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TOUT PLAQUER, ÊTRE LIBRE, OUI, MAIS COMMENT ?


Si vous avez ce livre entre les mains, vous êtes sûrement prêt à sauter à pieds joints dans une nouvelle étape de votre vie professionnelle ! Le désir de retrouver du sens et la liberté est sans doute votre première motivation, pourtant, comment atteindre l’objectif ultime : aimer ce que l’on fait, en vivre, sans tout sacrifier ?


Frédérique Genicot propose ici un accompagnement sur-mesure qui vous permettra de gagner en efficacité et d’éviter les grosses erreurs. Futur consultant, coach, slasher, startupper ou repreneur d’entreprise, vous saurez comment :




	réussir votre lancement, trouver les pistes d’actions concrètes pour développer votre activité, viser plus haut, aller plus vite ;


	vous motiver à faire un premier petit pas grâce à des passages à l’action, des modes d’emploi, des recettes éprouvées, des astuces personnelles et des ressources précieuses ;


	vous laisser inspirer par le parcours d’autres entrepreneurs qui ont pris des risques et montrent que tout est possible.
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Frédérique Genicot est consultante en stratégie commerciale. Économiste de formation, ex-cadre dirigeante avant de devenir entrepreneure, elle accompagne depuis 2006 dirigeants de PME et indépendants dans l’acquisition de nouveaux clients. En 2017, elle lance MeDoWe (medowe.com), qui, autour d’événements, rassemble des consultants, des coachs, des freelances.
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À Anne



INTRODUCTION


Adieu salariat ! Si vous avez ce livre entre les mains, c’est sûrement que vous êtes prêt à sauter à pieds joints dans une nouvelle étape de votre vie professionnelle ! En tout cas vous êtes en plein questionnement. Normal, me direz-vous ! Le monde du travail a profondément changé, les carrières linéaires dans une même entreprise appartiennent au passé. Changer plusieurs fois de métier au cours de votre vie active n’aura donc rien d’étonnant. Cela se fera peut-être même dans une voie que vous ne connaissez pas encore… Selon une étude réalisée par Dell et l’Institute for the Future, un think-tank californien, 85 % des métiers de 2030 n’existent pas encore aujourd’hui.


Mais qu’en est-il du contexte actuel en France ? Les chiffres parlent d’eux-mêmes. Près de neuf salariés sur dix considèrent que le sens au travail est un enjeu majeur (étude Deloitte, Viadeo, 2017). Malheureusement, la situation s’est dégradée pour 55 % des personnes interrogées. Certaines souffrent de burn-out, d’autres découvrent le bore-out, l’ennui au travail, et le brown-out, l’absence de motivation liée à l’absurdité des tâches qui leur sont confiées.


Une autre étude réalisée par TNS Kantar pour Randstad en avril 2019 révèle que 18 % des Français ont le sentiment d’occuper un bullshit job, selon la formule inventée par David Graber, un anthropologue américain, pour désigner les emplois inutiles dont on ne perçoit pas le sens. Face à cette situation, plus de deux Français sur cinq (43 %) parlent de remise en question totale de leur profession. D’où le fait que 23 % estiment que lancer sa propre activité est le levier le plus efficace pour retrouver un emploi qui fait sens. Alors, pourquoi pas vous ?


L’Insee nous apprend que 691 283 nouvelles entreprises ont été créées en France en 2018, soit une augmentation de 17 % par rapport à 2017. Les micro-entreprises progressent de 25,5 %, les entreprises individuelles de 20 % et les sociétés de 2 %.


Bonjour la liberté !


Elle n’a pas de prix. Mais mettons tout de même un bémol, car il existe un revers à la médaille de l’autonomie, en tout cas au début. La lucidité est de rigueur pour réussir son projet dans les meilleures conditions. Trouver des clients reste un enjeu majeur au moment du lancement, puis ensuite pour assurer la croissance de l’activité et éviter les revenus qui fluctuent. Mais j’ai la profonde conviction qu’il est possible d’aimer ce que l’on fait ET d’en vivre, sans tout sacrifier : j’en suis la preuve et les clients que j’ai accompagnés aussi. Renoncer à une rémunération décente, travailler plus que de mesure n’est pas le prix à payer pour retrouver une activité professionnelle qui a du sens.


Salariée pendant dix-sept ans, j’ai lancé ma première activité en 2006 en créant Phéosia, un cabinet de conseil en stratégie commerciale. En 2017, j’ai fondé MeDoWe, une communauté de freelances, de consultants, de coachs, qui ont autant de plaisir à trouver des clients qu’à réaliser leurs missions. Aujourd’hui, ce livre est l’occasion de partager mes méthodes, celles que j’ai appliquées avec succès et conseillées depuis treize ans.


Vous vous sentez l’âme d’un entrepreneur ? La première étape consiste à réfléchir à votre projet, à en préciser les contours. Entreprendre, ce n’est pas faire table rase du passé, c’est capitaliser sur vos talents, vos compétences, et aussi les ancrer dans quelque chose de plus important : votre mission. Ce sera le sujet du premier chapitre, et l’occasion aussi pour moi de me présenter, de vous raconter les hauts et les bas de mon parcours d’entrepreneure.


Après l’introspection, place à l’action. Comment définir un premier objectif ? Je vous invite à décliner votre projet en plan d’actions et vous explique comment mieux gérer votre temps et bien utiliser les réseaux. Devenir un as du networking pour développer vos affaires, rejoindre un réseau d’entrepreneurs : vous saurez tout ou presque en lisant le deuxième chapitre.


Ensuite, nous explorerons cinq voies de reconversion possibles : devenir consultant, coach, slasheur, créer votre start-up ou reprendre une entreprise.




	« Devenir consultant » s’adresse principalement aux anciens salariés qui exercent leur métier dans un cadre différent et pour plusieurs clients. La première difficulté est de définir votre offre. Être expert, c’est bien ; le faire savoir, c’est encore mieux. Il est temps d’apprendre à parler de vous, et en particulier là où se trouvent vos clients, sur les réseaux sociaux.


	« Devenir coach » : vous êtes de plus en plus nombreux à choisir cette voie. Trouver sa différence, sa niche de marché, est la priorité pour celui qui se lance. Je vous expliquerai comment vous sentir légitime alors que vous exercez un nouveau métier et comment dépasser la peur de vendre. Le chapitre se termine sur les moyens à mettre en œuvre pour vivre de cette activité.


	« Devenir slasheur » : cet être singulier et atypique occupe plusieurs activités en même temps. Son défi, c’est plutôt de s’assumer, car, chez lui, le syndrome de l’imposteur est omniprésent. Comment trouver des clients quand on est multipotentiel ? Je vous proposerai des pistes d’actions qui reposent sur un savant équilibre entre nourrir votre curiosité, apprendre sans cesse et monétiser ce que vous aimez faire aujourd’hui.


	« Devenir startupper » : il s’agit d’un vrai pari, autour d’une idée et d’une équipe de fondateurs. Comment explorer le marché, détecter les premières marques d’intérêt et ensuite lever des fonds ? Ces sujets seront abordés, ainsi que ceux de la course à la croissance et des leviers utiles pour atteindre une taille critique et se détacher de la concurrence.


	« Reprendre une entreprise » : vous souhaitez donner un nouvel élan à une entreprise ? Tout commence par le fait de trouver une cible, mais encore faut-il savoir vraiment ce que vous cherchez. Les différentes étapes du processus seront ici expliquées, et les enjeux décodés. La confrontation avec la réalité, après la signature, n’est pas toujours simple, il faut notamment fidéliser les clients et motiver les salariés.




Rendre les choses simples, c’est mon premier défi. Je vous démontrerai comment réussir votre lancement en tant que consultant, coach, slasheur, startupper ou (néo)repreneur si vous avez opté pour cette voie. Ensuite, je vous livrerai des pistes d’actions concrètes pour développer votre activité, viser plus haut, aller plus vite.


Transmettre, c’est mon second objectif. Mon ambition est aussi de vous motiver à faire un premier petit pas. J’ai choisi d’illustrer mes propos par des propositions de passage à l’action, des modes d’emploi, des recettes éprouvées à suivre. Et ce n’est pas tout : le livre est parsemé d’astuces personnelles et chaque chapitre se termine par une liste de ressources qui m’inspirent.


Enfin, j’ai souhaité donner la parole à d’autres entrepreneurs. Des femmes et des hommes qui ont pris un risque, qui ont des profils divers et variés et qui témoignent ici de leur parcours. Ils sont inspirants et vous montrent que tout est possible.


Je souhaite que ce livre soit un compagnon de route précieux.


Bienvenue dans le monde des entrepreneurs !



CHAPITRE 1


Le passé, un tremplin pour entreprendre


Une idée, voire une aspiration profonde, vous taraude : vous avez envie de faire le grand saut dans l’aventure entrepreneuriale. La liberté, l’indépendance, devenir votre propre patron, c’est votre nouveau challenge !


Et il ressemble à quoi, ce nouveau monde qui vous attire ? C’est encore un peu flou, le contour est sûrement imprécis et les doutes s’invitent peut-être trop souvent dans votre tête. C’est bien normal.


Je vous invite à lire ce premier chapitre comme un voyage à votre propre découverte. En construisant votre projet, vous allez apprendre à vous observer, à regarder différemment vos gestes quotidiens, à votre rythme, en prenant du recul. Cette connaissance de vous-même sera précieuse pour la suite.


Tout est souvent là, en soi, comme un trésor bien enfoui qu’il va s’agir de débusquer. En changeant de perspective et d’angle de vue, vous allez très vite vous rendre compte que l’invisible prend des couleurs… Un livre, une nouvelle rencontre, un heureux hasard vont se présenter en cours de route au bon moment et vous trouverez les mots ou la prochaine action qui feront que tout s’éclaire et devient évident. Ce n’est pas de la magie, c’est un processus bien identifié, que je vous souhaite joyeux et que je m’engage à vous expliquer tout au long de cet ouvrage.


Avant d’embarquer, je vous propose de vous munir d’un peu de matériel : ayez à portée de main un cahier, des feutres, des crayons de couleur, des post-it. Ils seront vos compagnons de voyage pour noter, annoter, relire, recouper, préciser un mot, laisser émerger d’autres idées et relier ce qui est important pour vous. Vous êtes prêt ? Allons ensemble explorer les possibles. En voiture, c’est parti !


DU SENS, DE L’INDÉPENDANCE




	Retrouver le sens




Créer sa boîte ou en reprendre une, fonder sa start-up, devenir indépendant, est-ce un effet de mode ou juste une envie, voire un besoin de réinventer sa vie professionnelle ?


La génération Y – les trentenaires nés entre 1980 et 1994 – a compris qu’une carrière linéaire, qu’un parcours dans une seule entreprise, ce n’est pas pour elle. Cela appartient à un mode de fonctionnement propre à l’ancien monde. Continuer à apprendre, à se former, changer plusieurs fois de métier dans une vie professionnelle, s’épanouir dans son job, devient de plus en plus une évidence. Décomplexée, cette génération rebat les cartes et casse les codes.


Quant à la génération précédente, les « X » – nés entre 1960 et 1979 –, elle est tiraillée entre ses valeurs et un environnement économique incertain où l’humain trouve peu sa place. Aujourd’hui, à la quarantaine, elle est parfois plongée dans une crise du milieu de vie. Mais n’est-ce pas l’occasion d’enfin penser à soi, d’envisager autrement la suite de sa vie professionnelle ?


Il y a aussi les accidents de parcours, qui peuvent être une invitation à vivre autrement. Un licenciement, une séparation, la maladie, sont également des moments qui ébranlent et obligent, avec une urgence de ne plus se perdre, à aller à l’essentiel.


Si vous êtes dans l’une ou l’autre de ces situations, vous avez décidé d’écouter cette petite voix intérieure qui vous parle souvent d’une furieuse envie d’indépendance. Parfois, cette situation, vous ne l’avez pas choisie. Prendre la décision de quitter son job ou « accepter un départ », voilà deux situations bien différentes. Une période de transition s’impose alors, pour faire le deuil, et penser, créer la prochaine étape de votre vie professionnelle.


Après la période des négociations de départ, tout commence enfin. Une porte se referme et une autre s’ouvre pour devenir votre propre patron, en clamant un grand oui à l’autonomie, à la liberté. Tout reste à faire, la page est blanche et vous avez le vertige. Moi aussi, j’ai connu ce moment où tout est possible et rien n’existe encore vraiment. Il est temps de vous raconter ce saut dans le vide.




	Mon histoire d’entrepreneure




Économiste de formation, j’évolue, au début de ma carrière, dans la vente sur le terrain. Je découvre, ensuite, le monde des centrales d’achats puis du business development où tout est à faire, avant de prendre le virage direction le marketing. Mon parcours est atypique. Mes fils sont nés en 2003 et 2004. Il semble que l’incompétence m’ait gagnée quand je suis devenue mère, c’est en tout cas l’opinion des dirigeants de l’entreprise dans laquelle j’occupe un poste de directrice marketing.


Ma vie d’entrepreneure démarre en 2005. Je vais avoir 40 ans, mon cœur balance entre retrouver un poste de cadre dirigeant ou passer de l’autre côté du décor et créer mon entreprise. Dans mon précédent job, plus de la moitié de mon temps était consacré à convaincre, à vendre mes projets en interne, avec, à la clé, beaucoup de réunions pour ne rien dire. Mais ce que je préférais par-dessus tout, c’était agir, définir une stratégie, la mettre en place, motiver mes équipes. Dans ce monde, je me sentais à ma place.


Sans plus attendre, en octobre 2006, je crée Phéosia, un cabinet de conseil en stratégie commerciale. J’accompagne des entreprises belges souhaitant se développer en France, pays où je vis depuis 1999. Ce changement professionnel se fait avec un ancrage affectif et un retour aux sources.


Je démarre sans aucun accompagnement, outplacement, ni coach. J’ai la rage et le courage des débutants. Je me lance à une époque où devenir freelance est la solution par défaut quand on ne trouve pas de poste. Pourtant, je me sens chez moi. Ceux qui me connaissent depuis longtemps ne sont pas surpris. Je comprendrai bien plus tard que mes dix-sept années de salariat ont un fil rouge, la création de nouvelles activités, de nouveaux business : un territoire géographique à défricher, le lancement national d’une innovation, le développement de l’informatique grand public et la téléphonie mobile.


À cette époque, je suis fière d’annoncer que je suis devenue consultante, seule. Je trouve un nom et une marque. Je pensais que c’était plus crédible. Quand on me demandait pourquoi j’avais créé ma boîte, je répondais : « Parce que j’aime penser et faire. » En résumé, je vendais ce que j’avais toujours fait. J’avais retrouvé du sens et un certain bien-être. (Enfin, je le pensais.)


Dès 2008, je travaille avec des entreprises françaises, et je me concentre petit à petit sur cette cible. Une expertise et des compétences me permettent de faire la différence, je commence à me spécialiser, à privilégier un canal de prospection (téléphonique). Cela s’impose naturellement, j’aime le téléphone en tant qu’ancienne responsable d’un centre d’appels.


Nous sommes en 2013. Phéosia Phoning se développe, il faut investir en informatique, en animation de ce réseau de téléprospectrices. J’ai envie d’y aller à fond. Pourtant je sens une réticence, un frein. Et la boîte de Pandore s’ouvre avec un flot de questions. Je pressens un potentiel, quelque chose de plus grand à faire, forte de cette première expérience dans le conseil. Je suis à l’aise dans le concret, l’action. Il est temps pour moi de voir plus haut et plus loin. Je m’autorise un nouveau saut dans le vide. Surtout après un choc dans ma vie personnelle, le décès de ma sœur en février 2013, qui donne un autre relief à mes interrogations. Les questions fusent dans ma tête en surchauffe. Construire une entreprise, lever des fonds, recruter, ou rester seule ? Les idées ne manquent pas. Mais finalement, pourquoi je fais tout cela ? Voilà la phrase qui m’empêchera de dormir pendant quelque temps. Jusqu’à ce que je découvre la psychologie positive et l’approche de Martin Seligman, qui s’intéresse à ce qui nous rend heureux. La conclusion de ses écrits me saute à la figure : il importe de faire ce qui donne de la joie et du plaisir, d’utiliser ses forces, ses atouts, et d’aller vers ce qui a du sens ! Quel soulagement pour moi. À partir de là, j’identifie vraiment mes talents, je mets des mots sur mon potentiel, je m’autorise à rêver les yeux grands ouverts. Je m’aligne sur ce qui est important pour moi. Tout ça pour vous dire qu’entreprendre, c’est une merveilleuse école de développement personnel.


C’est cette croisière que je vous propose de faire. Partons à la découverte de là où vous êtes le meilleur, de ce que vous aimez faire et de ce qui vous passionne. À partir des réponses qui vont émerger, votre carte mentale va évoluer et l’horizon va s’éclaircir, n’en doutez pas. Maintenant, place au partage, avec vous, de méthodes, d’outils et de découvertes qui ont fait leurs preuves.


ENTREPRENDRE, SOUS PLUSIEURS FORMES


Revenons donc à vous, maintenant. Vous devenez un porteur de projet, puisque c’est le nom donné aux jeunes entrepreneurs, à ceux qui démarrent. Vous ne savez pas encore précisément quels contours votre activité va prendre, quelle forme vous allez donner à cette liberté reprise ? C’est bien normal à ce stade.


Entreprendre, c’est peut-être choisir de devenir consultant, de vendre son expertise, de trouver des clients et de réaliser des missions. D’autres feront le choix de la reconversion, en mettant une passion, un rêve, un talent au centre de leur activité (le yoga, la cuisine…). D’autres encore opteront pour un projet avec des recrutements, de la technologie, des levées de fonds, des associés et la création d’une start-up. Les repreneurs, quant à eux, souhaitent plutôt mettre leurs compétences au service du développement d’une entreprise déjà en activité. Il y a enfin les slasheurs, qui choisissent de ne pas choisir et multiplient les activités.


On présente souvent les entrepreneurs comme des surhommes, des héros. Je pense, surtout, que ce sont d’abord des femmes et des hommes qui sont en adéquation avec leur projet. Créer sa boîte, c’est un choix de vie, un pas vers la réalisation de besoins qui vous sont chers et qui n’ont pas encore trouvé leur pleine expression.


Après ce préambule, il est temps de se poser les bonnes questions. Pour avancer, je vous propose d’imaginer votre journée idéale, et votre emploi du temps. Place à votre carnet et vos crayons.


Êtes-vous seul ou entouré (par qui) ? Des collaborateurs, des clients, d’autres personnes ? Imaginez votre cadre de travail : un bureau chez vous, des réunions chez votre client, de la prospection (ou pas) ? Si vous êtes tenté par la création d’une start-up ou la reprise d’une entreprise, vous recruterez, managerez vos équipes. Diriger, gérer, cela vous tente-t-il ? L’avez-vous déjà fait ou avez-vous envie de passer à autre chose ?


Réfléchissons maintenant à vos clients et à leur environnement. Vous travaillez plutôt avec des particuliers, des entreprises, ou les deux ? Vous pouvez être près de chez eux, avoir un local commercial, mais vous pourriez aussi vous trouver de l’autre côté du monde ou à la campagne. Votre projet est peut-être de déménager et de vivre autrement la prochaine partie de votre vie professionnelle, ou de combiner l’envie de voyager et un job en freelance. Ou bien votre rêve est-il plutôt de développer un concept, de lever des fonds ? Vous pensez à vous associer, à créer un premier prototype ? Le monde des start-up vous appartient !


DEVENEZ CE QUE VOUS ÊTES


Je vous propose trois étapes. Certaines choses vous sembleront évidentes, d’autres vous demanderont plus de temps. Une réponse mènera à une autre question et c’est tant mieux. Cela voudra dire que vous êtes sur la bonne voie. Gardez votre cahier à portée de main ; notez les mots, les phrases. Vous aurez sans doute, parfois, la désagréable impression que rien n’avance. Puis, les pièces du puzzle vont s’agencer, votre projet va prendre forme petit à petit.




	Première étape – Ce que vous aimez faire




La première étape vous replonge, directement, dans votre vie d’avant. Elle vous invite à identifier vos compétences, ce que vous avez appris à faire, là où vous êtes bon, voire excellent.
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Identifier le fil rouge de ses réalisations significatives et de ce que l’on sait faire




	Pendant mes études, j’ai…


	Lors de mon premier job, j’ai…


	Aujourd’hui, dans le job que j’occupe…


	À 30, 40 ans, j’ai réussi…







	Je décris les actions que j’ai réalisées pour atteindre mes objectifs.


	J’identifie les compétences, savoir-faire utilisés.


	Je les liste et sélectionne les cinq principaux.











Le réveil a sonné pour moi quand j’ai découvert, presque par hasard, le livre de Christine Lewicki, Wake Up ! Quand les planètes sont alignées, que la sérendipité est au rendez-vous, le brouillard se lève, la lumière réapparaît. L’auteur nous invite à mettre nos talents au service de l’humanité, à oser briller pour partager ce que nous savons faire de mieux et à faire ce pourquoi nous sommes sur Terre.


Christine Lewicki décrit quatre zones de compétence, définies à l’origine par Gay Hendricks.




	La première est la zone d’incompétence. Un entrepreneur averti choisira d’externaliser ces tâches (par exemple tout ce qui est en lien avec la comptabilité). C’est facile à dire, mais pas toujours facile à faire au démarrage où l’on se fait une règle de tout apprendre, de tout maîtriser.


	La deuxième est la zone de compétence. Le job est fait, vous avez de l’expérience, des compétences. Pourtant, vous n’êtes pas le seul, d’autres font aussi bien que vous.


	La troisième est la zone d’excellence. On crée du résultat, voire on dépasse les attentes des autres et le salaire qui va avec est souvent un gage de reconnaissance.


	
Enfin, la quatrième zone est celle du génie. C’est clairement, malgré les secousses que cela entraîne, la zone de brillance qui permet de s’aligner sur qui nous sommes vraiment avec, au rendez-vous, une énergie vitale qui semble nous dépasser. On l’atteint souvent au prix d’un véritable accouchement de soi.




Il est donc temps de sortir de votre zone de confort. C’est un passage obligé !




	Deuxième étape – Ce que vous savez bien faire




La deuxième étape vous reconnecte avec ce que vous faites bien sans vous en rendre compte, sans vous forcer. Cerise sur le gâteau : quand vous faites ces actions, vous débordez d’énergie et la joie est au rendez-vous. Les talents sont innés et présents dès l’enfance. Vous y avez, sans doute, peu réfléchi, puisqu’on consacre plus de temps à trouver des solutions et des parades à nos faiblesses. Aussi, on fait plutôt le choix de la modestie, de l’humilité, car parler de soi, c’est se vanter, croit-on…


La curiosité vous pique ? Il vous manque le mode d’emploi ? Sachez que vos meilleurs alliés sont ceux qui vous connaissent. Ma recette est de demander à d’autres entrepreneurs, à des personnes de mon milieu professionnel, de citer mes trois principales qualités. Je préfère demander cela à des personnes qui me connaissent peu, plutôt qu’à mes parents, mes proches, mes amis. Cet exercice est très intéressant, cela fait du bien, et c’est le début d’une discussion et d’une redécouverte de soi.


Il y a d’autres pistes plus classiques pour trouver vos talents. Des listes existent, il faut alors retrouver celles qui vous correspondent. Si vous préférez réaliser un test, le StrengthsFinder de Gallup permet de distinguer vos cinq principaux talents parmi une liste de trente-quatre identifiés.


Pour ma part, je dois dire que j’ai été surprise, voire étonnée des retours que j’ai eus. J’ai beaucoup échangé avec celles et ceux qui ont répondu à ma demande et j’ai, grâce à cela, identifié mes principaux talents : l’écoute active, ma capacité à créer des liens, et bien sûr la transmission.




	
Troisième étape – Pourquoi vous le faites ?




Une autre personne a changé ma façon de faire, d’entreprendre et m’a donné envie d’agir, de franchir des obstacles tout en prenant conscience de ma contribution au monde. Il s’agit de Simon Sinek et de son fameux TEDx. Ce consultant, conférencier et écrivain, est connu pour sa description du cercle d’or. Ce modèle, exposé dans son premier livre, explique comment des leaders tels que Steve Jobs ou Martin Luther King ont réussi.


« Les gens n’achètent pas ce que vous faites, mais pourquoi vous le faites » : cette phrase est une claque. Je comprends, alors, ce que parler de soi veut dire et comment réconcilier le monde et moi afin de trouver ma place.


Chaque entrepreneur fonctionne selon trois niveaux.




	Le premier est le what, c’est-à-dire ce qu’il fait, en d’autres mots son travail concret.


	Le second est le how, à savoir comment il le fait en fonction de ses valeurs.


	Le dernier est le why : pourquoi il le fait, pourquoi il agit en écho à sa raison d’être.






[image: ]


FIGURE 1 • Le cercle d’or par Simon Sinek





À vous de jouer. Quels sont votre vision du monde et l’impact que vous avez choisi d’avoir ? Vous êtes au cœur du réacteur. Simon Sinek propose trois actions pour découvrir votre pourquoi.




	Cela commence par se souvenir des événements les plus marquants, des expériences les plus significatives, les hauts et les bas de votre vie professionnelle et personnelle.


	Ensuite, vous identifiez le fil rouge, les schémas récurrents avant de formuler votre pourquoi.


	Simon Sinek recommande de travailler avec un partenaire, un facilitateur qui vous pousse à réfléchir, et qui aura une vue d’ensemble pour faire émerger les pépites.







ZOOM




Quand on rencontre des futurs clients, parler du what, c’est rationnel. Si vous expliquez votre pourquoi, vous êtes dans un autre registre, plus émotionnel, vous êtes plus persuasif. Je dis souvent que nous avons les clients qui nous ressemblent.


Ce pourquoi, c’est aussi un antidote précieux quand rien ne se passe comme prévu. Il y a des jours où tout entrepreneur se demande pourquoi il s’est lancé dans cette aventure. Le stress, la pression peuvent l’éloigner de sa boussole intérieure. Ma recette pour rebondir : me reconnecter avec mon pourquoi. Comment ? Je marche, je bouge et j’écoute pourquoi mon activité est importante pour moi. De cette façon, je suis à nouveau alignée avec ce qui fait sens et tout me paraît beaucoup plus clair quant aux choix et aux décisions à prendre.
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Quatre questions pour trouver ce qui
fait sens pour soi


(Ces questions sont extraites du livre de Christine Lewicki, Wake Up !)




	J’identifie une cause qui me fend le cœur, pour laquelle je voudrais agir, et je me demande quelle contribution je pourrais apporter à cette situation et quel problème je souhaiterais résoudre.


	Je me demande ce qui me fascine le plus chez les gens et dans le monde en général.


	Si j’avais le pouvoir d’être entendu, à qui parlerais-je et quel serait mon message ?


	En utilisant mes talents, comment puis-je servir et contribuer au monde ? En quoi mes talents sont-ils pertinents pour contribuer à cette cause ?




Je formule mon why :




	Mon premier est un verbe d’action.


	Mon deuxième est ceux et celles que je souhaite aider.


	Mon troisième est ma contribution et son impact.


	Mon tout est mon pourquoi.










Revenons à mon propre cheminement dans mon parcours d’entrepreneure. Quand j’ai moi-même fait cet exercice puissant, j’ai découvert que ce qui me motive et me fait vibrer consiste à guider des personnes vers le passage à l’action de manière à révéler leur potentiel.


Ce fil rouge se décline désormais de plusieurs façons dans ma vie professionnelle. Depuis treize ans, je travaille avec des dirigeants de PME en les aidant à définir et mettre en place une stratégie commerciale. C’est le début de la démarche commerciale, dans laquelle je contribue à révéler le potentiel des produits et des offres qu’ils ont développés.


Tout ceci m’a amenée à créer, en 2017, MeDoWe, une communauté d’indépendants, de consultants et de coachs. Mon ambition est qu’ils aient autant de plaisir à trouver des clients qu’à réaliser leurs missions. Mes talents y trouvent leur pleine expression : la transmission, ma capacité à fédérer, à créer du lien, et mon audace à inventer des événements innovants.


En me retournant sur mon parcours, j’ai compris que ce pourquoi n’est pas né avec le lancement de mon activité. Déjà, salariée, j’étais une entrepreneure. J’ai participé au lancement de nouvelles activités, créé des équipes, motivé mes collaborateurs à relever des défis et à atteindre des objectifs qu’ils pensaient irréalisables. Les voir se révéler, sortir avec succès de leur zone de confort, a été une source de joie immense.


Vous verrez : au fil des pages, vous allez vous aussi apercevoir un fil rouge qui émerge et qui était pourtant loin, souvent caché dans les méandres de votre inconscient.


AIMER CE QUE VOUS FAITES ET EN VIVRE


Maintenant, il est temps de parler de vos futurs clients. Entreprendre est une alliance entre aimer ce que l’on fait et en vivre, réconcilier épanouissement personnel et épanouissement commercial, l’un avec l’autre, pas l’un sans l’autre.


Regardons de plus près le monde avec les yeux de ceux qui vous intéressent, vos prospects. La boucle est bouclée quand ils sont prêts à payer pour ce que vous savez, aimez faire et ce qui fait sens pour vous. Je vous propose ici trois outils, que j’utilise presque tous les jours avec les entrepreneurs que j’accompagne ou lorsque je teste une nouvelle idée.




	Quel est le problème ? Quelle est la solution en face ?




Aujourd’hui, le client est au centre du développement de l’offre. Et la méthode du Lean Startup créée par Eric Ries en 2011 peut être précieuse à l’étape cruciale dans laquelle je vous incite à me suivre. Elle s’applique au développement de produits innovants. L’objectif est de lancer, le plus rapidement possible, une version minimale du produit, soit un prototype (MVP).


Alors, start-up ou pas, focus sur le client et la toute première étape du Lean Startup. Avant de développer votre idée, partez à la rencontre du marché. Place aux entretiens ! Les questions ne tournent pas autour de qui vous êtes, ni de ce que vous faites. Il s’agit de comprendre si votre cible potentielle est bien confrontée au problème que vous avez imaginé, comment ce problème se manifeste et quels sont les désagréments qu’il procure à vos futurs clients. Ensuite, d’autres questions évalueront la présence de solutions. Si elles existent, on cherchera à savoir ce qui est apprécié et ce qui ne l’est pas.


Pour cette première approche de l’offre et du marché, privilégiez les entretiens en tête à tête, dont le retour est plus qualitatif. Dans un groupe, les participants font trop attention à ce que pensent les autres. Posez un maximum de questions ouvertes, en vous inspirant de la liste ci-après. Votre objectif est d’écouter, de reformuler si nécessaire et de ne surtout pas chercher à convaincre. Utilisez et abusez du « pourquoi », du « comment » et, en aucun cas, ne demandez à votre interlocuteur ce qu’il aimerait que vous lui proposiez. Une dizaine d’entretiens devrait suffire ; ils vous permettront d’identifier 80 % des problèmes rencontrés par votre cible.
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Tester le couple problème/solution




	Je demande à mon interlocuteur de me raconter une expérience vécue, qui décrit un problème auquel mon offre pourrait répondre.


	Je cherche à comprendre ce qui est le plus pénible pour lui et pourquoi.
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