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créée en 26 1

ans '’histoire des créations d’en-

treprise, la table joue souvent

deux structures. Ce sera European Digital

Entrepreneur récidiviste, par ailleurs
joueur d'échecs et passionné de poker,
Vincent Klingbeil a su mettre a profit
logique, stratégie et prise de risque
pour faire grandir EDG a la vitesse
grand V, par une stratégie
d’hypercroissance maitrisée
dans le monde du digital.
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ou pas, ne se pose plus. Blockchain, big
data, IA sont le vocabulaire de I'écono-

group, EDG, un positionnement totale-

le monde et s’accordent

un role. C'est en dlscutant al-
tour d'un déjeuner que Vincent
Klingbeil et Eric Bismuth refont

r .

ment a part qui s'appuie sur trois piliers :
marketing de la performance, stratégie
de marque, IT & cybersécurite.

mie contemporaine. Cela induit un chan-

gement d'organisation et de culture qui

néecessite une vraie remise a plat des mé-
thodes. Pourtant, il est difficile de trouver
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sur un constat : il manque UN MARCHE IMMENSE le partenaire idéal pour accompagner ce
dans le paysage francais  L'aventure A SATISFAIRE changement, voire cette révolution pour
un acteur de poids dans le Amétix La Covid-19 a eu l'effet certains.

domaine de la transforma-
tion digitale. Il existe bien
de grands groupes spécia-
lises dans la communica-
tion ainsi qu'une pléthore
de petites societes propo-
sant des services de digita-
lisation spécifiques, mais
une place reste a prendre.
Accenture et Publicis sont
evoques dans la conversa-
tion, avec l'envie de créer
une sorte de mix entre ces

L'entreprise fondee par
Vincent Klingbeil, Patrick
Bunan et Stephane Boukris,
etait deja specialisee dans
\a transformation digitale
et avait beaucoup fait
parler d’elle, lancant le
plus gros hackaton jamais
vu en Europe. Une reussite

revendue en 2017 au groupe
La Poste.

d'une reévélation dans
plusieurs secteurs, et
pas seulement celul de
la santé. Il a notamment
mis en lumiere qu'une
entreprise ne pouvait
aujourd’hul qu'integrer
la digitalisation, non
seulement dans ses ou-
tils, mais aussi et surtout
dans sa stratégie. Peu im-
porte le secteur, la ques-
tion de savoir si l'on y va,

L'ORIGINALITE DU CONCEPT

EDG n'est pas une societé comme les
autres. Pour combler le manque détec-
té sur le marché, la voie choisie est celle
du rassemblement des competences
via le rachat de sociétés specialistes
dans les trois domaines déterminés. Le
concept évolue vite, tres vite méme. Les
acquisitions s'enchalnent a la vitesse de
I'éclair : Digilinx, Proximum 365, Ad’s Up
Consulting, Ores, Follow, Axome, Wold,
Metsys... Et ce n'est qu'un début. W AF
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<« Nous sommes les trublions challengers des Big Five » ==————

Quel a ete votre parcours avant de
cofonder EDG?

Vincent Klingbeil : ['ai fait du droit a
Assas, puis étudié al'école de commerce
nantaise Audencia. |e suis ensuite allé
aux USA a ['Ohio State University avant
de passer mon barreau et de travailler
au sein d'un cabinet américain, mais
cela ne m'a pas plu. Mieux vaut arréter
tout de suite plutot que de s’en rendre
compte trop tard. On m’a pris pour un
fou, mais en 2009, j'ai commencé a
lancer des startups jusqu’a la création
d Ametix, une sociéte de conseil en
transtormation digitale. Lors de sa re-
prise par Docaposte, je suis reste « pos-
tier » pendant deux ans, j ai adore cette
experience. Puis, j'ai revu Montefiore
[nvestiment qui avait fait une offre sur
Ametix a I'époque, avec qui j’étais resté
en contact, et voila, nous avons crée
EDG.

EDG est-elle la suite logique d’Amétix ?
V.K. : Effectivement, en discutant avec
Montefiore, nous savions qu'il y avait
un marché a consolider et une place a
prendre pour un nouvel acteur dans le
multiservices. |'avoue bien volontiers
m'etre aussi inspiré de Martin Sorell qui
a développé sa société, WPP, sur un mo-
dele qui a explosé en Grande-Bretagne.
l[dem avec You and Mr Jones (aujourd’hui
Brandtech) de David Jones. C’est bon
signe si nous sommes plusieurs, sinon
cestque ['on s'est trompé.

Comment définir votre concept qui n'est

ni un fonds, ni une holding corporate ? Un
club d’entrepreneurs peut-étre ?

V.K. : Notre groupe est en effet un club
d'entrepreneurs, uniquement des ul-
tra-specialistes experts dans chacun des
domaines ot nous devons exceller. Nous
procedons a des rachats, chaque socié-
te étant dediée a une problématique
specifique. Globalement, il existe deux
types d'acquisitions, soit une entreprise
rachete des experts dans leur domaine,
soit les boltes de ses concurrents afin

cde devenir leader. Chez nous, il ne peut

pas vy avoir de concurrent direct dans le
groupe sans fusion. Les premiers pas
ont demande beaucoup d'energie, il a
fallu rencontrer des milliers de socié-
tes, et les convaincre. Aujourd’hui, les
choses sont plus faciles, car le projet
attire enormement. Nous proposons un
montage intéressant : EDG prend une
participation majoritaire dans les 60%,
dont une partie est réinvestie dans la
holding. L'entrepreneur reste entre-
preneur et les 40% qui lui restent vont
rapporter bien plus que les 100% qu'il
avait. Tout le monde est actionnaire de
tout le monde et a intéerét a envoyer du
business aux autres, car tous ont des in-
terets communs.

Que dire de votre actionnaire, Montefiore
Investment ?

V.K.: Montefiore gere 2,5 milliards d'eu-
ros et fait partie du top 10 du classement
Pregin, une réference qui met en avant
les fonds les plus performants. Le fonds
a d'abord choisi les PME de services, et
a reussi a en transformer certaines en
ETI. J'avance avec humilité, avec le trac,
car cest un gros challenge, mais nous
avons de bonnes performances pour
I'instant, et Montefiore Investment ne
l[imite pas nos besoins de financement.
EDG beneficie d'un vrai soutien de leur
part. Lentente est parfaite, et il y a de
la bienveillance. Edwina Bassil, quant a
elle, nous arejoints en 2020, elle est une
pro des fusions-acquisitions.

Vous investissez en France uniquement ?
V.K.: Oui, nous sommes sur des projets
francais, des entrepreneurs francais
mais dont certains ont des filiales a 'in-
ternational, dans de nombreux pays. Ce
sont des entreprises qui emploient de
50 a 400 personnes et réalisent de 1 a
50 millions de chiffre d’affaires.

Comment fait-on travailler ensemble

des entrepreneurs aux personnalités
différentes et affirmées ?

VK. : Je vois mon role comme celui
d'un chef d'orchestre, qui accompagne

la strategie, les rachats de sociétés, et
je suls present egalement commercia-
ement. Tout doit étre bien coordonné
afin que tout se passe parfaitement.
Nous avons enormément de contacts
entre nous, j al tous les fondateurs au té-
lephone tous les jours, un management
meeting convivial chaque mois pour
partager nos questions, et des 1 to 1
avec les directeurs commerciaux. [ls se
reunissentaussi entre eux, avec partage
d'outils, pour les relations publiques,
sur les communautés des réseaux, sans
oublier les formations croisées, I'opéra-
tionnel et le financier. Les synergies se
mettent aussi en place pour les appels
d'offres communs ou les recrutements.
L equation que nous avons mise en
place, est qu'a chaque niveau, chacun
alt un intérét commun pour que tout
le monde réussisse, le collectif doit ga-
gner le match, avec quasiment 100 ac-
tionnaires de la societe. Et nous voulons
etre dans l'excellence opérationnelle :
penser client, etre orienté client.

Quelles sont vos ambitions a trois ou cing

ans?

V.K. : Notre volonté est de concurren-
cer les Big Five (Publicis, Havas, Dentsu,
WPP, Omnicom), nous sommes les tru-
blions qui venons les challenger. Nous
avons pour ambition d'etre sur le ter-
rain européen et d'enregistrer 6 a 8
acquisitions par an sur les secteurs que
nous avons definis.

Vos chiffres clés ?

V.K. : Un chiffre d'affaires de 150 mil-
[lons en 2021, un taux de rentabilité
supérieur a 20%, 12 sociétés, 1500
salaries globalement. Nous avons en-
registré une croissance organique l'an
dernier de plus de 50% (avec un mar-
che a +15%). Au niveau d’EDG unique-
ment, nous sommes une petite dizaine
de personnes, sans compter I'accompa-
gnement des techniciens de Montefiore
[nvestment. B

Propos recueillis
par Anne Florin.
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