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Le résumé : 

Ce rapport a été rédigé dans le cadre d’un stage en milieu socio-professionnel. Il a été effectué 

au sein de l’entreprise Qfluidics, start-up implantée en Alsace et plus précisément à Strasbourg. 

Ce stage s’inscrit dans la thématique du Business development. Depuis fin 2021, Qfluidics est 

dans une action globale d’acquisition de clients sur le marché de la chimie en flux continu. 

L’objectif de ce stage a été de mettre en place un plan afin de pouvoir recenser de potentiels 

clients pour la startup, sur le segment académique et de pouvoir les contacter. Ce projet a donc 

pour objectif de participer à la création de valeur de l’entreprise à court et moyen terme. Cette 

tâche sera réalisée par une exploration du marché, une segmentation de ce dernier ainsi qu’une 

production et une structuration des données recueillies. Ces méthodes seront rendues possibles 

par l’utilisation d’outils informatiques appropriés.  

Mots clés : Qfluidics, développement d’affaires(Business developer), segmentation du marché 

Abstract : 

This report was written as part of an internship in a socio-professional environment. It was 

carried out within the company Qfluidics, a start-up established in Alsace and more precisely 

in Strasbourg. This internship took place in connection with the theme of Business 

development. The objective was to put in place a plan in order to be able to identify future 

potential customers, here public laboratories, and to be able to contact them. This project 

therefore aims to increase, in the more or less near future, the growth of the company. This task 

will be carried out by exploring the market, segmenting it and producing and structuring the 

data collected. These methods will be made possible by the use of appropriate informatics tools. 
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Introduction 
 

C’est au cours de ma deuxième année en licence de Physique-Chimie à l’université de 

Strasbourg que j’ai pu effectuer ce stage d’une durée de 5 semaines. Lors de mes recherches de 

stage, j’ai essayé du mieux possible de chercher et contacter des entreprises qui pouvaient 

m’apporter de nouvelles connaissances et de nouvelles compétences. Ainsi, j’ai pu faire la 

découverte de l’entreprise Qfluidics. Cette entreprise m’a immédiatement intéressé. En effet, 

Qfluidics est une jeune startup tournée vers l’innovation dans la chimie à flux continu et cela a 

été comme une évidence que c’était une réelle opportunité de découvrir l’application de la 

chimie dans un milieu que je ne connaissais pas du tout : le secteur privé. Après un échange 

avec un co-fondateur de l’entreprise, Thomas Biellmann, durant lequel il m’a expliqué le but et 

les objectifs de Qfluidics, j’ai pu prendre connaissance des disponibilités de l’entreprise. C’est 

donc dans ce cadre que j’ai pu intégrer Qfluidics en tant que Business developer. Le Business 

developer joue un rôle majeur dans une entreprise et nous pourrons définir ce dernier un peu 

plus tard. J’ai trouvé très intéressant de travailler dans le business development pour mon stage. 

En effet, c’est un domaine que je ne connaissais pas et donc une belle opportunité de découvrir 

et apprendre de nouvelles choses. Je garde également en tête mon envie à moyen ou long terme 

d’entreprendre et le fait de pouvoir travailler dans une jeune startup et de découvrir ce monde 

qui m’est inconnu est une chance pour moi. C’est donc pour ces raisons que j’ai voulu faire ce 

stage chez Qfluidics en tant que business developer. 
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Présentation de l’entreprise 
 

Historique 
Qfluidics est une startup française née de l’effort de recherche publique mené depuis 2015 

conjointement à l’université de Strasbourg (Prof. Hermans, Laboratoire des systèmes 

complexes hors d’équilibre), au Trinity College de Dublin (Prof. Coey, groupe Magnétisme et 

électronique de spin) et au CNRS (Pr Doudin, ICPMS, Strasbourg). Ces recherches ont permis 

une invention à forte rupture technologique : le tube liquide. Ce projet de recherche a pu être 

financé par 3 subventions : USIAS grant, SATT Conectus Pre-Maturation Project, SATT 

Concetus Maturation Project. Cela a conduit, au dépôt d’un brevet en 2018 puis en 2020, à la 

publication d’un article (« Liquid flow and control without solid walls ») dans le célèbre journal 

Nature. 

Une fois le projet de maturation SATT terminé, Qfluidics a été créée en janvier 2019 pour 

continuer à développer le tube liquide vers des applications commerciales initialement 

identifiées en santé.  

 

Organisation de l’entreprise 
Qfluidics est composé de 4 actionnaires, les trois fondateurs majoritaires et un actionnaire 

minoritaire qui a rejoint l’aventure fin 2019 :  

• Vincent Marichez : Vincent est un ancien doctorant du laboratoire de Mr.Hermans où il 

a travaillé sur le tube liquide et a vu l’opportunité industriel de cette invention. Il est à 

ce jour président de l’entreprise Qfluidics. 

• Thomas Hermans : Il est l’un des inventeurs du tube liquide. Son expertise et ses 

connaissances scientifiques sont un atout majeur pour l’entreprise Qfluidics. 

• Thomas Biellmann : Thomas est un ancien étudiant de l’université de Strasbourg. Il a 

eu une expérience réussie en tant que business developer et consultant dans le domaine 

de la santé. Il a rejoint Qfluidics en tant que COO, pour s’occuper de la gestion 

opérationnelle et financière et le développement commercial. 

• Robert Gresser : Robert a été leader de l’innovation chez Solvay. Sa connaissance du 

marché de la chimie est donc très précieuse pour l’entreprise. Il est actuellement 

conseiller stratégique chez Qfluidics. 
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A l’heure actuelle, l’équipe Qfluidics est au nombre de 6. En effet, Qfluidics a, entre-temps, 

embauché Caroline Thébault, en tant que chimiste et Lucas Giacchetti, en tant qu’ingénieur. 

Ces 6 personnes travaillent ensemble afin de proposer des services et des produits à destination 

des différents marchés pouvant bénéficier des avantages du tube liquides que nous allons 

présenter maintenant. 

 

Innovation 
Qfluidics a réussi à mettre au point une technologie très innovante. En effet, ils ont réussi à 

créer le tube liquide. Cette technologie est le résultat de la manipulation magnétique de 

ferrofluides. Un ferrofluide est un fluide magnétique, donc sensible aux différents champs 

magnétiques pouvant exister : 

 

 

 

 

Un ferrofluide est un liquide magnétique composé de 3 éléments : 

• Des nanoparticules de magnétite (Fe3O4). 

• Un tensioactif adsorbé à la surface des nanoparticules ; 

• Un liquide porteur (de même nature que le tensioactif pour disperser parfaitement les 

nanoparticules). 

Ainsi, par l’action d’aimant permanent, ce liquide peut prendre différentes formes comme, dans 

notre cas, un tube. En formant ce tube, un second liquide peut circuler dans ce tube : 

  

 

 

 

 

Un second liquide peut circuler au 

sein de ce tube liquide magnétique 

Le ferrofluide 

Figure 2 : Représentation de l’innovation « Tube liquide » 

Figure 1: Description d'un ferrofluide 
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La technologie des tubes liquides présente de nombreux atouts uniques : 

• Un tube liquide peut traiter n’importe quel solide ou boue 

• Un microréacteur à tube liquide peut permettre de mélanger efficacement, même dans 

des conditions d’écoulement laminaire. 

• Un tube liquide montre une grande réduction de pression comparé à des réacteurs de 

taille similaire. 

 

Voici ci-dessous un exemple du fonctionnement et de l’efficacité d’un tube liquide. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Historiquement crée pour des applications dans le secteur de la santé, le tube liquide 

s’implante maintenant, pour des raisons économiques, dans des marchés moins normés et 

c’est le marché de la chimie à flux continu qui a été identifié comme le plus prometteur à 

court terme. Ainsi Qfluidics développe des réacteurs imbouchables à destination des acteurs 

de ce marché. 

 

Activité 
La chimie à flux continu est connue depuis des dizaines d’années et très utilisé dans l’industrie 

chimique de commodité et la pétrochimie. Cependant, jusqu’au année 2000, elle n’a jamais 

suscité un quelconque intérêt chez les industriels de la pharma et de la chimie fine ou de 

spécialité car elle était perçue comme complexe à mettre en œuvre sur les procédés de ces 

segments et couteuses. Depuis 20 ans, dû aux enjeux écologiques, économiques et de gestion 

du risque chimique les industriels de la chimie fine et de la pharma ont amorcé une transition 

Figure 3 : Exemple d’un tube liquide en action 
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vers le continu. En effet, la chimie à flux continu présente de nombreux avantages tels qu’une 

réduction de l’empreinte écologique, une meilleure qualité de production, une sécurité 

augmentée et l’opportunité de réduire les coûts de production grâce à l’intensification des 

procédés. 

 

Figure 4 : Avantages de la chimie à flux continu 

 

Cependant, un problème technique majeur empêche une application large de la chimie à flux 

continu : la présence de solide dans un grand nombre de procédés chimiques. En effet, des 

technologies de microréacteurs actuelles ne peut gérer les boues ou les suspensions à cause 

d’une obstruction quasi systématique des canaux utilisés pour conduire la réaction. Comme l’a 

montré une étude menée par Lonza en 2005. Sur une cinquantaine de procédés chimiques qui 

pourrait bénéficier d’un transfert de batch à flux, deux tiers ne peuvent pas l’être à cause de la 

présence de solides. (Roberge, D. M., Ducry, L., Bieler, N., Cretton, P., & Zimmermann, B. 

(2005). Microreactor Technology: A Revolution for the Fine Chemical and Pharmaceutical 

Industries? Chemical Engineering & Technology. https://doi.org/10.1002/ceat.200407128). 

C’est la cause technique majeure de la lente adoption de la chimie à flux continu dans les 

productions de chimie fines et pharmaceutiques. A l’heure actuelle, le tube liquide est la seule 

technologie permettant de traiter les suspensions et les solides sans se boucher. Comme nous 

l’avons vu dans la partie Innovation, cela s’explique par le fait que les tubes étant déformables, 

il peut s’adapter parfaitement à la forme de tout solide pour l’évacuer sans problème. Dans ce 

contexte, Qfluidics apporte une forte rupture technologique qui vient lever le principal verrou 

technologique présent sur le marché et ainsi se différencie fortement de la concurrence en place 

depuis une vingtaine d’années. 

Le marché du continu peut être segmenté en quatre grands segments par type d’acteurs : 
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• Le segment académique réunissant les chercheurs et chercheuses dans le monde 

explorant les capacités de la chimie en continu sur divers procédés ou produits. 

• Le segment de la R&D industriels, où les nouveaux produits chimiques ou médicaments 

sont développés. 

• Le segment du pilote en industrie où le procédé de production d’un nouveau produit est 

optimisé et une première montée en échelle de production est réalisée. 

• Le segment de la production où des montées en échelle successives sont réalisées pour 

permettre d’atteindre le tonnage annuel prévu pour le produit. 

 

Concurrents  
Nous allons nous intéresser dans cette partie, uniquement au segment académique car c’est ce 

segment que j’ai ciblé durant mon stage. 

Sur le segment académique, les principaux concurrents de Qfluidics sont Corning, Little Things 

Factory, Chemtrix et Vapourtex. Toutes ces entreprises fabriquent des microréacteurs 

répondant aux besoins des universitaires. Cependant, les produits qu’ils produisent ne 

répondent pas aux problèmes que sont la manipulation des solides et la chute de pression. Ainsi, 

le segment académique peut être une réelle cible pour Qfluidics qui sait gérer ces problèmes. 

De plus, la chimie à flux a connu un fort intérêt de la part des laboratoires de recherche depuis 

les débuts des années 2000 comme on peut le voir ci-dessous : 

 

 

  

Figure 5 : Evolution du nombre de publication/citation pour la chimie à flux 
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De plus, les utilisateurs sur ce segment remarquent une contradiction entre ce que les fabricants 

de microréacteurs disent et la réalité. En effet, souvent, ces entreprises disent et promettent que 

les problèmes de colmatage avec les solides n’apparaîtront pas avec leur produit ce qui est très 

souvent faux, d’après les utilisateurs eux-mêmes. 

Ainsi, on peut voir que la concurrence pour Qfluidics est présente mais que grâce à son 

innovation, Qfluidics peut se détacher et être indispensable aux yeux du segment universitaire. 

 

Objectif 
L’entreprise Qfluidics a pour objectif de toucher plusieurs marchés avec son innovation. En 

effet, on a bien évidemment le secteur de la santé (En lien avec les procédures de dialyse et 

CEC) mais aussi le marché de la production biopharmaceutique, de plus en plus adepte de la 

chimie à flux continue. Enfin, le domaine de la fabrication de semi-conducteurs sera également 

visé par Qfluidics. 
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Introduction à la problématique 

Mise en situation : 
 

Comme on l’a vu, Qfluidics peut toucher beaucoup de marchés différents avec son innovation 

jamais vu encore. C’est pourquoi, il est nécessaire de s’informer sur ces marchés, en analysant, 

par exemple, le nombre de possible futurs clients et connaître leurs intérêts face à la chimie à 

flux et plus précisément face aux produits de chez Qfluidics. Dans le cadre de mon stage, je 

vais ainsi pouvoir travailler en tant que business developer pour le segment académique du 

marché de la chimie à flux continu. Voyons à présent plus en détail qu’est-ce qu’un business 

developer et quel est son rôle dans une entreprise. 

Le Business developer doit être capable d’identifier les nouveaux marchés ainsi que les 

nouvelles opportunités afin de prospecter et attirer de nouveaux clients. Lorsqu’on réalise du 

Business development, il y a plusieurs axes à respecter comme le fait de toucher la bonne cible 

ou encore de comprendre le besoin d’une cible. Il souhaite développer un portefeuille de clients 

afin de favoriser la croissance de l’entreprise. Ces compétences font du business developer un 

véritable pilier pour une entreprise. Le poste de business developer est essentiel pour les 

entreprises ayant pour but d’améliorer leur compétitivité et leur présence sur un marché. Et 

c’est dans ce cadre que je vais travailler pour Qfluidics en tant que Business developer 

Problématique : 
 

Thomas et moi-même avons réfléchi à une ligne de conduite pour ce stage et c’est pourquoi 

nous pourrons nous demander dans quelles mesures est-il possible de déterminer, établir et 

prospecter une cible client sur le marché académique de la chimie à flux continu. Dans un 

premier temps, nous pourrons nous questionner sur les possible hypothèse de travail et sur la 

façon dont nous allons pouvoir déterminer, établir et prospecter notre cible client. Ensuite, nous 

verrons les principales tâches et missions que j’ai pu entreprendre durant ce stage tout en 

énonçant les différents problèmes et difficultés rencontrés. Enfin, nous pourrons discuter des 

différents résultats que j’ai pu obtenir en concluant sur la problématique donnée. 
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Développement 
 

Hypothèse de travail 
 

Dans cette partie, il s’agit d’essayer de se questionner sur les différents moyens que nous allons 

mettre en œuvres pour pouvoir répondre à la problématique de départ. Cette partie va se scinder 

en trois sous-parties correspondant respectivement aux trois grands axes de la problématique 

qui sont : déterminer, établir, prospecter la cible client.  

Déterminer : 
 

Cette partie de la problématique vise à nous questionner sur la façon dont on va pouvoir tirer 

les principaux traits de notre cible client. Il va s’agir d’essayer de se questionner sur les 

différentes méthodes à utiliser pour être des plus efficace. Il va également falloir instaurer des 

éléments propres à notre cible client afin de pouvoir la distinguer de toute autre cible. Il s’agit 

ici de pouvoir établir un cadre de travail qui va pouvoir nous servir dans la suite de notre travail. 

C’est pourquoi, il va être nécessaire de mettre au point des critères permettant de classifier nos 

potentiels clients et ainsi de pouvoir avoir toutes les informations nécessaires les concernant. 

Naturellement, il vient à l’esprit des critères assez simple tels que le nom et prénom de la 

personne mais nous verrons par la suite si nous arriverons à trouver d’autres critères 

primordiaux.  

Etablir : 
 

Cette deuxième partie de problématique concerne la recherche à proprement parlé de nos 

potentiels clients. En effet, nous allons, par le biais de la littérature, et plus précisément 

d’articles scientifiques, pouvoir établir notre cible client. Cette partie est naturellement en lien 

avec la première par le fait qu’une fois notre client trouvé, nous le classifierons à l’aide des 

critères précédemment établis. 

Prospecter : 
 

Cette dernière partie va avoir pour but, à l’aide de la définition et de l’établissement de notre 

cible client, de contacter ces personnes afin de leur présenter l’innovation de Qfluidics. Nous 

allons évidemment utiliser l’outil des plus approprié pour notre époque qui est l’envoi d’emails, 

certainement automatisés (en fonction du volume de clients trouvés). 
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Méthodes utilisées 

Détermination de la cible client  

La première tâche que j’ai réalisé durant ce stage a été la mise au point de critères. En effet, 

mon but étant de trouver de nouveaux clients pour l’entreprise, il a d’abord fallu pré-ordonner 

mes recherches. C’est pourquoi, j’ai d’abord pu analyser mes outils de travails qui m’ont été 

présenté par Thomas. Ces outils ont pour la plupart été des moteurs de recherches de données 

scientifiques tels que ResearchGate, Scifinder, ScienceDirect ou encore Web of Science. Ma 

première observation a été l’importance des mots clés utilisés pour trouver de potentiels clients. 

En effet, si je changeais très légèrement un ensemble de mots, le nombre d’articles trouvés en 

été totalement différents : 

 

Une fois ces premiers éléments trouvés, j’ai pu déterminer d’autres critères qui allaient me 

permettre de classifier les clients que je trouverais. J’ai donc commencé par énumérer des 

critères me semblant essentiels pour pouvoir classer les clients trouvés comme, par exemple, le 

nom et prénom de la personne (évident mais essentiel !), le pays dans lequel travaille la 

personne ou encore l’université ou l’institut où travaille cette dernière. Ensuite, une période de 

réflexion est arrivée afin de rajouter de nouveaux critères pouvant réellement être utiles et ayant 

la capacité de simplifier un maximum le résultat de mes recherches tout en ayant un lien avec 

le sujet principalement concerné qui est la chimie à flux. J’ai donc pu trouver d’autres critères 

pouvant me convenir comme le fait de savoir si la personne est un utilisateur ou un développeur 

de chimie à flux, information très importante, pouvant me servir à mieux classer les futurs 

clients que je trouverai. J’ai également pu élaborer le critère qui sert à voir combien d’articles 

portant sur la chimie à flux ont été écrits par la personne (et quel est le pourcentage que cela 

représente sur tous les articles confondus écrit par cette personne). Cet élément a pour but de 

savoir si la chimie à flux est un point central dans la carrière du scientifique concerné ou s’il l’a 

juste utilisé une fois, auquel cas cette personne deviendrait moins intéressante. Un des critères 

Ici, on peut voir que le fait de modifier 

légèrement les mots-clés nous donne un 

nombre d’articles trouvés clairement 

différent. Ainsi, on peut comprendre 

l’importance de l’établissement de ces mots-

clés sur le travail et les résultats futurs. 

Figure 6 : Comparatif des résultats d'une recherche en fonction des mots-clés 



15 
 

primordiaux que j’ai pu trouver est la date du dernier article écrit concernant la chimie à flux. 

En effet, la composante temporelle est essentielle pour nous car une personne est moins 

intéressante à nos yeux si elle a utilisé la chimie à flux pour la dernière fois il y a 5 ans.  

 

Tous ces critères ont été rassemblés dans une page Excel, qui deviendrait par la suite, mon outil 

de travail principal. 

Etablissement de la cible client (Méthode qualitative) 

En accord avec Thomas, j’ai décidé de me plonger dans cette recherche sans forcément d’aides 

particulières au préalable. En effet, je pense que de découvrir soit même un domaine en essayant 

des choses, en échouant parfois, permet de fortifier notre compréhension de ce dernier. Cela 

nous oblige à mettre en place un raisonnement logique qui va nous aider à réaliser la tâche 

souhaitée. C’est pourquoi, après avoir mis au point les critères précédemment vus, je me suis 

plongé dans mes premières recherches de clients potentiels. Mon objectif a été de trouver des 

scientifiques travaillant dans le secteur public (compétence→définir une cible client). J’ai, pour 

cela, utilisé plusieurs sites internet adéquats déjà cités tels que ResearchGate, SciFinder ou 

encore Web of Science. Ces logiciels m’ont beaucoup servi dans mes recherches, notamment 

pour trouver de précieuses informations concernant les personnes travaillant en lien avec la 

chimie à flux. J’ai donc pu recenser les différents scientifiques ayant écrit sur la chimie à flux 

et les transposer dans le fichier Excel contenant les critères établis préalablement. 

J’ai effectué ce travail de recensement durant une semaine et demie en ajoutant, dans mon 

tableau Excel, les scientifiques individuellement. 

 

Etablissement de la cible client (Méthode quantitative) 

Après avoir travaillé pendant plus d’une semaine sur la recherche de clients par l’utilisation des 

sites comme SciFinder, j’ai ressenti les limites de cette méthode. En effet, ayant trouvé une 

centaine de personne plutôt intéressante, j’ai pu partager mes résultats avec Thomas par 

visioconférence : 
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Thomas m’a ainsi expliqué que mes recherches étaient soignées et satisfaisantes. Cependant, 

après une rapide recherche sur le site Web of Science, il a pu me montrer qu’il existait environ 

600 articles concernant la chimie à flux pour la période 2020-2022 et donc potentiellement 

beaucoup plus qu’une centaine de personnes possible à trouver. C’est donc à ce moment précis 

que j’ai pu débuter ma deuxième partie de travail. Celle-ci aura, comme pour la première, pour 

but de trouver de nouveaux clients pour Qfluidics mais la méthode sera bien différente. En effet, 

durant mes premières semaines de stage, le travail que j’ai effectué a été très précis mais au vu 

du nombre de clients trouvés, il a été trop lent. C’est pourquoi, Thomas a pu me donner de 

nombreux outils pour que je maximise le nombre de personnes en lien avec la chimie à flux. En 

Figure 7 : Discussion concernant mes premiers résultats avec Thomas 
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effet, durant le début de ma troisième semaine de stage, j’ai pu découvrir la fonctionnalité 

« Export » du site Web of Science.  

 

Cette fonctionnalité permet d’exporter, sur un fichier Excel et depuis le site Web of Science, 

tous les articles ainsi que leurs auteurs concernant un sujet précis. Thomas a donc pu 

m’apprendre la façon d’utiliser cet outil. 

Cet outil m’a permis d’être plus rapide et d’augmenter ma productivité. En effet, son utilisation 

a été d’une réelle utilité pour moi, j’ai pu très rapidement sortir dans un fichier Excel tous les 

articles ainsi que leurs auteurs concernant la chimie à flux. De plus, de nombreuses autres 

informations concernant les auteurs étaient disponibles comme l’adresse email de la personne, 

information capitale au vu de mon objectif final de contacter ces personnes. 

Une fois toutes les informations inscrites dans mon fichier Excel, j’ai pu travailler ces données 

afin d’en ressortir l’essentiel pour que je puisse contacter ces personnes. J’ai pu, par le biais de 

cette méthode, intégrer énormément de connaissances concernant le logiciel Excel pour pouvoir 

traiter ces données. (Compétence→production et structuration des données). Voici quelques 

actions que j’ai pu apprendre sur le logiciel Excel : 

▪ Découverte et application de la fonction « RechercheV » 

▪ Apprentissage de la méthode pour supprimer les doublons sans décaler les lignes (Par 

le biais de Microsoft Visual Basic). 

Fonctionnalité « Export » 

Figure 8 : Découverte de nouvelles fonctionnalités sur le site Web of Science telle que « Export » 
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▪ Utilisation de l’outil de données « Convertir » afin de pouvoir séparer différentes parties 

d’une même cellule. 

▪ Découverte de l’outil « Filtrer », très utile pour connaître certaines proportions de 

données. 

▪ Structuration de mon tableau basée sur des suppressions de cellules vides ou des 

réagencements. 

La plupart de ces fonctionnalités m’ont été transmises par Thomas en Visioconférence. J’ai 

également pu de mon côté essayer de trouver d’autres méthodes afin d’augmenter ma 

productivité et ma rapidité. J’étais donc très libre dans ma façon de travailler et cela m’a permis 

de pouvoir imaginer de nombreuses façons de résoudre un problème et non d’uniquement 

appliquer une méthode sans pouvoir aller plus loin et approfondir. 

 

Une fois ce travail de recherche et de recensement accompli, est venue la dernière étape de ma 

stratégie qui a été de contacter les personnes trouvées. Cependant, j’ai dû faire face à quelques 

difficultés d’ordre technique concernant l’association de chaque nom et email sur Excel. Ce 

problème a pu être résolu en discutant avec Thomas de ce dernier. 

 

Figure 9 : Apprentissage d’une nouvelle méthode me permettant de scinder une cellule Excel 
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Prospection de la cible client 

Je me suis formé afin d’être capable d’utiliser le logiciel Mailchimp, permettant non seulement 

de contacter les personnes souhaitées mais également de pouvoir envoyer des mails 

automatisés. En effet, j’ai pu recenser un nombre de personnes non négligeable pouvant être 

intéressées par Qfluidics, ainsi, un envoi unique de mail est beaucoup trop long voire 

impossible. En effet, j’ai d’abord pu écrire un mail de référence puis utiliser une formule du 

site Mailchimp afin de pouvoir intégrer le nom de chaque scientifique dans leurs mails 

respectifs. En réalisant ce travail, j’ai pu accroître mes connaissances et savoirs dans les 

techniques de communication ainsi que dans les logiciels de gestion clients. 

Résultats, discussions 

Détermination de la cible client et compétences associées 

Durant ce travail de recherche, j’ai pu retenir de nombreux critères comme le mail de la 

personne ou encore la proportion de travaux sur la chimie à flux. Un des critères importants que 

j’ai gardé a été le type de chimie pratiqué par la personne. En effet, ce critère peut être important 

dans un premier temps pour mieux savoir quel type de cible client on touche mais aussi pour 

pouvoir, durant la prospection de la cible client, être plus amical avec la personne contactée en 

lui citant notamment le type de chimie qu’elle utilise. Il y a eu dans cette recherche, des critères 

que j’ai décidé de ne pas garder. En effet, un de mes premiers critères a été le pays d’origine de 

la personne, or, je me suis rendu compte qu’il n’était pas nécessaire de le savoir et que cela 

surchargé mon tableau. Un critère que j’ai retenu, et qui est un peu lié à ce dernier, est le pays 

où travail actuellement la personne. Ce critère est bien plus important car il renseigne une 

information capitale : il y aura certainement des collaborations avec un plus fort taux de succès 

dans certains pays ou continents et c’est intéressant de savoir lesquels. 

Figure 10 : Exemples de critères déterminés afin de pouvoir classifier les clients trouvés 

 

Dans cette partie de mon travail, j’ai pu comprendre et apprendre de nombreuses choses 

concernant le marché de la chimie à flux. J’ai été capable d’acquérir de nouvelles compétences 

telles que définir et organiser une stratégie commerciale visant à booster la rentabilité de 

l’entreprise Qfluidics ou encore segmenter le marché de la chimie à flux pour pouvoir en 

ressortir des critères. 
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Méthode qualitative 

Ma première méthode de travail a été qualitative. En effet, j’ai ajouté chaque scientifique un 

par un en remplissant environ 8 critères (que l’on a vu précédemment) chacun les concernant. 

J’ai pu trouver environ 130 personnes que j’ai pu classer dans les critères préétablis. Les 

premières difficultés que j’ai eu ont été de savoir quelques fois si la personne trouvée était 

légitime pour être classée en tant que futur client. En effet, certaines fois, des scientifiques ont 

pu écrire sur la chimie à flux mais qu’une seule fois donc la question de la légitimité était posée. 

J’ai pu résoudre ce problème grâce aux critères. En effet, le nombre d’articles écrit sur la chimie 

à flux étant un critère, je pouvais sélectionner la personne en ajoutant son unique article sur la 

chimie à flux dans les critères.  

Cette méthode m’a paru dans un premier très bonne du fait de la précision et de la clarté de mes 

recherches. En effet, en agissant de cette façon, j’étais sûr que la personne choisie travaillait 

dans la chimie à flux et utilisait cette dernière de façon régulière. Cependant, dans un deuxième 

temps et après avoir fait évoluer ma méthode de travail, j’ai pu me rendre compte malgré la 

précision de ces recherches, qu’il me manquait un volume non négligeable de scientifiques. 

Voici ci-dessous une partie du tableau Excel produit : 

 

Méthode quantitative 

En utilisant cette deuxième méthode, j’ai pu obtenir un nombre de scientifiques conséquent et 

beaucoup plus important que durant ma première partie de stage. En effet, en cumulant les 

personnes déjà trouvées précédemment, j’ai pu recenser 565 personnes, soit 435 de plus que 

Figure 11 : Partie du tableau Excel construit 
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lors du premier recensement. Cela correspond à une augmentation de 434 % ce qui est énorme 

quand on pense à l’importance du volume. En effet, un business developer va devoir, dans mon 

cas, maximiser le nombre de personnes touchées, car plus on réussira à contacter de personnes, 

plus il y aura de chance d’obtenir d’éventuelles réponses positives. Il faut malgré tout savoir 

que lorsque j’ai utilisé cette méthode de travail, le recensement des personnes a été moins précis 

que lors de mes premières recherches. C’est évident car ici, on ne va pas pouvoir avoir, par 

exemple, d’information sur le pourcentage d’articles concernant la chimie à flux écrit par la 

personne. Ainsi, en utilisant cette méthode, j’ai obtenu une plus grande liste de noms mais en 

parallèle, les critères étaient moindres. 

Un autre aspect important est qu'en utilisant ce raisonnement pour trouver le maximum de 

personnes, j’ai sélectionné des personnes ayant écris des travaux pluridisciplinaires sur la 

chimie à flux. Ainsi, une proportion des personnes sélectionnées n’utilisait que très peu la 

chimie à flux ce qui est un élément à prendre en compte pour nos résultats futurs (réponses 

positives ou négatives concernant les produits de chez Qfluidics). 

Le fait de moins filtrer les personnes trouvées m’ont donné quelques fois des résultats trop 

vastes. En effet, j’ai par exemple eu des personnes venant d’entreprises privés ou d’autres 

domaines hors chimie tels que la Physique ou la Biologie, ce qui ne rentre pas du tout dans mes 

objectifs qui est de balayer le segment académique et de toucher des personnes faisant 

régulièrement de la chimie à flux. 
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Cependant, comme on peut l’observer, le volume est bien plus important, le tout est de trouver 

un équilibre entre la précision des recherches et le volume de personnes trouvées (lié à la 

rapidité des recherches). De plus, je vous ai dit au début que le nom était essentiel comme critère 

mais le mail de la personne est encore plus important au vu de notre objectif de contacter cette 

personne. C’est également un axe important qu’un Business developer doit savoir gérer. En 

effet, les méthodes de travail de ces derniers sont cruciales pour l’efficacité de leurs recherches. 

Il doit être capable de prendre des décisions importantes pour l’entreprise dans laquelle il 

travaille. 

Figure 12 : On peut ainsi observer ci-dessus que les informations sont plus brèves mais que le nombre de 

personnes trouvées est bien plus important. 

Si je devais refaire ce travail d’une durée de 5 semaines, je pense que je conserverais un mélange 

des deux méthodes (qualitative et quantitative). En effet, l’approche permet dans un premier 

temps de trouver qualitativement les personnes utilisant très régulièrement la chimie à flux 

(volume faible) et ainsi me dresser une liste des personnes prioritaire à contacter. Ensuite, la 

méthode quantitative permet d’avoir un volume plus important et de contacter ces personnes 

par la suite. 

Ce changement de méthode m’a fait réaliser une chose importante : même lorsque l’on est très 

concentré et pleinement investi dans une tâche que l’on pense faire de manière rigoureuse et 

travaillée, il y a toujours un moyen de raccourcir certaines actions et de maximiser ses 

connaissances afin d’être plus productif en un minimum de temps. C’est pourquoi, j’ai compris 

que dans tout domaine, lorsque l’on se met à travailler afin d’accomplir un certain objectif, il 
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est toujours très important d’avoir une vue globale de notre travail avant de commencer afin de 

pouvoir ajuster notre façon de travailler et avoir de meilleurs résultats par la suite. Cette 

remarque rentre parfaitement dans les compétences que doit avoir un business developer. En 

effet, il doit être capable de faire évoluer sa stratégie afin de s’adapter à sa cible client. 

Durant cette partie de mon travail (englobant ces deux méthodes de travail), j’ai pu également 

acquérir des compétences en lien avec mes activités. J’ai par exemple été capable de définir une 

cible client ou encore de produire et d’effectuer une structuration des données recueillies.  

Participation à une réunion chez Qfluidics 

Durant ce stage, j’ai eu la chance de participer à une réunion chez Qfluidics. Cette réunion s’est 

déroulée à l’ISIS (Institut de Sciences et d’Ingénierie Supramoléculaires) où se trouvent le siège 

et le laboratoire de l’entreprise Qfluidics. J’ai pu, lors de cette réunion, rencontrer de nouvelles 

personnes faisant partie de l’équipe telle que Caroline Thébault, Lucas Giacchetti, ou encore 

Thomas Hermans. J’ai pu, au cours de cette réunion, présenter mon travail effectué durant les 

trois premières semaines de stage. J’ai également discuté de mes futurs objectifs concernant 

mon stage et de mon but final. Cette rencontre m’a permis de voir de quelle façon étaient 

discutés les différents problèmes rencontrés et comment les résoudre en se fixant des objectifs, 

notamment pour les étudiants en master présent dans l’entreprise Qfluidics, qui, chaque semaine 

fournissent un rapport des expérimentations réalisées, des problèmes rencontrés ainsi que des 

objectifs pour les semaines futures. 

 

Conclusion 
Pour conclure, j’ai pu effectuer mon stage de deuxième année de licence en Physique-Chimie 

en tant que Business developer au sein de l’entreprise Qfluidics. Durant ce stage d’une durée 

de 5 semaines, j’ai pu apprendre et mettre en pratique mes connaissances acquises au cours de 

ce stage. J’ai également pu faire face à de nombreuses difficultés, qui m’ont obligé à avoir un 

raisonnement plus poussé et à développer ma logique et ma créativité. 

Enfin, cette expérience m’a permis de répondre aux différents questionnements et objectifs 

concernant la recherche ainsi que le recensement de nouveaux clients pour l’entreprise 

Qfluidics. J’ai pu, durant ce stage, comprendre l’utilité d’un critère et définir ma cible client. 

Ensuite, j’ai utilisé différents outils informatiques qui m’ont permis d’établir ma cible client. 

Enfin, j’ai pu apprendre à utiliser un logiciel me permettant de contacter le plus facilement 

possible les potentiels clients trouvés. Les résultats de cette partie ne sont que partiels n’ayant 
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pas encore terminé mon stage. Cependant, je pense avoir assez d’élément pour conclure sur la 

majorité de cette partie.  

Analyse des métiers des personnes côtoyées 
Mon stage s’étant effectué dans sa majeure partie en distanciel, je n’ai pu observer d’autres 

métiers que celui de mon tuteur, à part lors de la réunion à laquelle j’ai pu assister où d’autres 

corps de métiers étaient présent. J’en ai donc profité pour interviewer Mme Caroline Thébault, 

scientifique principale chez Qfluidics, voici un résumé de mon échange. 

Que développez-vous dans votre laboratoire chez Qfluidics et quels sont vos objectifs ? 

Caroline : Je travaille en majorité sur la synthèse de ferrofluides. En effet, comme les 

innovations de Qfluidics reposent sur le résultat de ces derniers, il faut qu’ils soient de la 

meilleure qualité possible avec une empreinte écologique faible ainsi qu’un taux de 

contamination bas. Mon objectif est d’obtenir un ferrofluide capable d’être utilisé correctement 

dans diverses applications sans trop contaminer le milieu. 

Vous sentez vous aider ou freiner dans votre travail du fait du contexte actuel de l’entreprise ? 

Caroline : Un avantage non négligeable est que l’entreprise Qfluidics se situe à l’ISIS, ce qui 

permet d’être en relation et au contact de nombreux autres scientifiques. Cela permet donc 

d’échanger et d’avoir plusieurs avis différents et cela permet également quelques fois d’avoir 

accès à des outils sans avoir besoin de les acheter ce qui est d’une grande aide. Certaine fois, la 

situation peut devenir difficile en cas par exemple d’une perte de financement car la startup est 

axée sur la recherche de fond. 

Comment décidez-vous de l’axe que prennent vos travaux ? 

Caroline : L’entreprise fonctionne et dépend des financements accessibles et des accords avec 

différents partenaires commerciaux. Ainsi, les travaux effectués au laboratoire s’adaptent à la 

demande des entreprises. Ainsi, il faut être réactif et savoir changer vite d‘axe si une entreprise 

perd l’intérêt par exemple. 

Quelles sont les principales difficultés que vous rencontrez le plus souvent au quotidien ? 

Caroline : Le plus difficile est de suivre toutes les demandes de résultats des financeurs à la 

vitesse demandée. En effet, quelques fois, les résultats prennent trop de temps à arriver et des 

contre-temps arrivent sans les avoir anticipés. Ceci est évidemment directement et 

indirectement lié aux financements apportés. 
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Bilan personnel du stage 
 

 

Ce stage chez Qfluidics a été très enrichissant pour moi car il m’a permis de découvrir le 

domaine du Business development, secteur qui m’était, il y a 5 semaines, encore inconnu.  

Ce stage m’a également permis de participer, à travers mes missions et à mon échelle, au 

développement de l’entreprise Qfluidics en permettant d’avoir une meilleure vision du marché 

de la chimie à flux et des potentiels futurs acteurs de ce dernier.  

Ce stage m’a aussi beaucoup renseigné sur le fonctionnement d’une startup scientifique, 

élément pour moi important, car une direction future vers l’entreprenariat est tout à fait dans 

mes idées.  

Enfin, durant ces dernières semaines, de nombreuses missions et tâches m’ont été confiés et je 

les ai réalisés en autonomie (favoriser par le travail en distanciel). Ainsi, je pense pouvoir dire 

que ce stage m’a permis de développer mes compétences concernant le travail en autonomie et 

les prises de décisions. 

Ainsi, on peut dire que ce stage rentre et se range parfaitement dans mon projet professionnel à 

moyen voir long terme.  
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