A LA UNE

4 Groupe Canal+ : Pascale Chabert nommée auprés de
Jean-Marc Juramie

4 StudioCanal (Groupe Canal+) : Anna Marsh promue a la
distribution apres le départ de Rodolphe Buet

5 Arcep : Cécile Dubarry, ex-DDM, nommée directrice
générale

5 Google France : arrivée de I'ancien directeur général de
I'Arcep

MOUVEMENTS

Editeurs

6 Groupe Canal+ : Diego Bufiuel élargit ses fonctions au
contenu de margue

6 Six et Sept : Pascal Negre associé au groupe M6 au sein
d'un nouveau label de musique

7 Condé Nast France : arrivée d'une conseillére aux
programmes de France Culture

7 En bref : dans les rédactions

8 Lagardere Active : création d'une nouvelle direction pour
optimiser la monétisation du pdle Radios/TV

8 France Télévisions : départ d'un ancien cadre de I'équipe

Pflimlin

i24news (Altice Media) : départ de Paul Amar

9 Albertine Productions : arrivée d'un responsable d'Arte
France

=3

Production & distribution

9 Lagardére Studios : nomination au corporate et au digital

9 Cyber Group Studios : création d'une filiale outre-
Atlantique

10 Lagardeére Studios : Ivan Sadik remplace Alban Etienne
chez Ango

10 Banijay : Alban Etienne passe de Lagardére a Banijay

11 ITV Studios France : Matthieu Grelier a la direction des
programmes

11 UGC : promotion de Brigitte Maccioni aux cotés de Guy
Verrecchia et d'Alain Sussfeld

Prestataires

12 Google France : Sébastien Missoffe succéde a Nick Leeder

12 Twitter France : départ de Justine Ryst, ex-Endemol France

12 AFP : promotion au bureau nord-américain, changement a
la téte du service vidéo

14 Médiamétrie : Ara Aprikian et Xavier Couture au conseil
d'administration

14 Arkena (TDF) : nomination d'un responsable des ventes
internationales

14 Euro Media Group : nomination a la direction technigue
d'une filiale

Organisations professionnelles

15 Udecam : Pierre Conte succéde a Jean-Luc Chetrit

15 ACPM : Claire Léost et Bruno Ricard a la téte de comités

15 World Broadcasting Unions : un cadre de I'UER élu au
comité technique

15 En bref : AJS, AJP...

Anciens du secteur

16 Faycal Daouadji, ex-France Télé Numérigue, rejoint
I'Education nationale

16 Mixicom (Webedia) : arrivée de Claire Dabrowski, ex-Téva
et France 2

MAGAZINE

Christophe Thoral : « La bonne taille
d’'un producteur indépendant, c'est le
double de ce qu’on fait aujourd’hui. »
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FlameFy
ou la data au service de la VOD
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FlameFy

ou la data au service de la VOD
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Depuis sa création il y
a quatre ans, FlameFy
a su convaincre
plusieurs acteurs de
l'audiovisuel de la
pertinence de son
offre. En travaillant
sur les données
récupérées sur les
réseaux sociaux et
aupres d'instituts tels
que Médiamétrie,
cette start-up en
passe de devenir

une société installée
a congu une plate-
forme de gestion

de l'attention et de
l‘audience. Elle va
aujourd'hui plus loin
en rachetant Okast,
une solution low cost
d'édition de services
de VOD ou SVOD.
Explications.

lameFly n'est plus la
F start-up de ses débuts,

testant un produit et
défrichant un marché. En quatre
ans, la société fondée par
Cédric Monnier et Jessica Xu a
fait du chemin au point d'avoir
racheté une autre entreprise en
début d'année. Okast, éditrice
d'une solution de création de
plate-forme VOD ou SVOD, vient
d'étre absorbée par FlameFy
qui proposera deésormais une
nouvelle ligne de produits, au
coté de son offre de gestion et
d’acquisition d‘audience. Des
activités « complémentaires »,
selon Cédric Monnier, fondateur
et CEO.

Depuis la création de FlameFy
début 2013, Cédric Monnier
travaille avec des éditeurs et
producteurs audiovisuels. Il a
concu un outil auquel ses clients
s'abonnent pour avoir accés
a des analyses prédictives ou
en temps réel de l'audience.

POUR DE VRAI

Le bon contenu, au bon moment, a la bonne personne

FlameFy se présente comme une plate-forme de gestion de I'ottention et de l'oudience.

La société échantillonne un
certain nombre de données
issues des réseaux sociaux, du
box-office ou encore des insti-
tuts Comscore et Médiamétrie.
Cette data, pour partie en libre
accés, pour autre partie ache-
tée, est agrégee et qualifiee
en fonction de critéres définis
par FlameFy pour ses clients.
Par exemple, pour la société
de production Camera Lucida
(Frangois Bertrand), Cédric
Monnier a fourni une analyse
de l'audience potentielle pour
Lune, documentaire (90') sur
une éclipse lunaire produit
pour Planéte+, L'objectif était
d'identifier ol aller chercher
l'audience, autrement dit opti-
miser la promotion autour du
contenu. FlameFy a également
été consulté en amont d'une
production pour que son ana-
lyse prédictive vienne alimen-
ter le dossier constitué par le
producteur pour convaincre un
diffuseur.

Retenue dans le programme
d'incubation de TF1 en no-
vembre 2015, FlameFy est de-
venu prestataire d'Xtra, l'offre
de contenus en ligne du groupe,
pour analyser l'audience et don-
ner a |'éditeur les outils de son
optimisation. La société a éga-
lement travaillé trés t6t pour
la plate-forme de SVOD (repor-
tages et documentaires) Spicee
pour générer de I'abonnement
ou anticiper des désabonne-
ments. « Lanalyse de la data
nous permet de déterminer que
telle personne, compte tenu de
san parcours en ligne, est suscep-
tible de s‘abonner, ou de repérer
quand la relation avec I'abonné
s'étiole. On scrute les compor-
tements pour, si l'on percoit
un désintérét croissant, pous-
ser des contenus plus en phase
avec leurs attentes et tenter
d'éviter un désabonnement »,
explique Cédric Monnier. La
prestation va donc de I'analyse
d'un comportement a la wa=

Le centre
de gravité
de notre
business
ne sera pas
forcément
la France,
qui restera
cependant
un terrain
d'expéri-
mentation.
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Nos clients
en Asie
sont les
mémes
que dans
les autres
pays : des
diffuseurs,
des pro-
ducteurs,
des déten-
teurs de
catalogues.
Certains
vendent
régulié-
rement
leurs pro-
grammes
ala BBC,

a France
Télévisions
ou a Arte.

recommandation  d'une
action pour changer ce compor-
tement. C'est ce mouvement de
I'analytique vers |'opérationnel
qui a conduit au rachat d'Okast.

Jusqu'a présent, FlameFy avait
accompagné producteurs et
éditeurs dans leur gestion de
l'audience en ligne. « Au gré
de nos collaborations on s'est
entendu dire ‘‘Super, vous me
dites ou est mon audience,
mais j'ai besoin d'aller au-dela
et de la toucher” », explique
Cédric Monnier, L'entrepreneur
garde la requéte a |I'esprit
quand, engagé dans plusieurs
associations professionnelles, il
rencontre Simon Le Déaut. Cet
ancien de France Télévisions,
passé ensuite par la chaine

I'été 2015. La société édite une
solution destinée a permettre
aux créateurs et producteurs
audiovisuels de créer leur propre
site de VOD ou SVOD. L'objectif
est de toucher des détenteurs
de catalogues de niche soucieux
de commercialiser leurs titres
mais effrayés d'en passer par
des plates-formes de VOD
ou SVOD qui prennent des
commissions allant  jusgu'a
40 %. La promesse d'Okast,
telle que Simon Le Déaut la
présente début 2016, consiste a
ne prélever gu'une commission
de 0,5 euro plus 10 % du prix de
vente, le tarif minimal de vente
d’'un contenu étant de 0,99 €. La
société visait une levée de fonds
courant 2016. Le rachat est
intervenu avant son éventuelle

musicale OFive, a lance Okast 3 concretisation. Les

Cédric Monnier : dans les
coulisses de I'ingénierie logicielle
d'accés a la télévision

Cédric Monnier est titulaire d'un master d'ingénierie et déve-
loppement informatique (Rouen, 1995). |l débute chez Dassault
Aviation en 1995. Pendant cing ans, il est architecte logiciel, puis
chef de projet. Il intégre Canal+ Technologies en octobre 2000.
La filiale du groupe Canal+ est vendue en septembre 2000 a
Thomson qui scinde les activités de contréle d'accés, cédées
fin 2003 au suisse Kudelski, et les logiciels de télévision numé-
rigue, regroupés sous la margue MediaHighway et repris par
Abe Peled. Fondateur treize ans plus tot de NDS (devenu filiale
de News Corp.), cet entrepreneur fait de MediaHighway l'ossa-
ture de NDS France. En charge du logiciel embarqué Media-
Highway et de son adaptation aux plates-formes de streaming,
Cédric Monnier suit les équipes au gré des repreneurs. Il s'en-
gage en 2007 dans une premiére aventure entrepreneuriale en
créant Bluestreak Technology au Canada, avec une ancienne de
NDS France. La société développe des players flash embarqués
pour smartphones. Le cofondateur rayonne alors en particulier
en Asie pour vendre la solution a LG et Samsung. L'aventure
dure quinze mois pour Cédric Monnier. Apple a parallelement
bouleversé le marché des téléphones mobiles en sortant son
premier modele d'iPhone. L'entrepreneur quitte la société et se
réinstalle en Europe en intégrant Irdeto, éditeur de solutions de
contrdle d'accés a la télévision. Il y travaille sur les technologies
de recommandation de septembre 2008 a fin 2012, un pied en
Californie, l'autre en Asie les derniers mois. Début 2013, il lance
avec Jessica Xu une nouvelle société : FlameFy, éditrice d'une
plate-forme d'analyse et de gestion de I'audience, qui rachéte,
début 2017, la start-up Okast, éditrice d'une solution de créa-
tion de plate-forme VOD ou SVOD.

deux

collaborateurs de la start-up,
le fondateur et le directeur
technique Oleh Polischuck,
remettent désormais leur sort
entre les mains de FlameFy.

Pour Cédric Monnier, de la
méme maniére que FlameFy
a «dédiabolisé le big data »
en concevant une offre simple
d'accés, la solution Okast doit
rapprocher les producteurs et
éditeurs audiovisuels de leurs
clients, « Sur YouTube, vous
devez faire 1 200 vues pour
générer un euro de revenu et
vous disposez de peu ou pas
d'éléments sur vos clients. Avec
notre offre, vous pouvez réaliser
plus de deux euros dés la
premiére vente et, surtout, vous
savez qui est votre acheteur,
vous pouvez le suivre et
construire avec lui une relation
sur la durée », expligue-t-il.
FlameFy reprendra le principe
de proposer aux prospects
une plate-forme en propre
ou mutualisée avec d'autres
clients: «L'union faisant Ila
force, pour des producteurs qui
ont cing ou dix contenus sans
une marque forte pour se lancer
seuls, une forme de syndication
permet de diluer les colits sans se
cannibaliser. » Cédric Monnier
entend surtout proposer a ses
clients l'expertise FlameFy de
la data: «l'octivité d'Okast
est completement intégrée a
FlameFy qui dispose désormais
de deux lignes de produits,
complémentaires, mais qui
ont également vocation @ se
développer en paralléle I'une de
l'autre. »

Face aux deux personnes
d'Okast, FlameFy affiche une
tout autre dimension. Sa
vingtaine de collaborateurs se
répartit entre la France et la
Chine : la société réalise plus de
la moitié de son chiffre d'affaires
(non communiqué) en Asie. Le
tropisme asiatique de FlameFy
est en partie lié a [l'autre
fondatrice, la Chinoise Jessica
Xu. Passée par Ubisoft,
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FlameFy ou la data au service de la VOD

\otre service video, en
1 clic, piloté par la data

Le nom de FlameFy a été inventé & partir de « Flame », « la flamme qui motive tout créateur de contenu » selon Cédric
Mannier, et I'anglicisme « Fy » qui veut dire « démultiplier »,

=sm cette quadragénaire vit
entre Paris et Pékin. Cedric
Monnier la connait du temps
ou il sillonnait le monde pour
Irdeto (voir son parcours en
encadré). Jessica Xu était
alors directrice de la division
supports mobiles chez Huawei
France, un partenaire d’Irdeto.
lls se sont retrouvés pour fonder
FlameFy, qui compte d'ailleurs
deux business angels chinois a
son tour de table. La société a
surtout ouvert des bureaux a
Pékin et Shanghai des 2015.

« C'est bien évidemment un
marché colossal, qui s'ouvre
de plus en plus et dont l'appé-
tence pour le cinéma et la fic-
tion est trés forte. Voir le géant
du ecommerce Alibaba s'enga-
ger au capital de studios amé-
ricains’, ce n'est pas anodin.
L'industrie est florissante, mais
reste encore domestique. Or, les
producteurs chinois ont envie de
sortir de leur territoire. Nous al-

!Jack Ma, le fondateur du géant

du ecommerce Alibaba, a pris une
participation minoritaire dans

Amblin Partners, la société de Steven
Spielberg. Par ailleurs, le conglomérat
chinois Wanda a racheté le studio
hollywoodien Legendary Entertainment
(Jurassic World, Godzilla).

lons les y aider », affiche Cédric
Monnier. Commercialiser des
titres chinois a I'extérieur de la
Chine, ce n'est pas seulement
pour viser la diaspora. L'entre-
preneur l'assure : certains cata-
logues chinois sont bien plus in-
ternationaux qu'on ne l'imagine
a priori : « Nos clients en Asie
sont les mémes que dans les
autres pays : des diffuseurs, des
producteurs, des détenteurs de
catalogues. Certains vendent ré-
guliérement leurs programmes
d la BBC, @ France Télévisions ou
a Arte. »

La prochaine étape de ce déve-
loppement pourrait d'ailleurs
consister a ouvrir un bureau a
Singapour. L'aventure FlameFy
se veut résolument internatio-
nale. « Le centre de gravité de
notre business ne sera pas for-
cément la France, qui resterd
cependant un terrain d'expéri-
mentation », reconnait volon-
tiers Cédric Monnier. A terme,
I'entrepreneur n'imagine pas
délocaliser I'activité de re-
cherche et développement de
I'Hexagone — « ol nous avons
de trés bons ingénieurs et un
environnement trés favorable
avec le crédit impét recherche

notamment » =, La France conti-
nuera a jouer le réle de vitrine
pour aller séduire des clients sur
des marchés moins mdrs.

Lancée dans un premier temps
sur fonds propres, la société
a bénéficié du soutien de BPI
France puis d'une premiére
levée de fonds de 700 000 euros
début 2016. « Notre objectif
a été de privilegier le plus
longtemps possible le meilleur
financeur : le client. Cette levée
a@ permis de renforcer notre
développement  international
et de bénéficier du réseau des
business angels etentrepreneurs
qui ont souscrit au capital »,
détaille Cédric Monnier qui
entend bien conserver le
contréle de la société, méme
aprés la deuxiéme opération
en cours. Il est cette fois
question de faire entrer des
fonds d'investissements au
capital. FlameFy vend I'objectif
d'un équilibre opérationnel
en fin d'année. « On estime
avoir fait la preuve de marché :
on a des clients, le produit a
évolué et on a un bon "time to
market” », juge l'entrepreneur.
FlameFy, prochaine licorne
hexagonale ? B

Notre ob-
jectif a été
de privilé-
gier le plus
longtemps
possible

le meilleur
financeur :
le client.
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