
« Managing your costs has never been so easy ! »

Better Decisions. Better Suppliers.



PROBLEM

72% OF COMPANIES are willing to optimize their costs but few of 
them achieve their objectives. Lack of Time, expertise and resources are the 
main obstacles. (Survey Cuustomer.com 02/2020 – Before Covid-19 crisis)

SUPPLIERS are looking for efficient ways to attract and retain customers.

NO SIMPLE SOLUTION EXISTS to better match and manage 

relationships between customers and suppliers. 



SOLUTION

INVOICE
Invoice:
Date:

Company SPRL
Grand Place 1
1000 Brussels

ORANGE

ENGIE

AXA

BPOST

SODEXO

LYRECO

253,17 €

1303,45 €

158,00 €

322,92 €

515,75 €

391,17 €

7

1

2

45

4

23

3462
08/11/2020

Price

TOTAL

Subtotal

21% VAT

 3.562,76 €

  2.944,43 €

  618,33 €

Qty.Supplier

OUTSOURCE YOUR COSTS
TO BE MORE EFFICIENT 

AND SAVE MONEY



WHICH ADVANTAGES ?

FOR THE COMPANIES FOR THE SUPPLIERS

One provider

One contract

One monthly invoice

One customer service

Cost savings

Cost monitoring and opportunities

Less administration

Less errors

One customer account

One monthly invoice

One contract

On-time payment

No sales needed

Less customer service

Less administration

Less errors



MARKET SIZE

General expenses generally represent 
between 10 and 30% of the company’s costs.

With the Covid-19 crisis, we are living in a unique period where 
millions of freelancers and companies plan to reduce their costs 
and their investment projects.

FREELANCERS COMPANIES

BELGIUM 608.000

FRANCE 2.963.000

NETHERLANDS 1.320.000

GERMANY 3.672.000

UK  4.278.000

SPAIN 2.904.000

ITALY 4.685.000

TOTAL 20.430.000

BELGIUM 869.662

FRANCE  3.558.735     

NETHERLANDS  1.155.256     

GERMANY  2.801.030     

UK   2.467.365     

SPAIN  3.026.237     

ITALY  3.849.594     

TOTAL  17.727.879     



THE INITIATOR

Total savings : 
27M€

Total cumulated revenues : 
3,1M€

Project initiated by Bridgewater 
Founded after the crisis of 2008, Bridgewater has led hundreds of cost 
optimisation projects in TOP 500 companies in Belgium.
Given the strong demand from SMEs and freelancers for cost 
optimisation solutions that we could not address with a No Cure No Pay 
model, we decided to develop adequate solutions for their needs.



TEAM

FLORENT HAINAUT - FOUNDER
Founder of Bridgewater Consulting in 2009
10 years of experience in cost optimisation projects for TOP 500 companies in Belgium.

THIBAUT VAN SPAANDONCK - CT0
Ex-McKinsey

13 years of experience in Web Development.

GEOFFREY ADAM - MARKETING MANAGER
7 years of experience as an Art Director, Designer & Community Manager.

MASSIMO REGAGLIA - WEB DEVELOPER/DESIGNER
9 years of experience in Marketing as an Art Director in communication agencies.

QUENTIN CLAES - WEB LEADER
Web Developer & 10 years of experience in Team Management.

& OUR INTERNS:
Jaël, Andreï, Ayoub, Nicolas
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Entreprises

Dans la guerre qui les oppose à

propos de leurs mini-fûts, Hei-

neken et AB InBev se livrent à

une bataille sans merci. Heine-

ken va pouvoir consulter des

documents saisis par la Justice.

NICOLAS KESZEI

La guerre des fûts fait rage entre

Heineken et AB InBev. Par une dé-

cision rendue au début du mois de

janvier, le tribunal de l’entreprise

néerlandophone de Bruxelles a

autorisé Heineken à jeter un coup

d’œil à des documents techniques

d’AB InBev. Cette décision est un

rebondissement dans une affaire

qui oppose les deux géants brassi-

coles depuis le printemps de l’an-

née passée. Dans un premier

temps, c’est AB InBev qui avait dé-

cidé de passer à l’attaque. Ce der-

nier accusait Heineken de viola-

tion de ses brevets concernant la

mise au point de fûts permettant

de tirer de la bière à domicile ou

pouvant être utilisés par des éta-

blissements ne souhaitant pas in-

vestir dans des systèmes fixes et

plus imposants.

Arroseur arrosé

Mais, en cours de procédure, Hei-

neken s’est retourné contre AB In-

Bev, l’accusant à son tour de viola-

tion de brevets concernant cette

nouvelle technologie dite du «bag

in bottle». Globalement, la bière

est stockée dans une sorte de

poche en plastique mou, elle-

même entourée d’une carapace en

plastique dur.

Dans le cadre de la

procédure belge,

Heineken a, au cours

de l’été, introduit

une requête en sai-

sie pour contrefa-

çon. Le 31 août 2018,

AB InBev a introduit

une citation en

tierce opposition,

mais les juges ont

estimé que les indi-

cations d’infra-

ctions aux droits in-

tellectuels d’Heine-

ken étaient

suffisantes pour jus-

tifier la saisie en

question.

À partir de ce moment-là, la ba-

taille a basculé vers la protection

de données jugées confidentielles

par AB InBev, les pièces et les docu-

ments saisis par l’expert relevant

du secret des affaires. AB InBev

avait spécifiquement demandé

que les données confidentielles

soient placées dans une enveloppe

fermée et que la description des

informations confidentielles ne

soit exploitée que dans le cadre de

la présente procédure. Pas ques-

tion, ont plaidé les conseils d’AB

InBev, que les documents saisis cir-

culent de façon illimitée en in-

terne chez Heineken.

Les juges du tribunal de l’entre-

prise néerlandophone de

Bruxelles ont entendu l’appel des

avocats d’AB InBev. Ils ont

confirmé que le rapport de des-

cription de l’expert ne pouvait être

inséré que dans une procédure vi-

sant à déterminer s’il y a eu at-

teinte aux droits de propriété in-

tellectuelle d’Heineken et cela,

sous peine d’une astreinte de

50.000 euros par jour avec un pla-

fond maximal de 10 millions d’eu-

ros. Enfin, les juges ont demandé

à Heineken de désigner cinq per-

sonnes, sachant que seules celles-

là seront autorisées à

consulter les do-

cuments et les

pièces comprises

dans la saisie. Au

début du mois

de février, la jus-

tice néerlan-

daise avait dé-

bouté AB InBev

d’une demande

visant à obtenir

des documents

d’Heineken.

Heineken va pouvoir 

se pencher sur les secrets

de fabrication d’AB InBev

La «guerre des

fûts» fait rage

entre Heineken

et AB InBev. 

© doc

Heineken et AB InBev

s’accusent de viols de

leurs brevets.

SARAH GODARD

Impossible de parler de Cuustomer

sans évoquer Bridgewater, le cabinet

de conseil achats créé par Florent

Hainaut en 2009. «J’ai commencé à

travailler dans un cabinet de recrute-

ment le 15 septembre 2008, le jour où…

Lehman Brothers a fait faillite. L’idée

d’aider de grandes entreprises à optimi-

ser la partie non stratégique de leurs

coûts, autrement dit les frais généraux,

a germé à partir de là», se souvient-il.

Bridgewater est née l’année sui-

vante sur le modèle «no cure no

pay», la start-up ne se rémunérant

que si l’entreprise qui a recours à ses

services réalise effectivement des

économies. Aujourd’hui, elle

compte plus d’une centaine de

clients, essentiellement des grands

comptes dont une grande partie

dans le retail.

Le modèle développé par Bridge-

water s’accommode mal des plus pe-

tites structures, faute de rentabilité

suffisante. Pourtant, les PME sont de

plus en plus nombreuses, elles aussi,

à réclamer des outils d’aide à la déci-

sion d’achat. C’est la raison pour la-

quelle son CEO a lancé Cuustomer

en décembre 2018. «À l’heure du digi-

tal, la création d’une plateforme qui

s’adresse à tous les professionnels et les

aide à trouver des fournisseurs de qua-

lité est une réponse qui a du sens», es-

time Florent Hainaut.

Des avis authentifiés

Actuellement, Cuustomer regroupe

plus de 350 fournisseurs répartis en

une cinquantaine de catégories

d’achats (énergie, télécoms, leasing

autos, secrétariats sociaux…) mais sa

valeur ajoutée dépasse la simple

identification de fournisseurs. S’ins-

pirant du modèle des grandes plate-

formes de notation comme Tripad-

visor, Cuustomer garantit des avis

objectifs et de qualité.

«Une authentification via un profil

LinkedIn est obligatoire pour tous les

utilisateurs qui souhaitent partager

leur expérience. Cela signifie que toutes

les recommandations et avis sont pu-

blics», explique le fondateur de

Cuustomer. 

Mais ce dernier confesse que ce

qui fait la force de la plateforme est

aussi sa faiblesse. «L’enjeu, c’est d’att-

eindre une masse critique d’avis mais

ils sont précisément difficiles à collec-

ter», concède-t-il.

Cet objectif est d’autant plus cri-

tique à atteindre que la rentabilité

future de Cuustomer en dépend.

«Actuellement, la plateforme est gra-

tuite tant du côté du fournisseur que

des PME. Mais avec une masse critique

d’avis, on pourrait la monétiser en pro-

posant des services complémentaires

optionnels et payants», explique Flo-

rent Hainaut.

Prêt pour l’expansion

Entièrement conçue par des déve-

loppeurs issus de l’école BeCode et

sous la supervision d’un ancien de

McKinsey, Cuustomer ambitionne

de se déployer rapidement sur d’au-

tres marchés. «Les données structurées

sont prêtes pour ouvrir la France et la

Hollande. Suivront ensuite le Royaume-

Uni et l’Allemagne. Nous voulons ouvrir

7 pays et être disponibles en 6 langues

avant la fin de l’année», déclare Flo-

rent Hainaut.

Pour développer ses activités, la

plateforme a reçu un premier sou-

tien financier sous la forme d’un

prêt de 100.000 euros de la part de

la SRIB mais pour aller plus loin, elle

estime son besoin en capital à

500.000 euros. «De préférence, un mix

public/privé», conclut l’entrepreneur.

Cuustomer lance le tripadvisor

des fournisseurs B2B

«L’enjeu, c’est

d’atteindre une masse

critique d’avis.»

FLORENT HAINAUT

fondateur et ceo 

de cuuStomer

LE RÉSUMÉ

À peine lancée, la plate-

forme digitale belge d’e-

reputation dédiée aux four-

nisseurs de services B2B

affiche son ambition de cou-

vrir 7 pays d’ici la fin de

l’année.

elle compte lever à moyen

terme 500.000 euros.

Fondateur du cabinet de conseil Bridgewater, Florent Hainaut a lancé Cuustomer. © SaSkia VanderStichele
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Q
uatre étoiles pour ce fournisseur de
services internet. Trois pour son
concurrent qui se place à la deuxième
position de sa catégorie. Bienvenue sur

le site de Cuustomer, jeune start-up bruxel-

loise qui se présente comme le «Tripadvisor»

des fournisseurs de services B to B. Le

concept? Une plateforme d’e-réputation per-

mettant d’évaluer les services des profession-

nels. Sur son site, s’affichent une cinquan-

taine de catégories, des sociétés de leasing

aux services télécoms. Cuustomer ne

regroupe pour l’instant que 350 fournisseurs

en Belgique. «On ne reprend pour le moment

que les fournisseurs nationaux, mais on veille

à ce que ceux listés représentent environ 80%
du marché», détaille Florent Hainaut, initia-

teur du projet. Une sélection que Cuustomer

a entamée au mois de juin dernier, dopé par

100.000 euros de prêt obtenus
auprès de Finance.Brussels.La plus-value de Cuustomer?

«L’e-reputation, insiste le fon-
dateur, la vraie. Dès le départ 
de la construction du site, la 
question des faux avis était au 
centre de nos préoccupations.
Sur TripAdvisor par exemple, onsait qu’entre 10 et 15% des com-

mentaires sont des faux. Ici, nous ne permettons

aux clients de ne laisser un avis que s’ils sont

authentifiés en passant par LinkedIn.» Une

mesure qui offre un garde-fou mais n’assure

toutefois pas 100% de fiabilité, pas plus qu’elle

actu start-up

LANCEMENT DE LA PLATEFORME CUUSTOMERUn «TripAdvisor » belge des fournisseursUne jeune start-up bruxelloise vient de lancer une plateforme 

d’e-réputation des fournisseurs « B to B », surfant sur la tendance 

de la notation. CHRISTOPHE CHARLOT

ne garantit que tous les avis laissés le soient

effectivement par des clients. «C’est pour cette

raison que les sociétés notées peuvent nous

contacter si elles pensent qu’un avis n’est pas

rédigé par un client, répond Florent Hainaut.

Nous le contacterons et il pourra nous fournir

une preuve qu’il a bien utilisé les services du

fournisseur en question.»
Accès gratuitLa start-up ne compte pas faire payer l’accès

à la plateforme, ni pour les clients ni pour les

fournisseurs. Pour l’instant, elle se concentre

sur le développement de l’audience mais songe,

ensuite, à monétiser certaines fonctionnalités

auprès des fournisseurs: afficher un organi-

gramme complet des services commerciaux,

des boutons de contact direct, etc. Bien sûr, la

Belgique constitue un marché trop petit. Voilàpourquoi la start-up se voitdirectement à l’international:elle prépare déjà les fiches desfournisseurs pour les marchésfrançais et néerlandais. Avantla fin de l’année, Cuustomercompte se lancer aussi enAllemagne, en Grande-Bretagne, en Italie et enEspagne. «L’enjeu est d’êtreune référence au niveau inter-national sur l’e-réputation
dans le domaine des services B to
B, répond le jeune entrepreneur.
On pense que c’est un marché où
le premier l’emporte. Et être pré-
sents très tôt sur le Web nous per-
mettra de nous positionner cor-
rectement aussi dans Google.»Mais tout le chemin est encore

à parcourir pour Cuustomer, qui
vient à peine de lancer son service,

avec quelques dizaines de commentaires. Tout

l’enjeu sera évidemment de réussir à se faire

connaître. On le sait, une plateforme ne fonc-

tionne que si elle parvient à attirer assez de

monde, tant côté visiteurs que fournisseurs… z

TECH

UNE ÉCOLE DE L’IA À BRUXELLESLa première AI School ouvreses portes dans notre capi-tale. Cette école offre un cursus gratuit entièrementfocalisé sur l’intelligence artificielle, cette branche des nouvelles technologiesdigitales qui connaît un intense développement.L’école est hébergée sur le campus digital BeCentral,qui accueille déjà de nom-breuses activités dédiées au numérique, dans le centrede Bruxelles.
L’AI School est initiée parMicrosoft et par BeCode, qui organise des formationsau codage à Bruxelles, Gand,Anvers, Genk, Liège et Charleroi, sans aucune condi-tion de diplôme. Pour l’occa-sion, ils ont été rejoints parcinq partenaires: le consul-tant KPMG et les entreprisestechnologiques flamandesCronos (ICT), Delaware (spécialiste SAP et Micro-soft), Faktion (conseils en IA)et Xylos (installation etconseils en IT).Inaugurée par le ministre de l’Agenda digital PhilippeDe Backer (Open Vld), la nouvelle école ambitionnede répondre à la pénurie de profils spécialisés en intel-ligence artificielle sur le mar-ché de l’emploi. Selon la fédé-ration de l’industrie technolo-gique Agoria, plus de 16.000 postes sont vacantsdans le numérique au senslarge. Le cursus de formationprévu par l’AI School s’étalesur 10 mois. Le premier pro-gramme ouvre ses portes dès avril prochain. L’écolecompte ensuite ouvrir des antennes dans toutes les villes où BeCode est présent, voire au-delà. Les initiateurs du projettablent, à terme, sur 350 à 500 personnes forméeschaque année en intelligenceartificielle. z G.Q.

Florent 
Hainaut

P
G

CUUSTOMER.COM

In 2018, we started the development of a reviews 
platform for B2B service providers. 
If you like TripAdvisor, you will love Cuustomer.com



360° vision of your 
suppliers

Supplier KPIs

CUUSTOMER TOOL

Based on customer feedbacks, we continued in 2019 with the development 
of a B2B supplier management tool that helps professionals in their 
purchasing decisions to increase their efficiency.

Deadline alerts

Dematerialisation of 
documents

Easy termination of 
contracts

Supplier scoring



SECRET SAUCE

#BetterPrices    #BetterDecisions    #BetterSuppliers    #CostControl 

#FullSenerity     #FocusOnYourCoreBusiness

ADVANTAGES FOR CUUSTOMER

Recurring and stable revenues

Direct debit

Better reporting and cost control

Easier to switch from one supplier to another

Regulatory
Cash Management
Administration & operations
Legal
GDPR

RISKS

CATEGORIES OF COSTS : 
Utilities (Electricity, Gas, Water), Telecom (Mobile, Fixed, Internet), Insurance, Office 
Supplies, Waste Management, Fuel Cards, Postal Services, Meal Vouchers, Watercoolers, 
Coffee Machines, Parcels, Maintenance, Cleaning, Printers, Parkings 



BUSINESS MODEL 

WEB PLATFORM

FREE

(TripAdvisor of Suppliers)

FIND & COMPARE

1

/month

/month

CONTRACT 
MANAGEMENT TOOL

10 €
for freelancers/startups 

(<5 contracts)

30 €
for SMEs/Large companies

(SaaS)

MANAGE

2

OUTSOURCING

1-5%
commission

INVOICE
Invoice:
Date:

Company SPRL
Grand Place 1
1000 Brussels

ORANGE

ENGIE

AXA

BPOST

SODEXO

LYRECO

253,17 €

1303,45 €

158,00 €

322,92 €

515,75 €

391,17 €

7

1

2

45

4

23

3462
08/11/2020

Price

TOTAL

Subtotal

21% VAT

 3.562,76 €

  2.944,43 €

  618,33 €

Qty.Supplier

DELEGATE

3

CONSULTING

No cure No pay

BE ADVISED

4



BUSINESS PLAN

Revenues

Cost Outsourcing

Margin

Contract Management Tool

Consulting Services

Marketing Expenses

General Expenses

103.197 €

57.729 €

-93%

5.468 €

40.000 €

11.700 €

62.611 €

125.000 €

-96.114 €

1.444.946 € 3.940.794 €

1.022.146 € 

45%

98.800 €

324.000 €

66.600 €

228.296 €

504.000 €

549.936 €

646.051 €

3.017.994 €

75%

298.800 €

624.000 €

109.900 €

215.246 €

672.000 €

3.330.381 €

2.943.648 €

Staff Costs

Cash Position (without capital increase)

EBITDA

P & L 20222020 2021

-96.114 €



MARKET ADOPTION

Accounting Firms
Accounting tools
Payroll services

Consultants

MEDIA CHANNEL

PARTNERSHIPS

SUPPLIERS

Articles and video content

Accounting Firms
Accounting tools
Payroll services
Consultants

Free custom tools to help them turn 
their clients into digital ambassadors



COMPETITIVE LANDSCAPE

MARKETPLACE SRM/PROCUREMENT SOFTWARE



COMPETITIVE ADVANTAGES1st to Market
Market knowledge – Bridgewater
Existing relationships with suppliers
Ease of use
Useful content – SEO

1ST TO MARKET
EXISTING 

RELATIONSHIPS 
WITH SUPPLIERS

EASE OF USE
USEFUL CONTENT  

SEO
ARTIFICIAL 

INTELLIGENCE

BRIDGEWATER 
MARKET KNOWLEDGE



ROAD MAP

Legal & regulatory constraints Suppliers negotiation & set-up Sales acquisition

Q4 2020

Proof of concept Administration & organisation

NEXT OBJECTIVE 
BECOME THE LARGEST CLIENT IN BELGIUM FOR GENERAL EXPENSES

#Volume    #Negotiation    #Mutualisation    #Automation



INVESTMENT NEEDS

Investments : 500.000 €

To fuel Cuustomer growth 
strategy and ensure liquidity 

levels appropriate to the 
model, we are currently 
seeking for 500.000€.

USE OF FUNDS

MARKETING 20%
STAFF 30%

LIQUIDITY 50%



THANK YOU !

Let’s make Better Decisions together
and help companies save money to finance their growth

Florent Hainaut - Founder  
Avenue de l’Opale 64, 1030 Brussels (Belgium) 
M : 0495 41 01 01 
Florent@cuustomer.com 
www.cuustomer.com 


