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DOSSIER REALISE PAR DOMINIQUE LE ROUX ET AXELLE SAADA
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LES PETITS LES BIEN- - LES GEANTES
POUCETS Eg?tsiessog tla PORTANTES Ehersrgglsvs?tneté Elles sont
Créges depuis  conquéte de Reconnues sur 0 nouveau devenues
moins de 3ans, marchés leur marche, produitouun  incontournables
elles cherchent  girangers elles nouveau sur leur marché.
a se faire une ' progressent procéds

place. régulierement. '

CREATEURS /&t
D’ENTREPRISE

La releve est la...

Elles ont toutes moins de cinq ans d’existence et déja elles enregistrent
leurs premiers succés : fulgurants pour les unes, a petit pas pour les
autres. Mais toutes ces jeunes entreprises sont sur la bonne pente.
A cela, pas de mystére : leurs dirigeants s’appuient trés souvent sur un
haut niveau d’expertise. Dans leur spécialité, ils ont pour la plupart des
années d’expérience et ont pris le temps de murir leur projet. Preuve en
est : bon nombre d’entre eux ont été lauréats de concours régionaux ou
nationaux. Leur deuxiéme atout est souvent la qualité du produit ou du
service qu’ils proposent. Ces jeunes entreprises sont innovantes et cher-
chent a le rester pour continuer a se démarquer de leurs concurrents.

Ces derniers ne voient pas toujours d’un bon ceil

ces jeunes pousses venues empiéter sur leurs

plates-bandes. Pour la troisieme année consécu-
Priis Cova et tive, <Le Moniteur» donne la parole a ces jeunes en-
P L ] treprises. A toutes, petits poucets ou géantes,
Retrouvez Ia lste compléte conquérantes ou bien-portantes, nous souhaitons
des créateurs d’entreprise.  longue vie.
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Ces jeunes

patrons

qui montent...

OL16)

YVES BIDET ET

STEPHAN RODDE
co-gérants de BR
Activité : godets pour
engins.

Défi : imposer sur le mar-
ché francais le godet
malaxeur a benne pre-
neuse.

@

LAURENT COSTES

P-DG de Systemlog
Activité : logiciels de ges-
tion pour les artisans du
batiment.

Défi : banaliser I'informa-
tique de gestion et essai-
mer vers d’autres sec-
teurs d’activité.

®

DAVID GRAY

DG de Casanova
Activité: cablage VDI
(voix données images)
pour le résidentiel.
Défi: équiper les loge-
ments neufs et se déve-
lopper sur le marché de
la rénovation lourde.

®

LAURENT LESCOP
directeur de Keris
Activité: architecte et
prestation de services
dans le domaine des
ambiances architectu-
rales et urbaines.
Défi: disposer d’outils
innovants qui calculent
vite pour concevoir
autrement.

®

DENIS MARCHAND
président d’Abside
Activité: travaux d’accés
difficile.

Défi: apres les monu-
ments historiques, inter-
venir sur le patrimoine
HLM.

@

ERIC BERTHAUD

P-DG de Lea

Activité: produits pour
I'Internet haut débit.
Défi: devenir le leader
mondial du courant por-
teur en ligne.

CHRISTIAN MORIN

P-DG de Klac Industrie
Activité: attaches rapides
pour engins de TP.

Défi: proposer des pro-
duits innovants avec une
forte valeur ajoutée.

®

RENAUD CHAPUIS
gérant de Teréo
Activité: étude et dépol-
lution des sols.

Défi: séduire les promo-
teurs.

JEAN-PATRICE NOELL
P-DG de Pixxim

Activité: réalisation de
maquettes virtuelles
pour 'aménagement.
Défi: éditer des logiciels
dans son cceur de métier
d’ici 2004-2005.

@

ERIC PHILIPPE

gérant d’Hydroteam
Activité: traitement éco-
logique des facades et
graffitis.

Défi: développer I'en-
seigne et atteindre

10 franchisés fin 2004.

®@

BENEDICTE JEZEQUEL
directeur général

de Silvadec

Activité: lames de ter-
rasses en bois composite.
Défi: vendre 10000 m?
en 2003 et disposer
d’une couverture
nationale.

®)

MICHEL CHIEUB
directeur général

de Techno-Bat.

Activité: profilage a froid,
fabrication de boites
d’attente pour le béton
armé.

Défi: perfectionner la
boite d’attente et créer
de nouveaux produits.
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Innover pour
se developper

jeune pousse innovante. Mai

2002, l'entreprise propose une
petite révolution: une seule prise
suffit pour distribuer dans un loge-
ment: télévision, hi-fi, téléphone, ré-
seau informatique... «Notre prise
est un point d’acces aux technolo-
gies courants faibles. Elle a séduitun
grand nombre de promoteurs car

Casanova est I'archétype de la

chiffre d’affaires d’un million d’eu-
ros. «Nous sommes obligés d’avoir
cette connotation innovante», com-
pléte Xavier-Frangois Désertot, pa-
tron de Swanycity, entreprise de
traitement des facades. Il consacre
chaque année 10% de son chiffre
d’affaires a son budget R&D. Parmi
les nouveautés 2003, la mise au
point d'un logiciel (Softgraf) qui lui

leurs logements deviennent ainsi to-
talement modulaires. Pour le ter-
tiaire, nous avons mis au point un
produit qui permet de faire passer la
télé sur les ciblages informatiques
existants. C’est pour nous un autre
marché intéressant. Nous essayons
aussi de toucher les opérations de ré-
novation lourde.» En un an, Casa-
nova a multiplié par trois son chiffre
d’affaires et exploite deux brevets qui
protegent son invention.

Innover: une condition de survie
pour les jeunes entreprises

Pour ces jeunes entreprises, inno-
ver est une nécessité; c’est méme
une condition de survie. «Au fur et
a mesure que nous dégageons du
chiffre d’affaires, nous le réinvestis-
sons en R&D pour garder notre
avance technologique», explique
Charles Dubost, président de Thé-
tis Environnement qui a innové
dans le traitement des légionelloses.
Cette année, Thétis consacre ala re-
cherche 300000 euros sur un

12 septembre 2003 e Le Moniteur

assure une liaison instantanée avec
ses clients sur le suivi des chantiers
via un assistant digital personnel
(les fameux PDA).

La majorité de ces jeunes entre-
prises exploitent un brevet qu’elles
ont soit déposé, soit racheté. Silva-
dec, fabricant de lames de parquet
en bois composite, a racheté un
brevet américain et 'exploite en
France. D’autres innovent et prote-
gent leur invention. BR, fabricant
de godets malaxeurs, est méme
passé par un consultant spécialisé
en protection industrielle pour ne
pas commettre d’impair lors du dé-
pét du brevet. «Pour étre bien pro-
tégé, cela nous a colité 4 500 euros
pour le brevet francais et plus de
50000 euros pour celui européen,
font savoir Yves Bidet et Stephan
Rodde, les deux co-gérants de BR.
Nous allons demander un prét a
'innovation aupres de 'Anvar.»
Opus Light, bureau d’études spé-
cialisé en éclairage, a lui aussi bé-
néficié des aides de 'Anvar pour dé-
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« Batir avec

des outils innovants »

«Quand j’ai créé mon entreprise, Keris, ma vocation était de batir des
outils innovants pour aider a la conception de projet », affirme Laurent
Lescop. C'est fait. Son invention s’appelle Abita +. « C'est un logiciel qui
anécessité de longs développements et un investissement de 56 400
euros. Avant de me lancer,j’ai vérifié qu’il n’y avait pas d’équivalent au
niveau mondial. Abita + repose sur un systéme d’organisation spa-
tiale. Lobjectif est de répondre a une question simple. Sur un terrain
donné, combien vais-je pouvoir construire de logements ? »

Ses clients naturels sont les promoteurs et ses confréres architectes.
« Au fur et a mesure, je découvre des fonctionnalités de l'outil, qui
s’avére plus puissant que je I'avais imaginé. » Concrétement, I'utilisa-

teur entre les paramétres propres au
terrain dessine les contours de I'im-
meuble, indique les entrées et les
voies de circulation. Abita + fait le
reste. Il calcule le nombre de loge-
ments envisageable et les possibilités
d’agencement. « Les réponses sont
assez nombreuses, de sorte que cela

Date de création : sep-
tembre 2001.

CA 2002 :38 100 euros.
CA 2003 : 40 000 euros.
Effectif :1.

devient un outil de dialogue et d’aide a la conception. Il permet d’affi-
ner des choix », se félicite Laurent Lescop, qui vient lui-méme de l'uti-

liser a 'occasion d’un concours.

Ces deux jeunes inventeurs

se félicitent d’avoir été bien
conseillés lors du dépét de leur
brevet: « Nous sommes passés
par un cabinet spécialisé.

C’est un coiit mais cela en vaut
la peine : nous sommes
aujourd’hui les seuls a pouvoir
fabriquer un godet malaxeur

a benne preneuse en Europe. »

Yves Bidet et Stephan Rodde,
co-gérants de BR, fabricant de godets

velopper un logiciel. «C’est un pro-
jet que je muris depuis deux ans,
explique Henri Coulloumme-La-
barthe, gérant. Lorsque je me suis
adressé a des SSII, leur devis était
trop cher. Je me suis rapproché de
l'université technologique de Com-
piégne pour bénéficier d’une pres-
tation technologique réseau (PTR).
C’est une aide technologique de
I'Anvar. Concrétement, deux étu-
diants ont travaillé toute 'année sur
le logiciel. Cela m’a pris beaucoup
de temps mais j’ai pu développer
mon projet», se félicite-t-il aujour-
d’hui. Il songe a commercialiser
son invention en 2004.
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ILLUSTRATIONS HERVE PINEL

Elles ont tout d’une grande

eut-on encore parler de
P«jeunes pousses»? Moins de

cinq ans apres leur création,
certaines entreprises atteignent au-
jourd’hui des chiffres d’affaires a
donner le vertige: 3 millions, 4 mil-
lions, voire 30 millions d’euros ...
Qui dit mieux?
Difficile de dresser une typologie
de ces petites entreprises devenues
grandes: on en retrouve dans de
nombreux secteurs d’activité.
Parmi eux, bien s, les télécoms.
Lea est A ce titre un pur produit de
la «bulle Internet». «Lorsque nous
avons lancé I'entreprise en 1999,
explique Eric Berthaud, son diri-
geant, nous étions les seuls sur les

« Ce qui me passionne, c’est
de fixer des challenges

en terme de chiffre d’affaires.
Le multiplier par deux, par
trois... toutes les équipes de
Lea sont calibrées pour ca.
Ensuite, j’aime fédérer de
grands groupes, les amener
a travailler avec nous. G’est
ainsi que nous parviendrons
a devenir les leaders mondiaux

du courant porteur en ligne. »
Eric Berthaud,
P-DG de Lea, Internet haut débit

filtres ADSL. Ca a été notre pre-
miére force. La deuxiéme: nos
compétences technologiques.» Et
le succes est au rendez-vous: a
peine dgée de trois ans, Lea réalise
un chiffre d’affaires avoisinant les
30 millions d’euros. Elle affirme sa
présence dans toute I'Europe, en
Chine et ne cesse de découvrir de
nouveaux marchés: «Notre profil
de clients est en train de changer,
souligne, enthousiaste, Eric Ber-
thaud. Aujourd’hui, nous entrons
dans le batiment.»

Les fusions, acquisitions et autres
absorptions n’effraient pas davan-
tage Gonzague Dejouany, le jeune
dirigeant de Green and Garden, so-

«Nous faisons trés attention au terrain»

En quatre ans, I'ascension est fulgurante. Lauréat du Prix de I'entrepreneur
du journal «Le Nouvel économiste», Laurent Costes, fondateur et proprié-
taire de Systemlog, impose peu a peu sa griffe sur son marché : les artisans
du batiment. A la base, une idée fixe : «Dédramatiser I'informatique, la
rendre accessible aux dirigeants des petites entreprises.» Avec 4 200 clients
et un chiffre d’affaires 2002 de 3,8 millions d’euros, I'entreprise est solide-
ment implantée. Sa recette : I'innovation et le souci constant du client.
« Nous sommes trés attentifs au ter-
rain. Nous avons rencontré nos 4200
clients.Ca crée un lien humain fort et
permet de rester en phase avec le
marché. » Second atout :innover. Sys-
temlog en est déja a la troisiéme ver-
sion de son produit phare, Batappli,
logiciel de gestion destiné aux arti-
sans pour les aider a faire leurs devis
et factures. Depuis le début de I'an-
née, I'entreprise commercialise un
outil de gestion sur PC de poche, Ba-
tipoche. Il doit permettre au dirigeant
de se connecter sans fil et d’étre tou-
jours a jour dans sa gestion. « Jaime
créer », avoue ce passionné d’infor-
matique qui a inventé son premier
logiciel a 11 ans. Ses priorités pour
2004 seront de réussir le lancement
de Batipoche et de Batappli 3¢ version.
Il souhaite aussi se tourner vers
d’autres secteurs que le batiment.

Date de création : avril1999.
CA 2002 : 3,8 millions
d’euros.

CA 2003 : 4,5 millions
d’euros.

Effectif : 32.
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ciété spécialisée dans la création et
I'entretien d’espaces verts. «Deés le
départ, explique-t-il, javais la
conviction que pour exister sur ce
marché, il fallait étre gros, donc
rentable, car la concurrence y était
assez rude.» Green and Garden est
aujourd’hui une holding qui re-
groupe plusieurs entités. «Notre
croissance externe est terminée,
précise Gonzague Dejouany. Nous
nous attelons désormais a déve-
lopper notre croissance interne.»

Avoir Passurance d’étre payé
Les géants se retrouvent également
sur des secteurs d’activité plus tra-
ditionnels. Technobat a su, en
moins de trois ans, s'imposer sur
le marché des boites d’attente pour
le béton armé. Lentreprise, «née
dans un jacuzzi, sur I'ile de la Ré-
union», comme l'expliquent, amu-
sés, ses co-fondateurs Michel
Chieub et Hervé Auney, compte
parmi ses clients les majors du
BTP: «Nous préférons travailler
avec de grosses entreprises, car
avec elles, nous avons 'assurance
d’étre payé, méme si le reglement
doit intervenir plus tard», expli-
quent-ils. Aujourd’hui bien instal-
lée, Techno-Bat doit cependant
faire face a une concurrence de
plus en plus présente. Lentreprise
reste donc vigilante, «toujours a
I'afftit de nouveaux produits». Elle
peut en outre compter sur I'expé-
rience et le relationnel de Michel
Chieub, qui pratique cette activité
sur Paris depuis une vingtaine
d’années.

Relation, ambition, acharnement:
chacun de ceux qui ont su s'impo-
ser sur leur marché et en tirer de
premiers fruits conséquents ont
une maniére bien a eux de qualifier
ce «petit plus» qui a fait la diffé-
rence. Qu'ils aient profité d'une
«niche» ou joué des coudes sur un
marché encombré, ces jeunes diri-
geants n’ont en tout cas rien de
«jeunes loups». Ils ont tous affiché
une méme ambition, mais une
ambition calculée.
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