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Rendre son site rentable, c'est le nerf de la guerre pour ceux qui se lancent sur la Toile.
A chaque Web entrepreneur de trouver la formule la mieux adaptée a son projet.

.
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| Digital
Entrepreneur

[
“La Boite a outils du
digital entrepreneur”,
de Catherine Headley
et Adnane Maalaoui,
Dunod, 192 pages,
26,50 €.

‘est grace a sa femme, qui
avait sillonn¢ Paris pour
trouver une paire de
chaussures, que Yoann
Le Berrigaud a cul'idée,
en 2005, de créer Sarenza, aujour-
d’hui leader franqais de la vente de
chaussures en ligne ™. Vendre sur
Internet un produit que la plupart
des gens essaient avant dacheter,
le pari ¢tait osé. Huil ans plus tard,
Tentreprise affiche un chiffre daf-
faires de plus de 130 millions d’eu-
ros. Un succes en partie li¢ a un
business model décalé par rapport
a ce qui se pratique en général sur
les sites marchands. «Nous ne ven-
dons pas a prix cassés, observe Sté-
phane Treppoz, lactuel président
du directoire. Nous avons preéféré
miser sur le choix, le service et la
livraison et le retour gratuits.»
Qu’il sagisse de lancer un site
d'e-commerce, une plateforme de
mise en relation ou une application
mobile, le défi a relever est dadop-
ter le bon business model, celui qui
permettra de transformer unc idée
en réussile ¢conomique.

INSPIREZ-VOUS DES
AUTRES SANS DUPLIQUER
Reproduire ce qui a fonctionné ail-
leurs n'est pas toujours un gage de
succes, «On ne duplique jamais
exactement un business model car

chaque contexte est singulier: aux
Ltats-Unis, par exemple, vous navez
pas les mémes lois, pas les mémes
réseaux de distribution, les altentes
des clients sont différentes», analyse
Adnane Maalaoui, enseignant-cher-
cheur et responsable de Tincuba-
teur de I'ESG Management School.

Fondatrice de Restopolitan, Sté-
phanie Pelaprat en a fait Texpérience
lorsqu'elle a voulu s'inspirer de
Faméricain Open'lable. «En théo-
rie, tout fonctionnail, raconte-t-
elle. Nous avions mis au point un
logiciel de gestion des réservations
pour les restaurateurs. Nous factu-
rions des frais d'installation, puis
demandions une cotisation men-
suelle assortie d'une commission de
2 euros par couverto La formule
s¢duit les grandes tables, mais d¢é-
courage les restaurants de moyenne
gamme. In 2011, elle change son
fusil d’¢paule : la participation des
restaurants consiste dorénavant a
offrir un repas sur deux (hors bois-
sons) a chaque réservation aux
membres de Restopolitan (qui
souscrivent un abonnement de
9,90 euros par mois). Lin dix-huit
mois, la start-up réalise 2 millions
dleuros de chiffre daffaires. Lt table
sur le double pour 2013,

A chacun done d'inventer son
propre business model. Mais com-
ment ? Dabord, en se posant les

Hitechpros

bonnes questions. «Demandez-
vous quelle clientéle viser, com-
ment Patteindre et quel sera votre
avanlage concurrentiel», conscille
Catherine Léger Jarniou, maitre de
conférences a Paris- Dauphine et
coordinatrice du «Grand livre de
lentrepreneuriat» (Dunod). Pre-
micre ¢tape dong, identifier votre
valeur ajoutée et votre cible. «At-
tention au mythe du produit “uni-
versel”, censé toucher tout le
monde. Audépart, mieux vaut une
offre correspondant a un segment
précis, méme s'il est étroity, con-
seille Olivier Schwartz, consultant
et professeur a EDC Paris.
Ensuite, ¢bauchez les premicres
bases: a quel prix allez-vous
vendre, via quel mode de paie-
ment ? Pour Bertrand Gstalder,
DG de SeLoger.com, les entre-
prises digitales se classent en deux
catégories: celles qui monétisent
leur audience (plateformes de mise
enrelation, de contenu...) et celles
qui sappuient sur un modéle tran-
sactionnel (¢e-commerce). Méme
si certains modeles économiques
correspondent clairement a 'une
ou lautre de ces catégories (le
financement par la publicité est un
moyen de monétiser de audience,
la vente d’un produit passe par le
prélevement d'une marge), les
fronti¢res sont parfois floues: le
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COMMENT

Premiére solution, faire
payer “en bas" et “en haut".
Ainsi, chez Linkedin et Viadeo,
les recruteurs paient pour
diffuser leurs annonces, et

les particuliers aussi, pour

les consulter (les comptes
“premium"” représentent 20%
du chiffre d'affaires de
LinkedIn). Méme modéle pour
le site de location saisonniere
Airbnb, qui préléve des frais
de service aussi bien a I'héte
qui loue son logement qu‘au
vayageur qui en bénéficie :

de 3% pour le premier et de

6 a12% pour le second.

TIPLIE

Deuxiéme solution, celle
développée par le site
marchand d'objets en tout
genre PriceMinister,

qui comptabilise plus de

18 millions d'inscrits et pas
moins de 2 millions de visites
par jour. Fort de cette
audience, le site propose aux
professionnels de bénéficier
de boutiques personnalisées.
C'est ce qu'on appelle une
galerie marchande virtuelle.
Dans la rubrique “maison
électro”, par exemple, un
encart “les aspirateurs Dyson"
est clairement visible au-dessus

Mlln"“: .

des petites annonces. £t
lorsqu‘on clique sur l'icéne
“maisons et appartements”,
en haut de la page d'accueil,
on est alors redirigé vers le
site Avendrealouer.fr. C'est un
peu comme si PriceMinister
hébergeait des “corners” au
sein de son magasin (a l'instar
des Galeries Lafayette ou

du Printemps) ou des bou-
tiques au sein de sa galerie
marchande (comme dans

les centres commerciaux
Carrefour). A I'époque du
rachat de PriceMinister par
Rakuten il y a trois ans, le

«[reemiumy, qui associe gratuil el
payant, a é1¢ aussi bien adopté par
des plateformes reposant sur une
monétisation de l'audience
(LinkedIn, Viadeo...) que par des
applis de jeux sur mobile qui rele-
vent du commerce en ligne.

Autre lendance lourde: Tabonne-
ment. «Cest de largent garanti, qui
rassure les investisseurs», constate
Jonathan Lascar, cofondateur de
LCAccélérateur (accompagnement
des start-up). Méme des poids
lourds comme 1BM ou Microsoft
proposent des offres en Saas
(«software as a service»), qui per-
mettent de sabonner a des logiciels
plutot que de les acquérir.

PENSEZ VISIBILITE ET
AUDIENCE DES LE DEPART
Comment générer de 'audience ?
Cest une question a se poser dés
le départ. «On ne peut plus se per-

En 2013, les ventes
en ligne devraient
dépasser les
50 milliards
d'euros de chiffre
d'affaires (contre
45 milliards en
2012, ce qui
représentait déja
19% de plus par
rapport a 2011)

Source
Fédération du ecommerce et
de la vente & distance (Fevad)

meltre de développer un site et de
réfléchir a posteriori sur la fagon
dont on va le rendre visible,
confirme Catherine Headley, “di-
gital strategist” et professeure as-
sociée d 'ESG Management School.
Ce serait commie si vous implan-
tiez une boutique au milicu du
Sahara: personne ne passera de-
vant par hasard.»

Au bout du compte, votre mo-
dele doit ¢tre a la fois rentable,
«scalabler, Cest-a-dire susceptible
de passer a grande échelle et, en-
fin, reproductible: trouver ses pre-
miers clients est, grace & son ré-
seau, souvent facile, les renouveler
T'est moins. Des critéres qui exige-
ront peut-étre d'adapter votre bu-
siness model, voire votre produit.
ATimage de PayPlug, une start-up
qui a créé une solution permettant
daccepter des paiements par carte
de crédit via un smartphone.
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LE CAS PRICEMINISTER

Liens vers des sites marchands
PriceMinister développe des
partenariats avec d'autres sites,
avec une commission a la clé.

Galerie marchande virtuelle
Au sein de son propre espace,

PriceMinister offre des “corners”
a des marques moyennant une
commission sur les ventes et le
paiement d’un abonnement.

NT LES SOURCES DE REVENUS

Bto Bto Creprésentait le tiers
du chiffre d'affaires, et le

Cto C, l'activité classique du
site, les deux tiers. Aujourd'hui,
avec 10 000 marchands
professionnels répertoriés, le
Bto Bto C dépasse 60% de
Iactivité. Le site se rémunére
en prélevant une commission
mais aussi en facturant un
abonnement aux profession-
nels, ce qui lui permet, au
passage, de limiter le nombre
de sites marchands inactifs.
PriceMinister a ainsi créé un
nouveau business model au
sein de son activité d'origine.

«(était innovant, utile pour cer-
tains professionnels, mais peu ren-
table au regard du faible volume
dactivité de départ, car le business
model reposait sur une commis-
sion de seulement 2,5%, raconte
Jonathan Lascar, qui a accompa-
gné la start-up a ses débuts. I a
fallu trouver un service supplé-
mentaire pour accroitre le chiffre
daffaires: outre 'appli mobile,
PayPlug propose désormais une
solution de paiement pour les ven-
deurs en ligne, de type PayPal,
mais en plus simple.»

CONFRONTEZ-VOUS

AU TERRAIN SANS TARDER
Tout fonctionne sur le papier 7 «Le
seul moyen de valider votre bu-
siness model, Cest de le confronter
a la réalit¢ du terrain», affirme
Olivier Schwartz. Cela peut passer
par la recherche de «clients »
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La gratuité pendant un temps donné permet d'affiner son offre

P sponsors» ou de «prospects par-
rains», qui seront utilisateurs et
promoteurs de votre produit et
pourront a terme prendre une par-
ticipation dans Pentreprise. A TESG
Management School, 'incubateur
Audace a développé un partenariat
avec la plateforme de «crowdfun-
ding» Ulule permettant de coupler,
pour les start-up incubées, le (est
de leur produit ou de leur concept
et larecherche de financements.
Autre solution: opter pour la
gratuité pendant un temps donné.
Un systéme efficace, notamment
lorsquon propose un produit in-
novant: on permet ainsi aux clients

de découvrir Toffre et d'en devenir
adepte, pendant gu'on affine le mo-
deéle de commercialisation. Cest ce
qu’a fait Dashlane (solution de ges-
tion des mots de passe sur Inter-
net). Créée fin 2009, la start-up a
attendu mai dernier pour passer
d'une offre gratuite a un modele
freemium, le temps de tester plu-
sieurs formules. «Ce qui est devenu
payant, c'est la possibilit¢ dutiliser
Dashlane sur plusicurs appareils,
de sécuriser et de synchroniser ses
données dans le “cloud”, résume
Emmanuel Schalit, le PDG. Si nous
avions ¢té payants des le départ,
nous maurions peut-étre pas aussi

SIXFAGONS DE FAIRE DU CHIFFRE D'AFFAIRES

Ce sont les sources de revenus les plus courantes du digital...car ce sont aussi les plus efficaces.

"FREEMIUM"
de |a contractic
e haut -'1“@5[’1!'1“

Deezer, Dropbox, Gameloft, Candy Crush...

LA FACTURATION A 'USAGE

Le client paie en fonction du temps passé, du nombre
de fois ol il utilise le service ol de la quantité de
documents qu'il téiécharge, par exemple. Skype
(paiement a la minute avec le “crédit Skype"), PayPal
{(commyission pour chaque transaction), Oodogc...

L'AFFILIATION

xploiter une audience en
produits d'autres
ent rises ou en redirigeant le trafic

1) ‘\r"

proposant les

vers des si
une commis
lic. Amazon, Kelkoo...

S partenaires, moyennant
sion ou un paiement au

LABONNEMENT

Il permet d'accéder a

une offre ou aune

prestation pendant

une période donnée

moyennant tin paiement

requlier (mensuel,

annuel...). Ce systeme

depuis longtemps

utilisé par la presse

et Ia téléphonie mobile

conquiert de plus

en plus le monde

'1U digital, notamment
MMerce avec

le systéme des box.

Mediapart, ShoeDazzle,

My Little Box...

LES MICROTRANSACTIONS

Le principe : les paiements sont de faible

ant pour favoriser la répétition et
‘achat impulsif. Trés courant dans la vente
d'images, de sonneries et pour de
nombreuses applis et jeux sur mobiles.
iTunes, Zynga (Farmvilie)...

3 ot¢ {'tne des D oS S (i¢ LS ir

de plus ¢
euntranct

¥

unigue de

nplu
S € Gooqle. Facebook. Yahoo!, YouTube...
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bien pergu les attentes de nos utili-
saleurs.» Allention toutefois au
lemps que vous pouvez vous oc-
troyer: jusquen juin, Dashlane n'a
réalisé aucun chiffre daffaires. «Au
lieu de raisonner en termes de dé-
lai, micux vaut se fixer une masse
commerciale - 1000, 5000, 10000
utilisateurs -, et surtout avoir asscz
de retours clients pour affiner votre
offre», conseille Jonathan Lascar.

FAITES EVOLUER SANS
CESSE VOTRE BUSINESS
Plus encore que pour une société
classique, le business model d'une
entreprise dans le digital doit étre
en constante ¢volution, «Une start-
up est toujours a la recherche de
son business model optimal»,
confirme Olivier Schwartz. «Un
canal de revenus qui fonctionnait
hier ne fonctionnera peut-étre plus
demain : d’autres [ormes de res-
sources apparaissent. .. Il faut tes-
ter et se renouveler en perma-
nencer, ajoute Catherine Headley.
Une stratégie mise en ceuvre avec
succes par HiTechPros, sorte de
Meetic de linformatique qui per-
mel aux sociétés d'échanger des
compétences. Apres avoir (édéréles
SS11L le site sest attaqué aux centres
de formation, aux informaticiens
free-lance et aux éditeurs de logi-
ciels. Puis l'entreprise a développé
un outil d'achat de prestations
informatiques, avant de devenir
elle-méme acteur sur son propre
march¢, en mettant ses consultants
au service des directions informati-
ques de grands comptes. «Nos
clients initiaux, les SSII, sont alors
devenus nos fournisseurs», résume
Bob Sammour, le directeur géne-
ral. Inexistante dans le business
model de départ puisquelle a été
développée quatre ans apres le
lancement du site, Tactivité de
courtage rcprés‘cnlc aujourd’hui
75% du chiffre d'affaires. m

Karine Hendriks
(") Extrait de «Entrepreneurs du Web,
fes grandes réussites frangaises». de Jonathan Lascar
el Julien Konczaly (Editions du Palo)
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