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Avant-propos

Ily a des livres qu'on écrit parce qu'on a quelque chose a dire. Celui-ci est
différent : je l'écris parce que j'ai vu trop de télépilotes compétents échouer
pour de mauvaises raisons.

Des gens sérieux et passionnés, qui avaient investi dans du bon matériel,
passé leurs certifications, respecté la réglementation a la lettre. Et qui se
retrouvaient, un an ou deux aprés le lancement de leur activité, a se
demander pourquoi ¢a ne marchait pas. Pourquoi les missions étaient
rares. Pourquoi les clients hésitaient. Pourquoi la concurrence sur les prix
rendait chaque devis douloureux.

La réponse que j'avais a leur donner n'était pas toujours agréable a
entendre. Mais elle mérite d'étre posée clairement, sans accabler ceux qui
ne le méritent pas.

Il existe en France des centres de formation au télépilotage de drone qui
font un travail remarquable. J'en ai audité plusieurs pour le compte d'un
certificateur, et j'ai pu mesurer le sérieux avec lequel certains exercent leur
mission. Ils forment leurs stagiaires au télépilotage, a la réglementation et
aux compétences qui relevent réellement de leur programme. Ils savent
également expliquer ce que cette formation permet d'acquérir, mais aussi
ce qu'elle ne peut pas apporter a elle seule. Ils ne présentent pas quelques
jours de formation comme l'apprentissage complet d'un métier, encore
moins comme la garantie de pouvoir en vivre immédiatement.

Mon propos n'est pas de remettre en cause ces organismes sérieux, ni le
réle essentiel gu'ils jouent dans la formation des télépilotes.

Ce que je souhaite mettre en lumiere est différent. C'est le discours
commercial de certains organismes qui laissent entendre qu'aprés cinq ou
dix jours de formation, un stagiaire serait prét a exercer
professionnellement et a développer une activité rentable. C'est cette
promesse que je conteste. Apprendre a télépiloter un drone et connaitre le
cadre réglementaire donne acces al'outil et permet de l'utiliser légalement.
Cela ne suffit pas a acquérir une compétence métier, trouver des clients,
construire une offre, fixer ses prix ou diriger une entreprise.
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Les conséquences de cette confusion sont bien réelles. J'ai rencontré des
personnes qui avaient investi plusieurs milliers d'euros dans une formation
et du matériel, créé leur entreprise avec enthousiasme, puis découvert
quelques mois plus tard qu'elles n'avaient appris qu'une partie de ce dont
elles avaient réellement besoin pour vivre de leur activité. Elles s'étaient
heurtées a un mur.

Ce muresttriple, et ce livre est né pour le décrire honnétement, avant qu'on
le heurte.

Le premier niveau, c'est la compétence métier. Le télépilotage, lui,
s'apprend en quelques semaines. La compétence qui fait que votre client
vous paie, qui justifie votre tarif, qui vous distingue du suivant. Un
thermographe, un géometre, un agronome, un inspecteur en génie civil :
chacun a mis des années a construire une expertise que le drone vient
amplifier. Pas remplacer. Amplifier.

Le deuxieme niveau, c'est celui des habilitations et certifications propres a
certains marchés : le travail en hauteur pour l'inspection d'éoliennes, les
obligations liées aux produits biocides pour le traitement des toitures, les
certifications exigées en thermographie. Ce sont des prérequis non
négociables que trop d'opérateurs découvrent apres s'étre positionnés sur
ces marchés. L'introduction y revient en détail.

Le troisieme niveau est le plus souvent oublié, y compris par ceux qui ont
déja un métier solide derriere eux. C'est la maitrise du role de dirigeant.
Faire vivre une entreprise, méme une microentreprise d'une seule
personne, est un métier a part entiere. Il ne s'improvise pas, et il ne
s'acquiert pas en cingjours.

J'ai passé quarante-cing ans a créer, diriger et restructurer des entreprises
dans des secteurs industriels exigeants. J'ai découvert les drones
professionnelsilyaplus de dix ans, et je ne les ai jamais abordés autrement
que comme un outil au service d'une compétence. Ce qui m'a toujours
intéressé, c'est ce qu'on en fait. Les problémes qu'on résout grace a lui. La
valeur qu'on crée pour ceux quiy font appel.

Ce livre prolonge un premier ouvrage, Le drone et le business, le manuel du
Dronepreneur. Celui-ci traitait en détail de la création d'une entreprise de
prestations par drone : étude de marché, business plan, analyse SWOT,
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formes juridiques, financement, techniques de vente et relation client. Le
présent livre est plus resserré et plus opérationnel. Il se it
indépendamment du premier, mais y renvoie lorsque le lecteur souhaite
approfondir une notion.

Ce livre s'adresse a ceux qui ont décidé, ou qui envisagent de décider, de
faire de cette activité une source de revenus réguliere et digne. Qu'il
s'agisse d'un retraité souhaitant valoriser une expertise de toute une vie en
l'augmentant d'un outil drone, d'un technicien cherchant a étendre son
périmetre d'intervention, d'un autoentrepreneur qui peine a trouver ses
premiers clients, ou d'un dirigeant de trés petite entreprise (TPE) voulant
donner une assise solide a une croissance naissante : le point de départ est
identique pour tous. Mieux vaut savoir précisément dans quoi on met les
pieds.

Les dix actions que je propose ici ne sont pas des recettes. Je n'ai pas
beaucoup de go(t pour les conseils qui se lisent bien et s'appliquent mal.
Ce sont des jalons, des points d'ancrage, des questions qu'on ne peut pas
éviter si on veut batir quelque chose qui tient. Certains passages seront
inconfortables. C'est voulu.

Bonne lecture, et surtout bonne route.
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Le drone est un outil. Le métier est ailleurs.
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Ce livre parle de drones. Mais surtout de ce qu’on en fait, et de ce que cela
exige. La différence est considérable.

Commencgons par une affirmation qui en dérangera peut-étre quelques-
uns.

Savoir piloter un drone ne fait pas de vous un professionnel des drones. Pas
plus que savoir conduire une camionnette ne fait de vous un artisan.

Il ne s'agit pas d'une critique, mais d'une distinction fondamentale qui
conditionne tout ce qui suit.

C'est pour désigner celui qui franchit ce pas que j'utilise, depuis mon
premier livre, le mot Dronepreneur, contraction de drone et d'entrepreneur.
Le Dronepreneur est davantage qu'un télépilote : c'est le dirigeant d'une
entreprise de prestations par drone, qui met un outil au service d'une
compétence métier et des besoins d'un client.

Et convoité ? Le mot est choisi a dessein. Un Dronepreneur convoité ne
court pas apres les missions : ses clients le rappellent, les prescripteurs le
recommandent sans qu'on le leur demande, et ses confreres pensent a lui
quand une mission dépasse leurs propres compétences. Cette position se
construit, action apres action. Les dix chapitres qui suivent en décrivent les
étapes.

Imaginez deux personnes qui survolent le méme champ de blé avec le
méme drone multispectral. La premiere est un technicien formé a
l'agronomie, qui connait les indices de végétation, sait interpréter une
anomalie spectrale, et peut rédiger un rapport de préconisations qu'un
agriculteur ou une coopérative utilisera immédiatement pour agir. La
seconde a suivi une formation de dix jours, a investi dans un bon capteur,
et livre de belles images en haute résolution. Ces deux personnes ne font
pas la méme prestation. Elles ne s'adressent pas au méme client et ne
peuvent pas pratiquer les mémes tarifs.

Ce que le client achéte, ce n’est pas que le vol. C’est ce que le vol lui
apporte.

Cette confusion est entretenue depuis des années par une partie de l'offre
de formation. Des organismes sérieux, souvent bien intentionnés, ont
vendu l'idée qu'un cursus court au télépilotage ouvrait les portes d'un
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marché professionnel. C'estvrai dans un sens tres limité : ilouvre les portes
légales de l'exercice. La compétence qui fait payer le client s'acquiert
ailleurs, et autrement.

Un thermographe certifié qui fait voler un drone sur un site industriel ne
vend pas un survol. Il vend un diagnostic de pertes énergétiques ou de
points de défaillance potentielle. Dans certains secteurs, une certification
reconnue, comme celles délivrées sous l'égide de la Confédération
frangaise pour les essais non destructifs (COFREND), peut étre exigée
contractuellement ou constituer un critere déterminant de crédibilité. C'est
une réalité de marché que tout opérateur se positionnant sur ce segment
doit anticiper.

Le démoussage et le traitement de toitures par drone illustrent une réalité
différente, mais tout aussi contraignante. Certains produits employés dans
ces prestations relevent de la réglementation sur les produits biocides. Le
type de produit, son usage autorisé et le réle exercé par U'opérateur, choix
du produit, acquisition, définition du protocole ou simple application,
déterminent les obligations applicables, notamment en matiere de
Certibiocide. Avant de proposer ce type de prestation, le Dronepreneur doit
donc vérifier précisément le statut réglementaire du produit utilisé et les
obligations associées a son intervention.

L'inspection d'éoliennes illustre la méme logique a une échelle de
complexité supérieure. Habilitation travail en hauteur sur structures
spécifiques, connaissance des protocoles de sécurité propres a chaque
parc, capacité a interpréter les relevés selon des criteres techniques
précis. Ceux qui se présentent avec un drone et une attestation de
télépilote se heurtent a ces exigences des le premier appel d'offres sérieux.

Ily a enfin une formation que presque personne n'anticipe, parce qu'elle
n'est pas liée audrone et qu'elle est absente de tous les cursus de lafiliere.
C'est celle du métier de dirigeant.

Faire exister une entreprise, méme la plus modeste, est une discipline a
part entiere. Diriger son activité implique d’identifier des clients et de les
approcher sans se décourager aprés trois refus. Rédiger un devis qui
valorise son travail sans effrayer le prospect. Surveiller sa trésorerie pour
ne pas étre pris de court par un creux d'activité. Gérer les impayés.

13
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Entretenir une présence réguliere sansy passer toutes ses soirées. Décider
seul, souvent dans le brouillard, et en assumer les conséquences.

Ce livre aborde ces sujets, non sous forme de cours, mais comme une mise
en perspective qui replace chaque question a sa juste place dans la
construction d'une activité cohérente. Car l'information ne manque pas. Ce
qui manque, c'est 'ordre dans lequel se poser les bonnes questions.

Le marché des services par drone en France est jeune, encore largement
sous-structuré. On y trouve des opérateurs tres compétents et des
aventuriers mal préparés, des niches rentables et des mirages
médiatiques, des clients avertis et des donneurs d'ordre qui ne savent pas
encore ce qu'ils peuvent exiger. C'est précisément dans ce type
d'environnement que les acteurs bien positionnés s'imposent
durablement. Et c'est la que les autres s'épuisent.

Les dix actions qui suivent sont une réponse a cette réalité. Elles ne
promettent pas le succes. Elles donnent les moyens de le préparer
sérieusement.




