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L’ESSENTIEL POUR LANCER VOTRE ENTREPRISE AVEC SUCCÈS !


Tout est dit de manière synthétique par Bill Aulet, professeur au MIT et multi-entrepreneur. Il propose une approche rigoureuse et structurée en 24 étapes, pleine de bon sens, en incluant les bonnes questions à se poser et les erreurs à éviter. En s’appuyant sur des exemples concrets, Bill Aulet invite le lecteur à suivre pas à pas les bonnes pratiques qui le mèneront vers le succès et à trouver les bons premiers clients. Des exemples concrets sont proposés à chaque étape et sont facilement utilisables.




Plus de 100 000 exemplaires vendus depuis sa publication !





Bill Aulet est le spécialiste de l’entrepreneuriat au MIT et y dirige le Martin Trust Center qui est le principal incubateur de start-ups du campus. Son livre y est reconnu comme un passage obligé pour tout élève souhaitant se lancer dans l’entrepreneuriat. Il a notamment servi à guider le développement et les réussites fulgurantes de PillPack et OKTA dans les trois dernières années. Cette version française a pour vocation d’aider tous les entrepreneurs francophones.
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Dédicace


Tout au long de ma carrière entrepreneuriale, ma famille a été un rocher de Gibraltar, j’ai toujours pu compter sur son soutien et son amour inconditionnel – je lui dédie ce livre. Pour commencer, j’ai eu les meilleurs parents qu’un fils puisse avoir, Becky et Herb Aulet, aujourd’hui décédés. J’ai eu le bonheur d’avoir moi-même quatre fils extraordinaires, Kenny, Tommy, Kyle et Chris, qui se demandaient pourquoi leur père n’était pas comme les autres mais l’ont accepté… et, malgré cela, ont excellé.


Je dédie ce livre en particulier à Lisa, ma merveilleuse et patiente femme qui a épousé, il y a trente ans, un jeune soldat du monde de l’entreprise et s’est retrouvée avec un vieil entrepreneur un peu dingue. Elle est toujours restée à mes côtés. Ce livre est pour elle.



Avant-propos


Ce livre est a été conçu comme une boîte à outils, destinée aux jeunes entrepreneurs qui se lancent pour la première fois et aux récidivistes afin de les aider à construire une entreprise florissante autour d’un produit novateur. Ceux qui n’en sont pas à leur première start-up, munis d’une vaste expérience dans tel ou tel domaine ou industrie, trouveront eux aussi ce livre utile pour mettre plus efficacement leur produit sur le marché.


Quand j’ai été moi-même entrepreneur, j’ai lu des livres, écouté des mentors et puisé à d’autres sources, en particulier et surtout dans mes propres expériences antérieures. Je n’en ai cependant jamais trouvé une seule qui intégrait intelligemment tout ce qu’un entrepreneur a besoin de savoir.


Parmi les livres qui m’ont été le plus utiles, je citerai Crossing the Chasm, de Geoffrey Moore, La Stratégie Océan Bleu, de W. Chan Kim et Renée Mauborgne, Inbound Marketing, de Brian Halligan et Dharmesh Shah, Four Steps to the Epiphany, de Steve Blank, The Lean Startup, d’Eric Ries, Running Lean, d’Ash Maurya, et Business Model Nouvelle Generation, d’Alex Osterwalder et Yves Pigneur. Je m’y réfère à de nombreuses reprises dans ce livre. Ils étudient en profondeur quelques points essentiels, mais ne cherchent pas à fournir la feuille de route plus complète dont j’ai ressenti le besoin lors de mes cours au Massachusetts Institute of Technology (MIT) et dans les ateliers où j’enseigne également. Si chaque outil est important au moment où l’on en a besoin pendant la conception, le développement et le lancement du produit, il nous fallait une boîte à outils les contenant tous, et même plus.


Poursuivant cette analogie, le tournevis est indispensable dans certaines situations, mais dans d’autres, un marteau marche mieux. De la même manière, les idées et les techniques présentées, par exemple, dans Inbound Marketing, sont extrêmement précieuses, mais se révèlent plus utiles encore si on les replace, au moment approprié, au sein d’un contexte plus large.


Le but de ce livre est donc de vous prendre par la main, vous, l’entrepreneur qui tentez de faire quelque chose que personne n’a fait avant vous et de vous guider au long d’un processus qui peut paraître confus et déroutant. Tâche terriblement difficile, mais si importante ! Il est le fruit des ateliers que j’organise un peu partout dans le monde et de mes cours au MIT, dans le cadre desquels, au fil des années, j’ai construit et affiné cette approche avec des centaines de grands entrepreneurs.


Il y a certainement d’autres éléments à considérer quand on se prépare à créer une nouvelle entreprise, de la culture au leadership en passant par l’équipe de fondateurs, la commercialisation, les finances, etc. Mais une entreprise axée sur l’innovation repose avant tout sur le produit qu’elle contribue à créer – tel est le sujet de ce livre.


Le processus n’est pas nécessairement de nature séquentielle. J’ai tenté de présenter une succession linéaire et logique de 24 étapes pour vous aider à démarrer, mais il faut comprendre que lorsque vous apprenez quelque chose au cours d’une étape, il faut parfois réévaluer les précédentes et réviser, voire reprendre votre travail antérieur. Ce processus itératif, qui vous fait progresser en spirale, par étapes successives, vers la réponse optimale, est important car vous ne disposez pas d’un temps illimité ; vous ne pouvez donc pas aboutir à la perfection à chaque étape. Vous devrez faire des estimations à partir de votre recherche, et il faudra souvent les réviser.


Chacune de ces étapes évalue avec rigueur si votre produit peut créer de la valeur pour votre client, sans chercher à savoir si un analyste, un investisseur potentiel, ou encore un journaliste, la verrait ou non. Comme on me l’a dit un jour : « Dans le monde du concept, le concept et la réalité, c’est la même chose, mais dans le monde de la réalité, ce n’est pas du tout la même chose. »


Ce livre propose aussi un langage commun pour discuter des aspects essentiels de la création d’entreprise – vous pourrez ainsi parler plus efficacement de votre projet à vos conseillers, mentors, et à d’autres entrepreneurs. J’ai veillé à définir chaque étape pour qu’elle corresponde à une partie bien distincte du processus. Je me souviens de l’agacement de mon père quand il me demandait une tenaille et que je lui tendais une clé anglaise. Je réagis de la même façon quand je demande à mes étudiants ce qu’ils ont choisi comme business model et qu’ils me parlent de leur marché potentiel total ou de leur politique de prix.


Le résultat de cette boîte à outils intégrée et de ce langage commun, c’est ce que nous appelons au MIT « la discipline entrepreneuriale ». On me dit parfois que l’entrepreneuriat ne se prête pas à la discipline car il est – incontestablement – chaotique et imprévisible. C’est précisément la raison pour laquelle un cadre permettant d’attaquer les problèmes de façon systématique est indispensable. Vous êtes déjà confronté à suffisamment de risques dont les facteurs échappent à votre contrôle – cette discipline vous aidera à réduire les risques découlant de facteurs sur lesquels vous pouvez agir. Ce processus peut vous aider à réussir – ou à échouer plus vite si la voie que vous aviez choisie menait inévitablement à l’échec. Dans un cas comme dans l’autre, il vous aidera.


C’est le livre que j’aurais voulu pouvoir consulter il y a vingt ans, la première fois que j’ai créé une entreprise.


J’en ai illustré les étapes successives d’un certain nombre d’exemples fournis par mes étudiants du MIT. Soumis à des contraintes de temps draconiennes, ils n’ont pas toujours pu les étoffer. Ces exemples donnent un caractère concret aux concepts présentés à chaque étape. J’en ai modifié certains pour mieux illustrer les meilleures pratiques et les pièges à éviter pour chacune de ces étapes, tout en conservant l’essence de chacune de ces situations. Tous correspondent d’ailleurs à ma propre expérience d’entrepreneur. Si les projets décrits dans ces exemples n’ont pas toujours débouché sur une création d’entreprise (cela dépend des décisions prises par les équipes d’étudiants au terme du cours), ils sont néanmoins instructifs.



Préface


Quand mes quatre frères et moi avons créé Ubisoft, nous aurions adoré avoir sous la main le livre de Bill Aulet. Il n’existait pas à l’époque de méthodes concrètes dédiées à l’entrepreneuriat. Jeunes diplômés, nous avions vu qu’un certain nombre de conditions favorables étaient réunies et avons décidé de nous lancer dans l’industrie naissante du jeu vidéo. Avec du recul, cette aventure, que nous poursuivons depuis plus de 30 ans, nous a enseigné de nombreux éléments que l’on retrouve dans l’excellent ouvrage de Bill Aulet, dont trois principes en particulier. D’abord, la capacité à prendre des risques en contexte incertain, tout en veillant à les mesurer et à les réduire au maximum. Ensuite, l’importance de grandir en restant fidèle à ses valeurs. Enfin, la nécessité de rester agile et de se remettre constamment en question pour laisser place à cette dynamique d’innovation si particulière dans notre industrie.


Avancer en contexte incertain


Ici réside à mon sens tout l’art d’entreprendre. Innover, c’est prendre des décisions qui dépassent la seule intuition. Contrairement à l’idée répandue qui voudrait que le véritable entrepreneur soit celui qui se jette tête baissée dans le grand bain, j’ai la conviction que ce qui l’anime et le fait avancer est au contraire le grand degré de certitude sur son chemin. Il agit en prenant des risques mesurés puis il s’attache à réduire en permanence la part d’incertitude présente dans ses choix. L’entrepreneur voit dans les ruptures de marché, une opportunité créatrice, une occasion d’apporter quelque chose de nouveau aux consommateurs. Pour se différencier et creuser l’écart, il faut oser investir et prendre des risques, des risques réfléchis, puis constamment prendre la température pour vérifier qu’on a pris la bonne décision.


Je pense par exemple au choix fait par Ubisoft en 2006. Ubisoft fut le seul éditeur à prendre le risque d’être présent au lancement de la Nintendo Wii avec plusieurs titres. Nos concurrents avaient préféré se concentrer sur la PlayStation 3 de Sony et sur la Xbox 360 de Microsoft qui offraient des graphismes plus impressionnants et ciblaient parfaitement notre cœur de marché, les hard-core gamers. Pourtant, quand Nintendo nous a présenté la Wiimote, prolongement naturel du bras, nous avons vu le potentiel immense de leur machine, car nous venions d’identifier la prise en main des manettes comme l’un des freins à l’entrée massive de nouveaux consommateurs. Nous avons ensuite limité notre risque pour le long-terme en installant ou en créant de nouvelles franchises familiales bien adaptées à ce marché grand public, comme Rayman, Just Dance et Les Lapins Crétins. La Nintendo Wii a ouvert le jeu vidéo à des millions de nouveaux joueurs. Arriver tôt nous a permis de nous installer sur ce segment et d’y conserver notre leadership pendant des années.


Grandir avec ses valeurs


Ubisoft est une aventure entrepreneuriale. L’entreprise a beaucoup grandi mais son esprit est resté proche de celui qu’on a voulu lui donner à l’origine. Une culture jeune, dynamique, passionnée, avec une croyance forte dans le potentiel de chaque individu, et la volonté d’apprendre en permanence, de s’ouvrir sur son environnement. Nous sommes une entreprise apprenante. Nous ne pouvons pas continuer à croître si nous ne nous améliorons pas en permanence. Dans une industrie en perpétuelle évolution, chacun doit aussi progresser dans son métier, acquérir des expertises complémentaires et s’ouvrir à de nouvelles inspirations. Il s’agit aussi d’aller chercher les meilleures pratiques à l’externe et de les intégrer dans l’organisation. Ubisoft a toujours à cœur d’encourager les projets innovants en créant les conditions favorables aux initiatives et à la prise de risques des équipes. Nous cherchons aussi à mettre en place des démarches dans des lieux spécifiques, où l’entreprise peut tirer profit de la créativité des écosystèmes qui l’entourent, et où les talents seront en mesure de révéler leur plein potentiel.


C’est notamment l’objectif de notre programme d’accompagnement à Station F, le plus grand campus au monde de start-ups, basé à Paris. Nous y proposons un accompagnement sur mesure pour aider de jeunes entrepreneurs à révolutionner le futur du divertissement. Nous leur apportons un accès à nos experts et à nos savoir-faire ainsi qu’un effort de communication spécifique. Ce type d’initiative nous permet de rester proches de l’évolution des écosystèmes qui nous entourent, d’apprendre de nouvelles problématiques sur des cas tangibles, le tout au contact d’entrepreneurs ultra-dynamiques et innovants. Nous essayons de voir ce qui bouge, nous les aidons à réussir et ils nous permettent de bien intégrer les nouveaux enjeux à venir. Cela nous permet d’être en permanence dans l’expérimentation, de tenter des choses et de bien comprendre les mutations de notre monde.


Rester agile et réinventer en permanence les règles du jeu


La recette magique pour créer des produits à succès n’existe pas. C’est peut-être encore plus vrai dans les industries créatives. Il n’y a, par exemple, pas de demande clairement formulée pour une aventure interactive qui mêlerait une jeune femme reporter et un cochon humain dans une guerre menée contre des extraterrestres. Pourtant nous créons ces expériences, et il est parfois difficile de prédire le succès ou l’échec de certains projets en dépit de leur qualité. Il est donc capital de comprendre en profondeur notre environnement et ses évolutions pour nous réinventer en permanence. C’est pourquoi, je pense qu’un ingrédient majeur du succès est de savoir rester agile face aux ruptures du marché et d’adapter rapidement les règles existantes aux nouvelles données. Bien sûr, les structures de coûts et les process ne sont pas les mêmes entre les acteurs historiques et les nouvelles structures agiles qui tentent l’aventure. Ces nouveaux entrants nous obligent à nous renouveler en permanence pour innover et surprendre, tout comme la passion de nos équipes et l’exigence de nos consommateurs. Comme le dit Bill Aulet dans les pages que vous vous apprêtez à parcourir, pour créer de bons produits et rester dans la course, il faut à la fois mêler l’esprit d’un pirate et la capacité d’exécution d’un commando.


Bonne lecture !


Yves Guillemot
Co-fondateur et P-DG d’Ubisoft
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FLASH INFO – L’ENTREPRENEURIAT, ÇA S’APPREND !


« Pensez-vous que l’entrepreneuriat puisse s’enseigner ? » C’est souvent l’une des premières questions que je pose au début d’un atelier ou d’un cours. Un silence s’abat invariablement sur le groupe. Mes auditeurs, mal à l’aise, s’agitent sur leur chaise. Quelques-uns d’entre eux me répondent poliment par l’affirmative – ils sont « venus pour ça ». Après un échange courtois, quelqu’un finit néanmoins toujours par dire tout haut ce que beaucoup d’autres pensent tout bas : « N’importe quoi ! L’entrepreneuriat, c’est dans les gènes ! » Cette personne, une fois lancée, défend fougueusement son point de vue.


Je l’aime bien, cette personne, je dois dire, surtout parce qu’il y a quinze ans, c’est moi qui aurais tenu ce discours. Je sais maintenant que si, cela s’apprend. Je le vis pratiquement toutes les semaines, à l’occasion de mes cours au Massachusetts Institue of Technology (MIT) et ailleurs, dans de nombreux pays.


Richard Branson, Steve Jobs, Bill Gates, Larry Ellison et autres héros très médiatisés de l’entrepreneuriat ont certes l’air différents du commun des mortels – ils semblent même extraordinaires, au sens littéral du terme. Ils doivent tous néanmoins leur réussite à un produit remarquable et non à je ne sais quel gène.


Pour réussir une création d’entreprise, il faut pouvoir compter sur des produits exceptionnels et innovants. Il peut s’agir de marchandises physiques, mais aussi de services ou de la façon d’en faire la promotion. Aucun autre facteur de réussite ne pèse bien lourd sans un tel produit. Or c’est l’aboutissement d’un processus qu’il est possible d’enseigner et d’apprendre. Le livre que vous avez entre les mains vous montrera comment améliorer systématiquement vos chances de mettre au point un produit exceptionnel.


J’y présente une méthode disciplinée, par étapes successives, pour créer une nouvelle entreprise. L’ensemble constitue une feuille de route, aussi utile en salle de cours que pour les personnes décidées à créer une entreprise sur un nouveau marché. Mais avant de commencer, il nous faut déboulonner trois mythes qui gênent souvent les candidats à la création d’entreprise ainsi que ceux qui s’efforcent de leur en enseigner les techniques.


Déboulonner trois mythes fallacieux


Il existe de nombreuses idées reçues (et fausses) sur la nature de l’entrepreneuriat et les qualités indispensables à tout entrepreneur. La première, c’est que ce sont des individus qui créent des entreprises. Si l’on dit souvent que l’entrepreneur est un héros solitaire, une lecture attentive de la recherche en la matière débouche sur la conclusion inverse : ce sont les équipes qui créent les entreprises. Une équipe plus nombreuse accroît en fait les chances de réussir, il est important de le savoir. Plus de fondateurs = plus de chances de réussir1.


Le deuxième mythe, c’est que tous les entrepreneurs sont charismatiques et que cet attribut est un facteur essentiel à leur succès. En fait, si le charisme peut être utile durant une période courte, son efficacité est difficile à maintenir sur la durée. La recherche montre qu’il est plus important d’exceller en matière de communication, de recrutement et de vente.


Le troisième mythe, c’est le gène entrepreneurial : certains seraient prédisposés par leur ADN à réussir chaque fois qu’ils créent une start-up. Comme le montre le dessin humoristique sur lequel s’ouvre ce chapitre, ce gène physique n’a pas encore été isolé et ne le sera jamais. Certains pensent que des traits de personnalité comme le panache ou l’audace sont corrélés à la réussite entrepreneuriale – ils se trompent. En fait, un certain nombre de savoir-faire augmentent les chances de réussir, comme le management des hommes, la compétence commerciale, ainsi que le sujet de ce livre : la conception et la réalisation du produit. Loin d’être des dons du ciel dont bénéficieraient quelques heureux élus, ce sont des savoir-faire que l’on peut enseigner. Les gens peuvent s’adapter, apprendre de nouveaux comportements – l’entrepreneuriat peut donc se décomposer en comportements et processus distincts, qui s’apprennent.


Pour en trouver la preuve, inutile de chercher plus loin que le carré magique (2,5 km2) où se situe le MIT. Les étudiants qui en sortent sont extraordinairement prolifiques en matière de créations d’entreprises. En fait, il y en avait déjà plus de 25 000 en 2006 et il s’en crée 900 autres tous les ans. Ces entreprises emploient plus de 3 millions de personnes et réalisent un chiffre d’affaires cumulé d’environ 2 trillions de dollars. Pour mettre ces chiffres en perspective, le chiffre d’affaires annuel total de ces entreprises fondées par des anciens élèves du MIT est l’équivalent de la 11e économie mondiale2.


Comment expliquer la réussite du MIT en matière de création d’entreprises ?


Pourquoi le MIT réussit-il aussi bien à fabriquer des entrepreneurs ? La première réponse que les gens donnent souvent, c’est que les étudiants du MIT sont extrêmement intelligents. Ils ne le sont pas plus que ceux des autres établissements de haut vol de par le monde (Caltech, Harvard et autres), mais aucun d’entre eux, à part Stanford, n’approche la performance du MIT. La réussite de ce dernier doit donc être attribuable à autre chose.


La seconde réponse, c’est que ce succès tient au fait que les étudiants du MIT ont accès à des technologies de pointe dans ses laboratoires et qu’il leur est donc facile de créer des start-up. Là encore, c’est une hypothèse mesurable. Nous disposons, grâce à un service extraordinaire, le Technology Licensing Office (TLO) du MIT, de chiffres concernant le nombre d’entreprises fondées avec une technologie issue de nos laboratoires, car les demandes de brevets passent toutes par ce service. Ce chiffre, c’est 20 à 30 par an, ce qui est tout à fait remarquable par rapport aux autres universités. Mais il semble faible quand on considère que l’ensemble des anciens élèves du MIT créent 900 entreprises par an3. Si celles qui ont été fondées à partir d’une technologie brevetée par le MIT ont une grande importance stratégique et souvent un impact considérable (par exemple, Akamai4), elles ne représentent qu’une petite partie de la réussite du MIT en termes de formation des créateurs de start-up. Plus de 90 % des entreprises créées par des anciens élèves du MIT l’ont été sans technologie issue des laboratoires du MIT.


La véritable raison de la réussite du MIT en matière de création d’entreprises, c’est la combinaison d’une mentalité et d’un savoir-faire. La culture du MIT, c’est d’encourager les gens à créer des entreprises tout le temps et partout, comme on le fait dans la Silicon Valley, en Israël, dans la Tech City de Londres et, aujourd’hui, à Berlin. Il y a partout des modèles, et ce ne sont pas des icônes abstraites, mais des personnes, bien réelles, qui ne sont pas différentes de vous. L’esprit d’ouverture et de collaboration est omniprésent, jusque dans l’air qu’on respire, les étudiants du MIT adoptent donc très vite la mentalité du « Yes, I can » (créer une entreprise, moi aussi). Ils sont contaminés par le « virus entrepreneurial » et croient aux bénéfices de se lancer dans l’aventure.


Les étudiants sont galvanisés par cette atmosphère. Le travail du développement des savoir-faire entrepreneuriaux se fait pendant les cours, à l’occasion des compétitions d’entrepreneuriat, des événements extracurriculaires et des programmes de networking. Les enseignements dispensés tant en salle de cours qu’à l’extérieur sont extrêmement pertinents et immédiatement utilisables, de sorte que les étudiants attaquent les sujets avec un intérêt accru, en s’impliquant à fond. Un cours prodigué dans un environnement aussi porteur est beaucoup plus productif, tant pour les étudiants que pour les enseignants.


La sociabilité contribue largement à ce cercle vertueux. Les étudiants apprennent et travaillent les savoir-faire de l’entrepreneuriat en collaborant avec leurs condisciples. Ils parlent de leur travail chaque fois qu’ils se retrouvent et ils commencent tout naturellement à se stimuler mutuellement en se livrant une concurrence plus ou moins subtile. Non seulement ils apprennent les uns des autres, mais ce qu’ils apprennent fait désormais partie de leur identité individuelle et de groupe.


Tels sont les facteurs qui créent l’environnement où l’entrepreneuriat est « enseigné » avec tant de succès au MIT. C’est une boucle de rétroaction positive (voir Figure 0.0).
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Figure 0.0. La boucle de rétroaction positive





On distingue deux types d’entrepreunariat


L’entrepreuneriat consiste à créer un nouveau business là où il n’en existait pas auparavant. Cette définition semblait claire jusqu’à ce que deux de mes collègues, les professeurs Fiona Murray et Scott Stern, et moi-même passions beaucoup de temps à parler à diverses organisations sur la façon de promouvoir l’entrepreneuriat dans diverses régions du monde. Nous avons alors découvert que lorsque nous disions « entrepreneuriat », nos interlocuteurs comprenaient au moins deux choses extrêmement différentes – décalage qui pouvait entraîner d’importantes implications, car chacun de ces types d’entrepreneuriat correspond à des objectifs et à des besoins totalement différents5.


L’entrepreneuriat des PME et TPE. C’est le premier type d’entrepreneuriat. La nouvelle société est généralement créée par une seule personne pour servir un marché local et devient, en se développant, une petite ou une moyenne entreprise qui sert ce marché local. Le capital est, la plupart du temps, détenu par un petit nombre de personnes, ce sont souvent des entreprises familiales – dans ce cas de figure, il est important de contrôler de près son affaire. La « récompense », pour ces fondateurs, prend essentiellement la forme de l’indépendance personnelle et de l’argent que rapporte l’entreprise.


Ces entreprises n’ont généralement pas besoin de lever autant de fonds que les autres, de sorte que lorsqu’on y injecte du capital, l’augmentation du chiffre d’affaires et de la création d’emplois est relativement rapide. Elles peuvent être dispersées géographiquement et les emplois qu’elles créent ne sont, en grande partie, pas délocalisables, au sens qu’on ne peut pas les externaliser ailleurs pour réduire les coûts. Il s’agit souvent d’entreprises de services ou commerciales, qui vendent les produits fabriqués par d’autres sociétés. Le facteur distinctif clé est leur focalisation sur les marchés locaux.


L’entrepreneuriat des entreprises axées sur l’innovation (IDE, pour Innovation Driven Entrepreneurship). C’est le plus risqué et le plus ambitieux des deux types d’entrepreneuriat. Les entrepreneurs qui choisissent cette voie aspirent à servir des marchés bien au-delà du marché local, au niveau mondial ou, au moins, national.


Ces entrepreneurs travaillent généralement en équipe en construisant leur business à partir d’une technologie, d’un processus, d’un business model ou d’une autre innovation leur conférant un avantage concurrentiel important par rapport aux entreprises existantes. Ils s’intéressent davantage à la création de richesse qu’au contrôle de leur affaire et doivent souvent vendre des actions de leur société pour soutenir leurs ambitieux plans de croissance.


Si elles sont souvent plus lentes à démarrer, les IDE ont en général une croissance exponentielle plus impressionnante encore quand elles réussissent à obtenir une véritable « traction » auprès des clients (voir Tableau 0.0). Leurs fondateurs visent la croissance, au risque de perdre le contrôle de leur entreprise et d’avoir de nombreux actionnaires. Si les TPE/PME tendent à se développer tout en restant relativement petites (mais pas toujours), les IDE doivent connaître une croissance rapide et devenir de grandes entreprises pour servir les marchés mondiaux.




Tableau 0.0 Entrepreneuriat TPE/PME versus IDE
















	

Entrepreneuriat TPE/PME




	

Entrepreneuriat IDE













	



	Vise à servir uniquement les marchés locaux et régionaux


	L’innovation n’est pas indispensable à la création ou à la croissance de l’entreprise, ce n’est pas non plus un avantage concurrentiel


	Emplois non délocalisables – généralement locaux (ex. restaurants, teintureries, industrie des services)


	La plupart du temps, entreprises familiales ou avec très peu de capital extérieur


	En général, croissance linéaire. Quand on injecte des fonds, la réaction (chiffre d’affaires, cash-flow, emplois, etc.) est très rapide et positive







	



	Vise les marchés mondiaux/régionaux


	L’entreprise est fondée sur une innovation (technologie, processus, business model) et un avantage concurrentiel potentiel


	Emplois « délocalisables », le travail n’ayant pas à être effectué localement


	Capital réparti entre nombreux actionnaires


	L’entreprise commence par perdre de l’argent mais, en cas de réussite, enregistre une croissance exponentielle. Nécessite des investissements. Quand on y injecte des fonds, le chiffre d’affaires, le cash-flow et les emplois ne réagissent pas vite
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Source : Bill Aulet et Fiona Murray, A Tale of Two Entrepreneurs: Understanding Differences in the Types of Entrepreneurship in the Economy, Ewing Marion Kauffman Foundation, mai 2013, www.kauffman.org/uploadedfiles/downloadableresources/a-tale-of-two-entrepreneurs.pdf.





L’entrepreneuriat IDE crée des entreprises dont les emplois, « délocalisables », peuvent être externalisés si cela améliore leur compétitivité. Celles-ci sont la plupart du temps peu diversifiées géographiquement, car elles se concentrent autour de clusters d’innovation. En règle générale l’injection d’investissements ou de capitaux demande plus de temps avant de se traduire par des résultats en termes de chiffre d’affaires et de création d’emplois.


À court terme, le modèle TPE/PME est plus réactif ; mais avec de la patience, les IDE ont le potentiel de produire des résultats spectaculaires, comme on le voit avec des entreprises telles qu’Apple, Google, Hewlett-Packard, Facebook ou Alibaba.


Ce livre porte sur les entreprises axées sur l’innovation


Une économie saine repose sur les deux types d’entrepreneuriat, qui ont tous deux leurs forces et leurs faiblesses, aucun des deux n’étant meilleur que l’autre. Mais ces jeunes entreprises sont tellement différentes, par leur nature même, que leur réussite exige des mentalités et des compétences différentes. C’est la raison pour laquelle je me concentrerai sur l’entrepreneuriat IDE, car c’est celui que je connais le mieux, ayant co-fondé deux entreprises (Cambridge Decision Dynamics et SensAble Technologies) de cette nature.


Qu’est-ce que l’innovation ?


L’innovation est désormais un terme galvaudé, mais il a une définition simple, que j’ai adaptée d’Ed Roberts, professeur au MIT6 :


Innovation = Invention × Commercialisation


Je modifie la définition de Roberts, qui comportait le signe +, car l’innovation n’est pas la somme de l’invention et de la commercialisation, mais un produit. S’il y a commercialisation, mais pas invention (invention = 0), ou invention mais pas commercialisation (commercialisation = 0), il n’y a pas d’innovation.


L’invention (une idée, une technologie, ou une autre forme de propriété intellectuelle) est importante, mais il n’est pas indispensable que l’entrepreneur en soit à l’origine. En fait, les inventions qui sont à la source des entreprises axées sur l’innovation viennent souvent d’ailleurs. Ce fut le cas de Steve Jobs, qui identifiait les inventions des autres (la souris, créée par le PARC de Xerox, en est l’exemple le plus célèbre) et les commercialisait avec une grande efficacité par Apple. Il en va de même de Google, qui a gagné le plus clair de son argent grâce à AdWords, les publicités basées sur le texte, grâce à des mots-clés, qui apparaissent dans ses pages de résultats de recherche. Une autre société, Overture, les avait inventées, mais Google a réussi grâce à leur commercialisation.


Ces exemples montrent que la capacité de commercialiser une invention est indispensable à la véritable innovation. L’entrepreneur sert alors essentiellement d’agent de la commercialisation.


C’est très consciemment que j’évite d’utiliser le terme d’entrepreneuriat « axé sur la technologie », car l’innovation ne se limite pas à la technologie. Il y en a de multiples variétés, dont la technologie, le processus, le business model, le positionnement, etc.


Certaines des innovations les plus géniales de notre époque, comme Google, iTunes, Salesforce.com, Netflix, Zipcar, et bien d’autres, sont, par essence, des innovations de business model. Certes, c’est la technologie qui les rend possibles – Zipcar aurait bien du mal à maintenir son vaste réseau de voitures sans la technologie du sans-clé dont elle fait bénéficier ses membres. Mais au cœur de tout cela, l’innovation de Zipcar consiste à traiter la voiture de location comme le succédané de son propre véhicule et non comme un moyen de transport temporaire pour les propriétaires de voitures et les voyageurs d’affaires en déplacement à l’autre bout du pays. Zipcar n’a aucun besoin de comprendre les subtilités de sa technologie pour réussir, mais il doit comprendre ce que cela veut dire pour ses clients de « consommer collaborativement ».


À mesure que la technologie va se banaliser, on verra de plus en plus d’innovations portant sur le business model exploitant telle ou telle technologie. Il y aura encore de nombreuses opportunités pour l’innovation axée sur la technologie dans des domaines comme le stockage de l’énergie, l’électronique de puissance, les communications hertziennes, et de nombreux autres domaines, mais ce n’est pas la seule définition de l’innovation.





1. Edward Roberts, Entrepreneurs in High Technology: Lessons from MIT and Beyond, New York, Oxford University Press, 1991, p. 258.


2. Edward Roberts et Charles Eesley, « Entrepreneurial Impact : The Role of MIT – an Updated Report », Foundations and Trends ® in Entrepreneurship 7, n° 1 et 2, p. 1-149.


3. Idem.


4. « Success Stories », MIT Technology Licensing Office, http://web.mit.edu/tlo/www/about/success_stories.html.


5. Bill Aulet et Fiona Murray, A Tale of Two Entrepreneurs: Understanding Differences in the Types of Entrepreneurship in the Economy, Ewing Marion Kauffman Foundation, mai 2013, www.kauffman.org/uploadedfiles/downloadableresources/a-tale-of-two-entrepreneurs.pdf.


6. Edward B. Roberts, « Managing Invention and Innovation », Research Technology Management 31, n° 1, janv-fév 1988, p. 13, ABI/INFORM Complete.



Les six thèmes des 24 étapes


Les 24 étapes sont distinctes et peuvent être groupées en six thèmes. Il faut respecter l’ordre numérique car, à chaque étape, vous apprendrez des choses qui vous inciteront à réviser le travail accompli au cours des étapes précédentes. Ces six thèmes donnent un aperçu de la façon dont les 24 étapes vous aideront à créer une entreprise viable axée sur l’innovation.
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Qui est votre client ?




	

Que pouvez-vous faire pour lui ?




	

Comment acquiert-il votre produit ?









	

1 La segmentation du marché




	

6 Cas d’utilisation du cyle de vie complet




	

12 Identifiez l’entité décisionnelle du client









	

2 Choisissez un marché tête de pont




	

7 Spécification très générale du produit




	

13 Recensez toutes les étapes du processus d’acquisition des clients









	

3 Établissez le profil de votre utilisateur final




	

8 Quantifiez la proposition de valeur




	

18 Définissez votre processus de vente pour acquérir un client









	

4 Calculez la taille potentielle (TAM) de votre marché tête de pont




	

10 Définissez votre noyau dur




	






	

5 Profilez le Persona de votre marché tête de pont




	

11 Évaluez votre position concurrentielle




	






	

9 Identifiez vos 10 prochains clients




	

	






	

Comment votre produit peut-il vous faire gagner de l’argent ?




	

Comment concevoir et construire votre produit ?




	

Comment passer à la vitesse supérieure ?









	

15 Mettez au point votre business model




	

20 Identification des hypothèses clés




	

14 Calculez la taille totale des marchés suivants









	

16 Fixez votre structure de prix




	

21 Validation des hypothèses clés




	

24 Développez un plan produit









	

17 Calculez la valeur à vie (LTV) d’un client




	

22 Définissez le produit minimum business viable (MVBP)




	






	

19 Calculez le coût de l’acquisition client (CAC)




	

23 Montrez que les chiens mangent vos croquettes




	













ÉTAPE 0


Se lancer
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Trois manières de se lancer dans une création d’entreprise







TROIS TYPES DE CRÉATION D’ENTREPRISE


Quand j’écoute mes étudiants, je me rends compte que leur intérêt pour l’entrepreneuriat résulte de motifs très variés. Certains d’entre eux travaillent depuis des années dans le même secteur d’activité et ont envie d’en changer. D’autres veulent pousser leurs compétences au maximum, ils ambitionnent d’avoir un impact mondial. Certains veulent être leur propre patron. D’autres ont des brevets et s’intéressent aux différentes manières de les commercialiser. Certains ont une idée qui pourrait améliorer leur propre vie et se demandent si elle pourrait intéresser d’autres personnes.


Toutes ces raisons peuvent être synthétisées en trois catégories distinctes (voir Tableau 0.1) :




	
Vous avez une idée : vous avez pensé à quelque chose de nouveau qui peut changer le monde – ou une petite partie du monde – de façon positive, ou à quelque chose qui peut améliorer un processus existant que vous connaissez bien et que vous voulez mettre en œuvre.


	
Vous avez une technologie : vous avez découvert une technologie révolutionnaire et vous souhaitez capitaliser dessus, ou simplement la déployer pour avoir un effet positif sur la société. Sinon, vous avez entendu parler d’une nouvelle technologie qui offre à votre avis un grand potentiel pour une nouvelle entreprise.


	
Vous avez très envie de créer une start-up : vous êtes sûr de vous et vous avez envie de développer vos compétences de la façon la plus ouverte possible. Vous pensez peut-être aussi qu’être entrepreneur est la meilleure manière d’avoir un impact maximal sur le monde. Ou alors, vous savez juste que vous voulez travailler à votre compte et contrôler votre avenir, mais vous n’avez pas encore d’idée ou de technologie, de sorte que vous aimeriez apprendre les techniques de l’entrepreneuriat tout en cherchant une bonne idée, une technologie prometteuse et/ou un partenaire. (Poursuivez votre lecture pour apprendre à trouver une bonne idée ou une technologie en lien direct avec vos centres d’intérêt.)





On me dit souvent qu’un entrepreneur ne peut pas se lancer s’il n’a pas repéré un problème qui exaspère le consommateur au point qu’il est prêt à payer pour le régler. Mais cette approche peut être décourageante pour quelqu’un qui ne connaît pas bien l’entrepreneuriat. Pire encore, elle ne tient aucun compte de l’importance de créer son entreprise en pleine cohérence avec ses valeurs, ses centres d’intérêt et son expertise. Le temps venu, l’entrepreneur trouvera un problème qui exaspère le consommateur, donc une opportunité, le client étant prêt à payer pour régler son problème.


Quelle que soit la raison de votre intérêt pour l’entrepreneuriat, vous devez commencer par répondre à la question suivante : « Qu’est-ce que je fais bien, et que j’aimerais faire durant une période longue ? »




Tableau 0.1 Idée, technologie ou intérêt


















	

Vous devez être capable de résumer votre idée, votre technologie ou votre passion en une seule phrase concise.









	

Idée : « Je veux créer une entreprise en Afrique avec un business model durable pour améliorer la vie des Africains et leur offrir des emplois. »


L’idée, ici, est qu’un business model durable réduira la pauvreté en Afrique plus efficacement que les contributions charitables. Cette phrase suffit à passer à l’étape suivante, la segmentation du marché, même si, comme vous le verrez, il vous faudra être beaucoup plus spécifique avant de pouvoir transformer votre idée en un business.




	

Technologie :


« J’ai un robot qui permet de sentir des objets créés sur ordinateur. »


Cette phrase rayonne de potentiel. Comment avoir un objet tridimensionnel sur l’écran de son ordinateur et pouvoir en même temps le sentir, d’une certaine façon, dans l’espace physique ? J’ai cofondé une entreprise, SensAble Technologies, autour de cette technologie et, tout au long de ce livre, je vais vous en raconter l’histoire.




	

Passion : « J’ai un mastère en ingénierie mécanique et je suis capable de prototyper rapidement pratiquement tous les gadgets technologiques que vous voulez. Maintenant, je veux utiliser mes compétences pour avoir autant d’impact que possible, tout en étant mon propre patron. »


Cette personne a identifié un avantage comparatif personnel, la capacité de prototyper très rapidement des gadgets, susceptible d’aider les entreprises à accélérer la phase d’itération des nouveaux produits. Elle souhaite sans doute envisager une entreprise fondée sur le hardware, qui lui permettrait de tirer parti de son avantage concurrentiel.















Quand vous aurez expliqué votre idée, votre technologie ou votre passion, vous aurez franchi la première étape pour découvrir un problème qui exaspère vos clients potentiels. Et vous avez envie de le résoudre, car il coïncide avec vos centres d’intérêt et avec votre domaine d’expertise.


COMMENT PASSER DE « J’AI ENVIE DE CRÉER UNE START-UP » À « J’AI UNE IDÉE OU UNE TECHNOLOGIE »


Nombre de mes étudiants, tentés par l’entrepreneuriat, n’ont pas encore d’idée ou de technologie – si vous êtes dans ce cas, vous n’êtes donc pas le seul. Commencez par faire le point sur vos centres d’intérêt, vos forces et vos compétences, vous serez alors plus à même d’identifier de bonnes opportunités. Vous pouvez faire l’exercice suivant seul ou avec un groupe de co-fondateurs potentiels.


Réfléchissez aux questions suivantes :




	
Connaissances : à quoi votre formation ou votre carrière vous a-t-elle préparé ?


	
Capacités : qu’est-ce que vous faites le mieux ?


	
Réseau : connaissez-vous des experts dans divers secteurs d’activité ? D’autres entrepreneurs ?


	
Ressources financières : avez-vous accès à des capitaux importants ou devrez-vous compter sur votre maigre compte d’épargne pour démarrer ?


	
Notoriété personnelle : vous et vos partenaires êtes-vous connus pour une compétence, par exemple en ingénierie, ou une connaissance, par exemple celle de la fibre optique ?


	
Expérience professionnelle : aux postes que vous avez occupés, quelles étaient vos points faibles, vos zones d’inconfort ?


	
Intérêt pour tel ou tel marché précis : l’idée d’améliorer les soins médicaux vous fait-elle vibrer ? L’enseignement ? L’énergie ? Les transports ?


	
Implication personnelle : avez-vous le temps de vous consacrer à cette aventure, êtes-vous prêt à faire l’effort nécessaire, à ne penser qu’à ça ?





Si vous ou votre groupe de fondateurs avez des compétences exceptionnelles en termes de codage ou de gestion de projet, vous serez peut-être plus tentés de développer une appli pour le Web. Si vous êtes un as du prototypage express, vous irez plutôt vers la création de tel ou tel produit physique. Si votre expérience professionnelle portait sur l’enseignement ou la médecine, vous réfléchirez peut-être à ce que vous pouvez créer pour apporter un plus dans ces domaines.


Vous trouverez souvent une idée ou une technologie qui vous facilitera la vie, puis vous réaliserez qu’elle peut potentiellement rendre service à beaucoup d’autres personnes. Ce phénomène s’appelle « l’entrepreneuriat utilisateur ». La Fondation Kauffman a découvert que près de la moitié de toutes les start-up basées sur une innovation créées depuis au moins cinq ans ont été fondées par des entrepreneurs utilisateurs1.


TROUVER UNE ÉQUIPE DE FONDATEURS : L’ENTREPRENEURIAT N’EST PAS UN SPORT INDIVIDUEL


Dans le cours d’entrepreneuriat que je donne au MIT avec d’autres enseignants, les étudiants qui se préparent aux 24 étapes doivent, en raison des contraintes temporelles du premier semestre académique, former des équipes dans les quinze premiers jours. Ce processus n’est pas une manière optimale de composer des équipes, mais il est suffisant pour que nos étudiants en acquièrent l’expérience et pour que les équipes mettent en œuvre (à un rythme accéléré) les 24 étapes au cours du semestre. Quand des idées se transforment en start-up, certaines équipes restent inchangées, mais largement plus nombreuses sont celles qui subissent une saine reconfiguration en fin de semestre pour créer une équipe plus forte, plus soudée, plus apte à saisir une opportunité à plus long terme. Ce processus évolutif est important.
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