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Un roman et des fiches rédigés sans langue de bois, accessibles à tous par leur simplicité, des aventures et des mésaventures qui permettent au lecteur de se projeter dans l’action.


Diriger une entreprise, ça ne s’apprend pas à l’école. Rien de tel que de se retrouver dans la tête d’un entrepreneur pour se projeter et anticiper les situations quotidiennes de la vie du dirigeant. Un récit truffé d’anecdotes, d’aventures en France et à l’autre bout du monde, de bonheurs intenses et de drames humains, pour guider le futur créateur ou le chef d’entreprise qui s’est déjà lancé dans le pilotage de sa société.


Pour être encore plus utile, le récit est suivi d’une trentaine de fiches pratiques sur les thèmes de la création d’entreprise, la protection du dirigeant, le financement et la trésorerie, mais aussi la gestion quotidienne de l’entreprise. Des exemples concrets rencontrés au fil des expériences de l’auteur et d’autres entrepreneurs. Des conseils utiles pour mieux se lancer et progresser, des textes de lois dont la plupart des dirigeants ne connaissent pas l’existence et qui peuvent avoir un impact décisif sur leur entreprise et leur vie personnelle, et des erreurs à ne pas commettre...
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Ingénieur de formation, Nicolas Vedovato débute en tant que responsable des achats. Il crée sa première entreprise à l’âge de 27 ans qu’il cèdera 5 ans plus tard à sa première salariée. En 2008, il vend l’appartement familial pour racheter une société aux USA et créer des filiales en Chine et en France. Il dirige actuellement le site entrepreneur.fr avec l’ambition de simplifier le quotidien des dirigeants.
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AVANT-PROPOS


Entreprendre : commencer à exécuter une action, en général longue ou complexe.


À la lecture de cette définition tirée du dictionnaire Larousse, je me demande qui, en France, pourrait avoir envie d’entreprendre. Pourtant, les statistiques le disent, de nombreux Français veulent créer leur entreprise.


Mais pourquoi un tel écart entre ceux qui disent vouloir le faire et ceux qui se jettent à l’eau ? Sans aucun doute la peur de l’inconnu. Mais aussi, et surtout, le manque d’information et de formation. Tout d’abord, avant la création, puis lors des étapes clefs de la vie de l’entreprise : premières facturations, première embauche, recherche de financements, période de forte croissance, levée de fonds, mais aussi premier licenciement, et parfois dépôt de bilan...


En 2008, avec la loi de modernisation de l’économie (LME), on nous a fait croire que la situation allait s’améliorer. Prenons l’exemple du statut d’auto-entrepreneur : des formalités de création facilitées, pas ou peu de cotisations... Et après, que se passe-t-il ? Qui « markete » l’offre, la commercialise, crée le logo, le site Internet, finalise les ventes, et va chercher le règlement de sa facture une fois la prestation réalisée ? Eh oui, c’est bien le chef de cette micro-entreprise. Et souvent seul chez lui, il est face à cette montagne infranchissable. Mais qu’ont-ils imaginé : que ce créateur est à la fois un as du marketing, un vendeur hors pair, un financier pointu, un fin négociateur, un pro du recouvrement... ?


Au fond, qu’a-t-on réellement apporté aux entrepreneurs ?


De pouvoir créer leur entreprise sans frais depuis chez eux ? Ce sont, au plus, quelques heures de gagnées. Était-ce réellement ce dont ils avaient besoin ? N’était-ce pas plutôt sur tout le reste, le plus difficile à faire, sur lequel il fallait agir ? Le « choc de simplification » dont on nous rebat les oreilles n’a pas encore eu lieu, bien au contraire.


Durant près de quinze ans, j’ai travaillé pour des petites entreprises et des grands groupes en tant que salarié, dirigeant, consultant, ou simplement en tant qu’ami... J’ai vu d’un côté les difficultés que rencontrent les entrepreneurs et, de l’autre, la puissance de frappe, la qualité de l’organisation et la puissance des outils de nos champions du CAC 40.


J’ai eu aussi l’occasion d’aller, à de nombreuses reprises,

à l’étranger. J’y ai vu avec quelle facilité on peut entreprendre dans certains pays, mais j’y ai également constaté de nombreux freins, et j’ai été confronté à des difficultés opérationnelles, inconnues en France. Et je me suis rendu compte combien nous avions de la chance de vivre dans notre beau pays qui bénéficie d’une situation géographique exceptionnelle, d’un héritage historique et culturel sans égal, et dont les habitants sont surtout animés de soif d’entreprendre et doués de capacité à innover.


Car la croissance est à ce prix et l’enjeu aujourd’hui pour nous sortir de la crise est bien là. La croissance ne se décrète pas dans le bureau feutré d’un ministère, elle se gagne sur le terrain. Et, pour cela, il faut aider les entrepreneurs dans leur quotidien, leur faciliter la vie, leur laisser l’esprit libre pour imaginer les nouveaux usages de demain et le temps pour vendre leurs idées. Il faut aussi leur faciliter l’accès aux financements en orientant les montagnes de capitaux immobilisés vers les petites entreprises, plutôt de les laisser dormir sur un livret A ou de les placer dans un PEA investi dans les grands groupes.


Et comme j’en ai assez d’attendre de nos institutions, j’ai décidé à nouveau d’entreprendre, mais cette fois-ci pour les autres, en créant un outil unique, un site, qui va aider au quotidien les entrepreneurs, et en écrivant un livre pas comme les autres.


Entrepreneur.fr, c’est pour donner les moyens aux entrepreneurs de pouvoir tout gérer : la comptabilité et la « tréso », les devis, les factures et les relances qui vont avec. c’est également pour leur permettre d’organiser au mieux leur quotidien afin d’être le plus efficace possible, de développer leur réseau et de privilégier les échanges avec leur entourage professionnel, dans le but de multiplier leurs ventes et d’améliorer la rentabilité de leur entreprise ; c’est aussi pour les faire profiter de la mutualisation de leurs achats, et leur donner accès aux outils utilisés par les grands groupes ; c’est enfin pour leur permettre de se former régulièrement pour être plus performants, sans oublier de se détendre... Tout cela sur Internet, depuis un mobile, et dans des lieux d’accueil que je souhaite ouvrir partout en France.


J’ai aussi décidé d’écrire ce livre ; il se veut bien différent de beaucoup d’autres. Vous n’y trouverez pas de textes de loi ni d’avis à la manière de ceux que vous pourriez lire sur Internet, mais le journal de bord d’un entrepreneur et des fiches pratiques assorties de conseils sur les thèmes importants de l’entrepreunariat et en lien direct avec les situations expérimentées auxquelles j’ai apporté avec plus ou moins de difficultés, de compétences, de satisfaction des réponses, adéquates ou non. Car depuis que je suis entrepreneur, j’ai vécu des aventures extraordinaires, mais j’ai aussi fait des erreurs.


Un récit d’entrepreneur mené tambour battant, truffé de situations concrètes, plus ou moins complexes, auxquelles il a fallu faire face, pour lesquelles il a fallu réagir vite, consolider les positions, anticiper les scénarios... Une vie d’entrepreneur en somme.


Et comme il n’y a pas de meilleure école pour apprendre à gérer une entreprise que l’école de la vie, j’ai rédigé cet ouvrage sans langue de bois, en le rendant le plus accessible possible. Ne vous attendez pas à lire de la grande littérature, ce n’est pas le but (et, surtout, je ne sais pas faire...). En revanche, si une seule de ces situations vécues, un seul de ces conseils peut vous être utile ou être profitable à quelqu’un de votre entourage un jour, alors vous n’aurez pas perdu votre temps... et moi non plus.


Nicolas Vedovato






Partie 1


LE RÉCIT








LES PROTAGONISTES


Nicolas (narrateur) : la trentaine. Ingénieur de formation, il s’est spécialisé dans les achats. D’abord salarié dans l’industrie, il a rejoint le palais des Congrès de Paris en tant que responsable Achats. Entrepreneur dans l’âme, il souhaite créer son entreprise depuis de nombreuses années.


Florence : la trentaine. Diplômée d’une école de commerce, elle travaille dans le secteur associatif en tant que responsable des ressources humaines (RRH). Elle a rencontré Nicolas au lycée. Ils se sont mariés et sont propriétaires d’un appartement en région parisienne. Elle est d’un naturel optimiste et prudent, et n’aime pas le conflit.


Pierre : la quarantaine. Ancien militaire, il s’est spécialisé dans la sécurité. Il est directeur des Services généraux du palais des Congrès de Paris et manager direct de Nicolas. Rigoureux et direct, il atteint toujours son but.


Dominique : la cinquantaine. Ancienne employée au sein de l’association où travaille Florence, elle est à la recherche d’un emploi. Appliquée, motivée et souriante, elle est paniquée face à tout imprévu ou par le moindre changement dans sa vie professionnelle.


Michel : la quarantaine. Précédemment auditeur dans la finance, il est le directeur financier d’une ancienne filiale d’un groupe du CAC 40 spécialisé dans les télécommunications. Il n’aime pas le conflit et reste attentif à conserver des relations apaisées.


François : la quarantaine. Ancien directeur Achats dans l’industrie chimique, il est directeur des opérations d’une centrale d’achats industriels. Doté d’une forte personnalité, sympathique et avenant, il ne passe pas inaperçu.


Stéphane : la trentaine. Acheteur dans une centrale d’achats industriels, il souhaite changer d’employeur. À la fois curieux et bon négociateur, il sait convaincre ses fournisseurs de lui accorder les meilleures conditions. Il aime travailler dans un contexte dépourvu d’incertitudes.


John : septuagénaire. Né en France mais vivant aux États-Unis depuis de nombreuses années, il a créé à New York dans les années 1970 l’une des premières centrales d’achats industriels. À la fois visionnaire, rigoureux et fin stratège, il connaît le marché des centrales d’achats sur le bout des doigts.


Bernard : la cinquantaine. Homme d’affaires suisse ayant travaillé avec l’Asie durant de nombreuses années, il s’est lancé dans la commercialisation d’éclairages LED. À l’écoute de toute nouvelle opportunité de business, il aime gérer plusieurs dossiers à la fois.


Connie : la trentaine. Chinoise vivant à Pékin. Mariée à un informaticien gagnant bien sa vie, elle souhaite acquérir son indépendance financière en trouvant un travail tourné vers l’international. Astucieuse et assez sûre d’elle, elle est une fine négociatrice.


Jean-Paul : la quarantaine. Ancien directeur Achats dans des grands groupes, il est le directeur général de la centrale d’achats Buito, qu’il a rachetée à son créateur alors âgé de plus de soixante-dix ans. C’est un visionnaire et un stratège. Il a tendance à perdre son auditoire lors de ses interventions.


Luc : la trentaine. Diplômé d’une école de commerce, il est acheteur dans une centrale d’achats industriels en province et souhaite travailler à Paris. C’est le neveu de François, mais il reste assez discret sur le sujet. Très chaleureux et amical, il a plus un profil de vendeur que d’acheteur.


Marc : la quarantaine. Entrepreneur depuis de nombreuses années, il a eu une mauvaise expérience avec un réseau de franchise qui l’a conduit jusqu’à la liquidation judiciaire de son affaire. Il est sans cesse à la recherche d’opportunités de business. Physiquement impressionnant et très charismatique, il est doué d’une force de persuasion peu commune.


Philippe : la quarantaine. Professionnel des achats et des process, il est le numéro deux de Pileo.


Fabrice : la trentaine. Ancien DJ, il est le fondateur et dirigeant d’une entreprise dans le secteur de l’événementiel. Excellent commercial, il a la capacité de rassembler les gens autour de lui. Il ne laisse personne indifférent : on l’adore ou on le déteste, mais on ne l’oublie pas.


Jules : la quarantaine. Directeur général d’une des filiales du groupe Leonard. On lui confie régulièrement des missions de réorganisation de filiales.


Jacques : la quarantaine. Ancien directeur de région chez Pileo, il dirige le pôle Service d’une filiale du groupe Leonard.


Patrick : la quarantaine. Ancien responsable Achats dans l’industrie, il dirige une centrale d’achats industriels en France et souhaite déployer sa carrière à l’international. Il rêve de racheter la société de John aux États-Unis.


LES SOCIÉTÉS


Palais des Congrès de Paris : centre de congrès, d’expositions et salle de spectacle d’une surface totale de 120 000 m². C’est une société privée détenue par la chambre de commerce et d’industrie (CCI) de Paris soumise au Code des marchés publics. 120 salariés.


Canelle : groupe industriel dans le domaine de l’aéronautique, il fait régulièrement appel à des centrales d’achats pour externaliser le traitement de ses commandes de faible montant. 50 000 salariés.


CPS International : centrale d’achats industriels américaine créée dans les années 1970 par John. La société est spécialisée dans les composants électroniques. Elle est une des rares sociétés à être agréées par le gouvernement américain pour exporter des produits militaires. 10 salariés.


Pileo : société de Facility Management (gestion externalisée des bâtiments et de leurs occupants). Leader en Europe dans le domaine, son principal actionnaire souhaite céder l’entreprise. 2 000 salariés.


Buito : centrale d’achats industriels créée dans les années 1970 en France. Dirigée depuis l’origine par son créateur, elle a été reprise par Jean-Paul. 20 salariés.


Leonard : groupe français parmi les leaders mondiaux du secteur de la construction et des concessions. 200 000 salariés.





EN ROUTE VERS LA CRÉATION


J’étais assis sur mon luxueux siège en cuir à contempler le flot incessant de véhicules qui se bousculaient sur le périphérique parisien. De temps à autre, je regardais cette terrasse à ma hauteur, de l’autre côté du « périf », où était censée habiter Amanda Lear. Cela faisait presque deux ans que j’espérais la voir, mais toujours rien... peut-être était-ce un mythe, ou tout simplement une blague faite à mon arrivée en guise de bizutage ?


À cette époque, en 2005, j’étais salarié au palais des Congrès de Paris. J’occupais un poste confortable et bien payé pour mon âge. J’avais vingt-sept ans. J’étais jeune, rempli de certitudes et des rêves plein la tête... et je m’ennuyais terriblement. Mon seul amusement depuis quelques semaines, était de regarder le carrefour en contrebas et d’y apercevoir les accrochages des automobilistes qui en venaient parfois aux mains.


En deux années en tant que responsable des achats, j’ai rencontré presque tous mes fournisseurs, j’ai passé des contrats avec eux pour ne pas avoir à les revoir, et j’ai informatisé les bons de commande pour ne pas être envahi de papiers... et ne pas avoir à répondre aux questions de mes collègues. Tout ça parce que je suis un peu flemmard, mais aussi parce que j’ai beaucoup de mal à gérer ma relation aux autres. J’étais dans ma tour d’ivoire, au quatrième étage, juste en dessous du bon Dieu, qui était une femme que nous devions appeler « Madame ».... Une belle femme brillante, respectée de tous. Elle avait tout de même accepté de me recruter, en dépit d’un test de personnalité catastrophique, car j’avais écouté les conseils de celui qui allait devenir mon chef. Je m’étais acheté une paire de chaussures flambant neuves. Nous avons parlé, elle a discrètement observé mes chaussures, j’étais embauché. Et deux ans plus tard, j’étais là, à me demander ce que je pouvais faire pour m’occuper l’esprit, pendant que les commandes étaient envoyées automatiquement par e-mail aux fournisseurs.


Depuis des années, j’avais dans la tête l’idée de créer mon entreprise. Mes parents avaient été salariés jusqu’à ce que mon père, victime d’un accident de travail, décide de se mettre à son compte et de devenir artisan taxi. J’avais pesté contre lui ces dernières années lorsqu’on lui proposait un poste de « chef » qu’il refusait systématiquement. Pourtant, il aurait pu être comme moi, dans un bureau, au lieu de se ruiner les yeux à souder dans le froid de son atelier mal isolé et non chauffé. Mais là, j’étais fier, mon père était un chef d’entreprise... un entrepreneur. Je vivais au travers de son aventure mon rêve de gamin. Être mon propre chef, travailler quand je voulais, et gagner plein d’argent. La réalité était bien différente : des journées à rallonge, des clients encore plus exigeants qu’un chef, et l’incertitude de la fin de mois. Pourtant, moi aussi je voulais vivre cette aventure.


Je profitais régulièrement de ma pause déjeuner pour aller voir les salons, écouter les conférences, ou observer les préparatifs des concerts du soir. Car, durant la journée, notre grand amphithéâtre servait à accueillir les assemblées générales des grands groupes et le soir, des concerts. J’étais venu ici vingt ans plus tôt en tant que spectateur pour voir chanter mon idole de l’époque, je m’en souviens comme si c’était hier. Mais aujourd’hui, c’est moi qui suis sur la scène, devant ces 3 723 sièges vides. Dans la pénombre, j’aurais pu croire qu’il y avait des spectateurs. Je ne me voyais pas en chanteur. Je m’imaginais en orateur, pour animer une conférence ou présenter les comptes de mon entreprise, comme ces grands patrons du CAC 40.


Aujourd’hui, ce sont les préparatifs du Salon des entrepreneurs. Plus de 60 000 personnes vont débarquer demain pour rencontrer tous les interlocuteurs essentiels à la vie de leurs petites entreprises. Ils vont assister à des conférences, animées par des orateurs qui seront à ma place demain, certainement aussi émus que je le suis à cet instant, une dose de trac en plus.


C’est décidé, je vais créer mon entreprise...


De quoi ? Je n’en sais rien, mais je vais le faire.


Je me lance sur Internet et, quelques heures plus tard, je tombe sur une annonce : une boutique de photocopies, une reprographie, comme on dit, située à quelques minutes de chez moi, est à vendre. Le prix est assez bas, cela doit cacher quelque chose... je commence à rêver, à m’imaginer à la tête de mon entreprise.


Un coup de téléphone plus tard, j’avais pris rendez-vous. Je rentre chez moi, tout excité. Je ne dis rien à ma femme. Elle se prénomme Florence, nous sommes mariés depuis à peine un an. Elle est enceinte de quelques mois. Elle rêve toutes les nuits de son bébé dont on déclarera la naissance à la maternité, pendant que je rêve du mien que l’on déclare plutôt à la chambre de commerce.


Ma nuit a été courte, je n’ai pas été réveillé par les pleurs de notre enfant pas encore né, mais par toutes les idées qui trottent dans ma tête. Je n’avais pas pu m’empêcher de faire un détour par la boutique à vendre, j’avais donc passé ma nuit à la redécorer, à l’aménager, l’optimiser.


Je n’étais pas encore chef d’entreprise que je passais des nuits blanches à cogiter, calculer, et me demander comment j’allais en parler à ma femme. Entre le fromage et le dessert, juste avant qu’elle ne s’endorme ? Je pourrais peut-être laisser traîner le dossier de reprise, elle comprendrait...


Après trois longs jours d’attente interminable et de nuits trop courtes, j’avais enfin rendez-vous, j’allais découvrir de près cette entreprise. J’étais parti plus tôt du travail, après en avoir parlé à mon chef. Il avait compris que s’il ne me laissait pas rêver, j’allais le quitter.


Dès les premières minutes, je savais que j’allais acheter. Je me sentais bien, je voyais des pistes de progrès, et j’étais convaincu que je ferais mieux qu’eux. Eux ? Un couple à peine plus âgé que moi, qui avait créé cette petite affaire cinq ans plus tôt, à la suite d’un licenciement. Il était du métier, elle maîtrisait l’informatique. Je croise dans l’arrière-boutique une tête rousse. En fait, il y avait une vraie garderie ici. Un peu gênée, elle m’explique qu’elle a gardé ses enfants dans la boutique, pour ne pas payer de nourrice. Je me projette, ça pourrait être un point positif pour ma femme.


Je termine la visite. Je pose mes questions et donne rendezvous pour la prochaine étape. Je vois qu’ils sont séduits. Ils savent que je ne vais pas transformer leur « bébé » du jour au lendemain. Je garderai le nom, le logo, fruit de tant de nuits de débats acharnés. Alors que dans mon métier je dois cacher mes émotions, je me laisse aller. Je laisse transparaître ma joie. Ça n’est pas bon quand on est en position d’acheteur, j’ai appris ça à l’école, mais après tout, là, c’est différent !


Il va maintenant falloir auditer, analyser les chiffres. J’adore cette partie. Mon chef m’a dit lors de mon dernier entretien annuel que j’avais un problème avec l’argent, que je devrais consulter un psy. J’assume ! J’aime ça, je me demande pourquoi je n’ai pas fait d’études dans la finance au lieu de faire de la logistique. Je repars donc après avoir laissé ma liste de pièces à fournir, que j’avais consciencieusement préparée pour paraître plus sérieux, en leur demandant de m’envoyer les éléments au plus vite. Au fond de moi, je n’attendais qu’une chose : découvrir l’envers du décor au travers des chiffres, de l’historique, des factures... J’allais ensuite pouvoir faire un prévisionnel d’activité, de trésorerie, et envisager le financement du rachat de cette belle affaire.


Lorsque les documents sont arrivés, ce fut la douche froide. La belle affaire pas chère était en fait un gouffre, j’aurais dû m’en douter. Les fournisseurs n’étaient pas tous payés, le Trésor public non plus. Mais c’était trop tard, j’avais eu le coup de foudre, j’étais déjà amoureux, je ne pouvais plus revenir en arrière. Finalement, si cela fonctionnait correctement, ça ne serait pas drôle, ça aurait été ennuyeux, comme au travail. Je vais négocier, et je vais m’amuser. Je suis là pour apprendre après tout.


Je signe une promesse d’achat quelques jours plus tard, après en avoir parlé à Florence, qui ne m’en a pas tenu rigueur. En réalité, elle le savait depuis le premier jour de notre rencontre, elle était prévenue.





LE PREMIER CONTACT AVEC MA BANQUE


Et voilà, c’est signé. Reste plus qu’à trouver quelqu’un qui va me financer. Si je vais voir n’importe quelle banque, compte tenu du dossier, elle va refuser. J’ai peut-être plus de chances dans la banque actuelle. En plus, c’est la plus proche, elle est à 100 mètres à peine de l’entreprise. Il paraît que le conseiller est compétent, pourquoi changer ? Je décide de prendre rendez-vous. L’accueil est sympathique, il avait été prévenu et attendait mon appel.


Je me prépare, comme pour l’oral du bac. Je n’aurai qu’une seule chance de faire bonne impression. Mon dossier est beau, j’y ai passé quelques nuits blanches, Florence est déjà furieuse après moi alors que je ne suis pas encore « patron ». Elle dit que ça va perturber notre vie de famille. Et comment faire quand on aura des enfants, vais-je les délaisser ? J’avais brisé notre pacte avant même d’avoir franchi le cap. Tant pis, après tout, ce n’est que temporaire. Lorsqu’elle aura accouché, je lèverai le pied. Elle m’a cru.


Voir fiche n° 17


Paré de mon plus beau costume, d’une cravate sobre pour ne pas effrayer mon interlocuteur, j’arrive à mon rendez-vous. J’ai à peine le temps de me présenter que le banquier m’annonce que c’est une entreprise en difficulté. Il a rejeté des chèques, des prélèvements. Les propriétaires sont sérieux mais la reprographie, c’est en train de mourir, plus personne n’imprime. En plus, les entreprises ont désormais leurs propres photocopieurs. Il me montre celui de la banque, il est plus gros que celui de la boutique.


Je le laisse continuer, je prends des notes. Il me sort les statistiques de défaillance du secteur, et conclut : « Vous savez, vous ne devriez pas vous lancer dans la reprographie, c’est un secteur sinistré. » Plus il parlait, plus il me rendait service. Je le laisse terminer. Je souris, et je démarre.


Je lui parle de numérisation. Je lui montre tous les dossiers qui sont dans son armoire, je lui tends un DVD en lui expliquant que tous les documents de son bureau tiennent sur cette galette de quelques centimètres de diamètre. Je lui explique que c’est l’avenir.


Il est surpris. Il ne s’y attendait pas. Il devait croire que j’allais laisser l’entreprise comme avant, sans doute parce que les propriétaires actuels lui avaient dit que je ne voulais rien changer, que j’étais le repreneur parfait, pour eux.


Il est séduit. Il me pose des questions sur la numérisation. Il ne croyait pas que tout son bureau pouvait tenir sur un DVD. Plus il me questionne, plus je le sens intéressé. Je tente de l’achever en lui disant que je suis ingénieur et que j’ai un bon poste au palais des Congrès. Raté. Il me demande pourquoi je quitterais un poste comme celui-ci pour me retrouver dans une boutique de cinquante mètres carrés au milieu de l’Essonne. Je lui explique que je veux garder mon poste et créer un emploi en embauchant un salarié. C’est plutôt bien ? Apparemment, non, il m’explique que c’est risqué, et me demande comment je vais gérer cette entreprise alors que je vais rester salarié à Paris.


Voir fiche n° 2


Après une heure d’âpres discussions, il est conquis. Nous faisons ensemble le tour du plan de financement. Il me propose de demander des subventions car je vais créer un emploi. Je suis fier. Créer un emploi alors que, dans mon métier, mes fournisseurs et mes proches m’accusent de détruire des emplois en négociant les prix ou en achetant à l’étranger... J’étais rassuré, j’allais compenser, à très petite échelle, les dégâts causés par ce monde capitaliste que je servais avec le plus grand plaisir au quotidien. Il me demande mes disponibilités pour prendre rendez-vous à la chambre de commerce et soutenir mon dossier auprès d’une commission qui décidera ou non de m’accorder une subvention. Est-ce vraiment utile ? Oui, le temps de démarrer, de mettre en place mes améliorations, j’aurai besoin de trésorerie.


Voir fiche n° 3


Quelques jours plus tard, je me retrouve devant une assemblée totalement à mon écoute. Je suis nerveux. J’avais l’habitude de ce type d’interventions, mais là, c’était pour parler de moi, de mon projet, de mon « bébé ». Il y avait des banquiers, des experts-comptables, des chefs d’entreprise, des fonctionnaires... Je présente mon dossier, ils apprécient. Puis ils me posent des questions : sur moi, mon travail, mes objectifs, mes valeurs. Je m’attendais à des questions sur la technique, c’est ce que j’avais révisé. Ils avaient choisi un autre sujet. Je ne suis pas à l’aise. Je n’avais rien à cacher mais je les sentais soucieux de quelque chose. Ils me remercient et m’invitent à quitter la salle pour pouvoir délibérer. Je suis confiant, ils ont compris ce qu’est la numérisation. Mes chiffres ont été scrutés par les experts, pas de contestation. Quelques minutes plus tard, mon banquier, qui participait à la commission mais pas au vote, sort de la salle. Il m’annonce que mon dossier est refusé. Je cherche des explications, il me les donne. Le jury a beaucoup apprécié mon dossier, ils croient à 100 % en la réussite du projet, MAIS, j’ai l’air d’un investisseur qui est là pour s’en mettre plein les poches et ça n’est pas dans l’esprit de cette commission. Il anticipe ma réaction en me précisant qu’il n’y a pas de recours possible.


Je suis déçu, cette aide était devenue indispensable pour boucler mon financement, après la découverte de quelques mauvaises surprises lors de mon audit plus poussé. Je retourne à toute vitesse au travail, avec l’impression d’avoir perdu mon temps. Je vais voir mon chef pour lui raconter. Il me soutient gentiment, et me prie de retourner à mon poste pour travailler. Je passe le reste de la journée à appeler quelques fournisseurs pour tenter d’évacuer mon stress et mon agacement. J’ai dû faire gagner quelques milliers d’euros à mon employeur, mais mes fournisseurs ont passé un sale quart d’heure. La fin de journée approche. Je n’ai pas envie de rentrer chez moi et de raconter à Florence ce qu’a dit la commission. Elle travaille dans une association. Elle passe son temps à aider les autres, à promouvoir l’emploi. Elle déteste ce que je fais. Pourtant elle a fait une école de commerce, elle pourrait comprendre ! Justement, elle comprend très bien, c’est pour cela qu’elle déteste.


J’allais partir lorsque mon téléphone sonne. C’est mon banquier. Je suis étonné de son appel à cette heure si tardive, je suis inquiet. Il m’explique qu’il est allé voir son directeur d’agence, pour lui exposer mon dossier, et qu’au vu du retour très positif de la commission, il a insisté pour obtenir un financement de 100 % de la reprise du fonds de commerce. Je crois rêver. Comment est-ce possible ? Il doit me confirmer tout cela par écrit le lendemain mais, de toute façon, c’est validé. J’adore mon banquier !





MON PREMIER SALARIÉ


Je rentre chez moi pour annoncer à Florence la bonne nouvelle. Je m’arrête en chemin pour acheter une bouteille de champagne. Après tout, le plus dur est passé, il ne me reste plus qu’à signer. J’ouvre la porte, je pose fièrement la bouteille sur la table basse du salon, je gonfle le torse et lui raconte ma journée. Je fais durer le suspense, elle semble désintéressée. Elle a passé une mauvaise journée : un licenciement, elle déteste... alors bien sûr, à côté, mon histoire de banque ne l’intéresse pas du tout.


Désormais, il ne me restait plus qu’à trouver la perle rare que j’allais pouvoir installer dans la boutique. Bon commercial pour conserver la clientèle de proximité, bon technicien pour manœuvrer les machines, et bien honnête pour ne pas piquer dans la caisse car il allait rester seul toute la journée. Pour couronner le tout, je n’avais pas les moyens de le payer plus que le Smic, pour le moment...


Voir fiche n° 31


Florence, toujours en poste dans un centre pour personnes âgées, m’avait régulièrement parlé d’une de ses collègues, Dominique, une hôtesse d’accueil sympathique et efficace. Elle avait la cinquantaine. Elle venait de perdre son emploi pour des raisons de restrictions budgétaires. Elle me reparle d’elle lorsque je lui annonce que je cherche à recruter. Pourquoi pas ? J’avais plutôt imaginé quelqu’un de jeune, certainement plus à l’aise avec l’informatique. Et un homme, car il y avait des bobines de papier à porter ; c’est un métier assez physique. En plus, laisser seule une femme dans une boutique ne me rassurait pas, mais ça ne coûtait rien de la rencontrer.


Comme je n’ai pas de bureau pour la recevoir, je lui donne rendez-vous quelques jours plus tard dans un café à quelques pas de la boutique. Ça ne faisait pas très sérieux de mon point de vue, mais elle ne semblait pas choquée. Elle me connaissait, nous nous étions rencontrés lors d’une soirée organisée par l’association de ma femme. J’étais gêné, je ne me rappelais plus d’elle, je n’avais pas dû faire attention. Par délicatesse, elle me rassure en me disant que comme j’étais le mari de la « DRH », elle ne pouvait pas m’avoir oublié.


Le rendez-vous se passe bien, nous discutons pendant des heures. Le courant passe bien entre nous. Le seul point de blocage, c’est qu’elle ne connaît pas le métier, et n’est pas rassurée à l’idée de se retrouver seule dans cette boutique. Nous nous levons, et sortons marcher quelques instants. Je ne lui dis rien, et une fois arrivés devant la boutique, je lui montre, au travers de la vitrine. On dirait que ça lui plaît, elle est rassurée, elle voyait ça bien plus grand. Elle doute à nouveau sur sa capacité à maîtriser la technique, je la rassure : pour faire une photocopie, il faut juste appuyer sur le gros bouton vert. Nous nous posons quelques instants pour parler d’argent, elle est déçue. Elle allait gagner la même chose que si elle restait au chômage, ce n’est pas suffisant. Je lui propose d’avoir un véhicule de fonction et une rémunération variable. Je termine en disant : « Si je gagne, vous gagnez, je vous le promets. » Elle va réfléchir, je croise les doigts.


Dès le lendemain, elle me rappelle pour me dire qu’elle est d’accord. Le projet lui plaît, elle s’ennuie chez elle, elle a envie de retravailler. Effectivement, à cinquante ans, en France, il ne faut pas trop réfléchir lorsque l’on vous propose un CDI. Elle sera formée durant un mois avec les anciens propriétaires, puis je signe le rachat durant les vacances de Noël, pour ouvrir le 2 janvier.


Sa formation se passe bien, elle comprend vite, semble apprécier le contact avec les clients, et les photocopieurs n’ont plus de secret pour elle. Elle me raconte régulièrement ce qu’il se passe dans la boutique, je suis rassuré, rien d’alarmant par rapport à ce qui m’avait été annoncé. Pendant ce temps, je finalise le prêt avec la banque. Ma femme s’étonne de devoir venir avec moi à l’agence, c’est le banquier qui me l’a demandé. Comme nous nous sommes mariés sans rédiger de contrat, il fallait qu’elle soit présente pour signer les offres de prêt. Je jubilais qu’elle soit embêtée : j’avais essayé de la convaincre de signer un contrat avant notre mariage, elle n’avait rien voulu savoir. Par ailleurs, j’avais peur : un de mes collègues de travail à qui j’avais parlé de mon projet, m’avait raconté l’histoire de son ami entrepreneur qui s’était fait « dépouiller » par sa femme lors de leur séparation. Plus de quinze années de travail balayées par un divorce. Il m’avait conseillé de raisonner mon épouse, je n’avais pas réussi. En plus, j’avais utilisé comme argument cette histoire de divorce, et elle n’avait pas du tout apprécié. J’avais dû être maladroit dans mes propos, elle avait certainement perçu que j’avais peur qu’elle me vole mon entreprise. J’aurais dû lui dire que c’était pour la protéger, elle.


Nous arrivons tous les deux à l’agence, le banquier nous attendait. Cela ressemblait fort à ce que nous avions vécu lorsque nous avions emprunté pour acheter notre appartement. Je relis les contrats, on signe. À la fin, le banquier nous demande de recopier une phrase assez longue. J’en prends connaissance, c’est la caution personnelle. À la lecture, je comprends que nous prenons l’engagement de rembourser en cas de défaillance. Les termes utilisés ne sont pas simples, je trouve la démarche abusive. Ma femme me regarde, je vois dans son œil qu’elle est furieuse, elle se sent piégée. J’avais le même sentiment à l’égard du banquier, nous nous sommes vus à plusieurs reprises, il aurait pu m’en parler.


Voir fiche n° 23


Elle signe sans broncher, je suis soulagé. Nous sortons. Le trajet du retour à la maison m’a paru bien long, pas une parole échangée de part et d’autre. J’étais gêné car je me sentais trahi ; elle devait ressentir la même chose. J’aurais voulu la remercier de ne pas avoir bloqué la signature du contrat, mais je n’ai pas trouvé les mots.


Dans les jours qui ont suivi, j’ai conclu la vente, et nous sommes partis en vacances dans les Alpes, comme d’habitude. J’aurais voulu rester pour préparer l’ouverture, mais je devais faire le sacrifice. Ma femme devait continuer à croire que peu de chose allait changer dans notre vie, que tout allait être comme avant.


Le 2 janvier, c’est l’ouverture officielle. Il est 5 heures, je suis déjà éveillé. Je m’étais longuement demandé si nous allions mettre une banderole « changement de propriétaire ». Je n’arrivais pas à évaluer la satisfaction des clients actuels. Finalement, j’y renonce. Après tout, si l’entreprise était toujours là au bout de cinq ans, c’est que l’image ne devait pas être si mauvaise que ça... J’attendais patiemment que le réveil sonne pour ne pas montrer à Florence mon stress. Je liste encore et encore tous les points à contrôler ce matin à l’ouverture. Lorsqu’elle se réveille, je fais comme si j’avais été tiré de mon sommeil par la sonnerie du réveil.


Quelques minutes plus tard, sans prendre le temps de me poser pour un petit déjeuner, je quitte l’appartement pour me précipiter à la boutique. Il faisait encore nuit, à mon arrivée, il est à peine 7 h 30. Alors que je lui avais demandé de venir vers 8 h 30, Dominique attendait dans sa voiture, sur le parking. Elle avait eu peur d’arriver en retard à cause des embouteillages. J’étais à la fois gêné qu’elle soit arrivée si tôt, mais satisfait aussi de voir qu’elle était motivée, et tout simplement rassuré de voir qu’elle était venue. Qu’aurais-je fait sans elle ? Je lui confie sa clef, elle ouvre la porte. J’étais tellement fier d’être chez moi. J’avais eu un sentiment similaire lorsque nous avions acheté notre appartement avec Florence, mais là, il y avait un petit quelque chose en plus. Dominique allume les lumières, les ordinateurs, les machines. Il est 7 h 30 et nous sommes prêts, alors qu’il reste 1 h 30 avant l’ouverture. Nous échangeons tous les deux, prenons un café et attendons que l’heure passe.


Soudain, alors qu’il n’est pas encore l’heure, une personne ayant aperçu de la lumière se présente à la porte. Sans hésitation, je vais lui ouvrir. Cet homme me remercie puis m’explique qu’il souhaite que je lui fasse une copie d’un titre de séjour, sur du papier épais, avec la photo d’une autre personne. Il faudrait ensuite la plastifier et découper le tout, « pour que ça ressemble à l’original ». La boutique étant située à quelques pas de la sous-préfecture, je fais le lien entre cette demande, et la file d’attente interminable que j’ai aperçue en arrivant ce matin. Me voyant gêné par sa demande, il tente de se justifier dans un français approximatif. Sans même hésiter une seconde, je l’invite à sortir, en m’excusant de ne pas avoir les compétences techniques pour réaliser un tel travail.


À peine la porte refermée, je me retourne vers Dominique. Nous éclatons de rire, nous avions tous les deux compris qu’il voulait qu’on lui fasse des faux papiers. En plaisantant, nous nous sommes dit que nous pourrions peut-être en faire une spécialité. Avec l’emplacement que nous avions, nous pourrions faire fortune. Trêve de plaisanterie, nous reprenons un café. Finalement, cet homme ne s’est pas rendu compte à quel point il m’a rendu service car cet épisode avait détendu l’atmosphère entre Dominique et moi.


Quelques dizaines de minutes plus tard, nous ouvrons la porte. Ça y est, il est 9 heures pile, la boutique est ouverte. Un véhicule se gare sur le parking, mon cœur bat très rapidement. En fait, c’est pour le pressing d’à côté, ça aurait été trop beau. Un deuxième véhicule se gare. Cette fois-ci, c’est pour nous. Un couple de jeunes retraités en descend, se dirige vers nous et entre dans ce que je considérais comme notre boutique. L’homme m’explique qu’il vient de finir d’écrire son livre, l’histoire de sa vie. Il travaille dessus depuis des années, et il a terminé « dans les temps ». Il s’était fixé d’achever avant la fin de l’année, c’était chose faite. Il voulait que l’on imprime son œuvre, c’était la toute première fois qu’il allait voir son livre en vrai, sur du papier. Quelques minutes plus tard, ils sont repartis, fiers et heureux, en nous promettant de nous envoyer un exemplaire s’il était édité. Nous étions aussi fiers qu’eux, car ils ne le savaient pas, mais c’était aussi notre première fois, notre premier document papier, à nous.


Quelques minutes plus tard, il était à peine 10 heures, je quittais la boutique pour rejoindre le palais des Congrès. Pour moi, la mission était remplie : notre premier client était venu, et il était reparti satisfait. Maintenant, c’était à Dominique de jouer pour fidéliser la clientèle, et à moi d’aller chercher des nouveaux marchés dans la numérisation, comme je l’avais annoncé à mon banquier. J’ai roulé au-delà des limites de vitesse pour ne pas arriver trop tard au travail, je dirai que j’avais un rendez-vous chez un fournisseur. J’ai passé ma journée à penser à ce qu’il se passait là-bas. Nous nous sommes échangés quelques SMS, avec Dominique, elle avait l’air satisfaite, c’était le plus important pour moi.


Les mois qui ont suivi ont été chargés : je faisais les allersretours deux ou trois fois par semaine pendant l’heure du déjeuner, je passais quasiment tous les soirs là-bas et, en rentrant, je travaillais encore et encore. En parallèle, Florence a accouché de notre premier enfant, un petit Louis.


J’arrivais tant bien que mal à concilier ma vie de salarié, de chef d’entreprise, et de jeune papa. Ce qui me pesait le plus, c’étaient les trajets pour aller au palais des Congrès, d’autant plus que je m’y ennuyais de plus en plus. S’installer dans sa voiture pour une heure et demie d’embouteillages lorsque l’on sait que l’on va s’ennuyer toute la journée n’est pas très motivant. D’autant plus que j’appréciais le temps passé avec Dominique. Au fil des mois, nous étions devenus complices, elle était comme ma seconde mère, que je pouvais voir pratiquement tous les jours. Elle se permettait de me faire des réflexions que seule une maman peut faire à son fils, sur ma tenue, mon langage : je ne devais pas croiser les bras, je devais être plus souriant. Je crois qu’en fait elle ne me voyait pas comme son patron, et je ne la voyais pas comme mon employée. Il y avait malgré tout un grand respect entre nous. Elle me rendait service, elle était sérieuse, l’entreprise tournait grâce à elle.


L’activité est bonne, les clients sont satisfaits. Le marché de la numérisation fonctionne bien, nous avons trouvé deux clients qui nous alimentent régulièrement en travail. C’est souvent très contraignant, il faut être réactif, mais seule une petite entreprise comme la nôtre peut répondre à leurs attentes. Nous n’étions que leur sous-traitant, mais ça me convenait bien ainsi. Après tout, je n’avais pas à faire le commercial, ils s’en chargeaient à ma place. J’avais plus un rôle de technicien, qui allait faire les audits chez les clients pour évaluer la quantité de travail à réaliser, et en déduire un chiffrage. J’avais mis en place un process bien rodé qui impressionnait les clients et qui nous permettait de signer la majorité des affaires.


Les marges étaient bonnes, je versais des primes à Dominique. Je l’avais même augmentée à plusieurs reprises. J’étais motivé par cette mission parce qu’elle me laissait entrevoir la possibilité de quitter mon poste de salarié et de pouvoir me rémunérer sur l’entreprise. Beaucoup me conseillaient de me faire licencier pour pouvoir toucher les indemnités chômage, mais je n’avais pas envie de faire cela.


Voir fiche n° 1


Être chômeur, même volontairement, n’était pas envisageable pour moi. Je rêvais de faire toute ma carrière sans jamais être inscrit au chômage. En plus, qu’aurait pensé Florence ? C’était à l’encontre de ses valeurs. Par ailleurs, faire des audits pour numériser des documents n’allait pas me satisfaire bien longtemps. Je décidai d’attendre mon entretien annuel avec mon manager, je prendrai ma décision en fonction de ce que je réussirai à obtenir.





UNE AUGMENTATION, SINON JE PARS !


Le jour de mon entretien avec Pierre, je m’étais préparé, pour une fois... J’avais imprimé le bilan de mes gains depuis mon arrivée, mon salaire paraissait ridicule par rapport aux sommes qu’avait économisées mon employeur. J’avais en tête d’obtenir une rémunération variable, il n’y avait que ça qui pouvait me motiver. En plus, nous allions avoir un gros chantier à gérer : la rénovation du grand amphithéâtre. Plusieurs millions d’euros de budget pour refaire cette salle : les sièges, le sol, l’éclairage, et un système pour que les malentendants puissent profiter des concerts et des conférences. C’était un projet passionnant. J’avais tout de même compris qu’une partie des prestataires allait m’être imposée, mais je ne pouvais pas partir avant d’avoir vécu cette aventure. La rénovation a lieu tous les trente ans, je ne pouvais pas rater ça.
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