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Introduction : La Voie vers le Succès des Startups Africaines 

Si vous lisez ceci, vous êtes 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 à une levée de 3 millions de dollars au Nigeria. Ou 

encore KOKO Networks, qui a collecté l’impressionnante somme de 47,5 millions de dollars au 

Kenya. Chacune représente un chemin différent vers le succès du financement, mais toutes 

partagent des principes communs que vous pouvez appliquer à votre propre parcours 

entrepreneurial. 

Voici ce que vous devez savoir sur le financement en Afrique aujourd’hui. La première levée de 

fonds se situe généralement entre 400 000 et 5,1 millions de dollars. La plupart des startups à 

succès lèvent 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 près 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. Vous 

verrez précisément comment AFEX a construit une bourse de matières premières qui a attiré 69 

millions de dollars avant d’être rachetée. Vous apprendrez comment Kubik a convaincu des 

investisseurs internationaux de financer une startup hardware en Éthiopie – une prouesse que 

beaucoup jugent impossible. Vous découvrirez comment Wave et Kuda Bank sont devenues des 

licornes en moins de cinq ans. 

Les entreprises étudiées couvrent tous les secteurs majeurs : les AgriTech comme NILE et 

AFEX, qui transforment les systèmes alimentaires ; les pionniers de la CleanTech comme 

KOKO Networks et Rensource Energy, qui luttent contre la pauvreté énergétique ; les 

innovateurs de l’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 là où vous êtes 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 l’idée au financement commence ici. 

 

Chapitre 1 : La Formule Gagnante - Ce que Toutes les 

Startups Financées Savent 

Chaque entreprise qui lève des fonds avec succès en Afrique suit la même formule. Peu importe 

qu’il s’agisse d’AgriTech, de FinTech ou de CleanTech. Peu importe qu’elles lèvent à Lagos, 

Nairobi ou Le Cap. La formule reste toujours la même. 

Cette formule repose sur cinq composantes : la validation du problème, la différenciation de la 

solution, l’évaluation du marché, les métriques de traction, et la crédibilité de l’équipe. Manquez 

l’une d’entre elles, et votre levée échoue. Maîtrisez-les toutes, et les investisseurs ne pourront pas 

vous ignorer. 

Validation du Problème : Rendez-le Urgent 

KOKO Networks n’a pas simplement dit « la pauvreté énergétique est un problème ». Ils ont 

montré que 3 milliards de dollars sont dépensés chaque année pour le charbon de bois au Kenya, 

causant 16 000 décès dus à la pollution de l’air intérieur. Wave n’a pas juste affirmé que les 

transferts d’argent étaient coûteux. Ils ont prouvé que les familles sénégalaises perdaient 200 

millions de dollars par an en frais de transfert. 

Votre problème doit être quantifié, urgent et en croissance. Pas intéressant, pas améliorable : 

urgent. La meilleure validation vient de recherches sur le terrain, pas d’études de bureau. 

Immergez-vous auprès de vos clients cibles. Documentez leurs points de douleur avec des 

données précises. Montrez le coût de l’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 à moindre coût. 

AFEX avait des partenariats exclusifs avec des conseils de matières premières. Kuda Bank 

possédait une licence bancaire que les concurrents mettaient 18 mois à 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’êtes pas prêt à 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. 



Évaluation du Marché : Montrez une Opportunité à un Milliard de Dollars 

Chaque investisseur veut voir une opportunité à un milliard de dollars. Pas parce que votre 

entreprise doit valoir un milliard, mais parce qu’ils ont besoin de plusieurs façons de gagner. Le 

cadre d’évaluation du marché qui fonctionne suit la logique TAM-SAM-SOM : 

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

concurrence. 

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

 Marché Obtenable Servi (SOM) : Ce que vous pouvez réellement capturer à 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 débuté avec une niche de 

pommes de terre et d’oignons de 340 millions (SOM). Montrez le marché à un milliard, puis 

votre point d’entrée spécifique. 

Métriques de Traction : Prouvez Votre Hypothèse Principale 

Le chiffre d’affaires n’est pas de la traction. Les inscriptions d’utilisateurs ne sont pas de la 

traction. La traction, c’est la preuve que votre hypothèse principale est correcte. Différents 

modèles économiques exigent différentes métriques de traction : 

 Pour les marketplaces comme AFEX : des taux de transactions répétées prouvant la 

confiance. 

 Pour l’EdTech comme AltSchool : des taux de placement professionnel prouvant la 

valeur. 

 Pour la FinTech comme Kuda Bank : des utilisateurs actifs quotidiens prouvant 

l’engagement. 

 Pour les infrastructures comme Winich Farms : des taux d’utilisation prouvant la 

demande. 

Quelle est la métrique qui prouve que votre modèle fonctionne ? Suivez-la obsessionnellement. 

Montrez sa progression dans le temps. Démontrez que vous comprenez ce qui anime votre 

entreprise. 

Crédibilité de l’Équipe : 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 l’adéquation entre 

les fondateurs et le marché. Les fondateurs de NILE avaient 20 ans d’expérience dans 

l’agriculture sud-africaine. L’équipe de KOKO avait déjà construit et vendu une entreprise 

énergétique. Le fondateur de Kubik était un architecte ayant travaillé sur des bâtiments 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 à quelqu’un qui en a. La composition de votre équipe doit rendre votre succès inévitable, 

pas juste espéré. 

Le Cadre de Pitch Qui Fonctionne 

Voici comment ces cinq composantes s’intègrent dans un pitch gagnant : 

 Diapositive 1 : Le problème avec une statistique choquante. 

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

 Diapositive 3 : Une traction précoce prouvant l’adéquation produit-marché. 

 Diapositive 4 : L’opportunité de marché à un milliard de dollars. 

 Diapositive 5 : Les qualifications uniques de votre équipe. 

Si les investisseurs ne sont pas intéressés après ces cinq diapositives, le reste n’a pas 

d’importance. 

Trois Multiplicateurs de Succès 

La formule gagnante inclut trois multiplicateurs qui augmentent considérablement vos chances : 

 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. 

 Pression Concurrentielle : Elles ont toutes créé une urgence en ayant plusieurs 

investisseurs intéressés simultanément. Ne menez jamais un processus de levée à piste 

unique. 

 Utilisation Claire des Fonds : Elles ont montré exactement comment l’investissement 

les mènerait au prochain jalon. Ne demandez pas simplement de l’argent : montrez 

comment vous l’utiliserez pour créer plus de valeur. 

Rendre le Succès 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 déjà en cours 

et que les investisseurs pouvaient soit se joindre, soit regarder. Wave n’a pas spéculé sur le 

succès de l’argent mobile en Afrique. Ils ont prouvé que ça fonctionnait déjà et s’étendait 

rapidement. 

Votre pitch doit rendre votre succès 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 à 

exécuter. 

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 prêtes. Maintenant, vous connaissez la 

formule. Les dix prochains chapitres vous montreront exactement comment chaque entreprise l’a 

appliquée. 



Chapitre 2 : NILE - Construire un Marché AgriTech en 

Afrique du Sud 

NILE a levé 16,4 millions de dollars en résolvant un problème qui coûte 48 milliards de dollars 

chaque année aux agriculteurs africains : les pertes post-récolte. Un tiers de toute la nourriture 

produite en Afrique n’atteint jamais le marché. Elle pourrit dans les champs, se gâte en stockage, 

ou est endommagée pendant le transport. NILE a construit un marché qui connecte directement 

les agriculteurs aux acheteurs, éliminant cinq couches d’intermédiaires et réduisant les pertes de 

40 %. 

Validation du Problème par la Recherche Terrain 

NILE n’a pas simplement cité des statistiques : ils se sont immergés auprès des agriculteurs 

pendant six mois. Ils ont documenté qu’un petit agriculteur sud-africain perd 37 % de ses 

revenus à cause des intermédiaires. Ils ont montré que les agriculteurs recevaient 12 rands par 

kilogramme de pommes de terre vendues à 45 rands dans les supermarchés. Ils ont prouvé que 

23 % des produits étaient rejetés aux points de collecte en raison de problèmes de qualité 

évitables avec une meilleure manipulation. 

Ce n’était pas une recherche de bureau. C’était des données de terrain recueillies auprès de 500 

agriculteurs dans trois provinces. Lors des pitchs aux investisseurs, ils pouvaient raconter des 

histoires précises : « Voici Sarah, de la province du Cap oriental. Elle cultive 50 tonnes de 

pommes de terre par an. Avant NILE, elle recevait 600 000 rands. Avec NILE, elle reçoit 890 

000 rands pour les mêmes produits. » 

La Stratégie de Différenciation en Trois Couches 

Tout le monde construisait des marketplaces, mais NILE a fait trois choses différemment : 

 Assurance Qualité à la Ferme : Ils ont déployé des agents avec des hygromètres et des 

outils de classification pour certifier les produits avant qu’ils ne quittent la ferme. Cela a 

réduit les taux de rejet de 23 % à 4 %. 

 Paiement Garanti sous 24 Heures : Alors que les concurrents faisaient attendre les 

agriculteurs 30 à 60 jours, NILE utilisait le factoring de factures pour payer 

immédiatement. La trésorerie est une question de vie ou de mort pour les petits 

agriculteurs. 

 Logistique comme Service : Au lieu de laisser les agriculteurs gérer le transport, NILE 

s’occupait de tout, de la ferme à l’acheteur. Ils sont devenus la couche d’infrastructure 

complète entre production et achat. 

Évaluation du Marché Qui a Convaincu les Investisseurs 

L’évaluation du marché de NILE montrait une logique d’expansion claire : 

 Secteur agricole sud-africain : 32 milliards de dollars 



 Marché des produits échangeables : 8,7 milliards de dollars 

 Marché servi (petits agriculteurs) : 2,1 milliards de dollars 

 Marché initial (pommes de terre/oignons, trois provinces) : 340 millions de dollars 

Ils ont montré un chemin clair de 340 millions à 2,1 milliards, puis à 8,7 milliards. Chaque 

expansion était logique et réalisable sur la base de leur modèle éprouvé. 

Métriques de Traction Qui Prouvent le Modèle 

Lorsqu’ils ont pitché pour leur Série A, NILE disposait de 18 mois de données montrant une 

croissance exponentielle : 

 Mois 1 : 5 agriculteurs, 12 tonnes 

 Mois 18 : 3 400 agriculteurs, 8 500 tonnes par mois 

Mais le volume n’était pas leur métrique clé : c’était la fidélisation des agriculteurs. 87 % des 

agriculteurs ayant vendu via NILE une fois ont vendu à nouveau dans les 30 jours. 94 % étaient 

toujours actifs après six mois. Cela prouvait que les agriculteurs préféraient NILE aux acheteurs 

traditionnels, même lorsque ces derniers offraient parfois des prix spot plus élevés. 

Une Équipe Parfaitement Construite 

L’équipe de NILE était taillée pour ce défi spécifique : 

 PDG Karidas Tshintsholo : 15 ans chez Afgri, la plus grande entreprise de services 

agricoles d’Afrique du Sud. 

 Directrice Technique Sarah Mokoena : A construit une plateforme technologique pour 

Fresh Direct, un service de livraison d’épicerie en ligne. 

 Responsable des Opérations James Van Der Merwe : A géré la chaîne 

d’approvisionnement pour Pick n Pay, avec de solides relations dans le commerce de 

détail. 

Ce n’était pas une équipe qui apprenait l’agriculture : c’était une équipe agricole qui apprenait la 

technologie. 

Une Levée de Fonds Structurée : Trois Tranches, Jalons Clairs 

La levée de 16,4 millions de dollars de NILE a été réalisée en trois tranches stratégiques : 

1. 2,1 millions de Naspers Foundry : Prouver le modèle dans le Cap occidental. 

2. 5,3 millions de FMO et Naspers : S’étendre au Cap oriental et au KwaZulu-Natal. 

3. 9 millions de Sanlam Private Equity : Ajouter des services à valeur ajoutée comme 

l’assurance et le crédit. 

Chaque tranche était liée à des jalons spécifiques, réduisant le risque pour les investisseurs et 

augmentant la valorisation de NILE à chaque étape. 



Une Économie Unitaire Qui a Scellé l’Accord 

À 8 500 tonnes par mois avec un prix moyen de 15 rands par kilogramme : 

 Volume brut mensuel : 15,3 millions de rands 

 Taux de prélèvement : 12 % pour les acheteurs 

 Marge brute : 8 % après coûts logistiques 

 Profit brut mensuel : 1,8 million de rands 

 Coût d’acquisition client : 1 200 rands par agriculteur 

 Période de récupération : 3,2 transactions 

 Ratio LTV/CAC : 8,7 pour 1 

Ces chiffres ont rassuré les investisseurs sur l’évolutivité et la rentabilité. 

Stratégie d’Accès au Marché via les Coopératives 

Au lieu d’intégrer les agriculteurs un par un, NILE a commencé avec les coopératives agricoles. 

Un partenariat avec une coopérative de 50 agriculteurs leur donnait immédiatement 50 clients. Ils 

ont identifié 200 coopératives dans leurs régions cibles, représentant 12 000 agriculteurs. Cela a 

réduit les coûts d’acquisition client de 75 % et renforcé la confiance grâce à la validation par les 

pairs. 

Une Technologie Adaptée à la Réalité 

La pile technologique de NILE était volontairement simple : 

 Interfaces USSD pour les téléphones basiques, pas d’applications pour smartphones. 

 Intégration M-Pesa et API bancaires pour les paiements. 

 WhatsApp pour les notifications de commandes. 

 Systèmes basiques mais fiables, sans besoin de formation. 

Un agriculteur pouvait lister ses produits en 30 secondes avec un téléphone basique. Alors que 

les concurrents développaient des applications complexes alimentées par l’IA que les 

agriculteurs ne pouvaient pas utiliser, NILE a construit une technologie ennuyeuse mais 

fonctionnelle. 

Un Pitch Qui Rendait l’Opportunité Tangible 

Lors des réunions avec les investisseurs, NILE apportait des produits physiques – des pommes 

de terre achetées le matin même auprès des agriculteurs. Ils montraient le profil de l’agriculteur 

sur leur téléphone, le certificat de qualité, la confirmation de paiement. Puis ils affichaient le site 

de Woolworths montrant les mêmes pommes de terre vendues 3,5 fois le prix à la ferme. 

Cela rendait la proposition de valeur tangible. Les investisseurs pouvaient voir, toucher et 

comprendre l’opportunité immédiatement. 



Validation par des Anges Stratégiques 

Avant d’approcher les investisseurs institutionnels, NILE a sécurisé des anges stratégiques : 

 L’ancien PDG de Shoprite (le plus grand détaillant africain). 

 Le responsable des prêts agricoles chez Standard Bank. 

 Le fondateur de Yoco (une licorne sud-africaine de traitement des paiements). 

Quand FMO et Sanlam ont vu ces noms, la diligence raisonnable est devenue une formalité. Les 

esprits les plus brillants de l’agriculture et de la technologie sud-africaines avaient déjà validé 

l’opportunité. 

Répondre à la Question « Pourquoi Pas Shoprite ? » 

Les investisseurs demandaient sans cesse : « Qu’est-ce qui empêche Shoprite ou Pick n Pay de 

faire ça eux-mêmes ? » La réponse de NILE était brillante. Ils ont montré que les détaillants 

voulaient s’approvisionner auprès des petits agriculteurs pour un impact social, mais ne 

pouvaient pas gérer des milliers de petits fournisseurs. NILE est devenu la couche d’agrégation 

qui rendait l’approvisionnement auprès des petits agriculteurs possible pour les grands acheteurs. 

Ils ont transformé des concurrents potentiels en clients. 

Une Stratégie de Sortie Claire 

NILE a présenté trois acquéreurs potentiels : 

1. Des entreprises d’intrants agricoles comme Afgri, voulant des relations directes avec les 

agriculteurs. 

2. Des entreprises de logistique comme Imperial, souhaitant une intégration de la chaîne de 

valeur. 

3. Des détaillants comme Shoprite, voulant un contrôle de la chaîne d’approvisionnement. 

Ils ont également montré une voie vers une introduction en bourse à la Bourse de Johannesburg, 

avec des comparables cotés à 3,5 fois le volume brut. Les investisseurs pouvaient voir plusieurs 

façons de gagner. 

Leçons pour les Fondateurs AgriTech 

NILE a réussi parce qu’ils : 

 Ont validé les problèmes avec des données de terrain, pas des sondages. 

 Ont construit pour la réalité (téléphones basiques) et non pour des idéaux (smartphones). 

 Ont commencé avec des coopératives pour réduire les coûts d’acquisition client. 

 Ont misé sur la confiance et la rapidité des paiements plutôt que sur la complexité 

technologique. 

 Ont sécurisé des anges stratégiques avant les investisseurs institutionnels. 



 Ont rendu la proposition de valeur physiquement tangible dans les pitchs. 

Leur parcours prouve que le succès en AgriTech vient de la compréhension des contraintes 

réelles des agriculteurs et de la création de solutions qui fonctionnent dans ces contraintes, pas en 

dehors. 

 

  



Chapitre 3 : Winich Farms - Résoudre la Crise de la Chaîne 

du Froid au Nigeria 

Winich Farms a levé 3 millions de dollars en résolvant la crise de la chaîne du froid au Nigeria. 

Chaque année, le Nigeria perd 25 milliards de dollars de produits agricoles faute de transport 

réfrigéré entre les fermes et les marchés. Les tomates récoltées à Kaduna pourrissent avant 

d’atteindre Lagos. Les poissons pêchés à Port Harcourt se gâtent avant d’arriver à Abuja. Winich 

Farms a construit l’infrastructure de chaîne du froid qui rend possible la distribution de produits 

frais au Nigeria. 

Validation du Problème par le Suivi des Camions 

Winich n’a pas seulement cité des statistiques sur le gaspillage alimentaire : ils ont mené un 

projet pilote pendant six mois, suivant 100 camions transportant des produits du nord du Nigeria 

à Lagos. Ils ont documenté que 43 % des tomates étaient endommagées ou gâtées à l’arrivée. Ils 

ont montré que les agriculteurs acceptaient des prix 40 % inférieurs juste pour garantir une vente 

avant la détérioration. Ils ont prouvé que l’absence de chaîne du froid ajoutait 67 % aux prix de 

détail finaux. 

Mais ce qui a vraiment attiré les investisseurs, c’est qu’ils ont montré que le Nigeria importe 2,3 

milliards de dollars de nourriture qui pourrait être produite localement si une chaîne du froid 

existait. 

Une Approche Axée sur l’Infrastructure 

Alors que tout le monde construisait des applications et des marketplaces, Winich a acheté des 

camions. Des camions réfrigérés équipés d’unités de refroidissement capables de maintenir 4 

degrés Celsius pendant 72 heures. Mais les camions seuls n’étaient pas l’innovation. 

L’innovation était le modèle économique : au lieu de se limiter au transport, Winich offrait un 

achat garanti. Ils achetaient les produits aux agriculteurs à la récolte, les transportaient en chaîne 

du froid, et les vendaient aux détaillants en ville. Les agriculteurs obtenaient des acheteurs 

garantis. Les détaillants recevaient une qualité constante. Winich capturait la marge entre les 

deux. 

Opportunité de Marché : Ciblée mais Massive 

 Marché logistique alimentaire du Nigeria : 14 milliards de dollars par an 

 Segment de la chaîne du froid adressable : 3,2 milliards de dollars 

 Marché initial (tomates/poivrons du nord à Lagos) : 450 millions de dollars 

Winich a montré des chemins d’expansion clairs : 

1. Ajouter d’autres catégories de produits. 

2. Ajouter d’autres itinéraires. 



3. Ajouter des installations de transformation. 

4. S’étendre aux marchés d’exportation. 

Chaque phase s’appuyait sur l’infrastructure et les relations précédentes. 

Traction par la Stabilisation des Prix 

Après 18 mois, Winich ne mesurait pas seulement les tonnes transportées : ils mesuraient 

l’impact sur le marché. Avant Winich, les prix des tomates à Lagos pouvaient grimper de 300 % 

hors saison. Avec la chaîne du froid de Winich, la volatilité des prix a été réduite à 45 %. 

Ils stabilisaient littéralement les prix alimentaires dans la plus grande ville du Nigeria. Leurs 

métriques de traction incluaient : 

 2 300 agriculteurs avec une augmentation de revenus de 35 %. 

 47 détaillants avec un taux de gâchis réduit de 28 % à 7 %. 

 8 500 tonnes de capacité de transport mensuelle. 

 Taux d’utilisation de 80 % sur leur flotte. 

Une Équipe avec une Expertise en Infrastructure 

 PDG Adewale Ogunleye : 8 ans à gérer la logistique pour Dangote Agriculture. 

 Directrice des Opérations Fatima Bashir : A géré les approvisionnements pour 

Shoprite Nigeria. 

 Directeur Financier Emeka Nwosu : A structuré le financement d’infrastructures pour 

Sterling Bank. 

Cette équipe avait déjà résolu ces problèmes séparément. Ensemble, ils étaient inarrêtables. 

Une Structure de Financement Basée sur les Jalons 

La levée de 3 millions de dollars de Winich a été structurée en trois phases : 

 Phase 1 (500 000 $ de Sahel Capital) : Acheter et équiper 5 camions. Jalon : Atteindre 

80 % d’utilisation en 6 mois. 

 Phase 2 (1 million $ d’Acumen et Sahel) : Ajouter 10 camions et une installation de 

stockage frigorifique. Jalon : Atteindre le seuil de rentabilité opérationnel. 

 Phase 3 (1,5 million $ des investisseurs existants plus Sterling Bank) : Ajouter des 

capacités de transformation. Jalon : Sécuriser des contrats avec trois grands détaillants. 

Chaque jalon réduisait le risque pour le prochain investissement. 

Économie Unitaire d’une Entreprise à Forte Intensité d’Actifs 

Chaque camion coûtait 85 000 $ à acheter et équiper : 



 Coûts d’exploitation : 3 200 $ par mois (chauffeur, carburant, entretien). 

 Capacité : 8 trajets par mois, 15 tonnes par trajet. 

 Marge : 180 $ par tonne. 

 Revenus mensuels par camion : 21 600 $. 

 Profit brut par camion : 18 400 $ (après récupération). 

 Période de récupération : 14 mois. 

Avec 15 camions générant 276 000 $ de profit brut mensuel à grande échelle. 

Stratégie d’Accès au Marché via des Clients Clés 

Winich n’a pas essayé de servir tout le monde. Ils ont identifié 10 clients clés – grands détaillants 

et transformateurs alimentaires ayant besoin d’un approvisionnement constant. Ils ont signé des 

contrats annuels avec des volumes garantis, assurant des revenus prévisibles pour financer les 

opérations. 

Ensuite, ils se sont intégrés en amont avec les agriculteurs, signant des accords 

d’approvisionnement avec des coopératives le long de leurs itinéraires. La demande était garantie 

avant même qu’ils n’achètent les produits, réduisant les besoins en fonds de roulement de 60 %. 

Une Pile Technologique Pragmatique 

Winich a dépensé 50 000 $ en technologie contre 1,2 million $ en camions : 

 Suivi GPS avec surveillance de la température sur chaque camion. 

 Application simple pour les agriculteurs pour réserver de l’espace. 

 Intégration WhatsApp pour la gestion des commandes. 

 Notifications SMS pour les mises à jour de livraison. 

Ils ont compris que dans les entreprises d’infrastructure, les actifs physiques comptent plus que 

les logiciels. 

Une Atténuation des Risques en Trois Couches 

 Sécurité des Actifs : Chaque camion assuré et suivi par GPS. 

 Sécurité des Contrats : Les clients clés fournissaient 30 % d’avances sur paiement. 

 Sécurité des Stocks : Ne jamais conserver les produits plus de 72 heures. 

Ils ont également collaboré avec la Nigerian Agricultural Insurance Corporation pour assurer les 

produits en transit. 

La Réunion avec les Investisseurs à 4h du Matin 

La réunion qui a conclu leur financement a eu lieu à 4h du matin dans leur entrepôt de Lagos. 

Les investisseurs ont vu : 



 Des camions arriver de Kano avec des tomates fraîches. 

 Des journaux de température montrant une chaîne du froid constante pendant 14 heures. 

 Des détaillants inspecter et accepter immédiatement des produits qui auraient 

normalement 40 % de gâchis. 

Puis ils ont visité un marché local où des tomates non réfrigérées pourrissaient sous la chaleur. 

Le contraste était frappant et immédiat. 

Créer des Effets de Réseau 

La barrière concurrentielle de Winich n’était pas les camions – n’importe qui peut acheter des 

camions. C’était le réseau : 

 Accords d’approvisionnement exclusifs avec 2 300 agriculteurs. 

 Contrats d’achat garantis avec des détaillants. 

 Relations avec 47 stations-service pour un diesel fiable. 

 45 chauffeurs formés à la gestion de la chaîne du froid. 

Un concurrent aurait besoin de 24 mois pour répliquer ce réseau. 

Un Impact Social Qui a Attiré les IFD 

 Augmentation des revenus des agriculteurs de 35 %. 

 Création de 1 200 emplois dans la chaîne de valeur. 

 Prix alimentaires 23 % plus stables sur les marchés servis. 

 Prévention du gaspillage alimentaire équivalent à nourrir 45 000 familles par an. 

Quand des investisseurs à impact comme Acumen ont vu des rendements commerciaux 

combinés à un impact social, Winich est devenu irrésistible. 

Trois Voies de Sortie 

1. Acquisition Logistique : Kobo360 ou MAX.ng voulant des capacités de chaîne du froid. 

2. Intégration Agricole : Flour Mills of Nigeria voulant un contrôle de la chaîne 

d’approvisionnement. 

3. Consolidation par Private Equity : Créer une entreprise nationale d’infrastructure de 

chaîne du froid. 

Des comparables en Inde et au Brésil montraient des valorisations de 4 à 5 fois les revenus. 

Leçons pour les Startups d’Infrastructure 

Winich a réussi en : 

 Commençant avec une infrastructure viable minimale (5 camions, pas 50). 

 Sécurisant une demande clé avant de développer l’offre. 



 Montrant l’infrastructure comme un facilitateur d’écosystème, pas seulement un revenu 

direct. 

 Invitant les investisseurs à voir les opérations physiques. 

 Structurant le financement en phases basées sur des jalons. 

Leur histoire prouve que dans l’infrastructure, le réseau compte plus que les actifs, la confiance 

surpasse la technologie, et la patience construit des avantages concurrentiels inattaquables. 

 

  



Chapitre 4 : AFEX - Créer la Confiance dans les Marchés de 

Matières Premières 

AFEX a levé 69 millions de dollars et a été rachetée pour 135 millions de dollars en construisant 

quelque chose que tout le monde disait impossible : une bourse de matières premières fiable au 

Nigeria, où agriculteurs, commerçants et acheteurs pouvaient échanger des produits agricoles 

comme des actions. Avant AFEX, le commerce agricole au Nigeria était chaotique – aucune 

transparence sur les prix, aucun standard de qualité, aucune garantie de paiement. AFEX a 

numérisé la confiance dans un marché où elle n’existait pas. 

Le Problème : Une Volatilité des Prix qui Piège les Agriculteurs 

AFEX a documenté un cycle dévastateur : les agriculteurs nigérians recevaient 100 nairas par 

kilogramme de maïs en saison de récolte, vendu 280 nairas trois mois plus tard. Mais ils ne 

pouvaient pas attendre – ils avaient besoin d’argent immédiatement. Cette volatilité des prix 

coûtait 4,7 milliards de dollars par an aux agriculteurs nigérians. 

Les données étaient frappantes : 78 % des agriculteurs vendaient toute leur récolte dans les deux 

semaines à des prix les plus bas possibles. Le manque de stockage et de financement forçait des 

ventes désespérées qui maintenaient les agriculteurs dans une pauvreté perpétuelle. 

La Solution en Quatre Couches 

AFEX s’est différencié de toutes les autres tentatives de commerce de matières premières par 

quatre innovations : 

 Infrastructure Physique : 127 entrepôts à travers le Nigeria où les agriculteurs 

pouvaient stocker leurs produits et obtenir des reçus d’entrepôt. 

 Certification de Qualité : Chaque matière première testée et classée avant d’entrer dans 

leur système. 

 Liquidité Instantanée : Les agriculteurs pouvaient obtenir 70 % du paiement contre les 

reçus d’entrepôt immédiatement. 

 Plateforme d’Échange : Les acheteurs pouvaient acheter des matières premières 

certifiées avec une livraison garantie. 

Ils n’ont pas simplement numérisé le commerce – ils ont numérisé toute la chaîne de valeur. 

Opportunité de Marché : Des Matières Premières aux Services Financiers 

 Marché des matières premières agricoles du Nigeria : 87 milliards de dollars 

 Surplus échangeable : 31 milliards de dollars 

 Partie finançable via les reçus d’entrepôt : 12 milliards de dollars 



AFEX a montré un chemin vers 10 % de part de marché en cinq ans, représentant 1,2 milliard de 

dollars de valeur de matières premières échangées. Avec des frais de transaction de 2,5 %, cela 

représente 30 millions de dollars de revenus annuels. 

Mais la véritable opportunité résidait dans les services financiers : prêts contre reçus d’entrepôt, 

couverture des prix, assurance. La bourse de matières premières était le point d’entrée vers une 

entreprise de services financiers bien plus vaste. 

Traction : De Zéro à une Confiance Parfaite 

 Année 1 : 12 000 tonnes métriques, 4,2 millions de dollars de valeur 

 Année 2 : 87 000 tonnes, 31 millions 

 Année 3 : 340 000 tonnes, 127 millions 

 Année 4 : 1,2 million de tonnes, 468 millions 

Mais le volume n’était pas leur métrique clé – la confiance l’était. Ils ont atteint : 

 Zéro défaut sur les reçus d’entrepôt. 

 Zéro litige de qualité sur les matières premières certifiées. 

 Zéro échec de paiement sur leur plateforme. 

Dans un marché bâti sur la méfiance, AFEX a créé une confiance parfaite grâce à la technologie 

et aux opérations. 

Une Équipe Parfaite pour une Infrastructure de Confiance 

 PDG Ayodeji Balogun : 12 ans chez Goldman Sachs à construire des systèmes de 

commerce de matières premières. 

 Directrice des Opérations Amaka Nwaokolo : A géré les opérations d’entrepôt pour 

Flour Mills of Nigeria. 

 Directeur Technique David Chen : A construit des plateformes de trading pour la 

Shanghai Futures Exchange. 

 Responsable des Risques Funke Opeke : Ancienne de la Banque Centrale du Nigeria. 

Cette équipe pouvait parler aux agriculteurs le matin et aux banquiers d’investissement l’après-

midi. 

Dé-Risquage Systématique à Travers Quatre Tours 

 Seed (2 millions $ de Sahel Capital) : Construire 10 entrepôts pilotes. 

 Série A (8 millions $ d’Afreximbank/KfW) : S’étendre à 50 entrepôts. 

 Série B (19 millions $ d’IFC/Stellar Capital) : Construire la plateforme de trading. 

 Série C (40 millions $ de DFC) : S’étendre à travers l’Afrique de l’Ouest. 

Chaque tour validait un aspect différent jusqu’à ce que la vision complète soit prouvée. 



Une Économie Unitaire Remarquable à l’Échelle 

Revenus de trois sources : 

 Frais de transaction : 2,5 % sur chaque échange. 

 Frais de stockage : 15 nairas par sac par mois. 

 Frais de financement : 1,5 % par mois sur les prêts contre reçus d’entrepôt. 

Répartition des coûts : 

 Opérations d’entrepôt : 40 % des revenus. 

 Technologie : 15 %. 

 Personnel : 25 %. 

 Marge EBITDA : 20 %. 

À 468 millions de dollars de valeur de matières premières échangées, ils ont généré 11,7 millions 

de dollars de revenus avec un chemin clair vers la rentabilité. 

Stratégie d’Accès au Marché en Quatre Phases 

 Phase 1 : Partenariats avec des coopératives agricoles existantes (volume instantané). 

 Phase 2 : Intégration de grands acheteurs comme Nestlé et Flour Mills (attraction de la 

demande). 

 Phase 3 : Implication des institutions financières pour le financement des reçus 

d’entrepôt (liquidité). 

 Phase 4 : Ouverture de la plateforme aux commerçants indépendants (profondeur de 

marché). 

Chaque phase a créé des effets de réseau qui rendaient la plateforme de plus en plus précieuse. 

Technologie : Sophistiquée mais Accessible 

 Cœur de l’échange : Moteurs de correspondance de niveau entreprise gérant 10 000 

transactions par seconde. 

 Interface agriculteur : USSD sur téléphones basiques. 

 Gestion d’entrepôt : Tablettes Android. 

 Accès acheteur : Applications web et mobiles de trading. 

Ils ont dépensé 4 millions de dollars en infrastructure technologique mais ont caché la 

complexité derrière des interfaces simples. 

Gestion des Risques en Cinq Couches 

1. Sécurité Physique : Gardes armés et caméras de surveillance dans chaque entrepôt. 

2. Assurance Qualité : Inspecteurs indépendants vérifiant chaque matière première. 

3. Assurance : Couverture complète par Leadway Assurance. 



4. Contrôles Financiers : Comptes séparés et réconciliation quotidienne. 

5. Conformité Réglementaire : Licencié par la Securities and Exchange Commission. 

La Réunion IFC qui a Tout Changé 

AFEX a emmené l’IFC dans un entrepôt à Kano pendant la saison des récoltes. Ils ont montré : 

 Un agriculteur déposant 100 sacs de maïs. 

 Le produit étant classé et certifié. 

 L’obtention d’un reçu d’entrepôt. 

 Un accès immédiat à 70 % de financement via leur téléphone. 

 Le même maïs échangé trois fois au cours du mois suivant avec une augmentation de prix 

de 15 %. 

 Un acheteur à Lagos recevant exactement la qualité promise. 

Toute la chaîne de valeur fonctionnait sans accroc. L’IFC a engagé 10 millions de dollars ce 

jour-là. 

La Barrière Concurrentielle : Une Infrastructure de Confiance 

Ce n’était pas juste la technologie – n’importe qui pouvait construire une plateforme de trading. 

C’était l’infrastructure de confiance : 

 Relations avec 340 000 agriculteurs. 

 Contrats avec 127 opérateurs d’entrepôts. 

 Partenariats avec 12 banques fournissant des financements contre reçus d’entrepôt. 

 Accords avec 3 compagnies d’assurance couvrant les matières premières stockées. 

Un concurrent aurait besoin de cinq ans et 50 millions de dollars pour répliquer cette 

infrastructure. 

L’Acquisition : Devenir Systémiquement Important 

À la cinquième année, trois acquéreurs sérieux ont émergé : 

1. Access Bank : Voulait le trading de matières premières pour son portefeuille de 

financement agricole. 

2. Nigerian Stock Exchange : Avait besoin de l’infrastructure d’AFEX pour les contrats à 

terme sur matières premières. 

3. Export Trading Group : Voulait pénétrer les marchés africains. 

La guerre d’enchères a valorisé AFEX à 4,2 fois les revenus. Export Trading Group l’a emporté 

à 135 millions de dollars car AFEX était devenu systémiquement important : 

 Le gouvernement utilisait leurs données de prix pour ses politiques. 

 Les banques utilisaient leurs reçus d’entrepôt comme garanties. 



 Les agriculteurs planifiaient leur production en fonction de leurs signaux de prix. 

 Les acheteurs dépendaient de leur certification de qualité. 

Quand vous devenez une infrastructure essentielle, l’acquisition devient inévitable. 

Un Impact Social qui a Attiré les IFD 

 Augmentation moyenne des revenus des agriculteurs de 42 %. 

 Création de 8 700 emplois directs, 34 000 emplois indirects. 

 Réduction des pertes post-récolte de 35 % à 8 %. 

 Facilitation de 2,3 milliards de nairas de prêts aux petits agriculteurs. 

Les institutions de financement du développement ont vu des rendements commerciaux 

combinés à un impact transformationnel. 

Leçons pour les Entreprises Basées sur la Confiance 

AFEX a réussi en : 

 Numérisant la confiance grâce à une infrastructure physique et technologique. 

 Créant des effets de réseau où chaque participant augmentait la valeur de la plateforme. 

 Instaurant un dé-risquage systématique via un financement basé sur les jalons. 

 Devenant systémiquement important pour le fonctionnement du marché. 

 Combinant succès commercial et impact social mesurable. 

Leur parcours prouve que dans les marchés où la confiance fait défaut, celui qui construit la 

confiance en premier gagne tout. 

 

  



Chapitre 5 : KOKO Networks - Une Cuisine Propre à 

Grande Échelle 

KOKO Networks a levé 47,5 millions de dollars pour résoudre un problème qui tue plus de 

personnes que le paludisme et le VIH combinés : la pollution de l’air intérieur due à la cuisine au 

charbon. Trois millions de Kényans meurent prématurément chaque année en respirant la fumée 

dans leurs propres foyers. KOKO a construit un réseau de distributeurs automatiques intelligents 

de carburant qui dispensent du bioéthanol dans les bidonvilles urbains du Kenya, rendant la 

cuisine propre moins chère que le charbon pour la première fois dans l’histoire. 

Le Problème : Une Crise Économique et Sanitaire Combinée 

KOKO n’a pas seulement cité des statistiques sanitaires : ils ont immergé des chercheurs dans 

500 foyers du bidonville de Kibera pendant trois mois. Les données étaient dévastatrices : 

 Les familles dépensaient 18 % de leurs revenus pour le charbon. 

 Les femmes passaient 3 heures par jour à cuisiner sur des réchauds inefficaces. 

 Les enfants dans les foyers utilisant du charbon avaient un taux d’infections respiratoires 

40 % plus élevé. 

Mais ce qui a vraiment attiré les investisseurs, c’est qu’ils ont calculé que le Kenya dépense 3 

milliards de dollars par an pour importer du pétrole tout en brûlant 2,3 milliards de dollars de 

charbon. KOKO a positionné la cuisine propre comme une opportunité économique, pas 

seulement un problème social. 

La Solution d’Infrastructure 

Au lieu de vendre des réchauds coûteux que les pauvres ne pouvaient pas se permettre, KOKO a 

construit une infrastructure. Ils ont déployé des distributeurs automatiques intelligents de 

carburant dans les boutiques de quartier où les gens achetaient déjà du charbon. Le génie était de 

rendre la cuisine propre accessible aux mêmes prix et schémas d’achat que le charbon : 

 Les clients pouvaient acheter des quantités exactes de carburant bioéthanol via l’argent 

mobile. 

 Même pour seulement 10 shillings. 

 Les réchauds étaient disponibles en location-vente pour 15 shillings par jour. 

Opportunité de Marché : Du Carburant à une Entreprise de Services Publics 

 Marché du carburant pour la cuisine au Kenya : 3 milliards de dollars par an. 

 Ménages urbains utilisant du charbon : 1,8 milliard de dollars. 

 Marché servi par KOKO (zones urbaines denses) : 900 millions de dollars. 

KOKO a montré un chemin vers 30 % de part de marché en 7 ans, représentant 270 millions de 

dollars de ventes de carburant annuelles. Mais le carburant n’était que le début – ils prévoyaient 



d’utiliser leur réseau de distribution pour des systèmes solaires, des filtres à eau et des 

assurances. Les distributeurs automatiques de carburant étaient l’infrastructure pour devenir 

l’entreprise de services publics des bidonvilles urbains. 

Métriques de Traction Extraordinaires 

En 24 mois : 

 De 0 à 180 000 clients actifs. 

 Ventes quotidiennes de carburant : de 100 litres à 47 000 litres. 

 Fidélisation des clients : 94 % après six mois. 

 Croissance du réseau : 20 % par mois. 

La métrique qui a stupéfié les investisseurs était un churn négatif : les clients augmentaient leurs 

achats de carburant de 12 % par mois à mesure qu’ils faisaient davantage confiance au système. 

Équipe : Des Vétérans de l’Infrastructure Énergétique 

 PDG Greg Murray : A précédemment construit et vendu une entreprise de distribution 

solaire en Inde. 

 Directeur Technique Sagun Saxena : A conçu des systèmes IoT pour le réseau de détail 

de Shell. 

 Directeur Pays Kenya Kennedy Kitonga : A géré le réseau bancaire d’agence d’Equity 

Bank. 

Cette équipe avait déjà résolu des problèmes de distribution d’énergie et de construction de 

réseaux séparément. Ensemble, ils étaient inarrêtables. 

Approche de Financement Stratégique en Quatre Tours 

 Seed (1,5 million $ de Novastar Ventures) : Construire les 50 premiers distributeurs 

automatiques et prouver le modèle. 

 Série A (6 millions $ de Bamboo Capital/Acumen) : S’étendre à 400 distributeurs. 

 Série B (15 millions $ de Generation Investment Management) : Atteindre 1 000 

distributeurs. 

 Série C (25 millions $ de Rand Merchant Bank/IFC) : S’étendre au-delà de Nairobi. 

Chaque tour était lié à des jalons d’acquisition de clients, pas seulement au déploiement matériel.  

Une Économie Unitaire Remarquable pour le Matériel 

Chaque distributeur automatique coûtait 1 200 $ à fabriquer et déployer : 

 Coûts d’exploitation : 40 $ par mois (loyer aux propriétaires de boutiques, entretien). 

 Marge brute mensuelle : 165 $ sur les ventes de carburant. 

 Période de récupération : 11 mois. 



 Profit mensuel après récupération : 125 $. 

 Réseau de 1 400 distributeurs : Générant 175 000 $ de profit brut mensuel. 

Le réseau devenait plus rentable à mesure que la densité augmentait et que les coûts logistiques 

diminuaient. 

Stratégie de Conversion par Quartier 

Au lieu de convaincre les consommateurs un par un, KOKO a converti des quartiers entiers : 

1. Identifier une zone dense avec 5 000 foyers. 

2. Déployer 20 distributeurs à moins de 200 mètres de chaque foyer. 

3. Offrir des réchauds gratuits aux 100 premiers clients. 

4. Organiser des démonstrations de cuisine sur les marchés. 

5. Atteindre 30 % de pénétration en 60 jours. 

La preuve sociale était écrasante : quand votre voisin économise de l’argent avec KOKO, vous 

changez aussi. 

Une Technologie Sophistiquée mais Invisible 

Chaque distributeur disposait de : 

 Connectivité GSM et suivi GPS. 

 Mesure intelligente et détection de sabotage. 

 Mises à jour de prix à distance et surveillance du niveau de carburant. 

 Authentification simple par tag NFC via M-Pesa. 

Le backend exécutait des modèles d’apprentissage automatique prédisant la demande et 

optimisant les itinéraires de recharge. Ils ont dépensé 3 millions de dollars en R&D, créant une 

propriété intellectuelle qui est devenue leur barrière concurrentielle. 

Innovation dans la Chaîne d’Approvisionnement 

KOKO s’est associé à Vivo Energy pour s’approvisionner en bioéthanol auprès de moulins à 

sucre. Ils ont construit : 

 Un dépôt central à Nairobi avec une capacité de 200 000 litres. 

 Une flotte de camions-citernes intelligents avec un remplissage basé sur la demande. 

 Une chaîne d’approvisionnement entièrement numérisée. 

Cette excellence opérationnelle a réduit les coûts de 35 % par rapport à la distribution 

traditionnelle de carburant. 

La Réunion avec les Investisseurs à Kibera 



La réunion qui a conclu leur Série B a eu lieu à 6h du matin dans le bidonville de Kibera. Les 

investisseurs ont vu : 

 Des clients achetant du carburant pour le petit-déjeuner à des prix équivalents au charbon. 

 Des foyers sans pièces remplies de fumée alors que les enfants se préparaient pour 

l’école. 

 Un tableau de bord de transactions en temps réel montrant l’activité du réseau. 

 Un marché de charbon traditionnel pour une comparaison frappante. 

Generation Investment Management, le fonds d’Al Gore, a engagé 8 millions de dollars ce jour-

là. 

Une Barrière Concurrentielle en Trois Couches 

1. Réseau Physique : 1 400 emplacements nécessitant deux ans pour être établis. 

2. Relations Clients : 180 000 foyers avec des réchauds KOKO installés. 

3. Chaîne d’Approvisionnement : Accords exclusifs avec des producteurs de bioéthanol et 

une infrastructure logistique. 

Un concurrent aurait besoin de 15 millions de dollars et 18 mois pour répliquer ce que KOKO a 

construit. 

Transformation par le Financement Carbone 

Chaque foyer passant du charbon au bioéthanol économisait 3 tonnes de CO2 par an : 

 180 000 foyers = 540 000 tonnes de CO2 évitées. 

 À 15 $ par crédit carbone = 8,1 millions de dollars de revenus carbone annuels. 

Ce flux de revenus supplémentaire a rendu l’entreprise rentable deux ans plus tôt que prévu. 

Stratégie d’Expansion en Cinq Phases 

1. Dominer Nairobi : 2 000 distributeurs servant 300 000 foyers. 

2. Villes Secondaires : Mombasa et Kisumu avec 1 000 distributeurs supplémentaires. 

3. Expansion Régionale : Tanzanie et Ouganda avec un playbook éprouvé. 

4. Produits Adjoints : Exploiter le même réseau pour d’autres nécessités. 

5. Service Public Distribué : Devenir l’entreprise de services publics pour l’Afrique 

urbaine. 

Un Aimant pour les Institutions de Financement du Développement 

Les métriques d’impact de KOKO ont attiré des investissements concurrentiels des IFD : 

 4 200 décès prématurés évités chaque année. 

 Économies de 340 $ par an par famille sur le carburant de cuisine. 



 2,3 millions d’arbres sauvés de la production de charbon. 

 3 400 emplois créés dans le réseau de distribution. 

Des rendements commerciaux combinés à un impact social les ont rendus irrésistibles pour les 

investisseurs à impact. 

Leçons pour les Startups d’Infrastructure 

KOKO a réussi en : 

 Rendant les solutions accessibles aux prix existants. 

 Construisant des réseaux physiques qui créent des coûts de changement. 

 Utilisant des crédits carbone pour améliorer l’économie unitaire. 

 Atteignant une densité de monopole local avant de s’étendre. 

 Convertissant des quartiers entiers grâce à la preuve sociale. 

Leur histoire prouve que le déploiement matériel peut créer des flux de revenus récurrents 

lorsqu’il est combiné à des produits consommables et des effets de réseau. 

  



Chapitre 6 : Kubik - Des déchets à la richesse 

en Éthiopie 

Kubik a levé 3,34 millions de dollars en seed et 5,2 millions en série A en transformant 

littéralement les déchets en or, tout en attirant des millions en investissements. Ils ont accompli 

l'impossible aux yeux de beaucoup : lever des fonds substantiels en Éthiopie, un marché 

traditionnellement boudé par le capital-risque, en résolvant deux problèmes colossaux en même 

temps : les déchets plastiques et le logement abordable. 

La solution au double problème 

Kubik récupère les déchets plastiques qui étouffent les villes africaines et les convertit en 

matériaux de construction abordables, plus résistants que les blocs de béton, moins chers à 

produire et totalement recyclables. Une seule usine peut traiter 45 000 kilogrammes de déchets 

par jour, tout en produisant des matériaux pour bâtir des logements pour des milliers de 

personnes. 

L'idée clé : ils n'étaient ni une simple entreprise de gestion des déchets ni une société de 

matériaux de construction – ils étaient les deux à la fois. Cette histoire d'impact double a captivé 

les investisseurs d'une manière que les startups mono-objectif ne pouvaient égaler. 

La climate tech ouvre les portes des financements mondiaux 

Pendant que tout le monde se disputait des parts de marché au Nigeria, au Kenya et en Afrique 

du Sud, Kubik a ouvert la voie en Éthiopie. Le changement climatique est un défi planétaire qui 

exige des réponses globales. Quand on positionne sa startup comme une climate tech, on ne se 

bat pas pour du capital local – on accède aux fonds climatiques internationaux. 

La ronde seed de Kubik a inclus des fonds climatiques mondiaux qui n'avaient jamais investi en 

Éthiopie auparavant. En plaçant le climat au cœur de leur activité, ils ont transformé leur 

localisation d'un handicap en atout majeur. 

L'Éthiopie comme avantage de pionnier 

Au lieu de cacher leur base éthiopienne, Kubik en a fait une force : 

• Pionnier sur un marché inexploité de plus de 110 millions d'habitants • L'une des économies les 

plus dynamiques d'Afrique • Avantage de premier arrivé sans dépenser en acquisition de clients • 

Partenariats gouvernementaux plus faciles à nouer • Reconnaissance de marque sans concurrence 

Tandis que les startups de Lagos rivalisaient avec plus de 200 fintechs, Kubik a bâti une position 

monopolistique sur le marché éthiopien de la construction verte. 



La technologie propriétaire comme rempart 

Kubik n'a pas créé une énième entreprise de recyclage – ils ont développé une technologie 

brevetée, défendable et scalable. Leur procédé propriétaire transforme les déchets plastiques en 

matériaux de construction via : 

• Un procédé breveté de conversion des déchets en matériaux • Une protection de la propriété 

intellectuelle qui empêche la copie • Des barrières techniques nécessitant une expertise pointue • 

Une installation de fabrication gourmande en capitaux 

Cette protection IP a convaincu les investisseurs que Kubik pouvait maintenir un avantage 

concurrentiel à grande échelle. 

Modèle à trois flux de revenus 

Ventes de matériaux de construction : Ventes directes aux entreprises de construction et aux 

projets gouvernementaux de logements Frais de collecte des déchets : Les municipalités paient 

pour l'enlèvement des plastiques Ventes de crédits carbone : L'impact environnemental génère 

des revenus supplémentaires 

Cette diversification a réduit les risques et renforcé la résilience de l'entreprise – précisément ce 

que les investisseurs recherchent dans les startups hardware. 

Économies d'unité exceptionnelles pour du hardware 

Coûts des matières premières : Essentiellement gratuits (déchets plastiques) ou générateurs de 

revenus (frais de collecte) Coûts principaux : Traitement et main-d'œuvre (relativement bas sur le 

marché éthiopien) Marges brutes : Plus de 60 % pour une entreprise hardware Bonus 

environnemental : Chaque tonne évite 5 tonnes de CO2 par rapport à la production de béton 

Stratégie d'acquisition clients B2B 

Au lieu de cibler les consommateurs individuels, Kubik s'est concentré sur : 

• Les grandes entreprises de construction (contrats en gros) • Les projets gouvernementaux de 

logements (alignement politique) • Les organisations de développement (alignement impact) 

Un seul contrat pouvait signifier des millions en revenus, avec des coûts d'acquisition clients 

moindres et des flux de trésorerie prévisibles. 

Équipe : Expertise technique et connaissance du marché 

Les fondateurs ont réuni : 



• Une expertise technique approfondie : Connaissances en science des matériaux et ingénierie • 

Une compréhension locale du marché : Navigation dans l'environnement des affaires éthiopien • 

Des réseaux mondiaux : Connexions avec des fonds climatiques internationaux • Une force 

consultative : Conseillers reconnus dans le climat et la construction 

Cette combinaison a rassuré les investisseurs sur la capacité d'exécution malgré un marché 

difficile. 

Stratégie de croissance patiente 

Kubik a passé deux ans à peaufiner sa technologie et son modèle économique avant sa ronde 

seed. Cette patience leur a permis de démontrer : 

• Une traction réelle et une technologie prouvée • Une demande clients validée • Des partenariats 

opérationnels avec le gouvernement et les entreprises • Un chemin clair vers l'échelle 

Plutôt que des promesses et des projections, ils ont présenté des résultats concrets. 

Les métriques d'impact attirent les investissements 

Un impact spécifique et quantifiable a séduit les investisseurs d'impact : 

• Des millions de kilogrammes de plastique détournés des décharges • Des milliers d'unités de 

logements abordables rendus possibles • Des emplois créés tout au long de la chaîne de valeur • 

Des émissions de CO2 évitées par rapport à la construction traditionnelle 

Ces métriques n'étaient pas du marketing – elles étaient auditées et vérifiées, ouvrant les portes 

aux institutions de financement du développement. 

Expansion au Rwanda : Un playbook éprouvé 

Au lieu de se battre sur des marchés saturés, Kubik a choisi le Rwanda pour s'étendre : 

• Un autre marché émergent avec un fort soutien gouvernemental • Une durabilité 

environnementale alignée sur les priorités nationales • Moins de concurrence pour les parts de 

marché et les talents • Des opportunités de partenariats stratégiques avec des organisations de 

développement 

Feuille de route claire pour l'échelle 

Kubik a montré aux investisseurs exactement comment les fonds propulseraient la croissance : 



• Phase 1 : Peaufiner technologie et modèle économique (terminé) • Phase 2 : Scaler la capacité 

de production en Éthiopie • Phase 3 : Entrer sur de nouveaux marchés avec un playbook éprouvé 

• Phase 4 : Développer de nouveaux produits sur la même plateforme technologique 

Chaque jalon était lié à des métriques spécifiques et des délais. 

Comparables globaux soutiennent la valorisation 

Kubik s'est référé à des entreprises similaires en Inde et au Brésil : 

• Des business déchets-en-matériaux cotés à 4-6x les revenus • Des climate techs bénéficiant de 

valorisations premium • Des entreprises de matériaux de construction avec une demande stable et 

prévisible 

Cela a donné confiance aux investisseurs sur le potentiel de sortie et le cadre de valorisation. 

Stratégie de partenariats gouvernementaux 

Travailler avec les gouvernements a fourni : 

• Un soutien politique pour la construction durable • Un accès à des projets à grande échelle • 

Une clarté et un appui réglementaires • Une crédibilité auprès des clients du secteur privé 

Ces partenariats ont réduit les risques réglementaires tout en fournissant un pipeline de clients. 

Leçons pour les fondateurs de climate tech 

Kubik a réussi en : 

• Se positionnant comme une solution à double impact (déchets + logements) • Construisant une 

IP défendable avant de scaler • Ciblant des clients B2B pour des revenus prévisibles • Peaufinant 

le modèle avant l'expansion géographique • Quantifiant les métriques d'impact pour attirer les 

DFI • Utilisant les partenariats gouvernementaux pour accéder au marché 

Leur parcours prouve que l'innovation, l'impact et l'intelligence peuvent attirer du capital partout 

en Afrique, quand on les positionne et les exécute bien. 

 

  



Chapitre 7 : Rensource Energy - Succès 

solaire B2B 

Rensource Energy a levé plus de 30 millions de dollars, dont un massif 20 millions en série A, en 

décryptant le code de l'énergie renouvelable B2B au Nigeria. Pendant que les concurrents 

couraient après les consommateurs individuels avec de petits systèmes domestiques, Rensource a 

visé directement les entreprises, prouvant que les modèles B2B scalent plus efficacement que le 

B2C dans les infrastructures. 

L'intuition B2B 

Les entreprises nigérianes perdent des milliards chaque année à cause des pannes d'électricité, 

pourtant la plupart des sociétés solaires se battaient pour le marché résidentiel. Rensource a fait 

un choix stratégique : cibler des segments d'entreprises spécifiques – banques, chaînes de détail 

et usines de fabrication. 

Ces entreprises partageaient trois caractéristiques : 

• Des pertes massives dues aux pannes (ROI quantifiable) • La capacité d'investir upfront 

(solvabilité) • Des décisions basées sur les chiffres, pas sur les émotions (achats rationnels) 

Cela a rendu les ventes simples : montrer les calculs, prouver les économies, conclure l'affaire. 

Pourquoi le B2B scale mieux que le B2C 

Défis B2C : 

• Des milliers de décisions individuelles et de collectes de paiements • Des coûts d'acquisition 

clients élevés et des appels service • Des taux de défaut imprévisibles 

Avantages B2B : 

• Un deal valant des centaines de clients résidentiels • Une réunion de vente générant des 

millions en revenus • Moins de clients, plus grands, plus solvables 

Rensource l'a prouvé en atteignant plus de 50 % de marges brutes, tandis que les concurrents 

peinaient à 20-30 %. 

Modèle Energy-as-a-Service 

Au lieu de vendre des panneaux solaires, Rensource vendait de la fiabilité et des économies via 

des paiements mensuels d'énergie. Cela a transformé un business hardware capital-intensif en 

une opération prévisible, comme du SaaS, avec des revenus récurrents. 



Avantages clés : 

• Flux de revenus mensuels récurrents • Réduction des barrières de paiement clients • Trésorerie 

prévisible pour les investisseurs • Risque moindre que les ventes d'équipements 

Stratégie des institutions de financement du développement 

Rensource a attiré du capital patient d'organisations comme Shell Foundation, EDFI ElectriFI et 

CRE Venture Capital. Ce ne sont pas des VCs classiques cherchant des exits rapides – ce sont 

des partenaires engagés dans le développement d'infrastructures à long terme. 

Pour les attirer, Rensource a mis l'accent sur : 

• L'impact développemental aux côtés des retours financiers • La création d'emplois et la 

réduction des émissions • Les améliorations de productivité économique • Des métriques sociales 

et environnementales quantifiées 

Processus de validation en trois étapes 

Leur 20 millions en série A de CRE Venture Capital est venu après avoir prouvé : 

1. Fiabilité technologique : Les systèmes fonctionnaient de manière constante dans les 

conditions nigérianes 

2. Volonté de paiement : Les entreprises payaient des primes pour une énergie fiable 

3. Scalabilité : Le modèle pouvait se répliquer en Afrique 

Approche technologique légère en capitaux 

Au lieu de développer une technologie propriétaire, Rensource s'est concentré sur : 

• L'intégration de composants globaux de pointe • Une installation, un monitoring et une 

maintenance supérieurs • L'excellence du service plutôt que l'innovation technologique 

Cette approche a libéré du capital pour la croissance plutôt que pour la R&D. 

Monitoring à distance pour bâtir la confiance 

Chaque installation était connectée à un centre de commandement central fournissant : 

• Un monitoring des performances en temps réel • Une prévention proactive des pannes • Une 

démonstration transparente de la valeur aux clients 



Les clients voyaient exactement combien d'énergie ils consommaient, d'argent ils économisaient 

et d'émissions ils évitaient. Cette transparence a bâti la confiance et réduit les défauts de 

paiement à près de zéro. 

Économies d'unité prouvées à petite échelle 

Rensource savait que les économies d'unité en infrastructure doivent fonctionner à petite échelle 

avant la grande : 

• Début avec des installations de 5 kilowatts • Preuve des économies du modèle • Scale à 100 

kilowatts • Éventuellement à des installations mégawatt 

Chaque étape validait les économies avant d'aller plus loin. 

Innovation en financement 

Constatant que les coûts upfront décourageaient les entreprises, Rensource a pionné : 

• Des modèles lease-to-own soutenus par des banques nigérianes • Zéro coût upfront avec des 

contrats de cinq ans • Suppression du plus grand frein à l'adoption • Création de flux de revenus 

prévisibles que les investisseurs adorent 

Stratégie des villes secondaires 

Au lieu de concurrencer à Lagos et Abuja, Rensource a commencé dans les villes secondaires où 

: 

• La concurrence était minimale • Les coûts d'acquisition clients étaient plus bas • La 

construction de références était plus facile • Des études de cas pouvaient être développées 

Ils ont bâti des preuves avant d'attaquer les villes de premier rang. 

Stratégie d'intégration verticale 

Rensource a développé toute la chaîne de valeur : 

• Évaluation de sites et conception de systèmes • Installation et mise en service • Monitoring à 

distance et maintenance • Financement et traitement des paiements 

Ce contrôle assurait la qualité, protégeait les marges et offrait une expérience client complète. 

Approche des partenariats stratégiques 

Les partenariats clés ont réduit les besoins en capitaux et accéléré le scale : 



• Bank of Industry : Partenariats de financement • Fabricants internationaux : Accords 

d'approvisionnement en équipements • Entrepreneurs locaux : Réseaux d'installation et de 

maintenance 

Ces relations fournissaient des capacités sans investissement capitalistique. 

Métriques de la série A qui ont convaincu les investisseurs 

À la série A, Rensource a démontré : 

• Coût d'acquisition client : Moins de 500 $ • Valeur vie client : Plus de 50 000 $ • Période de 

retour : Moins de 18 mois • 15+ mégawatts déployés • 5 000+ entreprises alimentées • 20 000+ 

tonnes de CO2 évitées annuellement 

Ces métriques prouvaient que le business était un moteur de création de valeur à l'échelle. 

Stratégie dette + equity 

Leur série A incluait à la fois de l'equity et des facilités de dette, optimisant la structure 

capitalistique : 

• Dette pour les actifs : Installations solaires avec flux de trésorerie prévisibles • Equity pour les 

opérations : Développement business et expansion • Dilution minimisée : Tout en maximisant le 

capital de croissance 

Métriques d'impact pour attirer les DFI 

Les institutions de financement du développement ont financé Rensource sur la base de : 

• Mesures d'impact auditées et vérifiées • Création d'emplois tout au long de la chaîne de valeur • 

Améliorations de l'accès à l'énergie • Quantification des bénéfices environnementaux • 

Augmentations de la productivité économique 

Ces métriques n'étaient pas du marketing – c'étaient des résultats vérifiés. 

Stratégie de maintenance en trois couches 

Constatant que le hardware nécessite un service continu : 

• Maintenance préventive : Service planifié régulier • Analytique prédictive : Prédiction des 

pannes par IA • Planification des remplacements : Mises à jour de composants programmées 

Cette vision à long terme a montré aux investisseurs que Rensource comprenait le coût total de 

possession. 



Leçons pour les startups d'infrastructure B2B 

Rensource a réussi en : 

• Choisissant le B2B plutôt que le B2C pour de meilleures économies d'unité • Se positionnant 

comme fournisseur de services, pas vendeur d'équipements • Attirant du capital patient des 

institutions de financement du développement • Prouvant les économies à petite échelle avant de 

scaler • Construisant un contrôle complet de la chaîne de valeur • Utilisant le financement dette 

pour les achats d'actifs 

Leur parcours prouve que les business d'infrastructure peuvent atteindre des retours venture-scale 

quand ils se focalisent sur les bons segments clients avec des structures de financement adaptées. 

 

  



Chapitre 8 : AltSchool Africa - Une EdTech 

qui livre des emplois 

AltSchool Africa a levé 1 million de dollars en pre-seed et 3,5 millions en seed seulement douze 

mois plus tard, en osant une affirmation audacieuse étayée par des données : ils créeraient plus 

de talents africains employables en deux ans que les universités traditionnelles en dix. Leur 

succès rapide dans le secteur EdTech difficile est venu d'un focus sur les résultats, pas sur les 

inscriptions. 

L'approche résultats d'abord 

Pendant que les concurrents se vantaient de leurs chiffres d'inscription, AltSchool s'est concentré 

sur trois métriques qui comptent vraiment : 

• Taux de complétion des cours : Plus de 85 % contre 15 % pour les cours en ligne typiques • 

Taux de placement emploi : 70 %+ dans les six mois après graduation • Augmentations de 

salaire : Moyenne de 40 %+ pour les diplômés placés 

Ce n'était pas du marketing – c'étaient des résultats audités de leur première cohorte qui ont 

convaincu les investisseurs que l'EdTech pouvait délivrer une valeur mesurable. 

Stratégie compétences plutôt que diplômes 

Au lieu de concurrencer les universités sur les credentials, AltSchool fournissait des 

compétences spécifiques, demandées par le marché : 

• Ingénierie logicielle pour les fintechs • Science des données pour les entreprises africaines en 

croissance • Design produit pour les startups tech 

Chaque programme était conçu avec les employeurs, assurant que les diplômés avaient 

précisément les compétences dont les entreprises avaient désespérément besoin, plutôt que des 

connaissances théoriques. 

Modèle de scalabilité panafricaine 

Contrairement à l'éducation traditionnelle nécessitant des infrastructures physiques, AltSchool a 

bâti un modèle entièrement en ligne, basé sur des cohortes, scalable en Afrique sans dépenses 

capital supplémentaires : 

• Un étudiant à Lagos recevait la même qualité qu'un à Nairobi • Pas de salles de classe 

physiques ni de bureaux régionaux nécessaires • La plateforme technologique servait tous les 

marchés africains simultanément 



Cette scalabilité a excité les investisseurs sur l'opportunité massive avec des coûts marginaux 

minimes. 

Incitations alignées via la tarification 

Au lieu de frais upfront élevés que la plupart des Africains ne pouvaient pas se permettre, 

AltSchool offrait : 

• Accords de partage de revenus : Rien à payer jusqu'à emploi au-dessus d'un salaire seuil • Plans 

d'échéances : Paiements étalés dans le temps • Tarification basée sur le succès : Rentable 

seulement quand les étudiants réussissaient 

Cela alignait les incitations d'AltSchool sur le succès des étudiants – ils ne gagnaient de l'argent 

que quand les étudiants décrochaient de meilleurs jobs. 

Curriculum par des praticiens de l'industrie 

Plutôt que de créer tout le contenu en interne, AltSchool a partneré avec des praticiens : 

• Des ingénieurs d'Andela enseignaient le développement logiciel • Des data scientists de 

Flutterwave enseignaient l'analytique • Des product managers de Paystack enseignaient le design 

Les étudiants apprenaient de gens qui faisaient vraiment le travail, pas d'académiciens 

théoriques, assurant la pertinence et l'applicabilité pratique du curriculum. 

Confiance via une transparence radicale 

Les marchés éducatifs africains sont sceptiques à cause de nombreux scams et fournisseurs de 

basse qualité. AltSchool a bâti la confiance via : 

• Rapports d'emploi publiés avec des données vérifiables • Témoignages d'alumni partagés avec 

infos de contact • Connexions entre prospects et étudiants actuels • Curriculum et matériaux 

d'apprentissage open-source 

Cette transparence les a différenciés dans un marché plein de promesses creuses. 

Effets de réseau pilotés par la communauté 

Chaque cohorte n'était pas juste une classe – c'était une communauté professionnelle : 

• Étudiants travaillaient sur des projets de groupe • Participaient à des revues par les pairs et du 

mentoring • Maintenaient des connexions post-graduation • Alumni d'AltSchool embauchaient 

d'autres diplômés d'AltSchool 



Cet effet de réseau améliorait les taux de placement au fil du temps tout en réduisant les coûts 

marketing. 

Intégration des partenariats employeurs 

Avant de lancer des programmes, AltSchool a sécurisé des engagements d'employeurs pour 

interviewer les diplômés : 

• Microsoft, Google et autres géants tech fournissaient des partenariats d'embauche • Licornes 

locales offraient stages et mentorship • Les entreprises aidaient à designer les curricula et 

fournissaient des projets réels 

Cette intégration industrielle garantissait la pertinence et les opportunités d'emploi. 

Accessibilité mobile-first 

Constatant que beaucoup d'étudiants n'avaient que des smartphones, AltSchool assurait que toute 

l'expérience d'apprentissage fonctionnait parfaitement sur mobile : 

• Étudiants pouvaient regarder des conférences sur téléphone • Soumettre des devoirs via 

interface mobile • Coder et compléter des projets sur smartphones 

Cette accessibilité a dramatiquement élargi leur marché adressable. 

Chronologie rapide de levée de fonds 

Pre-seed (1 M$ de Nestcoin) : Validation de l'hypothèse avec 8 000 candidatures pour 500 places 

Seed (3,5 M$ mené par Spark Capital) : Preuve du modèle avec résultats de la première cohorte 

Le financement follow-on rapide est venu de la démonstration de résultats étudiants mesurables 

plutôt que de simples métriques de croissance. 

Économies d'unité convaincantes 

• Coût d'acquisition client : Moins de 50 $ (réseaux sociaux organiques et referrals) • Valeur vie 

par étudiant : Plus de 2 000 $ • Marges brutes : 85 % (modèle de livraison en ligne) • Point 

d'équilibre : Seulement 1 000 étudiants par cohorte 

Ces économies rendaient le business scalable en venture avec un chemin clair vers la 

profitabilité. 

Profondeur avant expansion en largeur 

Plutôt que de lancer immédiatement dans tous les pays africains, AltSchool : 



1. A peaufiné le modèle au Nigeria 

2. S'est étendu au Kenya, Ghana, Afrique du Sud 

3. A bâti des partenariats employeurs avant d'entrer sur de nouveaux marchés 

4. A embauché des équipes locales pour les besoins marché-spécifiques 

Cela assurait que la qualité était maintenue pendant le scaling. 

Succès étudiants piloté par les données 

AltSchool traquait chaque interaction étudiant fournissant : 

• Insights en temps réel sur l'engagement et les performances • Identification précoce des 

étudiants en difficulté • Systèmes d'intervention prévenant les abandons • Optimisation continue 

du curriculum basée sur les résultats 

Cette approche data-driven maintenait des taux de complétion élevés et motivait les étudiants. 

Storytelling avec des données d'impact 

Les présentations investisseurs mettaient en avant des histoires de transformation spécifiques : 

• Étudiants individuels passant du chômage à des salaires à six chiffres • Données agrégées 

montrant une livraison constante de résultats • Vérification tierce des claims de placement et 

salaire 

Ces histoires humaines étayées par des données rendaient l'impact tangible et l'opportunité 

irrésistible. 

Métriques de succès récentes 

L'échelle actuelle d'AltSchool démontre la validation du modèle : 

• Plus de 20 000 étudiants inscrits dans les programmes • Présence dans 16 pays africains • 

Partenariats avec 500+ entreprises embauchant • Track record pour une série A à plus de 50 M$ 

de valorisation 

Leçons pour les fondateurs EdTech 

AltSchool a réussi en : 

• Focalisant sur les résultats emploi plutôt que les inscriptions • Construisant un curriculum basé 

compétences avec partenaires industriels • Utilisant des accords de partage de revenus pour 

aligner les incitations • Créant de la transparence pour bâtir la confiance dans un marché 



sceptique • Designant mobile-first pour une accessibilité maximale • S'étendant délibérément 

tout en maintenant la qualité 

Leur histoire prouve que l'EdTech peut atteindre des retours venture quand elle se focalise sans 

relâche sur des résultats étudiants mesurables plutôt que des vanity metrics. 

 

  



Chapitre 9 : SweepSouth - Bâtir la confiance 

sur les marchés de services 

SweepSouth a commencé avec la plus petite seed de notre cohorte – seulement 400 000 $ – 

pourtant a levé 20 millions sur sept ans, prouvant que la croissance patiente avec des 

fondamentaux solides peut bâtir des business à l'échelle venture. Ils ont transformé la façon dont 

les Sud-Africains embauchent de l'aide domestique en bâtissant la confiance sur un marché où 

c'était la barrière principale. 

La stratégie confiance d'abord 

Les marketplaces de services font face à des défis uniques : vous envoyez des inconnus dans les 

maisons des gens où une mauvaise expérience détruit la réputation. Pendant que les concurrents 

se précipitaient pour scaler, SweepSouth a passé sa première année à peaufiner son processus de 

vérification. 

Chaque prestataire de service passait par une vérification en sept étapes : 

1. Vérification d'identité avec documents officiels 

2. Contrôles criminels via canaux officiels 

3. Vérifications de références avec employeurs précédents 

4. Évaluation des compétences et tests pratiques 

5. Formation plateforme sur les standards de service 

6. Réservations d'essai avec collecte de feedback 

7. Monitoring continu des performances 

Seulement 15 % des candidats passaient la plateforme, mais ceux qui y entraient délivraient un 

service exceptionnel. 

Métriques de rétention exceptionnelles 

Tandis que les marketplaces typiques peinent à 20 % de rétention mensuelle, SweepSouth a 

atteint 65 % après un an. Les clients n'utilisaient pas la plateforme une fois – ils réservaient des 

services hebdomadaires ou bi-hebdomadaires, créant des flux de revenus récurrents prévisibles 

que les investisseurs adorent. 

Cette rétention venait de la résolution du problème fondamental de confiance plutôt que de 

concurrencer sur prix ou features. 

Philosophie de croissance patiente 

SweepSouth a résisté à la tentation d'expansion, passant deux ans à peaufiner son modèle au Cap 

avant de s'étendre à Johannesburg. Cette patience signifiait : 



• Chaque nouveau marché lancé de manière profitable • Pas de brûlage de cash pour l'acquisition 

users • Un playbook éprouvé pour l'expansion • Des économies d'unité solides dès le jour un 

Excellence en efficacité capitalistique 

Leur seed de 400 000 $ du Vumela Fund a duré près de deux ans grâce à un focus discipliné sur : 

• Économies d'unité positives dès la première transaction • Pas de subventions ou discounts 

insoutenables • Croissance organique via la qualité de service • Coûts minimaux de 

développement tech 

Stratégie de positionnement premium 

Au lieu de concurrencer sur prix, SweepSouth s'est positionné comme l'option premium : 

• Paiement aux prestataires 20 % au-dessus des taux marché • Frais clients 15 % au-dessus des 

alternatives • Focus sur confiance et commodité plutôt que coût 

Les deux côtés valorisaient la confiance de la plateforme plus que des économies marginales, 

créant un avantage concurrentiel durable. 

Approche technologique pragmatique 

Plutôt que de bâtir des systèmes complexes, SweepSouth s'est focalisé sur la simplicité : 

• Processus de réservation en trois clics • Notifications SMS pour jobs (pas d'apps smartphone 

requises) • Algorithmes de matching basiques mais fiables • Plateforme web responsive mobile 

Cela a réduit les coûts de développement tout en augmentant l'adoption chez tous les segments 

clients. 

Résilience en crise via les relations 

SweepSouth a survécu et grandi pendant le COVID-19 quand la plupart des business de services 

s'effondraient, en bâtissant des relations solides sur la marketplace : 

• Clients continuaient à réserver pour soutenir les prestataires • Prestataires maintenaient la 

qualité malgré les défis • Fonds d'urgence pour soutien aux prestataires affectés par le COVID • 

Protocoles sanitaires implémentés en semaines 

Les relations solides se sont avérées plus précieuses que le funding venture. 

Stratégie de focus catégorie 



Au lieu de lancer plusieurs catégories de services simultanément : 

1. Peaufiné le nettoyage domestique d'abord 

2. Atteint 50 % de part de marché dans le nettoyage 

3. Ajouté des services adjacents (jardinage, plomberie, électricité) 

4. Bâti une dominance de catégorie avant de diversifier 

Ce focus a permis un développement d'expertise profonde et un positionnement concurrentiel 

fort. 

Opérations pilotées par les données 

SweepSouth traquait des métriques complètes permettant l'optimisation : 

• Patterns de réservation et tendances saisonnières • Utilisation et revenus des prestataires • 

Valeurs vie clients et prédicteurs de churn • Équilibrage demande/offre géographique 

Insight clé : Les clients réservant dans les sept jours de l'inscription étaient 3x plus susceptibles 

de devenir réguliers, remodelant tout leur processus d'onboarding. 

Succès de la série B via la patience 

Les 10 millions de la série B menés par Smollan Group ont validé leur approche patiente : 

• Cinq villes avec positions marché fortes • Plus de 100 000 clients servis • Plus de 20 000 

prestataires gagnant un revenu • Économies d'unité durables avec marges améliorantes 

Évolution des économies d'unité 

Année 1 : Économies négatives pendant l'apprentissage des besoins clients Année 2 : Équilibre 

sur base unité avec matching amélioré Année 3 : 30 % de marges contribution via efficacité 

opérationnelle Année 5 : 40 % de marges contribution avec positionnement premium 

Cette amélioration steady démontrait l'expansion des marges avec l'échelle. 

Bâtir un mouvement, pas juste une marketplace 

SweepSouth positionnait les travailleurs domestiques comme des professionnels méritant respect 

et salaires justes : 

• Marketing célébrant les prestataires comme entrepreneurs • Programmes de formation bâtissant 

des compétences professionnelles • Programmes d'alphabétisation financière et accès bancaire • 

Histoires de succès mettant en avant les réalisations des prestataires 



Cette connexion émotionnelle créait une loyauté marque que les concurrents ne pouvaient 

répliquer par des discounts. 

Programmes de succès des prestataires de service 

L'investissement dans le succès des prestataires réduisait le churn et améliorait la qualité de 

service : 

• Formation alphabétisation financière et assistance bancaire • Développement professionnel et 

renforcement de compétences • Références pour autres opportunités et avancement carrière • 

Programmes de reconnaissance et construction communauté 

Le succès des prestataires corrélait directement avec le succès de la marketplace. 

Technologie Progressive Web App 

Au lieu d'apps natives nécessitant mises à jour constantes : 

• Bâti des progressive web apps fonctionnant sur n'importe quel device • Réduction des coûts 

développement de 60 % • Atteinte de 100 % du marché sans dépendance app store • 

Déploiement plus rapide de nouvelles features et améliorations 

Parfois, la simplicité bat la complexité dans les choix technologiques. 

Storytelling de progression claire 

Chaque ronde de funding racontait une histoire d'évolution : 

• Seed : Prouver que le modèle confiance fonctionne dans une ville • Série A : Prouver la 

scalabilité sur plusieurs villes • Série B : Prouver la dominance marché et la profitabilité • Série 

C : Prouver la viabilité d'expansion régionale 

Ce récit rendait chaque ronde logique et compelling pour les investisseurs. 

Succès d'expansion panafricaine 

Les derniers 11 millions de la série C positionnaient l'expansion régionale : 

• Opérations réussies au Nigeria et au Kenya • Valorisation passée de 2 M$ en seed à plus de 100 

M$ aujourd'hui • Preuve que la croissance patiente bâtit une valeur durable 

Leçons pour les fondateurs de marketplaces 

SweepSouth a réussi via : 



• Bâtir la confiance avant de scaler le volume • Croissance patiente plutôt qu'expansion rapide • 

Positionnement premium plutôt que concurrence prix • Focus sur le succès des prestataires de 

service • Simplicité technologique plutôt que complexité • Construction communauté autour de 

valeurs partagées 

Leur parcours prouve que dans les marketplaces de services, la confiance bat la technologie, la 

rétention bat l'acquisition, et la patience bat le rythme. Des fondamentaux solides et une 

exécution disciplinée peuvent bâtir des business massifs sans funding initial massif. 

 

  



Chapitre 10 : Wave - La licorne d'Afrique 

francophone 

Wave a accompli l'extraordinaire : statut de licorne en seulement trois ans, passant d'une seed de 

3 millions de dollars en 2018 à une valorisation dépassant 1,7 milliard en 2021. Ils ont bâti leur 

succès en Afrique francophone – une région que tout le monde ignorait – prouvant que les plus 

grandes opportunités se trouvent souvent là où les autres craignent de s'aventurer. 

L'opportunité ignorée 

Pendant que les grands acteurs se battaient pour le Nigeria, le Kenya et l'Afrique du Sud, 

l'Afrique francophone – avec plus de 120 millions de personnes dans 12 pays – restait largement 

boudée par les investisseurs fintech. La sagesse conventionnelle disait que ces marchés étaient : 

• Trop fragmentés sur plusieurs pays • Trop réglementés avec des exigences de licence 

complexes • Trop petits pour des retours venture-scale 

Wave a prouvé que la sagesse conventionnelle avait tort. 

Les licences réglementaires comme remparts concurrentiels 

Wave n'a pas vu la régulation comme une barrière – ils l'ont vue comme un avantage 

concurrentiel. Au lieu d'une licence fintech basique, ils ont poursuivi la licence complète 

d'Établissement de Monnaie Électronique de la Banque Centrale des États de l'Afrique de 

l'Ouest. 

Ce n'était pas facile : 

• 18 mois de processus d'application • Des millions en exigences de capital • Développement 

d'une infrastructure de compliance étendue 

Mais une fois obtenue, c'est devenu leur forteresse. Pendant que les concurrents opéraient en 

zones grises ou partneraient avec des banques, Wave contrôlait sa propre infrastructure. 

Économies d'unité révolutionnaires 

Les opérateurs mobile money traditionnels comme M-Pesa facturent 2-5 % pour les transferts. 

Wave facturait 1 %. Comment ? 

• Infrastructure propre au lieu de payer des frais bancaires • Opérations automatisées au lieu de 

réseaux d'agents coûteux • Focus sur le volume plutôt que les marges avec économies d'échelle 

Cette disruption des prix a rendu l'adoption explosive chez les clients sensibles aux prix. 



Trajectoire de croissance explosive 

La croissance de Wave n'était pas graduelle – elle était exponentielle : 

• De zéro à 6 millions d'utilisateurs en trois ans • Volume de transactions mensuel dépassant 1 

milliard de dollars en année deux • 70 % de croissance mois-sur-mois soutenue pendant deux ans 

• Taux de rétention clients de 90 % 

Une fois le product-market fit atteint, les effets de réseau ont créé une croissance auto-soutenue. 

Progression stratégique du funding 

Seed (3 M$ de Partech Africa/Y Combinator) : Obtenir les licences et bâtir la tech avec une 

équipe lean de 15 personnes Série A (13,8 M$ de Founders Fund) : Scaler après domination du 

Sénégal avec plus de transactions que tous les concurrents combinés Série B (200 M$ à 1,7 Md$ 

de valorisation de Sequoia/Stripe) : Expansion en Afrique francophone avec modèle prouvé 

Technologie : Contrôle complet de l'infrastructure 

Au lieu de bâtir sur l'infrastructure bancaire existante, Wave a créé son propre système core 

banking from scratch : 

• Contrôle complet sur l'expérience utilisateur • Nouvelles features lancées en jours, pas mois • 

Customisation locale sans dépendances vendors • Fiabilité et performance supérieures 

Cet investissement infrastructure a permis un avantage concurrentiel via une meilleure 

expérience utilisateur. 

Innovation QR Code 

Pendant que les concurrents copiaient le modèle USSD de M-Pesa, Wave est passé directement 

aux QR codes : 

• Chaque marchand recevait un QR code imprimé • Clients scannaient pour payer instantanément 

• Pas de terminaux spéciaux ni intégrations complexes requises • Réduction de 95 % des coûts 

d'acquisition marchands 

Une innovation simple avec un impact massif sur l'efficacité de scaling. 

Focus sur le grand public 

Wave ciblait les commerçants de marché, fermiers et travailleurs informels plutôt que les 

professionnels urbains : 



• App fonctionnant sur smartphones à 30 $ • Points cash-in dans les marchés, pas les malls • 

Marketing en langues locales, pas en français ou anglais • Produit conçu pour les clients bottom-

of-pyramid 

Cette approche grand public a créé un marché adressable énorme. 

Stratégie de partenariats réseau d'agents 

Au lieu de recruter des milliers d'agents comme les opérateurs traditionnels, Wave a partneré 

avec des réseaux existants de transferts d'argent informels : 

• Réseaux ayant déjà confiance et liquidité • Distribution et relations clients établies • Wave 

digitalisait les opérations existantes • Scaling plus rapide avec besoins capitaux moindres 

Évolution vers une plateforme de services financiers 

Wave n'était pas juste du mobile money – ils ont bâti des services financiers complets : 

• Début avec paiements pour gagner des parts de marché • Ajout de produits d'épargne pour 

clients existants • Lancement de paiements de factures et services marchands • Chaque produit 

leverageait la base users existante avec CAC près de zéro 

Expansion géographique méthodique 

Wave n'a pas essayé de lancer partout simultanément : 

1. Domination du Sénégal (70 % de part de marché) 

2. Entrée en Côte d'Ivoire (puissance économique) 

3. Expansion au Mali, puis Burkina Faso 

4. Chaque marché apprenait de l'expérience précédente 

Transparence bâtit la confiance 

Wave a bâti la confiance via une transparence radicale : 

• Frais exacts montrés upfront pour chaque transaction • Pas de frais cachés ou surprises • 

Service client en langues locales en minutes • Reconnaissance publique et résolution des erreurs 

Cette transparence était révolutionnaire dans des marchés où les services financiers incluaient 

souvent des frais cachés. 

Architecture technique moderne 

La stack tech de Wave était bâtie pour une échelle milliardaire : 



• Infrastructure cloud moderne avec capacité de scaling horizontal • Détection fraude par 

machine learning attrapant transactions suspectes en millisecondes • APIs permettant 

intégrations tierces et développement écosystème • Excellence technique gérant volumes de 

transactions massifs 

Stratégie de partenariats stratégiques 

Wave a bâti un écosystème via partenariats locaux : 

• Compagnies télécoms pour canaux de distribution • Gouvernements pour programmes de 

paiements sociaux • Organisations internationales pour corridors de remittances • Partenariats 

fournissant canaux d'acquisition clients valant des millions 

Échelle et expansion récentes 

Les métriques actuelles de Wave démontrent un succès massif : 

• Traitement de plus de 5 milliards de dollars mensuels en transactions • Expansion en Ouganda 

et Éthiopie au-delà de l'Afrique francophone • Track record vers devenir la première décacorne 

africaine (10 Md$+ company) 

Leçons clés de succès 

Wave a réussi en : 

• Voyant l'opportunité où les autres voyaient des obstacles • Utilisant la régulation comme 

rempart concurrentiel, pas barrière • Focalisant sur clients grand public sous-desservis • Bâtissant 

infrastructure complète pour contrôle et qualité • S'étendant méthodiquement avec playbooks 

éprouvés • Créant de la transparence dans marchés manquant de confiance 

Leur histoire prouve que les plus grandes opportunités existent souvent dans les marchés que tout 

le monde ignore. L'Afrique francophone n'était pas trop petite – elle était sous-desservie. Les 

régulations n'étaient pas des barrières – c'étaient des remparts concurrentiels. Les défis 

infrastructure n'étaient pas des problèmes – c'étaient des opportunités pour bâtir mieux. 

 

  



Chapitre 11 : Kuda Bank - Banque digitale 

pour les masses 

Kuda Bank a acquis 5 millions de clients en seulement trois ans et levé sa première grande ronde 

de 10 millions en série A en posant une question fondamentale : pourquoi la banque en Afrique 

semble encore coincée dans les années 1990 ? Pendant que les banques traditionnelles 

dépensaient des millions en branches de marbre, les fondateurs de Kuda réalisaient que chaque 

Nigérian portait déjà une agence bancaire dans sa poche – son smartphone. 

Économies digitales vs. banque traditionnelle 

L'avantage économique n'était pas incrémental – il était transformationnel : 

• Banques traditionnelles : 20-50 $ de coût d'acquisition client via branches • Kuda : Moins de 5 

$ via canaux digitaux • Banques traditionnelles : Besoin de 10 000 clients par branche pour 

équilibrer • Kuda : Zéro branche requise 

Cette différence fondamentale de structure de coûts permettait des avantages concurrentiels 

impossibles pour les banques traditionnelles. 

Philosophie de design mobile-first 

Kuda n'a pas adapté la banque desktop pour mobile – ils ont bâti exclusivement pour mobile dès 

le jour un : 

• Chaque feature optimisée pour écrans de 5 pouces • Ouverture de compte en trois minutes • Pas 

de formulaires, visites de branches ou attente requises • Toute l'expérience bancaire conçue pour 

utilisateurs smartphone 

Moteur de croissance viral 

Pendant que les banques traditionnelles comptaient sur le trafic piéton et les panneaux 

publicitaires, Kuda a bâti une croissance virale : 

• Chaque client devenait un canal de distribution • Envoyer de l'argent à un non-Kuda ? Il reçoit 

une invitation • Splitter une facture ? Tout le monde voit la facilité de Kuda • Coefficient viral 

signifiait CAC diminuant avec l'échelle 

Métriques extraordinaires aux standards globaux 

Les métriques de croissance de Kuda impressionnaient même les investisseurs de la Silicon 

Valley : 



• De zéro à 1 million de clients en année un • 5 millions de clients en année trois • Utilisateurs 

actifs quotidiens dépassant 60 % • Coût d'acquisition client sous 5 $ • Valeur vie plus de 200 $ 

Ce n'étaient pas juste des métriques fintech africaines – c'étaient des chiffres world-class. 

L'opportunité marché massive du FinTech 

Le Nigeria seul compte 40 millions d'adultes avec smartphones mais sans banque appropriée. En 

Afrique : 300 millions de personnes. À 200 $ de valeur vie par client, c'est une opportunité de 60 

milliards de dollars. Cette échelle explique pourquoi les FinTechs lèvent des rondes plus grosses 

que tout autre secteur africain. 

Validation de la série A 

Les 10 millions de la série A menés par Target Global les valorisaient à 100 millions après avoir 

prouvé : 

• Acquisition digitale fonctionnant à l'échelle • Économies d'unité s'améliorant avec le volume • 

Clients préférant vraiment le digital au physique 

Simplicité produit brillante 

Au lieu de lancer avec toutes les features bancaires possibles, Kuda s'est focalisé sur trois points 

de douleur : 

• Transferts gratuits (vs. frais banques traditionnelles) • Pas de frais de maintenance (vs. charges 

mensuelles) • Notifications instantanées (vs. mises à jour retardées) 

Ces trois features adressaient 80 % des frustrations clients avec les banques traditionnelles. 

Technologie bâtie pour l'échelle 

L'architecture technique de Kuda permettait une croissance massive : 

• Microservices permettant scaling indépendant des features • Détection fraude en temps réel via 

machine learning • Redondance système prévenant les pannes • Quand une API échouait, 

basculement automatique sur backup 

Cette fiabilité bâtissait la confiance dans un marché où les systèmes bancaires tombent 

régulièrement en panne. 

Optimisation sophistiquée CAC et LTV 

Le tracking du Coût d'Acquisition Client incluait : 



• Dépenses marketing par canal et démographique • Coûts onboarding et vérification KYC • 

Bonus de bienvenue et coûts support early • Patterns d'usage features et métriques d'engagement 

Insight clé : Les clients par referral avaient 3x plus de LTV que ceux par pub payante, 

remodelant toute leur stratégie de croissance. 

Stratégie de partenariats réglementaires 

Au lieu de se battre pour de nouvelles licences de banque digitale, Kuda a initialement partneré 

avec des banques existantes pour couverture réglementaire tout en bâtissant la base clients. Une 

fois la traction acquise, ils ont obtenu leur propre licence bancaire. Cette approche en deux 

étapes a réduit le time-to-market de deux ans. 

Modèle de pricing disruptif 

• Transferts gratuits jusqu'à 25 mensuels • Pas de frais de maintenance jamais • Pas d'exigences 

de solde minimum 

Ils pouvaient se le permettre car le coût par transaction était 90 % plus bas que les banques 

traditionnelles via opérations digitales et automation. 

Service client boosté par l'IA 

Au lieu de centres d'appels coûteux : 

• Chat IA résolvant 80 % des issues instantanément • Agents humains répondant en minutes pour 

problèmes complexes • Temps de réponse publiés pour accountability publique • Service 

supérieur devenant la différenciation principale 

Stratégie de rollout de features 

Année 1 : Fondation bancaire basique Année 2 : Produits d'épargne et outils de budgeting Année 

3 : Découverts et produits d'investissement 

Chaque lancement de feature leverageait la base users existante, générant revenus sans coûts 

d'acquisition supplémentaires via stratégie land-and-expand. 

Marque qui résonne 

Kuda a bâti une marque connectant avec les jeunes Nigérians : 

• Marketing parlant culture internet, pas langage banque corporate • Utilisant des memes plutôt 

que des manifestos • Célébrant les victoires clients sur réseaux sociaux • Transformant la banque 

d'une corvée en quelque chose que les gens veulent discuter 



Stratégie d'expansion Nigeria d'abord 

Au lieu de lancer immédiatement en Afrique, Kuda s'est focalisé sur dominer le Nigeria d'abord : 

• Cible : 10 millions de clients nigérians avant Ghana ou Kenya • Bâtir force marque et générer 

profits pour funder l'expansion • Peaufiner le modèle sur marché domestique avant réplication 

ailleurs 

Confiance via technologie et transparence 

Les services financiers requièrent plus que de la tech pour la confiance : 

• Obtention d'assurance dépôts protégeant fonds clients • Rapports de transparence mensuels 

publiés (uptime, croissance, résolution issues) • Fondateurs accessibles sur réseaux sociaux • 

Réponses personnelles aux préoccupations clients du leadership 

Succès de la série B 

55 millions en série B à 500 millions de valorisation prouvaient la scalabilité du modèle : 

• 4 millions de clients atteints • 2 milliards de dollars en volume transactions mensuel • Chemin 

clair vers profitabilité en 18 mois • Investisseurs internationaux (Valar Ventures, Visa) validaient 

le potentiel global 

Échelle actuelle et futur 

Les dernières métriques de Kuda démontrent un succès continu : 

• 5 millions de clients et en croissance • Plus de 3 milliards de dollars en volume processing 

mensuel • Sur piste pour profitabilité • Expansion vers autres marchés africains • Ajout de 

produits de lending pour multiplier revenus par client • Prédictions industrie : statut licorne en 

deux ans 

Leçons pour la banque digitale 

Kuda a réussi via : 

• Opérations digital-first battant l'infrastructure physique • Mécanismes de croissance virale 

plutôt qu'acquisition payante • Expérience utilisateur supérieure plutôt que complexité features • 

Construction marque résonnant avec démographique cible • Expansion géographique patiente 

avec focus domination marché 



Leur histoire prouve que les consommateurs africains ne veulent pas de banque occidentale 

adaptée – ils veulent une banque bâtie spécifiquement pour leurs besoins, délivrée via devices 

qu'ils utilisent déjà quotidiennement. 

 

  



Chapitre 12 : Votre playbook de funding - Du 

pitch à la clôture 

Ce chapitre final distille tout de notre analyse de 200 millions de dollars en un playbook tactique 

pour vous. Ce ne sont pas des théories – ce sont des frameworks prouvés utilisés par des 

entreprises qui ont levé avec succès des fonds dans tous les grands marchés et secteurs africains. 

Le template de pitch gagnant 

Après analyse de toutes les dix pitches réussies, voici le template prouvé en 10 slides : 

Slide 1 - Le Problème : Rendez-le personnel et urgent avec des stats choc Slide 2 - Votre 

Solution : Expliquez pourquoi maintenant et pourquoi vous spécifiquement Slide 3 - Taille du 

Marché : Montrez TAM, SAM et SOM clairement avec logique d'expansion Slide 4 - Modèle 

Économique : Comment vous gagnez de l'argent, expliqué simplement Slide 5 - Traction : 

Métriques réelles, pas vanity numbers Slide 6 - Avantage Concurrentiel : Quel est votre rempart 

défendable Slide 7 - Stratégie Go-to-Market : Comment vous scalerez efficacement Slide 8 - 

Équipe : Pourquoi vous êtes uniquely qualifiés pour exécuter Slide 9 - Financiers : Projections 

sur trois ans avec assumptions clés Slide 10 - La Demande : Montant spécifique, usage des 

fonds, jalons atteints 

La règle des 60 % 

Chaque pitch réussi passait 60 % du temps sur trois éléments : 

• Problème : Doit résonner émotionnellement (les remittances chères de Wave séparant les 

familles) • Solution : Doit être évidemment meilleure (économies de 50 % de KOKO 

immédiatement visibles) • Traction : Doit être indéniable (5 millions d'utilisateurs de Kuda en 

trois ans) 

Projections financières qui convainquent 

Montrez trois scénarios : conservateur, base case, optimiste. Incluez assumptions clés 

explicitement : 

• Si assumant 20 % de croissance mensuelle, expliquez pourquoi basé sur données comparables • 

Si projetant 70 % de marges brutes, montrez benchmarks industrie • Souvenez-vous : les 

investisseurs achètent votre processus de pensée, pas vos chiffres 

Framework de la demande spécifique 

Ne dites pas « levant 1-3 millions ». Soyez précis : 



• Choisissez montant exact et justifiez thoroughly • Décomposez usage des fonds : 40 % 

ingénierie, 30 % ventes, 20 % opérations, 10 % buffer • Montrez jalons que ce funding atteint : 

10x croissance users, trois nouveaux marchés, profitabilité • Donnez aux investisseurs un picture 

clair de succès en 18 mois 

Comprendre le paysage des investisseurs africains 

VCs locaux (Naspers Foundry, Ventures Platform, TLcom Capital) : 

• Connaissent les marchés intimement, bougent plus vite • Chèques 500 K$-5 M$, préfèrent 

preuve de traction locale • Comprennent défis réglementaires et opérationnels 

Fonds panafricains (Partech Africa, Norrsken22, Algebra Ventures) : 

• Pensent régionalement, veulent scaling multi-marchés • Chèques 2 M$-10 M$, apportent 

expertise expansion • Montrez stratégie panafricaine dès le jour un 

Investisseurs d'impact (Acumen, Omidyar Network, FMO) : 

• Mesurent au-delà des retours financiers • Capital patient, horizons d'investissement plus longs • 

Doivent quantifier l'impact : emplois créés, émissions réduites, vies améliorées 

VCs internationaux (Sequoia, Andreessen Horowitz, Tiger Global) : 

• Chèques massifs, expertise globale, besoin de partenaires locaux • Positionnez-vous comme 

leur point d'entrée dans marchés africains 

Chronologie stratégique de funding 

Pre-Seed (3-6 mois) : 400 K$-1 M$, prototype + clients initiaux requis Seed (6-9 mois) : 1 M$-3 

M$, traction prouvée + product-market fit nécessaire Série A (9-12 mois) : 5 M$-20 M$, 

économies d'unité scalables + chemin expansion requis Série B+ (12+ mois) : 20 M$+, 

leadership catégorie + potentiel expansion internationale 

Préparation due diligence 

DD Légale : Structure société clean, cap table à jour, contrats organisés DD Financière : États 

audités si possible, records clairs, projections défendables DD Technique : IP documentée, repos 

code organisés, architecture technique DD Équipe : Contrôles background clean, références 

solides, définitions rôles claires 

La checklist de due diligence en 50 points 

Créez data room avant fundraising avec : 



• Documents de formation société et structure actionnariat • États financiers et comptes de 

gestion • Pitch deck et modèle financier détaillé • Bios équipe et contrats d'emploi • Contrats 

clients et documentation revenus • Propriété intellectuelle et dépôts brevets • Licences 

réglementaires et records compliance • Polices d'assurance et documentation légale 

Créer de la tension concurrentielle 

Run processus parallèles avec multiples investisseurs : 

• Jamais single-track votre processus de fundraising • Créez FOMO via multiples parties 

intéressées • Set timelines claires : première réunion semaine 1, follow-up semaine 2, term sheet 

semaine 6 • Partagez signaux positifs stratégiquement : « oversubscribed mais faisant de la place 

pour investisseurs stratégiques » 

Essentiels de négociation term sheet 

Focalisez au-delà de la valorisation sur : 

• Provisions de Contrôle : Composition board et droits de vote • Préférences de Liquidation : 1x 

standard, évitez multiples plus hauts • Droits Anti-Dilution : Moyenne pondérée préférée à full 

ratchet • Option Pool : 20 % typique, négociez timing de création pool 

Termes africains communs : 

• Préférence liquidation 1x standard • Option pool 20 % pour equity employés • Un siège board 

par investisseur majeur • Exigences de reporting trimestriel 

Red flags à éviter 

• Prendre la plus haute valorisation regardless des termes • Céder le contrôle trop tôt dans le 

lifecycle société • Pas de conseil légal pendant négociations term sheet • Accepter préférences de 

liquidation excessives • Accords anti-dilution full ratchet • Pas de vérification thorough des 

références investisseurs 

Meilleures pratiques post-funding 

Commencez immédiatement après clôture : 

• Mises à jour investisseurs mensuelles sans être demandé • Incluez métriques, victoires, défis, 

demandes spécifiques d'aide • Utilisez réseaux investisseurs, expertise, crédibilité activement • 

Set up gouvernance propre avec réunions board régulières • Bâtissez discipline financière avec 

contrôles et reporting 

Votre sprint de 30 jours vers le funding 



Semaine 1 : Préparez tous matériaux, peaufinez pitch, organisez data room Semaine 2 : 

Recherchez investisseurs, bâtissez liste cible, identifiez paths d'introduction warm Semaine 3 : 

Sécurisez introductions, schedulez premières réunions, run processus parallèles Semaine 4 : 

Conductez réunions, gaugez intérêt, poussez pour secondes réunions et term sheets 

Approche qualité plutôt que quantité 

Ciblez 20 investisseurs perfect-fit plutôt que 100 random : 

• Recherchez portfolio companies, check taille et focus stage • Comprenez préférences secteur et 

focus géographique • Introductions warm valent dix cold emails • Customisez approche pour 

intérêts de chaque investisseur 

Templates email qui marchent 

Sujet : Référence brève et spécifique à l'introduction Ouverture : Référence warm d'introduction 

et connexion Problème : Une phrase décrivant problème urgent résolu Solution : Une phrase 

expliquant approche unique Traction : Une métrique impressionnante démontrant progrès 

Demande : Demande spécifique de réunion avec next steps clairs Longueur : Moins de 150 mots 

total Attachment : One-pager summary, pas full pitch deck 

Facteurs clés de succès de l'analyse 200 M$ 

Commencez Réaliste : Première ronde doit être montant achievable Focus sur Métriques Secteur 

: GMV pour marketplaces, ARR pour SaaS, impact pour social enterprises Bâtissez Relations 

Early : Meilleur moment pour lever est quand vous n'en avez pas besoin Créez Compétition : 

Multiples parties intéressées clôturent rondes plus vite Toujours Préparez Ahead : Pensez 18 

mois ahead pour planning prochaine ronde 

La différence de préparation 

La différence entre startups fundées et non fundées n'est pas la qualité d'idée – c'est la qualité de 

préparation. Ces dix entreprises n'avaient pas de meilleures idées que des milliers qui échouent à 

lever. Elles avaient : 

• Meilleures stratégies basées sur compréhension marché profonde • Meilleur positionnement 

contre paysage concurrentiel • Meilleure exécution du processus de fundraising • Meilleure 

préparation aux questions et préoccupations investisseurs 

Votre plan d'action 

1. Audit Contre la Formule : Scorez-vous sur validation problème, différenciation solution, 

sizing marché, métriques traction, crédibilité équipe 



2. Bâtissez Vos Matériaux : Créez pitch deck, modèle financier, one-pager utilisant 

templates prouvés 

3. Organisez Due Diligence : Préparez data room avec toute documentation nécessaire 

4. Recherchez Investisseurs : Bâtissez liste ciblée de 20 investisseurs perfect-fit 

5. Sécurisez Introductions : Leveragez réseau pour introductions warm vers investisseurs 

cibles 

6. Pratiquez Votre Pitch : Répétez jusqu'à pouvoir délivrer confiant sans slides 

7. Run Processus Parallèles : Jamais dépendez d'un seul investisseur ; créez tension 

concurrentielle 

La connaissance est là. Les frameworks sont prouvés. Les exemples sont réels. Votre exécution 

détermine le succès. Les entreprises de ce livre ont commencé où vous êtes maintenant – avec 

des idées et de la détermination. Elles ont prouvé que avec les bonnes stratégies, une préparation 

appropriée et une exécution disciplinée, vous pouvez lever des fonds partout en Afrique. Votre 

journey de funding commence maintenant. Faites-en compter. 

 

À propos de ce livre 

Le Blueprint de Funding Africain analyse plus de 200 millions de dollars en funding startup à 

travers dix entreprises africaines, révélant les stratégies, tactiques et frameworks spécifiques qui 

ont permis leur succès. Des marketplaces AgriTech aux licornes FinTech, des infrastructures 

CleanTech aux plateformes EdTech, ces histoires prouvent que avec la bonne préparation et 

exécution, le succès en funding est achievable dans chaque marché et secteur africain. 

Les entreprises mises en avant représentent la diversité et le potentiel de l'entrepreneuriat africain 

: le succès AgriTech de 16,4 M$ de NILE en Afrique du Sud, le parcours de Wave vers le statut 

licorne depuis le Sénégal, les 5 millions de clients de Kuda Bank au Nigeria, et sept autres qui 

ont collectivement levé plus de 200 millions en appliquant les principes esquissés dans ce livre. 

Ce n'est pas de la théorie. Ce n'est pas de la spéculation. Ce sont des playbooks prouvés de 

compagnies qui ont vraiment levé l'argent, bâti les business et créé l'impact promis aux 

investisseurs. 

Votre journey de funding commence ici. 

 

 


