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Ce livre s’adresse à tous ceux que l’envie de « créer une boîte » démange. Comment cette idée de monter vous-même une entreprise a un jour germé dans votre tête? Mystère. Elle vous est venue comme ça, vous ne savez pas trop d’où, ni comment. Oh ! Probablement pas au collège ni au lycée, cette notion étant plutôt étrangère au corps enseignant (mais les choses évoluent)… Non, vous avez dû avoir cette idée au contact du monde du travail, lors d’un stage par exemple, ou en regardant une émission à la télévision, en feuilletant un magazine, ou bien encore après avoir rencontré un chef d’entreprise qui a su vous faire partager sa passion…


Cette idée maintenant vous taraude. Autonomie + liberté + argent : un cocktail détonant pour qui a un peu d’ambition ! Vous percevez bien sûr en filigrane un certain nombre de contraintes : le travail acharné, les risques, l’échec éventuel avec un filet de sécurité quasi inexistant. Néanmoins, l’envie est là.


Alors vous vous renseignez : vous vous procurez des ouvrages sur la comptabilité, la gestion, le management, les tableaux de bord, les bilans, les comptes de résultat, le recrutement, le droit des affaires, le droit social, la communication, les études de marché, la propriété industrielle, le droit des marques, les brevets, la fiscalité, etc. En effet, nombreux sont les livres spécialisés, bourrés de conseils et de techniques, qui dispensent au futur chef d’entreprise une information exhaustive et pointue.


Cependant, toutes ces données finissent par vous donner le tournis. Vous ne savez plus où vous en êtes. Tout semble si compliqué ! Vous commencez à douter : de vous, de vos compétences, et au final, de votre propre envie de vous lancer vraiment…


STOP !


Voici l’anti-manuel, l’antidote à votre problème.


Toutes ces informations que vous ingurgitez, que vous tentez de comprendre et de maîtriser ne remplaceront jamais ce que vous enseignera l’expérience. Vous n’apprendrez pas à skier en lisant Comment faire du ski dans votre séjour ! Il faut bien à un moment donné poser votre livre, chausser des skis et essayer d’appliquer « pour de vrai » ce que vous pensez avoir compris en théorie.


De plus, un tel amoncellement de connaissances peut avoir deux conséquences :


• ralentir, voire annihiler votre passage à l’acte : la création effective de votre société. On entend en effet souvent de futurs candidats à la création d’entreprise dire qu’il leur faut encore approfondir telle notion, puis telle autre, avant de se lancer. Cette quête peut être sans fin… ;


• masquer les véritables enjeux, les vrais problèmes et les questions indispensables que doit se poser le futur chef d’entreprise. Souvent toutes simples, ces questions n’en demeurent pas moins fondamentales.


Il y a en effet dans la création réussie d’une entreprise une très grande part de bon sens que ce fourmillement de méthodes finit par cacher, conduisant de nombreux créateurs d’entreprise potentiels à prendre des vessies pour des lanternes. Combien de business plans « moulinés » sur Excel® ont fait miroiter des profits à faire rêver ! Avec des hypothèses osées, voire farfelues, des incrémentations automatiques, qui gonflent les recettes et sous-estiment les dépenses, des études de marché auxquelles on fait dire n’importe quoi et le plus souvent ce qu’on a envie d’entendre, bon nombre


de projets sont à des années-lumière de la réalité. Ce ne sont bien souvent que des fantasmes projetés et transformés en soi-disant « besoins urgents » des consommateurs. Vous avez déjà entendu ces fameux : « Ça n’existe pas encore ! » ; « Je suis le premier et le seul à proposer ça ! » ; « Personne n’y avait pensé ! » ; « Mon idée est géniale ! », etc. Oui. Bon. Peut-être… Toutefois, c’est bien connu, ce qui fait la valeur d’une idée, c’est sa réalisation. Alors, nous verrons plus tard si votre idée était si géniale que ça.


Pour l’instant, oublions le génie qui sommeille en vous, et concentrons-nous sur le terre à terre. Comment démarrer ? Avec quels moyens ? Qui sont vos clients potentiels ? Qu’est-ce que votre produit leur apporte ? Qui sont vos concurrents ? Essayez de savoir, de sentir si ce que vous allez tenter peut avoir du succès, sans vous surestimer, sans occulter les problèmes qui pourraient survenir. Mieux, inventez-les, anticipez, imaginez la suite : vos clients, leurs réactions, leur perception du produit ou du service que vous leur proposez. Vous verrez : il arrive toujours ce que vous n’avez pas prévu, et vous serez amené à improviser. Alors, entraînez-vous à improviser !


Le but de cet anti-manuel ? Rappeler l’essentiel, mettre le doigt sur les points importants. Il vous servira dans les périodes de doute, lorsque vos pensées s’emmêlent, quand les conseilleurs de tout genre – qui ne sont jamais les payeurs – vous auront tellement abreuvé de « à ta place, je ferais plutôt comme ça » que vous ne saurez plus où vous en êtes. Dans ces moments-là, il faut revenir à l’essentiel dans tous les domaines : la gestion, les clients, la communication, l’organisation, le personnel… C’est de votre entreprise qu’il s’agit et c’est vous qui lui donnerez son style et sa personnalité. Le but n’est pas de vous fermer aux autres. Après les avoir écoutés, vous devez en revanche être capable de synthétiser leurs conseils et de trancher : vous êtes et resterez l’unique responsable de vos décisions.


Enfin, ce livre se veut le contraire d’un recueil de recettes. Il n’y a pas de recettes à la création d’entreprise, il n’y a que des manières d’aborder les problèmes : avec bon sens, et en revenant à l’essentiel. Des exemples vous feront toucher du doigt les raisons de certains échecs, de certains succès. Encore que, dans ce domaine, la modestie doive rester la règle, car il est toujours plus facile de tout expliquer « après ». Néanmoins, ces exemples vous aideront, j’en suis certain, à appréhender le mieux possible votre propre projet de création d’entreprise.


Bonne lecture !
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Comment
devient-on
entrepreneur ?


Avez-vous le profil ?


À l’ESSEC, où j’interviens de temps à autres sur la création d’entreprise, les étudiants me posent souvent la question : existe-t-il vraiment un profil type du créateur d’entreprise ?


Pour avoir côtoyé de nombreux chefs d’entreprise qui s’étaient lancés dans l’aventure, je peux dire que s’ils sont tous étonnamment différents, à un point tel qu’on peut se demander parfois s’ils font le même métier, ils ont en commun un certain nombre de qualités, ou plus simplement de caractéristiques. Celles-ci, plus ou moins développées selon les individus, sont les suivantes :


• une forte personnalité ;


• le goût du risque ;


• une imagination fertile ;


• du charisme ;


• un dynamisme, une combativité et une ténacité particulièrement développés ;


• un bon sens permanent.


De plus, ils ont décidé de prendre en charge leur existence. Ils aiment l’argent (ils ne s’en cachent pas), la liberté, l’indépendance et l’autonomie. En dehors de ces éléments, il n’existe pas de profil type.


Sortez du troupeau


Vous avez sans doute, vous aussi, entendu vos parents vous dire : « Arrête de faire ton intéressant ! » ou bien encore « Tu ne peux pas faire comme tout le monde, non ? ». Or, s’il est une caractéristique propre aux créateurs en général et aux créateurs d’entreprise en particulier, c’est bien de ne pas vouloir faire comme tout le monde. Le créateur d’entreprise est un marginal, capable de réflexion et d’analyse personnelle. Il a envie de mettre son grain de sel dans le monde qui l’entoure et ne veut surtout pas mettre ses pas dans ceux de ses prédécesseurs. On retrouve ici les notions de liberté, d’indépendance et d’imagination chères aux chefs d’entreprise.


Le créateur d’entreprise a aussi la volonté de sortir du troupeau, de se prendre en charge, de ne pas attendre de l’État et de la « société » une assistance permanente. Il demande juste à l’État de lui garantir la sécurité, la justice et la liberté, et à partir de là, il se débrouille avec le reste. Malheureusement, les nombreuses interventions de l’État dans la vie des entreprises ont un peu faussé le jeu, et certains patrons se sont faits des spécialistes de la récolte de subventions. Quel dommage ! Je fais mienne cette déclaration d’Yvon Gattaz, chef d’entreprise et ancien président du Medef (à l’époque le CNPF) : « L’entreprise n’a pas besoin d’aides, elle a besoin d’air ! »


Le créateur d’entreprise a la volonté de sortir du troupeau, de se prendre en charge.


Le système scolaire


Au collège et au lycée, rares sont ceux qui ont entendu leurs professeurs leur parler de l’entreprise. Ou alors celle-ci était évoquée comme une sorte d’abstraction, censée leur offrir un emploi après le bac. Certes, on ne peut pas trop en vouloir au corps professoral dont le cursus parle de lui-même : collège, lycée, faculté puis à nouveau collège ou lycée ou faculté. Il ne quitte pas le monde de l’école, comment voulez-vous qu’il parle de celui de l’entreprise ? Et encore plus de la création d’entreprise ! Ce monde leur est plutôt étranger. Certains lui collent même une réputation sulfureuse : celle d’un monde d’argent, de marchands. On est loin du savoir, de la culture, de la recherche…


Ainsi, les élèves sont généralement formés pour trouver un emploi par la suite et personne ne leur dit, dans le cadre de leur scolarité, qu’ils pourraient créer leur entreprise. Et pourtant, il faut bien que quelqu’un soit à l’origine de ces petites sociétés qui vont générer ces emplois ! L’élève, là, celui qui baye aux corneilles en regardant par la fenêtre, son imagination déjà en route pour refaire le monde, est peut-être un futur créateur d’entreprise ! Peut-être est-il même pour l’instant le cancre de la classe…


Le cas des diplômés des grandes écoles


Quelles sont les qualités généralement reconnues aux diplômés des grandes écoles d’ingénieur ou de commerce ? Indéniablement des facultés de compréhension, d’analyse, de synthèse et de mémoire. Ce sont toutes des « facultés de réception », ce qui est normal puisque l’enseignement est conçu ainsi. À l’inverse, les caractéristiques du créateur et futur chef d’entreprise sont des « facultés d’émission » : imagination, charisme, dynamisme…


Le chef d’entreprise est un entraîneur ; son rôle est dans l’action.


La formation dispensée aux diplômés des grandes écoles leur donne cependant un avantage sur le plan technique, quand il est nécessaire, mais aussi en gestion et en comptabilité, voire sur la réflexion globale et stratégique de l’entreprise. Malheureusement, ces avantages peuvent se transformer très vite en inconvénients, car le diplômé quitte parfois l’étage du bon sens pour élaborer des réflexions à cent lieues du terrain et des réalités de l’entreprise. Les exemples de ces écarts sont nombreux : la « bulle Internet » entre 1999 et 2001 en est un superbe exemple.


En réalité, le diplômé n’a bien souvent aucune idée de ce qu’est un client et de son corollaire, la « relation client ». Or, c’est l’inverse pour les autodidactes, qui ont eu à se frotter très tôt à la vie active. Cette approche client est capitale lors de la création d’une entreprise, et tout jeune entrepreneur doit l’acquérir ou au moins en avoir conscience. Fruit du bon sens, de la psychologie et de l’observation, c’est une des clés du succès des créateurs d’entreprise.


Quelle est votre motivation ?


Si vous pensez avoir quelques-unes (pas toutes certes, nul n’est parfait !) des caractéristiques qui font les créateurs d’entreprise, quelle est au fond de vous votre vraie motivation, celle qui vous fait avancer et vous donne envie de lancer votre société ?


Cette question est très importante. Cherchez bien, et surtout, ayez le courage de répondre franchement, hors de tout tabou. L’argent ? (Suffisamment pour vivre ? Beaucoup ?) Le pouvoir ? (Un peu ? Beaucoup ?) La liberté ? La gloire ? Le risque ? Les honneurs ? Le bien commun ? L’accomplissement d’une mission dont vous vous sentez investi ? Quel est « votre truc » ?


On demande souvent aux enfants ce qu’ils aimeraient faire plus tard. Et leurs réponses sont toujours des métiers : pompier, policier, infirmière, professeur… Plus tard, on interroge l’étudiant : que veux-tu faire dans la vie ? Il répond là encore un métier : avocat, chercheur, ingénieur… Il m’est venu un jour l’idée de poser la question autrement : que veux-tu faire de ta vie ? Et là, curieusement, le vide : pas de réponse.




Quand j’avais seize ans et qu’on me demandait ce que je voulais faire dans la vie, je répondais : « Gagner de l’argent. » On me répliquait que ce n’était pas un métier – ce dont je convenais fort bien –, mais mis à part le côté un peu provocateur de ma réponse, j’avais une ambition beaucoup plus large que le simple apprentissage d’un métier. En fait, je sentais bien qu’on pouvait gagner de l’argent, voire beaucoup d’argent, dans de nombreux secteurs, avec des métiers très divers. Ainsi, la perspective de gagner de l’argent dans une activité pouvait la rendre intéressante à mes yeux. La plupart des personnes disent vouloir exercer une activité « intéressante », ce qui pour moi ne veut strictement rien dire. Il n’y a pas d’activité « intéressante » dans l’absolu, il n’y a que des activités qui vont intéresser telle ou telle personne, sans pour autant être attrayantes pour d’autres. Je n’aurais par exemple jamais pu exercer la profession de médecin ou de chirurgien. Même, je crois, pour beaucoup d’argent !





Aussi, posez-vous honnêtement la question : quelle est ma motivation ? Et n’ayez pas peur de la réponse. Partir faire le tour du monde et trouver du travail sur place, ou être sacré champion du monde de jeux vidéo sont des objectifs tout aussi respectables et courageux que devenir chef d’entreprise !


Bâtissez-vous une expérience


Pour ceux qui ne sont pas encore en poste, qui n’ont pas encore côtoyé le monde du travail, les petits boulots et les stages constituent des moyens efficaces de se frotter à la réalité de l’entreprise.


Les « petits » boulots


Oui, je voulais gagner de l’argent, et je l’avouais comme un but. En réalité, je voyais plus ce but comme un moyen, un fantastique moyen de liberté. Ma vie semblait donc s’orienter vers deux envies complémentaires : l’argent et la liberté. Il me semble que, lorsqu’on possède ce genre de connaissance de soi, on peut avancer plus vite. En effet, ces envies m’ont poussé pendant toute ma vie d’étudiant à faire des « petits » boulots (je trouve cette expression stupide : il n’y a pas de « petits » boulots ! Dès lors qu’un travail a une utilité, rend service ou répond à une nécessité, il n’y a pas lieu de le qualifier de « petit ». Cette expression, empreinte de mépris, me semble inacceptable : baby-sitter, lecteur-correcteur, professeur d’informatique, moniteur de colonies de vacances, manœuvre, concierge, gardien d’immeuble, guichetier. Je les ai tous exercés avec intérêt, car ils m’ont beaucoup appris sur les gens et sur les rapports humains. Et puis, s’intéresser à ce que l’on fait, c’est déjà le faire bien, et donc satisfaire la personne qui vous a engagé (et être réengagé par la suite).


Il ne faut donc pas hésiter à accepter des « petits » boulots très divers. Pour un futur créateur d’entreprise, ils constituent une source d’enrichissement exceptionnelle (au sens intellectuel du terme). Et, contrairement, à une idée reçue, les chefs d’entreprise ne sont pas si frileux lorsqu’il s’agit d’en proposer. S’ils détectent chez vous une vraie envie de travailler, de rendre service, de faire des tâches annexes qu’ils ne savent pas à qui confier, ils vous prendront. Ne demandez pas la lune, ne soyez pas trop exigeant, cernez correctement le service qu’on attend de vous et exécutez-le avec conscience et honnêteté. Faites-vous apprécier. L’enseignement que vous tirerez de ces boulots vaudra plus que le salaire que vous obtiendrez en fin de mois.


Pour un futur créateur d’entreprise, les « petits » boulots constituent une source d’enrichissement exceptionnelle.


En cherchant ces petits boulots, en essayant de les obtenir et en les exerçant, on se bâtit une expérience du monde du travail, et de la vie en général, qui ne peut être enseignée ni dans les livres, ni à l’école.




Un exemple : je postule un jour pour remplacer un gardien d’immeuble le dimanche et les jours fériés dans un immeuble chic de Neuilly-sur-Seine (dans les Hauts-de-Seine). Mon travail : assurer de 10 heures à 22 heures, tous les dimanches et les jours fériés, une permanence et une surveillance des entrées et sorties de l’immeuble, via un système d’ouverture de la porte d’entrée que je suis seul à pouvoir actionner.


Certes, ce n’est pas très compliqué, mais il s’agit tout de même d’un travail de confiance.


Je me retrouve sélectionné, mais en concurrence avec un chauffeur de taxi qui, pour arrondir ses fins de mois, a décidé de déposer lui aussi sa candidature. On me convoque à un dernier entretien et on me fait comprendre que le chauffeur de taxi a la préférence de la direction, car il est plus âgé (j’ai vingt-deux ans), donc plus mûr pour un poste de confiance. Je suis tétanisé. Je veux ce boulot, qui est idéal pour moi, car venant d’intégrer une école d’ingénieur pour trois ans, je pourrais travailler mes cours entre deux ouvertures de porte.


J’essaye de défendre ma cause, mais la femme en face de moi n’a pas l’air très sensible à mes arguments. Elle me comprend très bien, mais «… vous comprenez, on veut quelqu’un de sûr, qui ne partira pas au bout de trois mois. J’en ai assez des gens qui prennent le poste puis s’en vont, parce que travailler le dimanche, ce n’est pas drôle, et que pour Noël et le jour de l’an, ils aimeraient bien être libres aussi… », etc. Cela tombe plutôt bien : moi, ça ne me dérange pas ! Aussi je lui réponds : « Écoutez, j’ai trois ans d’études à faire. Je suis boursier, et ce poste me permettrait de poursuivre mes études en toute sérénité. Je vous fais la promesse suivante : si j’ai le poste, vous êtes tranquille pendant trois ans, car je ne partirai pas. Vous n’aurez pas de recrutement à faire pendant les trois prochaines années, je vous le promets. »


Je dois avoir l’air convaincant, car elle me regarde fixement pour savoir si je suis sincère. Je le suis vraiment. Elle me dit alors qu’elle en parlera à la direction, et que je n’ai qu’à l’appeler dans quarantehuit heures pour avoir une réponse. J’appelle, comme convenu, pour m’entendre dire que j’étais pris ! J’ai bien sûr tenu ma promesse trois ans durant…





En conclusion, posez-vous systématiquement la question suivante : quel est le problème de la personne qui est en face de moi, et comment puis-je le régler ? Cette méthode est très utile… surtout s’il s’agit d’un client !


Bien sûr, cet exemple peut vous sembler anodin, mais il fait partie des « mini-évènements » qui, accumulés, constituent « l’expérience ». Il y a toujours quelque chose à tirer de ce qui vous surprend, vous fait rire, vous enrage ou vous fait de la peine. Et quand on démarre dans la vie, les « petits » boulots sont un véritable réservoir d’anecdotes de ce type. Selon moi, il n’y a pas de meilleure formation au monde du travail que ces « jobs » !


Demandez-vous : quel est le problème de la personne qui est en face de moi, et comment puis-je le régler ?


Les stages


Les stages sont, de mon point de vue, moins formateurs. Ils permettent bien sûr un contact avec le monde du travail et, à ce titre-là, ils ne doivent pas être méprisés. Cependant, ils offrent un « cocon protecteur » avec statut de stagiaire, convention de stage et tout le toutim, qui ne forme pas à la dure réalité… Et puis, ils ne font pas sortir du cursus choisi : dans un sens, c’est logique, mais ils n’ouvrent pas l’esprit à un autre domaine. Cela dit, il ne faut pas les condamner : en tant que stagiaire, autant essayer de tirer de cette expérience un maximum de profit.


Comment procéder ? Comme pour les petits boulots, essayez de savoir précisément ce qu’on attend de vous. Ne vous prenez pas pour le futur cadre de la boîte qui sait déjà tout, parce qu’il a « fait des études et appris dans les livres ». Vous n’avez pas à expliquer à ceux qui sont là depuis un certain temps la « bonne » façon de faire.


Non. Écoutez, questionnez, sympathisez avec votre entourage. Vous êtes là pour apprendre. Faites consciencieusement le travail que l’on vous demande, soyez curieux sans être dérangeant, et tout devrait bien se passer. Vous verrez, vous apprendrez beaucoup.




À ce sujet, voici une anecdote : un jour, je donnais une conférence devant un parterre d’étudiants à la chambre de commerce de Paris (ils étaient cent quatre-vingts environ). Au petit jeu des questions-réponses, un étudiant lève la main et demande : « Je suis en train de chercher un stage. Quels sont mes droits ? » Sa question me laisse pantois. Le ton de l’étudiant est assez agressif (il signifie « Le patron qui va m’exploiter n’est pas encore né ! »), et sa posture avachie m’en dit long sur sa motivation. Je lui ai fait la réponse suivante, presque mot pour mot :


« Cher Monsieur, il faut que vous sachiez deux choses :


• premièrement, personne ne vous attend, dans aucune entreprise ;


• deuxièmement, si vous trouvez un stage – ce que je vous souhaite sincèrement –, et si on vous demande de faire le café, tâchez qu’il soit bon. On vous confiera peut-être alors des missions plus importantes. »


J’ai pris conscience de la dureté de mes paroles en les prononçant. Toutefois, je ne renie pas ce que j’ai dit. Ce garçon manquait d’humilité, une attitude pourtant nécessaire pour apprendre des autres.


Une dernière anecdote sur le sujet : une relation professionnelle me demande un jour un stage d’été pour le fils d’une de ses secrétaires, un garçon d’environ dix-sept ans, encore au lycée. C’était possible et j’accepte. Je ne savais pas alors quoi lui confier, mais je me dis que je verrais bien. La personne me remercie et ajoute : « Essayez de lui trouver un boulot intéressant. » Cette précision m’a énervé. J’ai immédiatement répondu, pas forcément de manière très aimable, qu’« il n’y avait pas des boulots intéressants et d’autres inintéressants, mais des boulots auxquels on s’intéressait », que « dans une entreprise, le travail commence le matin à six heures par le ménage et se termine le soir à vingt-deux heures par le ménage et qu’entre les deux, il y a une multitude de tâches à effectuer » et enfin que « je verrai ce dont ce garçon sera capable » !


Mon interlocuteur s’est excusé, et j’ai pris le garçon en stage. Après quelques tentatives pour lui confier une mission tranquille de classement, nous nous sommes aperçus que nous avions affaire à un paresseux fini : nous l’avons donc installé dans un bureau avec un ordinateur et des jeux vidéo. Allez rendre service !
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