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PREFACE

de Pierre Kosciusko-Morizet

Je n’aime que rarement les préfaces. En général, elles
n’ont pas grand intérét et, au mieux, ne font que paraphra-
ser le livre. Alors, lorsque Gilles m’a contacté pour me pro-
poser de me plier a cet exercice, j’al commence par écrire :
« Merci beaucoup, mais je ne peux pas m’en occuper. »

Cependant, avant d’appuyer sur envoyer, je me suis
remémor¢ notre rencontre avec Gilles et Hervé, le meeting
avec Bruno de Sa Moreira, ’investissement d’ISAI et le
role clef de Jean-David Chamboredon, la formidable aven-
ture humaine que ¢a avait été, et, bien str, le succes entre-
preneurial... J’ai finalement répondu « avec plaisir ».

Ce livre est trés différent des autres ouvrages qui traitent
de I’entreprencuriat au sens large. On parle ici d’aven-
ture humaine, de valeurs, de respect des équipes... On
dit souvent que, pour investir, on doit prendre en compte
trois parameétres : « I’équipe, 1’équipe et 1’équipe » ; sous-
entendu, les fondateurs. On doit aussi regarder, au-dela
d’eux, I’équipe de départ qu’ils constituent, les valeurs
qu’ils diffusent et la maniére dont ils alignent les intéréts
de tous. C’est un ¢lément clef de la réussite de StickyADS.
tv, et je n’ai pas €té surpris — car j’ai eu cette chance chez
PriceMinister — lorsque Gilles m’a dit qu’il n’y avait jamais
eu d’affaire portée aux prud’hommes dans son entreprise.
Lorsque les intéréts de tous sont en phase, la vision claire
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et le dialogue établi au sein de la boite, ¢a se passe en géné-
ral trés bien. On a beau jeu de critiquer le droit du travail
frangais pour expliquer une mauvaise ambiance, ou des
problémes de ressources humaines...

Gilles évoque a la fin de ce livre un sujet rarement abor-
dé : « I’after exit ». Que se passe-t-il apres que 1’entrepre-
neur a cédé sa société et se retrouve avec du temps, parfois
de I’argent ? Presque toujours, on se remet en question et
on se demande : a quoi je sers ? Qu’est-ce qui me motive ?
Qu’est-ce qui me rend heureux ? La réponse est propre
a chacun, mais j’encourage ceux qui sont dans cet entre-
deux a prendre le temps de la réflexion. Il est déstabilisant
de se retrouver seul, a réfléchir au sens de sa vie et a la
direction qu’on veut lui donner alors qu’on était tous les
jours entouré d’une équipe qu’on avait choisie et aimée.

La société a tendance a mettre les gens dans des cases
et pousse naturellement un entrepreneur a entreprendre a
nouveau. Pourquoi ne pas regarder d’autres dimensions,
qui peuvent étre créatives, caritatives... et en tout cas réa-
liser que rien ne presse, et que I’important c’est de faire ce
que I’on aime, avec ceux qu’on aime.

Merci Gilles.
Et bonne lecture !

Pierre Kosciusko-Morizet
Cofondateur de PriceMinister, ISAI, Kernel
Investissements et du Galion Project



Chapitre 1

Hervé, associé cofondateur

SAVOIR BIEN S’ASSOCIER

uelle belle journée de juin ! Hervé et moi décidons de
Q faire un break en allant assister aux essais nocturnes
des 24 Heures du Mans. La Porsche 911 de mon associé
ronronne dans les embouteillages du périphérique parisien,
mais, roulant peu, la batterie est déchargée et on cale dans
la voie du milieu. Il faut prendre une décision. Tres vite,
nous nous accordons sur la conduite a tenir : je pousserai le
bolide pendant qu’Hervé le redémarrera. Le trafic se flui-
difie et les autres voitures passent a plus vive allure... Au
bout de quelques métres, il repart et je cours m’installer sur
le siége passager. Le tour est joué. Soupir de soulagement
apres cette bonne dose d’adrénaline ! Un conseil : ne pous-
sez pas votre voiture sur le périphérique parisien. Mais
sans doute est-il plus dangereux de ne rien faire. Agir, c¢’est
survivre !

« Perfection is speed. » Hervé Brunet est sarthois, né en
juin 1971 lors d’un week-end de course automobile pen-
dant les 24 Heures du Mans. Il incarne parfaitement cette
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punchline qui allie la vitesse a la perfection. Dans une
clinique située non loin du tracé mythique de la course,
ses premiers cris de nouveau-né sont sans doute masqués
par les vrombissements des moteurs atmosphériques des
années 1970. Steve McQueen, déja belle gueule holly-
woodienne, construit, ce week-end-la, sa légende de
pilote a prés de 300 km/h dans la trés longue ligne droite
des Hunaudicres. Les pilotes bravent les tours d’horloge,
Hervé, lui, lance son propre compte a rebours. Le signal
du départ de cette €dition n’est ni plus ni moins son grand
départ dans la vie.

Celui qui deviendra mon associé chez StickyADS.tv est,
tout comme moi, un jeune trentenaire en pleine ascension
professionnelle. Quand on a 30 ans, on réve de refaire le
monde, de tout conquérir. En général, quand on a 30 ans,
on a aussi des enfants en bas age. Il faut donc beaucoup
d’¢énergie pour réaliser ses réves.

J’ai D’occasion de rencontrer Hervé dans les années
2000, quand il devient mon partenaire commercial pour
Alcatel, mon employeur a ce moment-la. Il s’agit d’un
groupe industriel francais florissant, un des leaders mon-
diaux du secteur des télécoms. Il sort des années fastes de la
construction des réseaux mobiles et enchaine avec la vente
d’infrastructures de réseaux permettant a chaque foyer de
disposer de I’Internet haut débit. Notre nouveau duo négo-
cie un contrat pour qu’Alcatel devienne le Value-Added
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Reseller! pour des équipements télécoms. Hervé est direc-
teur commercial pour Redback Networks, une belle start-
up de la Silicon Valley qui se développe a toute vitesse
en Europe et en Asie ; moi, directeur grands comptes en
charge de T¢lécom Développement (une filiale de la SNCF
affiliée a Cegetel). Nous devons nous entendre pour vendre
des solutions high-tech a de grands opérateurs. Nous réus-
sissons a tous les équiper de routeurs haut débit. Pour le
public non averti, ils permettent & un opérateur d’établir
et de gérer toutes les sessions Internet sur les réseaux haut
débit pour une variété de services comme I’acces au Web,
la téléphonie voix (sur IP) ou encore un service a 1’usage
prometteur : la vidéo. C’est ce qu’on appelle le business
d’infrastructures de réseaux télécoms. C’est grace a ¢a que
les opérateurs font tourner leur activité et que les utilisa-
teurs du Web peuvent accéder a Internet.

Au bout de sept ans chez Alcatel, j’ai vraiment envie
de découvrir autre chose et je pars rejoindre 1’équipe
d’Hervé. Nous nous connaissons depuis quelques années
mais n’avons jamais évoqué la possibilité de travailler
ensemble. Et il est loin d’imaginer que je suis prét a quitter
un grand groupe franco-frangais pour rejoindre Redback
Networks, une société américaine de quelques centaines
d’employés qui sort tout juste du registre des faillites aux
Etats-Unis (le fameux Chapitre 11 de la loi américaine sur
les faillites).

1. Revendeur distributeur dans le secteur informatique.
(Source : www.definitions-marketing.com)
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Certains de mes amis me prennent pour un fou mais je
ne le suis pas : je veux juste prendre ma vie professionnelle
en main et ne pas étre a la merci des décisions d’un grand
groupe.

Hervé et moi savons déja vendre des contrats de plu-
sieurs dizaines de millions d’euros. Nous savons aussi
mener a bien de longues négociations en B to B tant en
France qu’a I’international. Nous sommes des profession-
nels reconnus malgré notre jeune parcours. Par ailleurs,
je le sais capable de constituer de belles équipes. A mon
arrivée chez Redback, il me présente Frangois qui devient
mon bindme avant-vente. Ce dernier se révele un formi-
dable professionnel.

Ce que je pense d’Hervé a ce moment-1a ? Je lui connais
une simplicité et une intégrité professionnelle, la passion
du geste bien fait, de I’efficacité, de I’engagement total.
C’est un homme au caractére fort et au rire inimitable,
sonore, généreux. Un rire qu’on reconnait entre mille et
qui nous permet de savoir tout de suite si Hervé est présent.

Je ne le sais pas encore, mais je vais me découvrir énor-
mément de points communs avec lui, méme si nous sommes
tres différents. C’est un énorme bosseur qui sait s’im-
pliquer avec passion dans ce qu’il entreprend. Il peut étre
jusqu’au-boutiste par moments, y compris dans le sport
qu’il pratique. Parlez-lui de ses chutes en VTT et il aura pro-
bablement plein de choses a vous raconter. Il sait analyser
la psychologie des personnes qu’il cotoie ; sous ses airs par-
fois durs et autoritaires, il est d’une grande humanité. C’est
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avant tout un commercial hors pair. Il est la preuve qu’un
ingénieur peut aussi étre un trés bon commercial.

Nous sommes en 2009 et cela fait déja quatre ans que je
suis chez Redback Networks. La vie est belle, nous avons
des BMW de fonction, des situations confortables. Apres
avoir surpris Hervé en arrivant dans son €quipe quelques
années plus tot, c’est a son tour de me surprendre. Il me
convoque un soir dans son bureau sans motif précis, ce qui
me vaut une petite pointe d’anxiété : Hervé est mon chef...
Il m’annonce son départ pour Hong Kong afin de prendre
en main les opérations Asie Pacifique et me propose de
reprendre sa suite en Europe.

Sur place, il fait des miracles. Il forme son équipe et réus-
sit a faire de cette région un contributeur incontournable
de croissance. C’est une véritable performance vu 1’état
de Redback a son arrivée : une véritable terre briilée, un
business ou il faut tout reprendre, des équipes en place peu
fiables qu’il faut réorganiser. De mon c6té, I’Europe du Sud,
qui va de la France a la Turquie en passant par ’[talie et les
Balkans, fait un carton. Je réussis méme a étendre ma zone
aux Pays-Bas et au Benelux, ce qui en fait le secteur a plus
forte contribution de revenus en Europe.

En deux ans, la dynamique change. Redback Networks
réussit a passer de 1’hiver du Chapitre 11 au printemps du
rachat a plus de 2 milliards de dollars par le géant sué-
dois Ericsson. Il s’agit de 1’acquisition la plus importante
jamais réalisée par ce dernier. Une pépite rachetée par un
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géant des télécoms au crépuscule de sa gloire. Il est temps
pour Hervé et moi d’envisager la suite. Aprés avoir appris
et géré I’hyper-croissance, embauché et animé nos équipes
aux quatre coins du monde en tant que salariés, nous pou-
vons passer a une nouvelle étape.

Hervé m’a dit a plusieurs reprises : « Si je monte un jour
une boite, je me vois le faire avec toi. » Si ma mémoire est
bonne, il m’en a parlé dans notre bureau a Vélizy, en sémi-
naire annuel au Costa Rica ou encore sur les plages de
Cancin. Est-ce une prémonition ou une idée qu’on jette
comme ¢a et qui germe dans ’esprit de celui avec qui on la
partage ? Peut-étre un peu des deux. L’idée d’entreprendre se
développe et résonne dans mon esprit comme la petite voix
de la conscience. Tant de confort professionnel apres dix ans
de carricre, il est temps de se mettre un peu en danger.

Le vent du renouveau se léve au moment méme ou
Barack Obama est élu président des Etats-Unis d’ Amérique
en 2009. Pour Hervé et moi, I’intention d’entreprendre est
la mais nous avons six heures de décalage horaire (moi
¢tant a Paris et lui a Hong Kong) et des emplois du temps
bien chargés. C’est 1a que Xavier Niel nous donne, indi-
rectement et sans le savoir, un coup de pouce. La télépho-
nie gratuite de Free nous permet de nous appeler tous les
dimanches alors que ni Skype, ni WhatsApp, ni Apple
n’ont de solution de qualité pour cela. Seul défaut du sys-
teme, un appel ne peut durer plus de vingt minutes : il faut
donc multiplier les conversations.



Savoir bien s’associer

Premicre étape : trouver une idée. Reprendre une socié-
té ou la créer ? Dans quel domaine ? Avec qui ? Beaucoup
d’inconnues pour une longue équation que nous allons
mettre quelques semaines a résoudre. Notre parcours de
commerciaux dans I’industrie high-tech en B to B doit
nous permettre de reprendre ou lancer un business d’inno-
vation apportant des solutions pour les entreprises.

Il y a d’abord le dossier d’une société qui congoit un
logiciel pour I’industrie, mais cette reprise nous parait
compliquée. Puis il y a 1I’idée d’une technologie publici-
taire. Hervé a lu un article dans le Financial Times expli-
quant comment les usages de consommation du média T.V.
évoluent vers la vidéo. Le révélateur est I’investiture de
Barack Obama : cet événement live est le premier show
a étre regardé sur écrans connectés. La télévision change
d’époque. Tomber sur une idée pareille, cela se nomme
« serendipity » en anglais. En francais, on parle d’heureux
hasard. Hervé a mis le doigt sur un véritable filon.

Hervé se donne les moyens de réussir. Il sait écou-
ter, s’inspirer des autres, apprendre, essayer, améliorer,
essayer encore. Il est bosseur, dur a la tache et persévérant.
I1 tient peut-étre cela des Lego avec lesquels il jouait dans
son enfance. Il cherche toujours a progresser et pousse ses
collaborateurs a se révéler. Il a les pieds sur terre, slirement
grace, en partie, a son éducation dans la campagne sar-
thoise. Je pense que 1’éducation en campagne donne le sens
de I’intégrité, de la justesse et de 1’équité. 11 sait se poser



Get Shit Done

les bonnes questions, il aime qu’on argumente avec lui, il
aime chercher et trouver des solutions aux problémes.

Nous admirons tous les deux les parcours de ces
stars du Web des années 2000 : Marc Simoncini, fon-
dateur de Meectic, Pierre Kosciusko-Morizet, fondateur
de PriceMinister, Xavier Niel, fondateur de Free, ou
Jacques-Antoine Grangeon, fondateur de Vente Privée,
pour n’en citer que quelques-uns. Je me souviens avoir
lu PriceMinister? de Pierre Kosciusko-Morizet et I’avoir
recommandé a Hervé. Pierre y explique le parcours de
son entreprise : comment il a rencontré ses associés, com-
ment il a levé ses premiers fonds, comment la start-up
est devenue grande. Ces entrepreneurs stars, tout comme
toutes ces personnes médiatiques admirées, sont une belle
source d’inspiration. On a toujours tendance a fantasmer
leur réussite, leurs parcours. En réalité, ils passent par les
mémes interrogations qu’Hervé ou moi : peut-on le faire ?
Peut-on quitter nos boulots confortables et bien payés
pour ne plus gagner de salaire pendant un voire deux
ans ? Comment subvenir au train de vie de nos familles ?
Va-t-on y arriver ? Va-t-on nous écouter, nous prendre
au sérieux ? Le plus important se trouve souvent dans la
question.

Il s’agit de voir si notre idée peut fonctionner et devenir
un véritable business. Il faut aussi résoudre 1’équation qui

2. Les Carnets de l'info, 2010.
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permet a deux salariés de quitter leur travail. Hervé et moi
avons tous les deux des familles a charge — nos épouses
ne travaillant pas, il n’y a pas de source de revenus de leur
coté —, des préts immobiliers a rembourser... Il faut donc
bien préparer notre coup.

Nous estimons avoir suffisamment de vécu profession-
nel ensemble et de valeurs partagées pour monter un pro-
jet. Nous voila donc a analyser le marché de la publicité
vidéo sur Internet. Nous nous rendons compte qu’il est
naissant, a un potentiel gigantesque et est en tres forte
croissance. Il y a peu d’acteurs aux Etats-Unis : Tremor
Video, ScanScout et BrightRoll. Chacun d’entre eux a
réussi a démarrer une activité exclusivement vidéo en se
concentrant sur ’ad network? ; ils ont tous levé plusieurs
dizaines de millions de dollars de financement privé. Par
contre, aucun d’eux n’est sorti du marché américain. En
Europe, 1’un des deux plus gros marchés publicitaires sur
Internet, Smartclip, basé¢ en Allemagne et fondé début
2008, connait une croissance rapide. Il a 1’air de vouloir
conquérir I’Europe grace a une premicre levée de fonds
réalisée aupres des fondateurs d’Endemol aux Pays-Bas.

Premier constat de notre analyse en mars 2009 : il n’y
a pas de start-up sur la publicité vidéo en France. Il y a

3. Dans le domaine de la publicité Internet, un ad network ou réseau publici-
taire est constitué d’un ensemble de sites regroupés dans le cadre d’une offre
publicitaire plus ou moins homogéne et plus ou moins transparente pour les
annonceurs et agences. (Source : www.definitions-marketing.com)
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donc une opportunité a saisir, peut-étre méme sur un océan
bleu®.

Nous draftons nos premiers slides sur PowerPoint : ils
décrivent une technologie et un service qui se chargent de
matcher automatiquement les publicités des annonceurs
avec les espaces publicitaires des médias (qu’on appelle
les éditeurs), comme, par exemple, Coca-Cola sur le site
d’AlloCiné. C’est, en quelque sorte, un site de rencontres
entre les marques qui veulent faire connaitre leurs produits
ou services et les médias qui cherchent a attirer des reve-
nus publicitaires pour financer leur activité éditoriale.

Nous avons formé notre bindme de fondateurs, notre
idée de start-up sur un nouveau marché qui s’annonce por-
teur, reste a tester notre idée puis a négocier nos départs
d’Ericsson. Il n’y a plus qu’a sauter du train en marche
pour nous lancer...

Ce nouveau projet s’appellera StickyADS.tv, copyright

Hervé : la pub qui colle et dont on se souvient. Moi, j’ai en
téte le célebre album des Rolling Stones : Start me up !

4. Marché ou aucun acteur ne s’est encore lancé.
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