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KIALAOULESQUATRECLEFSDELAPMEINNOVANTE

Petitvade-mecumdel

'

entrepreneur

ParPhilippeEscande

MauditsAllemands !
Il

y

a deux
semaines

,

nosétatsgénérauxdel

'

industriemettaientenlumière
le

manquedecompétitivitédenos
entreprises . Cefutd

' ailleursle

principalmérite
,

si cen' est
le seul

,

de
cettegrand-messe .

Et voilàquela

ministredel

' Industrie
,

Christine
Lagarde ,

verseunpeudeselsurla

plaieenaccusantcettesemaine
nosvoisinsdetropprivilégierleurs
entreprisesaudétrimentdeleurs
consommateurs . Unemanièreen
creuxdereconnaître

à sontourla

puissancedel

' industrie allemande
et

l

' effort d

' innovationet dequalité
desesinnombrablesPME .

D

' où
l

' intérêtdela question : comment
secrée

et sedéveloppeunePME
innovante ?

Suivons le parcoursdeKiala
,

société
fondéeen2001dansle domaine
desservicesauxentreprises . Elle
assure la livraisondecolisachetéssur
Internet

,

nonpaschezle particulier
maisdansdespointsrelais

,

essentiellementdespetitscommerces.
l ' entrepriseestencoredetaille
modeste

,

33millionsdechiffred

'

affaires et moinsde100personnes,

mais
sacroissanceestsoutenue- de20%%

à 30%%paran- et elleestdéjà
largement internationale

( cinqpays
d

'

Europe)

. Deplus,

sonconcept
innovant

,

satechnologie et son
agressivité commercialeluiontpermis
deréduirefortement la

concurrence
,

notamment enFrance.

Lasociété
a doncpassé le premier

testderésistance
,

celuidela

start-up ,

et

,

saufaccidentde
parcours

,

devrait s' inscrire
durablementdansle paysageavecde
solidesperspectivesdecroissance.
RencontreavecsonPDG

,

Denis
Payre ,

autourdesquatreéléments
clefsquidéterminent le succèsde
cegenre d

'

entreprise.

L

' idée . Elledoittoujours
correspondre à unbesoinmalsatisfaitet

pouvoirserésumersimplement.
En

l

' occurrence
,

Kialaambitionne
deremplacer le conciergequand

il n' existepas . Elleoffreun
système plusflexiblequele bureau
depostepuisque l

' onpeutchoisir
le pointdelivraison

(

son
marchand dejournaux,

l

'

épicierdu
coin

) , qu' il n'

y

a pasdequeueet

queleshorairesd

' ouverturesont
trèslarges.Lesystèmeprésente
aussiunavantagepourle client
vendeurducolispuisqu' il

diminue lesfraisdetransport par
rapport à unelivraison à domicile.

L

' idéeestdoncsolide. Maiselle
doitaussiêtreflexible

,

defaçon à

pouvoirs' élargiraufuret à mesure
del

'

expansion . Ainsile concept
dupointrelaisdequartierpeut
facilement s' étendreauservice
après-vente (

décodeurs
)

ouà
la

venteentreparticuliers . Bref
,

à

toutcequiconcernele commerce
enlignedebiensphysiques.
Commebeaucoupdebonnes
idées

,

d

' autres
l

' onteueavant . Les
entreprises dela venteà distance
utilisaientdéjàcegenrede
réseauxpourleursbesoinspropres.

Et
mêmedesacteurscomme

AltadisouHachetteonttentéde
développer cesservicesavecleurs
déposants ,

detabacoudejournaux.
QuandKialaestarrivésurle

marché
, presqueunedizainede

projetsavaientfleuri . Maisaucun
n' étaitconçuspécifiquement

autourducommerce
électronique

et nes' appuyaitcommeKiala
surunoutilinformatiquede
pointe(

suividucolisentemps
réel

)

, quia absorbé l

' essentieldes
ressourcesfinancièresdela jeune
société" 6 millionsd

' eurosau
démarrage,

2 millionsd

'

investissementparan.
Leshommes . D

' abordles
fondateurs : expérimentés ,

téméraires
,

ambitieux et travailleurs .

Expérimenté
,

DenisPayrel

' est
assurément puisqu' il a participéà

la

créationdel

' unedesplusgrandes
réussitesdel

'

informatique
française ,

l

' éditeurdelogicielsBusiness
Objects . Crééen1990

,

introduiten
Bourseen1994

,

il
a permisau

jeunecommercial
(

Essec
)

defaire
sespremièresarmestantsurle

plandela recherchedefinance

Trèsvite
,

le
recrutementdevient

fondamental . Lesbonshommes
auxbonsendroits

,

dansunestructure
enévolutionconstante.

mentsquesurlesventes et la

gestiond

' unecroissanceéchevelée.
DenisPayreest à

la foisunbon
vendeur et unfinpolitique .

Dèssa
sortiedeBusiness Objects,

en1996
,

il fondel

' associationCroissance
plus, quidéfendlesintérêtsdes
entreprises innovantes

,

faitparlerde
luienquittant la Francepourla

Belgique , puisenrevenanten
France aprèsl

' instaurationdu
bouclier fiscal .

Il rencontreles
politiques ,

intervient dansles
colloques et estmêmemembredu
collègedel

'Autoritédela concurrence.
Kialan' auraitpasdécollésanscet
historique-là . Sansnonplusun
expertdudomaine

, compétent à
la

foisenlogistiqueet en
informatique

. Lafirmeestdoncnéedela

rencontreentreDenisPayreet

MarcFourrier
,

unpetitgéniepassé
parPolytechnique et le MIT

,

spécialistedela
chaînelogistique , qui

s' estluiaussifrotté
,

et enrichi
,

au
contactdela création d

'

entreprise.
Maisdeuxfondateurs

,

même
aussiprestigieux ,

nesuffisent pas.
Aufuret à mesuredu
développement

,

il fautdéléguer,

voires'

effacerouremplacerleshommes.
«

C' estunedifficultémajeure,

reconnaîtDenisPayre . Quandon
créeuneentreprise,

ona besoinde
genstrèsénergiquesavecquion
développeunerelationaffective
forte. Puis

,

avec
la

croissance
,

il

fautdesgestionnairesquisachent
aussiorganiser,

recruter. Ondoit
parfois seséparer desunsou
changerleuraffectation ,

c' estvraiaussi
pourlespatrons.. .

» Trèsvite
,

le

recrutement devientfondamen

tal . Lesbonshommesauxbons
endroits

,

dansunestructureen
évolutionconstante.
Leclient. Trouverla perlerarequi
oseraprendredesrisquesavecun
inconnu

,

surunproduitouun
conceptnouveau

,

relèvedel

'

exploit ,

surtoutenEurope .

«

Il faut
uneénergieconsidérable

et trouver
unclientquiaitle goûtdurisque.
ChezBusinessObjects,

le premier
directeurinformatiquequia

acheténotrelogicielpratiquaitla

voltigeaérienne. Jepensequeçaa

joué.

» Autretactique,

viserles
nouveauxentrants

,

et dans le

mondede ' Internet
ils ne

manquent pas .
SéduireFreepourle

convaincre d

' utiliser lesservices
deKialaestplusfacileet rapide
qu'avecOrange . Pourtant

,

c' estLa
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Redoute
,

enBelgique , quia étéle

premierclientet

,

enFrance
,

le vrai
coup d

' accélérateur a étéla

signatured

' uncontratavecles3

Suisses
, quiontapportéleurréseaude

3.500pointsrelais.
Celapeutprendredesannées

,

plus d

' unanavantdedécrocher
unpremierclientenEspagne ;

prèsdesixansavantde
convaincre desclientsaussiimportants
qu'AmazonouVente-privee.com.
«

Il fautdecinqà dixansavant
qu'uneindustriecomprennel

'

intérêt
,

mêmeévident
,

d

' unnouveau
produit »

,

constateDenisPayre.
L

' argent . Paradoxalement
, plus

onena besoin
,

moinsc' est
difficile . « Cesontles300.000premiers
eurosquisontlesplusdifficiksà

trouver »

,

confirmele fondateur.
Lesinvestisseurs européenssont
plusrétifsaurisqueet

n' aiment
passaupoudrerleurs
investissements

.
« Audémarragede

BusinessObjects,

à chaquefoisqueje

parlaisdenotreprojet,

onnous
donnaittoujoursdixbonnes
raisonsdenepasy

aller
,

constate
DenisPayre . AuxEtats-Unis

,

c' est
l

'

inverse
,

onvoustrouveralesdix
bonnesraisonsdele faire.

» Alors
évidemment

,

avoirfaitfortune
avant

,

commeDenisPayre,

cela
permet d

'

apporter le premier
carburant

,

enl

' occurrence 2

,5

millionsd

' euros.
Kiala s' appuiesurunsocle d

'

investisseurs patients ,

dontune
filialedecapital-risquedeLa
Poste

( XAnge ) , pourtant
concurrente

,

et desfondseuropéenset

américains
. Ilsontmisaupotà

troisreprises ,

dont26millionsau
derniertour. Enrevanche

,

le profit
n' estpasla prioritéà courtterme

,

surtoutdansunmétiergourmand
eninvestissement

( informatique
et commercial

) pourconstruire
rapidement d

'

épaissesbarrières à

l

' entrée.

Leschiffresclefs
" Chiffred

' affaires
(

2009
)

:

33millions d

' euros.
" 10millionsdecolisparan.
" 5.800relaisenFrance

,

Benelux
,

Espagne.

Lespointsforts
" LeaderenFrance et Benelux.
" Technologie informatiquede
pointe.

" Bonnegestiondela croissance.
" Bonfinancement.

Lespointsfaibles
" Gourmandeninvestissement
technologique et commercial.

" Expansioninternationalelente
et complexe(

cultures
).

" Métiertrèsdépendantde
l

' exécution.

Et la suite? LepatrondeKiala
,

toujourstrèsoptimiste(

comme
toussescongénères ) ,

voitson
entrepriseatteindreentre
500millionset 1 milliardde
chiffre d

' affairesd

'

ici
à dixans . Il sait

que la sortiequ'attendent ses
actionnaires

,

c' est le rachatparun
concurrentoula Bourse . Mais
sera-t-ilencorelà

? Passûr
.

DenisPayreaimeentreprendre et

développer. Lalogistique n' est
pasplussaviequel

'

informatique
avant . Alorsla prochaine

aventure.. .
« Jemelanceraisbien

danslestechnologies vertes »

,

lâche-t-il . Mais
,

avant
,

il faudra
réussir

le paridel

'

expansion
internationale

,

cequidemandera
toujoursplusd

' hommes
,

de
clientset d

'

argent.

pescande@lesechos.fr
http :

/ / blogs.lesechos.fr/ strategie
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