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1.  Appendix 
 
Bilan ActiveMe de l’exercice 2014 
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Compte de résultat d’ActiveMe de l’exercice 2013 
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Compte de résultat d’ActiveMe de l’exercice 2012 
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Price List of ActiveMe’s interactive products 
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Brochure – Fly to Rio experience (interactive product) 

 
 

 



	
	

20.	

 

 
 



	
	

21.	

 

 
 



	
	

22.	

Motion platform coupled with virtual reality (Interactive product) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



	
	

23.	

Google campus space (cluster - London) 
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Keynote Nokia OZO at O2 (virtual reality camera - London) 
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2. Interviews  
 
Interview Dimitri Themelis-Garcia – VP Sales at ActiveMe 

 

- Présentez-vous 

Vice-président Sales chez ActiveMe, responsable du marketing et des ventes chez ActiveMe. 

 

- Présentez ActiveMe 

ActiveMe se positionne en tant que studio créatif dévelopant des concepts interactifs et expériences 

pour l’industrie du Média marketing, Event et du Retail. 

 

- Depuis quand et comment avez-vous rejoint ActiveMe ? 

J’ai un background commerce international et marketing qui m’a permis de voyager beaucoup mais 

surtout de travailler dans des grosses entreprises liées à l’exportation. Suite à ces expériences, j’ai 

décidé de me réorienter afin d’évoluer dans un environnement plus libre et je me suis redirigé vers 

le monde des startups et des technologies. Je décide donc de suivre le programme EXPLORT de 

l’AWEX dans lequel je suis envoyé à San Francisco pour promouvoir ActiveMe. À la suite de cette 

mission de 2 mois, assez probante, pas en termes de contrats signés mais en termes de network et 

de personne touchées avec des projets précis pour eux. Après, continuer la mission à mon retour 

était difficile de par la distance géographique et le fait qu’ActiveMe n’était pas encore rentable à ce 

moment-là pour supporter ce genre de coûts. Quentin (CEO d’ActiveMe), m’a proposé de rejoindre 

l’équipe en faisant la promotion d’ActiveMe au Benelux mais en continuant également la promotion 

d’ActiveMe à l’international, principalement en Espagne, aux Émirats, UK partiellement et les 

USA, mais la (USA) il faut mettre les moyens pour faire les aller-retour car on ne peut 

malheureusement pas vendre sur Skype. Donc voilà en gros comment j’ai rejoint ActiveMe. 

 

- Qu’est-ce que cette expérience (programme explort) vous a-t-elle permis d’apprendre? 

Ça m’a projeté car tout simplement, tu connais tes skills, tu sais ou tu peux aller avec ton expérience, 

mais par contre, tu n’as jamais les moyens et l’opportunité de les exprimés et donc avec ActiveMe, 

Quentin, m’a très vite proposé et laissé l’autonomie et la flexibilité suffisante afin de “Driver” le 

tout à moi seul avec Cédric (COO d’ActiveMe) en project management. Ce que j’en retire donc 

c’est de l’autonomie, de la flexibilité qui m’a permis de m’exprimer et de jouer le rôle du 

businessman avec la garantie dernière d’avoir quelque chose à vendre. Ça peut te projeter vers une 

carrière internationale. 
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- Vous offrez une offre de services et de produits mais quelle est votre promesse aux 

clients ? 

Nous créons et développons nos produits en Belgique avec une solide équipe technique base à 

Louvain-la-Neuve. Le constat a été de se dire que le média tel qu’on le voit aujourd’hui c’est la télé, 

la radio et l’online. Le média communique dans un sens, vers le consommateur. On a réalisé que 

grâce aux technologiques qu’ont utilisent, on va pouvoir “gamifier” les expériences des campagnes 

et amener cette expérience utilisateur. Autrement dit, l’expérience du coté consommateur avec 

l’annonceur et donc vers un nouveau type de relation se crée grâce aux technologies mais surtout 

ces technologies qu’on convertit et qu’on intègre dans des concepts plus larges et créatifs qui eux 

vont s’intégrer dans la campagne de l’annonceur. Dès lors, notre promesse est de se dire qu’aux dela 

des services que nous offrons, notre promesse est d’offrir une expérience interactive à l’audience 

que nous touchons. 

 

- Êtes-vous satisfait de la demande belge pour vos services ? 

Non. Non car avec ce genre de service créatif, il faut travailler et approcher de façon proactive 

l’annonceur ou le client, quel qu’il soit. Parce lui ne perçoit pas vraiment les technologies qu’on 

utilise, et donc il faut revenir vers une idée créative autour de l’univers de l’annonceur ou du client 

et donc, c’est un long processus. Mais surtout, la demande en Belgique, elle est quasi-inexistante, 

car ils ne sont pas éduqués, ils ne sont pas informés par rapport à tout ce qu’il se fait. Enfin le volet 

budget, on est “cherry on the cake”. De plus, les agencies veulent constamment du neuf et n’aime 

pas quand nous réutilisons nos produits chez des concurrents. Dès lors, la question se pose plutôt de 

savoir ou on se positionne et peut être que des pays/villes comme le Qatar, Dubai, l’Amérique, 

Singapour pourraient être justement des cibles ou il y a des moyens financiers plus importants. 

  

- Quelle est la stratégie internationale d’ActiveMe actuellement ? 

Je vais parler ici des pays avec lesquelles on a déjà réalisé des choses. L’Espagne tout d’abord car 

je suis espagnol, j’ai grandi là-bas, c’est ma langue maternelle au même titre que le français et donc, 

il y avait déjà cette première facilité linguistique, culturelle. Et puis Barcelone plus particulièrement 

car contrairement à ce que beaucoup de personnes pensent de l’économie espagnole, elle fait partie 

aujourd’hui de celles qui investit, dans notre secteur, le plus. C’est un pays qui consomme 

énormément de médias. Barcelone est une ville très high-tech. Nous travaillons étroitement avec 

Media Markt et TNT Factory là-bas. Media Markt a décidé de tester son premier concept store à 
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Barcelone, même avant Londres car ils estiment que cette ville (Barcelone) est encore plus high-

tech, plus connecté. Donc de un, car c’est high-tech, de deux car je parle la langue, trois, on a des 

fournisseurs qui sont capables de promouvoir ce qu’ActiveMe réalise et qui font plus ou moins le 

même type de business. Attention qu’il ne faut pas rentrer non plus trop en concurrence avec eux et 

qu’il faut être complémentaire par rapport à l’offre existante chez nos partenaires. 

Il y a également le Luxembourg pour la proximité géographique, mais aussi parce que c’est un pays 

innovant de plus en plus. Luxembourg comme on le sait s’est fondé sur son patrimoine financier et 

donc on peut espérer qu’ils dépensent de l’argent dans les technologies et les concepts interactifs. 

Donc pour la proximité, et que même si ce pays est un petit pays, le pouvoir d’achat des acheteurs 

professionnel est présent. 

Le Royaume-Uni, comme je t’ai dit, j’ai pas mal de contacts là-bas, mais il ne faut surtout pas se 

griller car ce sont des contacts high level, dans des grandes multinationale comme Westfield ou 

Shell donc quand on décide de les attaquer, il faut être sur d’avoir le bon discours car on n’aura 

qu’une chance. Si tu ne fais pas une bonne impression directement, ils ne seront pas intéressés et ne 

te rappelleront pas. Ça fait partie des deux dernières années de prospections que j’ai réalisé au 

Royaume-Uni notamment avec le salon Ad-tech à Londres. Dommage que je n’ai pas pu suivre cela 

avec toi car je connais bien le marché UK du moins, le sud de l’Angleterre. Mais bon voilà, on est 

toujours en phase de prospection, toi tu es parti là-bas pour dégrossir le marché, et voir si nos 

sentiments avec le UK s’affirment ou pas.  

Enfin il y a la prospection USA dont j’aimerai consacré 60% de mon temps avec l’Espagne mais 

pour l’instant ce n’est pas la priorité car il faut garantir le minimum ici. 

Qatar et Dubaï voir les Émirats en règle générale. J’ai vendu un petit truc au Liban pour 2000€. Le 

Liban fait partit aussi des pays avec qui on traite. Les émirats, car c’est très facile d’accès et en plus, 

on sait à quel point ils sont friands de “woaw et que si le concept plaît, je n’ai pas dit que c’était 

facile mais si le concept plaît, eux ils sont prêts à mettre l’argent. 

 

- Pourquoi avoir choisi le marché du Royaume-Uni ?  

Proximité avec la Belgique. C’est accessible à 2h de train premièrement. Deuxièmement, niveau de 

vie très élevée. Troisièmement, niveau digital, ils sont très en avance, beaucoup plus en avance que 

nous. Et donc Londres a toujours été une référence même avant New York au niveau du digitale. Il 

y a énormément d’agences digitales, on pense qu’il y a énormément de synergies possibles, mais en 

même temps, il y a beaucoup de menaces car la concurrence peut être rude et donc il faut en effet 

avoir les bons partenaires locaux pour pouvoir trouver des solutions. 

Ensuite nous pensons que les prix proposés par ActiveMe sont attractif au Royaume-Unis ou le cout 
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de la vie est fort élevé. La main d’oeuvre belge reste couteuse compare aux pays de l’est ou à l’asie 

mais nous ne voulons pas externaliser le dévelopement de nos softwares car ce serait trop 

compliquer à gérer. 

 

- Comment y voyez-vous l’évolution et le développement là-bas dans un court, moyen 

terme ? 

Compliqué, du business on sait qu’on peut en faire dans le UK et plus particulièrement Londres. 

Maintenant, il faut le bon réseau, les bons partenaires, les agences aussi. On a vu que les agences ne 

poussent pas plus que ça nos solutions, elles nous connaissent voilà, mais ce n’est pas concret et 

donc pour moi, il faut construire davantage le réseau des annonceurs et il y aura peut être des choses 

à faire mais ça reste quand même compliqué dans le court et moyen terme car ça prend du temps de 

construire tout ça. Un pays comme la Belgique, ou l’on est belgo-belge, ou on vit ici, on parle la 

langue et on se rend même contre ici que ça prend du temps à construire et donc le UK, ça prendra 

du temps aussi si pas plus. 

 

- San Francisco, Londres… des villes ou le coût de la vie est très élevée… Pensez-vous 

que l’ouverture d’un bureau là-bas y soit intéréssant et conseiller ?  

Toi qui as étudié le commerce, l’économie, dans les phases de constructions d’une PME la première 

phase est de vendre vendre vendre pour survivre. Une fois que tu vends, tu es dans une phase de 

croissance et il faut parvenir à la stabiliser. Une fois que tu la stabilises, tu continues et tu la renforces 

pour pouvoir engager des collaborateurs mais il faut une base solide. Aujourd’hui, on ne pourrait 

pas assumer le coût d’un représentant à l’étranger pour le moment. Par contre, dans notre business, 

il est clair que pour moi, la meilleure stratégie est d’avoir ActiveMe UK, ActiveMe US (divisé East 

coast et West coast car ce sont de grands territoires). Donc pour moi il faut créer plusieurs entités 

ActiveMe par contre il faut mettre les moyens nécessaires. Il faut compter au minimum 200 000, 

300 000€. C’est un gros coup, il faut être capable de le faire. ActiveMe aujourd’hui n’est pas capable 

de le faire. On doit d’abord partir du principe que l’on doit être autonome financièrement et avoir 

une stabilité financière. 

 

- Comment voyez-vous l’évolution d’ActiveMe dans les prochaines années ? Au 

Royaume-Uni ? 

Je pense que ça va prendre. Je suis convaincu, je suis passionné et si je me bats comme ça pour 

l’instant c’est pour ça, c’est pour que, on voit d’année en année, on stagne, on est sur le break even 

donc ce qui veut dire qu’on est à 500 000, 600 000 € par an mais on voit que les projets rentrent de 



	
	

29.	

plus en plus, on nous connaît, on nous appelle, on nous considère maintenant comme une véritable 

agence créative. Ça prend énormément de temps de construire tout cela. Je pense que d’ici 2,3 ans, 

on aura toujours une croissance à 2 chiffres et j’espère que dans les 4,5 ans, on sera une bonne 

vingtaine et qu’on puisse songer déjà à l’ouverture d’un bureau notamment à Barcelone, à Londres 

pourquoi pas, à New York et Dubai. C’est ma vision à moi et je pense celle d’ActiveMe également. 

Je ne peux pas dire que dans 3 à 5 ans, on sera là, mais c’est clair que c’est ce que j’aimerai. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



	
	

30.	

Interview Laurent Faboumy – Founder of Kwaleo & Tuim 

 
- Présentez-vous 

Je suis né en Suisse, par la suite j’ai déménagé au Bénin avec mes parents. J’ai vécu 5 ans, j’ai fait une 

petite partie de mes études là-bas. Par la suite, j’ai enméngé au Canada dans une ville qui s’appelle 

Cherbrouk. J’ai continué mon cursus scolaire là-bas. Par la suite, j’ai démarré mes études universitaires. 

J’ai fait un Bachelier en finance. Après avoir obtenu mon Bac, j’ai emménagé à Montréal ou j’ai 

travaillé dans le commerce de la mode, dans la fashion rétaise pendant 3 ans. C’est différent de mon 

Bac en finance, mais je ne voyais pas travailler en finance et puis j’ai toujours été intéressé par la mode, 

mais plutôt par l’aspect commercial de la mode. Donc c’est ce que j’ai fait et au terme de ces 3 ans, 

j’avais envie de changement, j’avais besoin d’être dans un environnement plus dynamique, d’améliorer 

mon anglais également. J’avais deux choix qui s’offraient à moi. Le premier était d’aller à New York 

qui est assez proche de Montréal. L’inconvénient est qu’il faut postuler pour une carte verte si u veut 

être résident. Donc c’est ennuyant. Donc vu que j’ai le passeport français, je me suis dit que ce serait 

plus simple d’aller au Royaume-Uni. Une fois au Royaume-Uni, j’ai commencé d’abord par passé mon 

TOEIC qui est un examen de langue. C’était néssaicesseaire pour pouvoir bosser ici. Par la suite, j’ai 

continué dans la fashion rétaise pendant 1,5an. Ensuite j’ai continué dans le commerce électronique 

pendant 8,9 mois. Au terme de cette période, j’ai eu une idée de projet que j’avais envie de développer. 

J’avais assez d’économie de côté pour pouvoir quitter mon job et me consacrer 100% à mon projet. 

 

- Quelles sont les 2 business que vous avez lancé ? 

Le premier est une boutique en ligne qui a la particularité de permettre à tout type de consommateur 

de trouver aisément des produits qui sont en adéquation avec leur individualité et leurs besoins. 

Le deuxième est une plateforme en ligne qui a pour but de mètre en relation les profesionnelles 

travaillant dans l’industrie de la mode avec les profesionnelles travaillant dans l’industrie 

technologique. 

En gros ça m’a pris 1 an de travail. Durant ces 1 an, j’ai du analyse mon marché et être sur qu’il y avait 

réellement un besoin dans ce que je voulais faire. Je me suis renseigné sur les différentes conférences, 

communauté, groupe de travail. J’ai assisté à des conférences, je suis rentré dans des communautés, je 

posais beaucoup de questions, j’allais à des séances de travail ou il y avait des entrepreneurs comme 

moi qui posaient des questions à des experts, sur LinkedIn… Au terme de cette période, après avoir su 

que j’allais dans la bonne direction, je me suis lancé en cherchant dans un premier temps des partenaires 

de travail. Plus précisément des freelancers parce que je n’étais pas en mesure de recruter à temps plein. 

Jusqu’ici, tout était financé par fond propre. Londres est une ville qui a la particularité de permettre à 
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tout type de profesionnelles d’avoir des activités sur différents fronts ce qui m’a permis de trouver pas 

mal de collaborateurs avec qui j’ai pu travaillés. Cette période m’a pris quasiment 4 mois. IL s’agissait 

vraiment de structurer les projets et d’établir les différents documents dont j’avais besoin pour pouvoir 

continuer à avancer. 

 

- Comment avez-vous fondé et implémenté sur le plan légal votre société ? 

J’ai opté pour un statut d’entreprise à responsabilité limitée, ltd. Tout simplement parce que les risques 

sont partagés entre les différents fondateurs et qu’en cas de dettes seuls les actifs de la compagnie 

puissent être saisis. Alors que si j’étais allé pour un S.E. (à confirmé), en cas de dettes, les actifs de la 

compagnie sont également saisis.  

 

- Etait-ce simple d’implémenter une LTD ? 

C’était simple car je suis passé par un site en ligne qui m’a simplement demandé des documents 

basiques comme le numéro d’assurance social… Le procédé a pris environ 2 semaines, donc c’était 

assez court. 

 

 

- Quelles sont les opportunités présentes à Londres que tu as trouvé et qu’il n’y a pas autre 

part ? 

Premièrement, sur le plan social, Londres est une ville très cosmopolite, dynamique, multiculturelle 

également. Je dis souvent que c’est l’équivalent du New York européen. Deuxièment, Londres est la 

deuxième économique Européenne derrière l’Allemagne. Comme tu as pu le remarquer, il y a pas mal 

de gens qui viennent ici à Londres pour pouvoir trouver un emploi et que l’économie tourne bien. On 

sent que c’est une ville qui fonctionne bien. 

 

Le deuxième aspect est que mon projet touche au projet électronique. Aujourd’hui, l’Angleterre est le 

premier pays en termes de ventes électronique en Europe. Ils font 60 milliards de pounds annuels de 

vente. Ce sont les numéros un, les deuxièmes sont les Allemands qui sont à 40 milliards ce qui 

correspond quand même à un écart de 20 millards ce qui est énorme.  

 

Enfin l’industrie du commerce évolue ici à un taux de croissance annuel de 16%. 

 

En ce qui concerne l’environnement, nous sommes dans un milieu propice qui favorise 

l’entrepreunariat. Je pense que c’est quelque chose de flagrant. Le nombre de startups ne cesse 
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d’augmenter. C’est le pays ou il y a le plus de “Unicorn” en Europe. Il y a pas mal d’infrastructures 

qui permettent aux entrepreneurs avec une idée et un ordinateur de pouvoir travailler, de pouvoir 

trouver des collègues et du financenement aussi. Pour n’importe quel entrepreneur en Europe qui 

aimerait lancer une entreprise et avoir tous les bons éléments autour de lui pour pouvoir mener à bien 

son projet c’est-à-dire d’être d’en un écosystème propice à l’entrepreunariat, Londres est la ville 

numéro 1, et l’Angleterre en soi. 

 

- Quelles sont les menaces à prendre en compte pour une entreprise décidant d’ouvrir le 
marché londonien ? 

 

Sur le plan socioculturel, il faut essayer de se familiariser avec la culture anglaise et bien la comprendre. 

N’importe qui ne peut pas venir et implémenter un business dans un territoire qui ne maîtrise pas. Il 

faut forcément si tu aspires à vendre des produits aux Anglais, que tu comprennes leurs styles de vie, 

leur mode de vie, leur façon de penser et que ton produit colle avec leur mode de vie tout simplement. 

Les Anglais ont un type de vie différent des Français, des Belges.  

 

Deuxième élément, sur le plan économique, lancer une entreprise est très risqué dans le sens ou tut te 

demandes si tu dois travailler afin de sécuriser des revenus et à côté de travailler sur ton entreprise ou 

s’il faut que tu te consacres à temps plein à ton entreprise en sachant que coté finance, tu serais limité. 

Moi personnellement, j’ai commencé à travailler pendant 2,5 ans affine sécuriser des revenus pour 

pouvoir par la suite se consacrer à temps plein sur mon projet. Tout ça pour dire que Londres est une 

ville chère et que sans revenus constants c’est difficile de pouvoir vivre.  

Cependant, bien qu’il y ait une forte communauté de startups, le partage d’idées est tellement 

démocratisé que du jour au lendemain tu peux perdre ton idée comme ça. Du jour au lendemain tu peux 

te retrouver avec 5 compétiteurs dans ton industrie. Tout simplement parce que c’est facile pour 

n’importe qui de lancer un projet et que tout le monde en parle. IL faut être vif, vigilant. C’est bien de 

parler avec des gens, d’assister à des meetups. Mais il faut filtrer les informations que tu donnes.  

La communauté de freelancer est tellement présente que tout le monde peut faire n’importe quoi en 

trouvant n’important quel élément nécessaire à son business. Il faut beaucoup se renseigner sur le 

background de ses freelancers car beaucoup te promettent mont et merveilles, mais au final te délivrent 

un travail qui n’est pas à la hauteur de tes attentes.  

 

- Après vous avoir expliqué le business model d’ActiveMe, quelles sont les 

recommandations que tu pourrais faire à l’équipe? 
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Vu que le UK où les pays sont Tech savy c’est-à-dire qu’ils sont à l’aise avec les technologies, 

c’est définitivement un produit qui peut les intéresser. Après vu ce que vous vendez est une 

technologie qui est encore dans ses débuts et que les prix sont assez considérable, il faut essayer 

de trouver des partenariats avec de grosses institutions qui elles, seraient en mesure de présenter 

vos produits. 
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