait partie du presti-
gieux classement européen
« 30 under 30 » de «Forbes»… A
son actif donc, Doctolib, une plate-
forme de prise de rendez-vous
médicaux qui voit le jour fin 2013.
Le but du projet est simple : fluidi-
fier l’accès aux soins. Et le succès est
très vite au rendez-vous. Pour
soutenir sa croissance, Doctolib
lève 1 million d’euros en
février 2014, puis 4 millions en
décembre et 18 millions en octo-
bre 2015 auprès notamment d’Accel
Partners. Ses concurrents directs,
qui se nomment PagesJaunes ou
encore Lagardère, qui a racheté
Mondocteur.fr, sont déjà dépassés.
« On est dix fois plus grand que notre
principal concurrent et on grandit

Doctolibprendrendez-
vouschezlesmédecins
Le site cible les quelque
3,5 millions de profession-
nels de santé en Europe,
dont 500.000 en France.

« On est dix fois plus grand que notre principal concurrent et on
grandit dix fois plus vite », assure Stanislas Niox-Chateau. Photo DR

d’euros. « On a parlé avec cinq ou
six fonds, assure Florian Douet-
teau. On a choisi les gens avec qui on
voulait travailler à long terme, parce
qu’on va avoir une dizaine d’années
de vie commune, c’est plus que la
moyenne des mariages ! » Dataiku
est maintenant sur les radars
des investisseurs. Il emploie déjà
une cinquantaine de personnes,
a réalisé l’an dernier 2 millions
d’euros de chiffre d’affaires, et a
posé un premier pied aux Etats-
Unis. « Il faut savoir aller plus vite
à l’international. Nos concurrents
américains lèvent quatre fois plus
d’argent mais ont un problème
de fidélisation de leurs équipes. »
Dataiku, future licorne ?
Florian Douetteau n’exclut rien.
« On connaît bien les équipes de
Criteo et BlaBlaCar. Cette génération
commence à nous faire profiter
de son expérience. Quand on a
quelques amis qui ont réussi,
on peut rêver plus loin… »
— Yv. V.

Tels les mousquetaires, ils sont
quatre, tous scientifiques,
matheux ou ingénieurs. En 2012,
ils lâchent des postes à responsabi-
lité pour créer Dataiku et révéler
la beauté du Big Data. Tels les
mousquetaires, l’un des quatre est
un peu poète, passionné de haïku,
ce poème japonais très court.
Des données chiffrées, l’essentiel
décortiqué, entreprise heureuse…
Poète mais les pieds bien sur terre.
« Pendant deux ans, on ne s’est
pas trop payé. On a engrangé les
premiers clients, explique Florian
Douetteau, le cofondateur poète.
Nous avons fait le choix de l’autosuf-
fisance. » La start-up accumule les
premiers succès et les distinctions.
Elle bénéficie de financements
publics, de prêts d’honneur de
Scientipôle, et réalise une levée de
fonds en janvier 2015 de 3 millions

Dataikumagnifie
lepotentielduBigData
L’entreprise a réalisé l’an
dernier 2 millions d’euros
de chiffre d’affaires.

« Pendant deux ans, on ne s’est pas trop payé. On a engrangé les pre-
miers clients », raconte Florian Douetteau. Photo Patrice Lariven/Daitaku

« Nosressourcesetnosexpertises
peuventaiderlesentreprisesàgrandir»

Propos recueillis par
Julie Le Bolzer

Comment se porte
l’entrepreneuriat français ?
Depuis près de dix ans, nous obser-
vons un engouement. Créer une
entreprise, aujourd’hui en France,
n’estpascompliqué.Parcontre, ilse
révèle toujours aussi difficile de la
développer. La pérennité des socié-
tés constitue un réel enjeu. Rappe-
lons que les deux-tiers des entrepri-
ses n’ont pas de salarié . Il est
essentiel de leur donner la possibi-
lité de poursuivre leur croissance.

N’existe-t-il pas de nombreux
parcours de financement pour
aider les entreprises à grandir ?
Nous disposons, en France, d’un
réseau très dense d’accompagne-
ment et de financement : Adie,
France Initiative, France Active,
Réseau Entreprendre, business
angels, crowdfunding, Moovjee,
CCI...Sansnécessairementsetrans-
former en bêtes à concours, les por-
teurs de projets, les entrepreneurs
et les repreneurs peuvent décro-
cherdesaidesfinancièresviadivers
organismes. Ces différents réseaux
d’accompagnement sont fonda-
mentaux, nous devons travailler à
leur coopération.

Comment faciliter
cette coopération ?
Il s’agit de structurer, de coordon-
ner et de segmenter la chaîne glo-

baled’accompagnement,parprofil,
par projet, par secteur, par terri-
toire… C’est en réalisant un travail
de proximité que l’on peut avoir
connaissance de leurs spécificités,
donc de leurs besoins. C’est en met-
tant à leur disposition nos ressour-
ces et nos expertises que nous pou-
vons les aider à grandir, à aller
chercher la croissance. Il est donc
nécessaire de bâtir, en cohérence
avec cette chaîne globale d’accom-
pagnement, une véritable politique
entrepreneuriale.

Quels sont les piliers
d’une politique efficace ?
Pour bien accompagner l’entrepre-
neuriat, il faut bien le connaître. A
l’occasion du Salon des entrepre-
neurs, l’APCE lance un nouvel outil,
inédit en France, l’indice entrepre-

neurial (lire l’encadré ci-dessous).
Outre la proximité avec le terrain,
nous devons veiller à ce qu’il existe
des interactions au sein de l’écosys-
tème entrepreneurial lui-même,
que ce soit grâce aux réseaux
d’accompagnement, aux program-
mes de parrainage ou de mento-
rat… Le mentorat – qui ne consiste
pasàconseillerniàcoacherunpair,
mais à l’aider à se poser les bonnes
questions – favorise l’échange de
bonnes pratiques.

Où en est-on de la transforma-
tion de l’APCE en Agence
France Entrepreneur ?
Le président de la République en a
fait l’annonce en octobre dernier.
Selon ses termes, la nouvelle
Agence de développement écono-
miquedesterritoires,FranceEntre-
preneur, « va prendre appui sur
l’APCE ». Nos priorités sont de favo-
riserlescréationsd’entreprisesplus
pérennes, d’aider au développe-
mentdes TPEet des PME, et d’inno-
ver au service des territoires fragi-
les. Notre conviction est que, si
l’entrepreneuriat est l’affaire de
tous, l’entrepreneuriat pour cha-
cun doit être le moteur de l’Agence
France Entrepreneur.

*L’APCEaétécrééeen1979.Elleadispensé
1.100 formations aux professionnels de
l’accompagnementen2014.SonsiteInter-
net compte 11 millions de visiteursparan.
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INTERVIEW
DOMINIQUE RESTINO
Président de l’Agence
pour la création d’entreprises
(APCE)*

32 % des Français sont tentés…

Près d’un Français sur trois de plus de 18 ans s’est déjà
engagé dans une création d’entreprise, 38 % des hommes et
27 % des femmes, selon l’indice entrepreneurial présenté ce
mercredi 3 février au Salon des entrepreneurs à Paris par
l’APCE avec Pôle emploi et la Fondation MMA des entrepre-
neurs du futur. L’aventure entrepreneuriale tente 46 % des
salariés du privé, mais seulement 22 % de ceux du public.
Parmi les freins évoqués : en premier lieu, les démarches ad-
ministratives trop complexes (48 %), la peur de l’échec (34 %)
et l’investissement financier trop important (30 %). Les
moins de 30 ans disent aussi être freinés par le « manque de
compétences » et les demandeurs d’emploi par des « exemples
peu motivants dans leur entourage ». — Géraldine Dauvergne
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