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Introduction : La Voie vers le Succes des Startups Africaines

Sivous lisez ceci, vous étes sur le point de découvrir comment dix startups africaines ont levé
plus de 200 millions de dollars au total. Ce n’est pas de la théorie. Ce ne sont pas des scénarios
hypothétiques. Chaque stratégie présentée dans ce livre provient d’entreprises réelles qui ont
réellement levé des fonds sur les marchés africains.

Des entreprises comme NILE, qui a levé 16,4 millions de dollars en Afrique du Sud. Winich
Farms, qui est passée d’un autofinancement a une levée de 3 millions de dollars au Nigeria. Ou
encore KOKO Networks, qui a collecté I’'impressionnante somme de 47,5 millions de dollars au
Kenya. Chacune représente un chemin différent vers le succes du financement, mais toutes
partagent des principes communs que vous pouvez appliquer a votre propre parcours
entrepreneurial.

Voici ce que vous devez savoir sur le financement en Afrique aujourd’hui. La premiere levée de
fonds se situe généralement entre 400 000 et 5,1 millions de dollars. La plupart des startups a
succes levent entre 1 et 3 millions de dollars lors de leur premier tour institutionnel. Point crucial
- il faut entre 18 et 24 mois entre deux tours de financement. Cela signifie que chaque dollar levé
doit durer pres de deux ans, tout en atteignant les jalons nécessaires pour le tour suivant.

Au fil de ce livre, vous étudierez des entreprises qui ont percé le code du financement. VVous
verrez précisément comment AFEX a construit une bourse de matiéres premieres qui a attiré 69
millions de dollars avant d’étre rachetée. Vous apprendrez comment Kubik a convaincu des
investisseurs internationaux de financer une startup hardware en Ethiopie — une prouesse que
beaucoup jugent impossible. Vous découvrirez comment Wave et Kuda Bank sont devenues des
licornes en moins de cing ans.

Les entreprises étudiées couvrent tous les secteurs majeurs : les AgriTech comme NILE et
AFEX, qui transforment les systemes alimentaires ; les pionniers de la CleanTech comme
KOKO Networks et Rensource Energy, qui luttent contre la pauvreté énergétique ; les
innovateurs de I’EdTech comme AltSchool Africa, qui comblent le fossé des compétences ; ou
encore les géants de la FinTech comme Wave et Kuda Bank, qui touchent les populations non
bancarisées. Chacune a débuté exactement lIa ou vous étes maintenant : avec une idée et de la
détermination.

Vous comprendrez les différences entre lever des fonds au Nigeria, en Afrique du Sud ou au
Kenya. Vous saurez pourquoi Naspers domine les deals sud-africains, pourquoi la FinTech
nigériane attire les plus gros tours, et pourquoi le Kenya est la porte d’entrée pour le financement
des technologies propres. Vous saurez quels investisseurs approcher, comment les approcher, et
quelles métriques ils valorisent.

Ce livre repose sur une vérité simple : la différence entre les startups financées et celles qui
échouent ne réside pas dans la qualité de leurs idées, mais dans la qualité de leur préparation. Ces
dix entreprises n’avaient pas de meilleures idées que les milliers de startups qui échouent. Elles
avaient de meilleures stratégies, un meilleur positionnement, et une meilleure exécution.



Votre voyage de I’idée au financement commence ici.

Chapitre 1 : La Formule Gagnante - Ce que Toutes les
Startups Financees Savent

Chaque entreprise qui leve des fonds avec succés en Afrique suit la méme formule. Peu importe
qu’il s’agisse d’AgriTech, de FinTech ou de CleanTech. Peu importe qu’elles levent a Lagos,
Nairobi ou Le Cap. La formule reste toujours la méme.

Cette formule repose sur cing composantes : la validation du probléme, la différenciation de la
solution, I’évaluation du marché, les métriques de traction, et la crédibilité de 1I’équipe. Manquez
I’une d’entre elles, et votre levée échoue. Maitrisez-les toutes, et les investisseurs ne pourront pas
vous ignorer.

Validation du Probléme : Rendez-le Urgent

KOKO Networks n’a pas simplement dit « la pauvreté énergétique est un probléme ». Ils ont
montré que 3 milliards de dollars sont dépensés chaque année pour le charbon de bois au Kenya,
causant 16 000 décés dus a la pollution de I’air intérieur. Wave n’a pas juste affirmé que les
transferts d’argent étaient cotiteux. Ils ont prouvé que les familles sénégalaises perdaient 200
millions de dollars par an en frais de transfert.

Votre probleme doit étre quantifié, urgent et en croissance. Pas intéressant, pas ameliorable :
urgent. La meilleure validation vient de recherches sur le terrain, pas d’études de bureau.
Immergez-vous aupres de vos clients cibles. Documentez leurs points de douleur avec des
données précises. Montrez le colit de 1’inaction.

Différenciation de la Solution : Créez des Avantages Injustes

La plupart des fondateurs pensent que se différencier signifie offrir de meilleures fonctionnalités.
Ce n’est pas de la différenciation. La différenciation, c’est posséder un avantage injuste que les
concurrents ne peuvent ni répliquer rapidement, ni a moindre codt.

AFEX avait des partenariats exclusifs avec des conseils de matieres premiéres. Kuda Bank
possédait une licence bancaire que les concurrents mettaient 18 mois a obtenir. Kubik détenait
des brevets pour transformer les déchets en matériaux de construction. Ce n’étaient pas juste de
meilleurs produits : c’étaient des remparts défendables.

Quel est votre avantage injuste ? Si vous n’en avez pas, vous n’étes pas prét a lever des fonds.
Les avantages injustes peuvent inclure des licences réglementaires, des partenariats exclusifs, des
technologies propriétaires, des effets de réseau, ou une économie unitaire supérieure. L’essentiel
est qu’ils soient défendables et précieux.



Evaluation du Marché : Montrez une Opportunité & un Milliard de Dollars

Chaque investisseur veut voir une opportunité a un milliard de dollars. Pas parce que votre
entreprise doit valoir un milliard, mais parce qu’ils ont besoin de plusieurs fagons de gagner. Le
cadre d’évaluation du marché qui fonctionne suit la logiqgue TAM-SAM-SOM :

e Marché Total Adressable (TAM) : Le marché entier si vous n’aviez aucune
concurrence.

o Marché Adressable Servi (SAM) : La partie que vous pouvez raisonnablement servir.

o Marché Obtenable Servi (SOM) : Ce que vous pouvez réellement capturer a court
terme.

NILE a montré un marché agricole africain de 50 milliards de dollars (TAM), s’est concentré sur
le segment des produits échangeables de 8,7 milliards (SAM), et a debuté avec une niche de
pommes de terre et d’oignons de 340 millions (SOM). Montrez le marché a un milliard, puis
votre point d’entrée spécifique.

Métriques de Traction : Prouvez Votre Hypothese Principale

Le chiffre d’affaires n’est pas de la traction. Les inscriptions d’utilisateurs ne sont pas de la
traction. La traction, ¢’est la preuve que votre hypothése principale est correcte. Différents
modeles économiques exigent différentes métriques de traction :

e Pour les marketplaces comme AFEX : des taux de transactions répétées prouvant la
confiance.

e Pour ’EdTech comme AltSchool : des taux de placement professionnel prouvant la
valeur.

e Pour la FinTech comme Kuda Bank : des utilisateurs actifs quotidiens prouvant
I’engagement.

e Pour les infrastructures comme Winich Farms : des taux d’utilisation prouvant la
demande.

Quelle est la métrique qui prouve que votre modeéle fonctionne ? Suivez-la obsessionnellement.
Montrez sa progression dans le temps. Démontrez que vous comprenez ce qui anime votre
entreprise.

Crédibilité de ’Equipe : L’ Adéquation Fondateur-Marché est Primordiale

Il ne s’agit pas d’avoir des MBA ou d’avoir travaillé chez Google. Il s’agit de I’adéquation entre
les fondateurs et le marché. Les fondateurs de NILE avaient 20 ans d’expérience dans
’agriculture sud-africaine. L’équipe de KOKO avait déja construit et vendu une entreprise
énergétique. Le fondateur de Kubik était un architecte ayant travaillé sur des batiments durables
pendant une décennie.

Les investisseurs misent sur des équipes qui ne peuvent pas échouer car elles connaissent le
marché sur le bout des doigts. Si vous n’avez pas d’expertise approfondie du marché, associez-



vous a quelqu’un qui en a. La composition de votre équipe doit rendre votre succes inévitable,
pas juste espéré.

Le Cadre de Pitch Qui Fonctionne
Voici comment ces cing composantes s’intégrent dans un pitch gagnant :

« Diapositive 1 : Le probléeme avec une statistique choquante.

o Diapositive 2 : Votre solution unique avec votre avantage injuste.

o Diapositive 3 : Une traction précoce prouvant I’adéquation produit-marché.
o Diapositive 4 : L’opportunité de marché a un milliard de dollars.

o Diapositive 5 : Les qualifications uniques de votre équipe.

Si les investisseurs ne sont pas intéressés apres ces cing diapositives, le reste n’a pas
d’importance.

Trois Multiplicateurs de Succes
La formule gagnante inclut trois multiplicateurs qui augmentent considérablement vos chances :

e Preuve Sociale : Chaque entreprise financée avait des conseillers ou des investisseurs
précoces reconnus par d’autres investisseurs. Recrutez des anges stratégiques avant
d’approcher les institutions.

e Pression Concurrentielle : Elles ont toutes créé une urgence en ayant plusieurs
investisseurs intéressés simultanément. Ne menez jamais un processus de levée a piste
unique.

o Utilisation Claire des Fonds : Elles ont montré exactement comment 1’investissement
les ménerait au prochain jalon. Ne demandez pas simplement de 1’argent : montrez
comment vous l’utiliserez pour créer plus de valeur.

Rendre le Succes Inévitable

Les startups financées ne pitchent pas une possibilité : elles pitchent une inévitable. KOKO n’a
pas demandé si la cuisine propre remplacerait le charbon. Ils ont montré que c’était déja en cours
et que les investisseurs pouvaient soit se joindre, soit regarder. Wave n’a pas spéculé sur le
succes de I’argent mobile en Afrique. Ils ont prouvé que ¢a fonctionnait déja et s’étendait
rapidement.

Votre pitch doit rendre votre succes inévitable. Pas facile, pas garanti, mais inévitable compte
tenu des forces du marché que vous avez identifiées et de la capacité unique de votre équipe a
executer.

La différence entre les startups financées et celles qui ne le sont pas réside dans la préparation.
Ces dix entreprises n’ont pas eu de chance : elles étaient prétes. Maintenant, vous connaissez la
formule. Les dix prochains chapitres vous montreront exactement comment chaque entreprise I’a
appliquée.



