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Avant-propos

« Ce n’est pas une crise mais un changement de monde
auquel nous assistons. » Ces mots prononcés par Michel
Serres', en 2012, 4 la suite de la publication de son ouvrage,
Petite Poucette®, résonnent plus que jamais avec la montée en
puissance de I’économie collaborative.

Qui aurait par exemple imaginé, il y a deux ans, qu'Uber
bouleverserait le marché le plus installé de France, celui des
taxis ? Qui aurait imaginé 'immense succes de Vélib’ ? Puis
d’Autolib’ ? Qui aurait pu penser, il y a deux ans, organiser
ses prochaines vacances en louant une maison a un inconnu,
une voiture & un autre inconnu et profiter d’une visite privée
d’un lieu choisi menée par un troisi¢me inconnu ?

L’économie collaborative est le fer de lance d’'un monde
en plein changement, ol la maniére traditionnelle d’entre-
prendre est chaque jour plus contestée et ou notre fagon de
vivre en société est appelée a une profonde remise en question.

Le monde change, et C’est en France que I"économie colla-
borative trouve le terreau le plus fertile & son expression,
probablement car le modele traditionnel francais d’entreprise
est celui qui laisse le plus la place a la contestation. Autrement

1. Philosophe, historien des Sciences et homme de lettres.
2. Le Pommier, 2012.
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dit, dans 'Hexagone, la lourdeur de certaines entreprises offre
a autant d’entrepreneurs en herbe, libérés de tout complexe,
de trés nombreuses opportunités de réinventer des secteurs
d’activité ayant oublié de se remettre en question.

Clest de cette observation qu’est né cet ouvrage : cette
révolution du monde entrepreneurial est nécessairement riche
d’enseignements puisqu’elle nous prouve qu’il existe d’autres
fagons d’entreprendre, d’autres modeles et d’autres économies
a inventer. C’est une nouvelle porte qui s’ouvre et sans aucun
doute, une chance pour I"économie mondiale.

Ce livre analyse les changements en cours, en se focalisant
sur I'économie collaborative, si prompte a renouveler nos
maniceres de voir 'entreprise, si prompte a sortir du cadre
et 4 penser les choses autrement. Que faut-il en apprendre ?
Quelle place pour I’économie traditionnelle face a 'économie
collaborative ? Quel monde cela annonce-t-il ? Quels trucs
et astuces pour les dirigeants et entrepreneurs d’aujourd’hui ?
Voici quelques-unes des nombreuses questions que nous vous
proposons d’aborder.
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Depuis plusieurs siecles, éclairés par les écrits de Thomas
Hobbesetde Jean-Jacques Rousseau, nous avons pris conscience
que nous avions davantage a gagner d’une collaboration avec
nos pairs plutdt que d’une lutte primitive et acharnée des uns
contre les autres. La logique du « contrat social », fondement
de notre civilisation, se retrouve aujourd’hui dans I'économie
collaborative. Celle-ci rassemble des particuliers et leurs actifs
sous-utilisés pour un partage ou un échange mutuellement
bénéfiques. Face aux avantages qui en résultent, les utilisa-
teurs sont préts a repenser leurs appréhensions, a baisser leurs
barri¢res, a faire confiance a des inconnus, a partager des biens
mais aussi, et peut-étre surtout, des expériences ; a voir le
monde autrement. On craignait une société individualiste et
une digitalisation déshumanisante ? A cela nous répondons,
au contraire, par le partage !

Ce changement de paradigme est d’autant plus pertinent
que, contrairement au siecle passé, siécle de 'abondance
présumée, nous sommes aujourd’hui pleinement conscients
des limites de nos ressources, et donc de la nécessité d’opti-
miser leur utilisation en repensant la production des biens, et
la consommation. BlaBlaCar, leader mondial du covoiturage
longue distance, est justement né du postulat qu'un gachis
inoul existait sur les routes, la majorité des voitures roulant
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quasiment a vide alors que nous sommes confrontés a des
enjeux de pollution, de congestion, et a une demande crois-
sante pour des solutions de mobilité abordables.

La genése de BlaBlaCar remonte 4 Noé¢l 2003, alors que je
devais retourner en Vendée depuis Paris pour y passer les fétes
en famille. Tous les trains étaient complets. Ma sceur, qui
habitait alors & Rouen, m’a proposé de passer par Paris pour
me prendre en voiture. Lors de ce trajet, jai remarqué que la
majorité des véhicules étaient quasi vides alors que le train,
que l'on pouvait apercevoir sur la route, était plein. Clest
alors que j’ai réalisé qu’il y avait bien des places pour aller en
Vendée, mais elles étaient dans les voitures vides et non dans
les trains pleins ! Il fallait utiliser des outils technologiques
pour mettre en relation les conducteurs avec d’éventuels
passagers souhaitant faire le méme trajet, et partager les frais
associés (essence et péages, notamment). Une dizaine d’an-
nées plus tard, BlaBlaCar rassemble la plus grande commu-
nauté au monde de covoiturage longue distance, avec plus de
20 millions de membres dans 19 pays — du Mexique a I'Inde,
en passant par 'Europe, la Turquie ou encore la Russie. Les
conducteurs économisent sur leurs frais de déplacements, ne
font plus de longs trajets en solitaire, et les passagers ont acces
a une nouvelle alternative de transport pratique, conviviale,
et abordable, méme a la derni¢re minute. De cette optimisa-
tion de nos ressources résulte une nouvelle conception de nos
déplacements accessible, porteuse de liens sociaux et d’impacts
environnementaux vertueux.

Il aura fallu cinqg ans pour que BlaBlaCar obtienne le premier
million de membres, et atteigne ainsi la liquidité entre loffre
et la demande de trajets permettant une croissance virale. Cing
années durant lesquelles nous avons testé de nombreuses stra-
tégies, et appris ce qui constitue aujourd’hui les fondements
de notre activité ; des enseignements qui peuvent raisonner
au-deld de notre secteur : 1) créer la confiance pour libérer
le potentiel de partage a4 grande échelle ; 2) choisir le bon
business model pour pérenniser I'activité ; 3) penser le produit
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par l'usage et rester proche de ses utilisateurs ; 4) créer un
environnement de travail porteur d’innovation.

1) Créer la confiance pour libérer le potentiel
du partage a grande échelle

La croissance exponentielle du partage entre particuliers a
été rendue possible par les outils digitaux permettant une mise
en réseau sans précédent, mais également par la création de
liens de confiance entre des individus qui ne se connaissent
pas. Cette dimension prend d’autant plus d’importance quand
ce n'est pas un bien qui est échangé, mais une expérience,
en 'occurrence quelques heures passées ensemble en voiture.
Avec le temps et par itérations successives, nous avons appris
que pour faire confiance a une personne par I'intermédiaire
d’une plate-forme de mise en relation comme BlaBlaCar, il
nous faut disposer d’informations de six natures différentes,
que nous avons théorisées dans un modele sous I'acronyme
D.R.EE.AM.S. Declared : chaque membre déclare des infor-
mations sur lui (son prénom, son 4ge, son numéro de télé-
phone, ses préférences en voiture ). Rated : aprés chaque trajet,
le conducteur et ses passagers se laissent des avis réciproques
permettant de construire une réputation en ligne. Engaged :
le fait de réserver sa place en réglant en ligne a I'avance sa
contribution aux frais du conducteur est un « engagement »
qui offre une garantie essentielle, contre les risques de désis-
tement notamment. Active : il est indiqué sur BlaBlaCar les
différents trajets et la derniére connexion de chaque membre
afin de montrer son activité et sa réactivité sur la plate-forme.
Moderated : une équipe de plus de 60 personnes vérifie au
quotidien, au sein de BlaBlaCar, l'authenticité du contenu
publié par la communauté et apporte un support fondamental
aux membres. Social : chaque membre peut relier son profil sur
BlaBlaCar 2 celui sur des réseaux sociaux comme Facebook ou
Linkedin afin de créer davantage de tragabilité et de confiance.

19



Ensemble on va plus loin

Résultat : selon une étude réalisée aupres de plus de
18 000 membres de notre communauté en 2015, nos membres
font davantage confiance a un autre membre BlaBlaCar avec
un profil complet qu'a un collégue ou un voisin, et presque
autant qu'a un ami ! Clest ainsi que nous permettons a des
millions de membres d’horizons différents, dont les chemins
ne se seraient probablement jamais croisés autrement, de tous
ages, cultures, ou milieux professionnels, de faire un bout de
chemin ensemble !

2) Choisir le bon business model pour pérenniser
lactivité

Si de nombreux modéles collaboratifs s’inscrivent dans une
vision de progrés social, il n’en reste néanmoins que pour
perdurer, recruter des talents, améliorer leur service et appor-
ter leur solution au plus grand nombre, ils doivent s’inscrire
dans une réalité économique pérenne. BlaBlaCar a ainsi consi-
déré plusieurs business models différents avant de se rémuné-
rer par une commission transactionnelle. Voici les modeles
que nous avons essayés ou envisagés, et n’avons pas conservés :

* Vente de plate-forme de covoiturage aux entreprises
et/ou collectivités locales — Ce modele, dans lequel
nous fournissions notre produit en SAAS (Software As A
Service) sur les intranets d’entreprise, par exemple, a été
appliqué pendant les premieres années et a permis a I'en-
treprise de se structurer. Il n’était cependant pas soute-
nable A terme puisque chaque client avait des besoins
spécifiques qui demandaient des ressources en dévelop-
pement — et surtout en maintenance — trop onéreuses par
rapport au prix qu’il était disposé a payer.

* Service premium — Les membres qui le souhaitaient
pouvaient disposer d’options de service additionnelles
(mise en avant des annonces, alertes SMS, etc.) en s’ac-
quittant d’un abonnement mensuel ou annuel.
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* Publicité — Comme beaucoup d’acteurs d’Internet,
nous avons testé un modele publicitaire. Au-dela du
fait que ce modele ne permettait pas de générer des
revenus suffisants pour un service de qualité, nous
avons préféré refuser d’emprunter cette voie de la publi-
cité qui aurait impliqué a terme d’utiliser les données
personnelles de nos membres a des fins commerciales,
nous éloignant ainsi de la relation primordiale de
confiance sous-jacente a esprit de notre communauté,
qui nous est si chere.

* Pont téléphonique — Les membres pouvaient choi-
sir de masquer leur numéro de mobile, tout en restant
joignables via un pont téléphonique payant pour 'ap-
pelant. Ce systeme présentait des frictions notamment
lorsque 'appelé n’était pas joignable, et également des
problématiques d’internationalisation du fait des modeles
de rémunération téléphonique différents suivants les pays.

* Agenda d’événements — Nous avons offert la possibilité
aux événements, concerts, festivals publics et également
aux particuliers organisant des anniversaires, mariages ou
autres événements privés, de se créer une page spécifique
afin que les invités puissent venir ensemble sur le lieu
dudit événement. Ce produit nécessitait beaucoup d’ac-
tion de notre part et de modération de contenus, et n’ap-
portait pas significativement de différence de service avec
le service grand public de covoiturage. Nous ne I'avons
donc pas poursuivi.

* Abonnement mensuel — Nous avons également pensé a
demander un abonnement mensuel a chaque membre.
Cependant il nous est trés vite apparu qu’étant donné
la différence d’usage que les membres faisaient de notre
service, certains I'utilisant quelques fois par an et d’autres
plusieurs fois par semaine, il serait tres difficile de conce-
voir une formule d’abonnement équitable pour tous.
Nous n’avons donc pas souhaité avancer plus loin dans
ce modele et ne 'avons pas déployé.
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Ainsi, le modele que nous avons finalement développé et
qui était le plus porteur de croissance et de fiabilité, est celui
dit transactionnel, avec réservation des places en ligne : C’est
un modele dans lequel une commission est payée sur chaque
trajet. Clest la fagon la plus transparente, la plus équitable
et la plus porteuse de valeur ajoutée pour notre activité. En
effet, la réservation en ligne 4 'avance permet un engagement
réciproque du passager et du conducteur qui diminue par un
facteur 10 le nombre d’annulations et de désistements, four-
nissant ainsi une sérénité d’interaction entre tous les membres.
Clest également un modele dans lequel la rémunération est
proportionnelle au volume d’utilisation du service, et donc
aux colits de fourniture de ce méme service. C’est un modéle
qui permet d’atteindre de grands volumes, autrement dit, un
modele qui « scale ».

3) Penser le produit par l'usage et rester proche
de ses utilisateurs

Si un business model lié 4 I'usage permet au management
de ne pas perdre de vue la raison d’étre de la plate-forme, a
savoir la provision d’un service de qualité répondant et anti-
cipant les besoins de ses membres, il est aussi important que
toute I'équipe pense sa mission par 'usage, et que des outils
de communication avec les utilisateurs permettent un retour
permanent du terrain.

Nous avons articulé cette vision dans deux de nos dix
valeurs d’entreprises coécrites par nos collaborateurs (la
encore, un exercice collaboratif) : “7The Member is the Boss.”
(Le membre est le patron), ou “Think it. Build it. Use it.”
(Pensez-le. Construisez-le. Ultilisez-le.). Tous covoitureurs,
nous encourageons nos collaborateurs a covoiturer en leur
offrant leurs covoiturages en échange d’un formulaire de
retour d’expérience incluant au moins une recommandation
d’amélioration.
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Nous avons développé de nombreux canaux de commu-
nication avec nos membres par le biais, par exemple, de nos
Relations Membres qui comptent plus de 80 collaborateurs
répondant 3 100 % des questions et assistant les covoitureurs
dans leurs démarches, le tout en une quinzaine de langues.
Les suggestions d’amélioration émises par les membres sont
centralisées par le département « Member Voice » qui repré-
sente la voix de nos membres, et relaie leurs demandes les
plus fréquentes aupres de nos équipes Produit. Par ailleurs,
lorsque nous apportons un changement a notre appli mobile,
au site ou au contenu du service, cela résulte généralement de
retours d’expérience recus au préalable, et testés sur des « focus
groups ». Nous le mettons ensuite en ligne non comme un
projet totalement abouti, mais plutét comme une fonction-
nalité déja préte a intégrer les retours des membres une fois
qu’ils 'auront utilisée, initiant un processus itératif d’amélio-
ration continue. Nous comptons donc sur la contribution de
la communauté pour développer l'outil qui répondra le mieux
a leur besoin.

4) Créer un environnement de travail porteur
d’innovation

Dans un monde ou tout va tres vite, I'entreprise doit
s’adapter en permanence, étre ouverte a une remise en ques-
tion génératrice d’innovation, et faire preuve d’une grande
agilité. Nos valeurs encouragent un environnement de travail
innovant :

* “We are passionate. We innovate.” (Nous sommes passion-
nés. Nous innovons.). L’innovation est au coeur de notre
mission, qui nous passionne.

e “Fuail. Learn. Succeed.” (Echouer. Apprendre. Réussir.).
Echouer fait partie intégrante du processus d’apprentis-

sage. Désamorcons la peur d’échouer, et apprenons de
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nos erreurs pour créer un cadre de travail ou l'on ose
prendre des risques et innover.

* “Share more. Learn more.” (Partager davantage. Apprendre
davantage.). Nous avons instauré de nombreux canaux
de partage d’expérience pour que, d’une équipe a I'autre,
nous puissions tous apprendre des expériences de nos
collaborateurs et progresser ensemble. Cela prend la
forme d’un blog interne (BlaBlaShare) auquel tout le
monde peut contribuer, d’une présentation hebdoma-
daire par des équipes différentes a I'ensemble de 'entre-
prise (BlaBlaTalk), ou encore de démos hebdomadaires
des nouveautés développées par I'équipe Produit et Tech.
Nous encourageons également nos collaborateurs 2 aller
travailler une semaine par an dans un de nos 12 bureaux
a linternational, au travers de notre programme
« BlaBlaSwap ». Mises bout a bout, ces initiatives créent
une ambiance de partage permanent, et une véritable
sensation d’équipe unie, avec une vraie force d’appren-
tissage.

Afin de nous inscrire dans un processus d’amélioration
continue, nous appliquons les méthodes de travail agiles, telles
Scrum ou Kanban, communes aujourd’hui 2 bon nombre de
start-up du secteur numérique. Celles-ci consistent a gérer les
projets en les traitant par étapes de vie sur de courtes périodes
avec des buts précis et mesurables, discutés lors des réunions
d’équipes en « stand-up ». Elles permettent d’instaurer des
processus internes flexibles et rapides, et donc d’assurer une
capacité de réactivité et d’innovation.

Nous entretenons également un dialogue avec les innova-
teurs a I'extérieur de I'entreprise, par le biais d’un blog dédié a
nos thématiques numériques (blablatech.com). Nous y parta-
geons les solutions que nous avons développées, et permettons
ainsi un échange utile a nos réflexions et a nos objectifs de
recrutement.
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Ouwwrir les portes de l'entreprise pour faire entrer
le vent de innovation

La richesse des échanges qui résulte de 'ouverture a l'autre
n’est pas nouvelle, mais elle s’applique a présent a de nouveaux
domaines et se développe entre particuliers a échelle inédite,
nous invitant a revoir nos préconceptions. Au-dela du partage
entre particuliers, cette ouverture se reflete également dans les
méthodes de travail des nouvelles plates-formes, plus inclu-
sives du retour de leurs utilisateurs pour une amélioration
continue de leur produit et plus partageuses de leurs innova-
tions afin de bénéficier des forces créatrices exogenes et d’atti-
rer de nouveaux talents. Comme le souligne « Ensemble on va
plus loin », les enseignements de ces nouveaux modeles sont
applicables a de nombreuses entreprises. Cet ouvrage crée un
pont entre 'économie du partage et les secteurs traditionnels,
offrant a tous les managers qui le souhaitent les clés pour
appréhender les modeles collaboratifs et identifier les idées
applicables a leur activité. En essayant d’autres prismes de vue,
les entreprises peuvent insuffler un vent d’innovation au sein
de leur structure, remotiver leurs équipes et se préparer au
monde de demain.

Alors ouvrons-nous au potentiel créatif de toutes nos parties
prenantes, affranchissons-nous de nos barrieres pour initier un
processus itératif d’échanges avec le monde extérieur, et insuf-
flons I'énergie créatrice nécessaire a I'innovation permanente !






Introduction

Le monde change, les entreprises aussi

Lorsque I'on voyage dans la Silicon Valley et que I'on a la
chance de découvrir le fascinant si¢ge de Facebook, on peut
apercevoir une phrase qui tréne bien en vue dans les locaux
du géant des réseaux sociaux : “You are a product of your envi-
ronment, surround yourself with the best.'” Cette phrase résume
bien lesprit de la nouvelle vague d’entrepreneurs : I'entre-
prise de demain ne se joue plus entre quatre murs mais & une
échelle plus grande, au cceur d’'un environnement, ou plutdt
d’un écosysteme qui nourrit chacun de ses membres.

Clest tout a fait lesprit de l'adjectif qui qualifie cette
nouvelle économie : collaborative, par nature. Elle n’est pas
seulement ouverte sur extérieur, elle est la synthese de cette
matiére extraordinaire que constituent :

* les besoins des clients ;

* les exigences nouvelles et inédites des citoyens ;
les volontés d’épanouissement des salariés ;

I’histoire et la culture managériale du dirigeant ;

les spécificités des fournisseurs et du marché ;
* etc.

1. « Vous étes le produit de votre environnement, sachez donc vous
entourer du meilleur. »
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Chaque partie est réellement prenante de 'entreprise dans
une économie collaborative, c’est-a-dire que chacune d’elles a
intérét A sa pérennité et A la réussite de son projet.

Clest ainsi qu’elle se finance sur des plates-formes colla-
boratives (Kickstarter, Ulule, KisskissBankbank et d’autres),
obtient des préts auprés de particuliers (Préc d’union,
FriendsClear...), construit sa notoriété sur des réseaux sociaux
(Facebook, Twitter...), fait intervenir ses clients et fournis-
seurs mais aussi des citoyens dans la conception de son offre
(MyStarbucksldea, Idee.Paris.fr) et ainsi de suite. Chaque
étape de sa construction est ouverte au plus grand monde afin
d’élaborer un produit ou un service qui s’integre parfaitement
dans son environnement.

Fourmis plutot que dinosaures

Sil'on regarde I'évolution des espéces animales, on constate
facilement que celles qui ont survécu ont toutes pour point
commun une forte capacité a s’adapter aux changements du
monde. La comparaison la plus simple est celle des dinosaures
et des fourmis, qui ont vécu a la méme époque. Les premiers
étaient forts, grands et puissants, mais ils n’ont pas su résis-
ter aux contraintes nouvelles que la nature changeante leur a
adressées ; a 'inverse, les fourmis ont développé des compor-
tements de groupes extrémement puissants qui ont contreba-
lancé leur petite taille et leurs apparentes faiblesses.

Aujourd’hui, les seuls reptiles vivants ont tous pour parti-
cularité d’'immenses capacités d’adaptation a leur environne-
ment : du caiman capable de jeliner plusieurs mois consécutifs
au caméléon dont la peau change de couleur pour se fondre
parfaitement dans la nature qui 'entoure. Mais plus que
des reptiles, les entreprises doivent devenir des « colonies de
fourmis », des structures sachant donner une place et une
importance a chaque partie prenante pour pouvoir répondre
ensemble, et le mieux possible, aux besoins des clients.
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