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Trois semaines ou rien

Pourquoi la vitesse est devenue la seule stratégie qui compte

Que vous lanciez votre premiere entreprise ou que vous dirigiez un groupe établi depuis trente ans, la
régle est la méme : ce qui ne sort pas vite ne sort jamais. A I'ére de I'lA, cette régle n'est plus un conseil

— c'est une question de survie.

La plupart des entrepreneurs font la méme erreur. lls passent six mois a construire quelque chose de
parfait avant de le montrer a qui que ce soit. Six mois a peaufiner des fonctionnalités que personne

n'utilisera. Six mois a deviner ce que le client veut au lieu de lui poser la question.
J'ai fait cette erreur. Plus d'une fois.

Mais cette erreur n'est plus réservée aux startups. Je la vois aujourd'hui dans des entreprises de
cinquante, cent, cing cents personnes. Des comités de pilotage. Des validations en cascade. Des cahiers
des charges de quatre-vingts pages. Et pendant qu'ils planifient, un concurrent qu'ils n'ont jamais vu

venir livre en deux semaines ce qu'eux mettent un an a spécifier.

Ce concurrent, demain, ce sera un entrepreneur seul avec une IA et une connexion Internet.
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Le mur qui arrive

L'intelligence artificielle ne remplace pas les entreprises. Elle donné a n'importe qui les moyens de faire
en heures ce qui prenait des mois. Ce qui prenait six mois en prend deux semaines. Un développeur
seul peut aujourd'hui construire un produit fonctionnel en un week-end. Une équipe de trois personnes

peut lancer un service complet en un mois. Sans bureau, sans levée de fonds, sans permission.

Pour une entreprise établie, c'est une menace existentielle — mais seulement si elle continue a
fonctionner comme avant. Les structures lentes seront dépassées par des structures légeres. Pas parce

gu'elles sont moins compétentes, mais parce qu'elles sont trop lentes pour réagir.

La flexibilité et la vitesse ne sont plus des avantages compétitifs. Ce sont des conditions de survie.

LES CHIFFRES QUI COMPTENT

90% 70 % 32% 74%

des startups échouent des dirigeants priorisent ont une stratégie digitale ne suivent pas le rythme IA
1'agilité agile

Sources : Deloitte 2026 | Digital Silk 2026 | IDC 2026 | Josh Bersin Company 2026
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Livrer peu, mais livrer juste

Quand j'ai repris Clarilog au tribunal de commerce, le logiciel existait déja. Il était imparfait, bourré de
défauts, mais il fonctionnait. Et surtout, des gens l'utilisaient. C'est la seule chose qui comptait. Si j'avais

attendu de le rendre parfait avant de le revendre, je serais encore en train d'attendre.
« Livrer 1% de la vision finale, mais 80% de la valeur essentielle. »

Votre premier livrable — qu'il s'agisse d'un nouveau service, d'un outil interne ou d'une refonte
commerciale — n'est pas une démonstration de votre ambition. C'est un test. Est-ce que quelqu'un est
prét a l'utiliser ? Est-ce que ca résout un vrai probleme ? Si la réponse est non, mieux vaut le savoir en

deux semaines qu'en six mois.

42% des échecs de startups sont attribués a I'absence de besoin réel du marché. Ce chiffre devrait
hanter chaque entrepreneur et chaque dirigéant qui lance un nouveau projet sans |'avoir d'abord

confronté au terrain.

CAS TERRAIN

Un fondateur observe que 80% des travailleurs n'ont pas de bureau — pourtant, tous les
outils sont congus pour le siege. Au lieu de construire une plateforme complete, il se
concentre sur un seul processus. Pas parce que c'est glamour, mais parce que ¢a remplit trois
conditions : c'est fréquent, ¢a impacte directement le chiffre d'affaires, et quelqu'un dans
'organisation en est responsable. Résultat : un premier client qui dit « je veux ¢a dans tous

mes magasins ».

Un entrepreneur, c'est quelqu'un qui transforme des idées en factures... payées.
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Le piege du prototype élégant

Il y a une tentation naturelle a vouloir presenter quelque chose de beau. Un prototype léché, des
magquettes soignées, une presentation impeccable. Le probleme, c'est qu'un prototype n'est pas un
produit. Les gens réagissent poliment devant une maquette. Ils réagissent honnétement devant un outil

qu'ils doivent réellement utiliser.

Imaginez que quelqu'un essaie de planter un clou avec une pierre. Vous voyez immédiatement la
solution : un marteau. Mais vous ne pouvez pas lui donner le marteau parfait aujourd'hui. Vous ne
savez pas encore quel poids, quelle longueur de manche, quel matériau conviendront. Alors vous lui
donnez un baton avec une pierre attachée au bout. C'est rudimentaire, mais c'est mieux que la pierre
seule. Et surtout, la personne va vous dire : Plus lourd. Plus long. Plus solide. C'est a ce moment-la que

vous commencez a construire le vrai produit.

Les grandes entreprises tombent dans le méme piege. Elles lancent des projets pilotes de six mois avec
des PowerPoint de cinquante slides. Quand le pilote est enfin prét, le besoin a change. Le baton avec la

pierre aurait donné plus d'informations en une semaine que le pilote en six mois.

En 1994, quand j'ai été l'un des premiers fournisseurs d'acces Internet en Belgique, personne
n'attendait un service parfait. Les gens voulaient se connecter. Le service était rudimentaire, les débits
étaient ridicules, mais la valeur était la. Ceux qui ont attendu de proposer un service parfait sont arrivés
trop tard.
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Cela vaut pour tout le monde

Cette logique ne concerne pas seulement les startups technologiques. Elle concerne tout dirigéant qui
lance un nouveau service, ouvre un nouveau marché, digitalise un processus ou cherche a se

différencier.

Un cabinet d'avocats qui veut proposer un service de conseil en ligne n'a pas besoin d'une plateforme
complété. Il a besoin d'une page web et d'un formulaire de contact. Si les demandes arrivent, la

plateforme viendra. Si elles n'arrivent pas, il aura économisé six mois et cinquante mille euros.

Un industriel qui veut testér un nouveau canal de distribution n'a pas besoin de restructurer sa

logistique. Il a besoin de dix premiers clients qui commandent. Le reste suit.

« La question n'est jamais est-ce que c'est prét. La question est : est-ce que

c'est suffisant pour apprendre. »
— Jean-Paul Rosette

Quand j'ai introduit FleXos en bourse sur Euronext, chaque phase devait etre exécutée dans des délais
serrés, sous la pression des régulateurs, des investisseurs et du marché. La perfection n'était pas une

option — la précision et la vitesse, si. C'est cette discipline qui a permis a I'lPO d'aboutir.

Les entreprises qui itérent sur la base de retours utilisateurs dans les 30 jours suivant le lancement ont
3 fois plus de chances d'atteindre l'adéquation produit-marche. Ce chiffre vaut pour une startup de

deux personnes comme pour un groupe de deux mille.

CAS TERRAIN

Face a un marché immense, un fondateur fait le choix inverse de la plupart des entrepreneurs
: au lieu de s'étendre, il rétrécit. A chaque conversation commerciale, il affine sa cible, son
message, son positionnement. Il finit par se concentrer sur un seul segment — la ou la
complexité opérationnelle est la plus élevée et ot chaque erreur d'exécution codte du chiffre
d'affaires.

Plus la cible est précise, plus il est facile de vendre. Plus il est facile de vendre,

plus les clients deviennent votre meilleur argument commercial.
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La vitesse comme discipline

Dans une grande entreprise, la vitesse est un luxe. Dans une entreprise qui démarre, c'est une nécessité

absolue. Mais a I'ére de I'lA, c'est devenu une nécessité pour tout le monde.

J'ai vu des entrepreneurs brillants échouer parce qu'ils avaient passe un an a développer un produit que
personne ne voulait. Le marché avait bougé pendant qu'ils codaient. Leur solution ne correspondait
plus au probléme.

J'ai vu des entreprises établies perdre des parts de marché face a des concurrents qui n'existaient pas

un an plus tot. Pas parce que le concurrent était meilleur. Parce qu'il était plus rapide.

La regle que j'applique :

Si votre premier livrable ne peut pas etre entre les mains d'un utilisateur en quelques semaines, vous

construisez trop.

Les plans détaillés sur douze mois sont une fiction confortable. Personne ne peut prédire ce qui se
passera dans trois mois, encore moins dans un an. Ce qui fonctionne, c'est de raisonner en cycles

courts.

Définissez un objectif pour les trois prochains mois. Découpez-le en etapes hebdomadaires. Chaque
vendredi, regardez ce qui a été fait, ce qui n'a pas marché, et ajustez pour la semaine suivante. C'est

tout.

Cette discipline du rythme court est ce qui sépare les entreprises qui avancent de celles qui planifient.
J'ai dirigé des entreprises dans le logiciel, le luxe, I'automobile blindée, le retournement d'entreprises
en difficulté — le principe est toujours le méme. L'exécution rapide et disciplinée bat la stratégie

parfaite a chaque fois.
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Ecouter le terrain, pas les comités

Vos premiers utilisateurs sont précieux. Mais il faut savoir quoi écouter. Les gens savent décrire leurs
probléemes avec une précision remarquable. En revanche, ils sont généralement mauvais pour imaginer

les solutions. C'est votre travail.

Quand quelqu'un vous dit « j'aimerais un bouton ici qui fait ca », ne prenez pas la demande au pied de
la lettre. Cherchez le probleme derriere la demande. Pourquoi a-t-il besoin de ce bouton ? Quel

obstacle rencontre-t-il ? C'est la que se trouve la vraie information.

Et méfiez-vous de l'indifférence bien plus que de la critique. Un utilisateur qui se plaint voit du potentiel
dans votre produit. Un utilisateur qui ne dit rien n'en a tout simplement rien a faire. C'est vrai pour un

logiciel, mais c'est tout aussi vrai pour un service, une offre commerciale ou une réorganisation interne.

Quand j'ai congu et fabriqué des limousines blindées pour des chefs d'Etat avec Carat Duchatelet,
chaque véhicule était un prototype. Chaque client avait des exigences spécifiques — niveau de
blindage, aménagement intérieur, contraintes diplomatiques. Pas de cahier des charges standard. Il
fallait écouter, comprendre le besoin réel derriere la demande formulée, et livrer. Vite. Parce que la

sécurité n'attend pas.

CAS TERRAIN

Avant d'écrire une seule ligne de code, un fondateur passe des semaines a observer des
responsables de terrain dans leur quotidien. Ce qu'il découvre, ce n'est pas de l'inefficacité —
c'est du chaos. Des centaines d'emails du siége. Une rotation permanente du personnel. Des
outils fragmentés. Des processus qui ne passent pas a I'échelle. Dans un cas, les rapports de

vente étaient encore envoyés par fax.

« Quand on est a l'intérieur du systéme, on ne voit pas a quel point il est cassé.
De l'extérieur, c'est évident. » Aucun comité de direction ne lui aurait dit cela. Il

a fallu aller voir.
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Savoir pivoter

Il arrive un moment ou les signaux sont clairs : ce que vous construisez ne fonctionne pas comme prévu.
Le probléeme est réel, mais votre solution n'est pas la bonne. Ou votre solution est bonne, mais votre

maniére de la vendre ne I'est pas.
Pivoter n'est pas un échec. C'est une décision stratégique.

J'ai rachété trois entreprises au tribunal de commerce et je les ai restructurées avec succes. A chaque
fois, le pivot était total : nouveau modeéle, nouvelle approche, parfois nouvelle équipe. Ce qui restait

constant, c'était la conviction qu'il y avait de la valeur quelque part — il fallait juste la trouver.

Clarilog a été rachété au tribunal pour une somme modique. Restructuré. Repositionné. Et revendu a
40 fois le prix d'achat. Ce n'était pas de la chance. C'était la capacité a voir la valeur la ou les autres ne

voyaient que des problemes, et a agir vite avant que cette valeur ne disparaisse.

Les entrepreneurs expérimentés réussissent a 30%, contre 18% pour ceux qui se lancent pour la
premiere fois. La différence n'est pas le talent. C'est la capacité a pivoter plus vite, parce qu'on a déja vu

les signaux.

Le courage de pivoter est souvent ce qui sépare ceux qui réussissent de ceux qui s'accrochent trop
longtemps a une idee morte. Dans une grande entreprise, on appelle ca restructurer. Le principe est
identique.

CAS TERRAIN

Il'y a une tension constante derriére chaque parcours entrepreneurial. Il faut de la
persévérance pour traverser l'incertitude. Mais trop de persévérance devient de I'entétement

— et vous fait avancer dans la mauvaise direction.

« Il faut continuer — mais pas dans la mauvaise direction. » La vraie
compétence n'est pas de tenir bon. C'est de savoir quand ajuster. D'abord le

débat ouvert. Puis, une fois la décision prise, l'exécution sans concession.

10
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Ce que I'IA change vraiment

L'IA ne change pas les principes fondamentaux de |'entreprise. Elle comprime le temps. Ce qui prenait

six mois en prend deux semaines. Ce qui prenait un mois se fait en deux jours.

Cela signifie que le co(t de I'inaction a explosé. Chaque mois passé a réfléchir au lieu d'agir est un mois

offert a un concurrent qui, lui, a déja livré, testé et corrigé.

L'ACCELERATION EN CHIFFRES

86% 57% 66% 2 sem.

augmentent leur budget IA en accélerent 1'adoption IA rapportent des gains de au lieu de 6 mois pour un
2026 productivité MvP

Sources : NVIDIA 2026 | BDO 2026 | Deloitte 2026 | GainHQ 2026

Gartner predit que I'lA générative et les agents IA vont créer le premier veritable défi aux outils de
productivité traditionnels en 35 ans, provoquant un bouleversement de 58 milliards de dollars sur le

marché.

Mais I'lA ne fait pas que compresser le temps de développement. Elle redistribue les cartes du pouvoir
économique. Un individu avec les bons outils peut désormais rivaliser avec une équipe de vingt
personnes. Une PME agile peut surpasser un grand groupe. La taille n'est plus une protection — la

vitesse d'adaptation, si.

Les entreprises qui survivront a cette décennie ne seront pas nécessairement les plus grandes ou les

mieux financées. Ce seront celles qui auront appris a livrer vite, écouter vite et corrigér vite.

CAS TERRAIN

Apreés avoir trouvé son marché en Europe, un fondateur décide de s'étendre aux Etats-Unis.
Mais presque rien ne se transfére. Pas de marque, pas de références, pas de réseau. Décision
: repartir de zéro. Petite équipe, cible étroite, approche directe. Le produit ne change pas.

Tout le reste change — du message au pricing en passant par le processus de vente.

« Ce n'est pas parce que ¢ca marche ici que ca marche la-bas. » A l'ére de l'IA, la

vitesse d'adaptation compte plus que la taille de l'organisation.

11
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Ce qu'il faut retenir

Livrez vite. Livrez quelque chose de réel, pas un prototype en carton. Ecoutez le terrain plus que vos
propres convictions. Planifiez par semaines, pas par trimestres. Et quand les signaux vous disent de

changer de direction, changez de direction.

Le produit parfait n'existe pas au départ. Il se construit dans le dialogue avec ceux qui l'utilisent. Votre

seul travail est de créer les conditions de ce dialogue le plus rapidement possible.

Cela vaut pour une startup de deux personnes. Cela vaut pour une entreprise de deux mille personnes.

Et a I'neure ou I'lA redistribue les cartes, cela n'a jamais été aussi urgent.

Les 7 principes

1. Ce qui ne sort pas en deux semaines ne sortira jamais.
2. Livrez 1% de la vision, mais 80% de la valeur.

3. Un produit réel bat un prototype élégant a chaque fois.
4. Planifiez par semaines, pas par trimestres.

5. Ecoutez les problémes, pas les solutions suggérées.

6. L'indifférence est pire que la critique.

7. Pivoter n'est pas échouer — c'est apprendre plus vite.

12
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