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Résumé


Basé sur l’expérience des auteurs, ce guide opérationnel propose au lecteur une plongée concrète et pédagogique dans le monde de la création d’entreprise. Divisé en onze modules, l’ouvrage fait un tour exhaustif de la question en 75 fiches.
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Un panorama exhaustif de tout ce qu’il faut savoir pour réussir son aventure entrepreneuriale.




LES FICHES OUTILS : DES GUIDES OPÉRATIONNELS COMPLETS


Les ouvrages de cette collection permettent de découvrir ou d’approfondir un sujet ou une fonction. Regroupées en modules, leurs fiches pratiques et largement outillées (conseils, cas pratiques, schémas, tableaux, illustrations…) vous seront rapidement indispensables !
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Lemot de la directrice d’ouvrage


« Chaque fois que vous voyez une entreprise qui réussit, dites-vous que c’est parce qu’un jour quelqu’un a pris une décision courageuse. »


Peter Drucker1


Créer une entreprise, développer ses propres produits et services. Partir à l’abordage d’un marché en mouvement permanent dans un contexte économique difficile. Écrire sa propre histoire, créer son propre emploi et aussi celui des autres. Quel challenge ! Quelle aventure ! Comment se lancer en prenant le maximum de précautions, mais sans pour autant briser son élan et altérer le désir ? Car entreprendre n’est pas juste une affaire de chiffres, de business, de réglementation, de marketing, de vente ou de gestion, c’est aussi une question humaine, ainsi qu’un mode de vie.


Que vous ayez déjà créé ou que vous en soyez à votre toute première entreprise, l’émotion est la même et votre quotidien se retrouve soudain bouleversé par des enjeux professionnels importants. C’est dit : à partir du moment où vous avez créé, vous voici responsable.


Dans les conférences que je donne en écoles de commerce, au sein d’incubateurs ou de clubs d’entrepreneurs, j’ai pris l’habitude de comparer la création d’une entreprise à celle d’un bébé. Cela peut faire sourire, mais il existe énormément de similitudes entre ces deux créations. Le temps du rêve et du désir, de la projection et de l’imaginaire tout d’abord ; on se rêve parent, on se rêve entrepreneur avant de sauter le pas. Puis vient le temps de la procréation, fébrile, passionné, doux, agréable, facile pour les uns, nécessitant de s’y reprendre à plusieurs fois pour les autres. Puis vient un autre temps, celui de la gestation : neuf mois en moyenne. Des mois d’espérance, mais aussi de doute et de remise en question. Ensuite, le bébé est là. Il existe, il a une identité, les statuts sont créés. S’ouvre alors une période non seulement de découverte, mais aussi de fragilité propice aux angoisses et aux nuits blanches. Pendant six ans et au-delà, l’entrepreneur reste dans le tracas jusqu’à ce qu’arrivé à maturité, le « bébé » devienne plus autonome, voire prenne son envol. Il ne s’agit alors plus que de l’accompagner et de lui permettre de s’épanouir encore plus indépendamment.


C’est la raison pour laquelle ces fiches outils ont été pensées et rédigées comme autant de consultations particulières à votre service en s’appuyant sur toutes les questions pluridisciplinaires que vous serez naturellement amené à vous poser ou les difficultés que vous pourriez rencontrer : de vos besoins de trésorerie à votre promotion sur les réseaux sociaux, de votre politique tarifaire au choix de votre assureur ou à la rédaction d’un contrat de bail, du recrutement d’un salarié au risque de burn-out, en passant par le conflit avec votre associé, par exemple.


Je profite de cette introduction pour remercier chaleureusement notre éditrice Marguerite Cardoso, notre relectrice Géraldine Couget, notre illustratrice Marthe Oréal, ainsi que tous les coauteurs de cet ouvrage qui ont collaboré avec bonne humeur, soin et professionnalisme à cette création collective.


En vous souhaitant une belle lecture, ainsi qu’une longue vie d’entrepreneur-e !


Entrepreuneusement vôtre,


Michelle Jean-Baptiste





1. Tiré de The Essential Drucker: The Best of Sixty Years of Peter Drucker’s Essential Writings on Management, Collins Business Essentials, 2001.
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Module 1



CONNAÎTRE LA RÉALITÉ DE L’ENTREPRENEURIAT


Entreprendre, devenir son propre patron : quel rêve ou quel cauchemar ! C’est selon… Certains vous diront que c’est la forme de réussite professionnelle la plus aboutie, à l’américaine en self-made-man parti de rien avec un dollar en poche, devenu milliardaire en deux temps trois mouvements. D’autres n’hésiteront pas à cracher sur ce qu’ils appellent les sales patrons, les profiteurs, les esclavagistes nouvelle génération. Les fantasmes et les représentations associés à la posture entrepreneuriale sont nombreux et les idées reçues aussi, notamment sur ce qui serait à l’origine de la création d’entreprise, sur la motivation, sur le style, sur le profil de l’entrepreneur-né. N’entend-on pas souvent dire qu’il ou elle a ça dans le sang, comme s’il y avait un marqueur génétique de l’entrepreneuriat ? Faut-il avoir des qualités particulières ? Être forcément un aficionado des chiffres ? Un négociateur hors pair ? Un loup dans la jungle ? L’entrepreneur est-il toujours solitaire dans la création et le développement de son entreprise ? Est-il toujours dur dans ses relations aux autres ? Tout le monde peut-il créer ? Tout le monde peut-il entreprendre ? Qui sont ces entrepreneurs hommes et femmes qui osent se lancer dans l’aventure ? Qui sont-ils, qui sont-elles réellement, loin des représentations véhiculées par les films ou les séries télévisées qui présentent l’entrepreneuriat ou le business comme un « univers impitoyable » ?


Nous verrons, au cœur de ce premier module, qu’à y regarder de plus près, s’il existe des points communs à tous les entrepreneurs, il existe autant de types entrepreneuriaux que de personnes, de caractères, d’histoires vécues, et que les motivations et les profils sont bien plus variés qu’il n’y paraît au premier regard.
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1POSTURE ENTREPRENEURIALE : ENTRE FANTASMES ET RÉALITÉS


Céline Marque


S’interroger sur la posture entrepreneuriale est la première étape fondamentale de la création d’entreprise, car elle est déterminante quant au type de société que l’on va créer et aux besoins à nourrir. Entreprendre est une aventure. Être conscient des besoins de l’équipement pour partir en voyage est conseillé !


IDÉES REÇUES SUR LE PROFIL TYPE DE L’ENTREPRENEUR


Pour créer son entreprise, l’on pourrait croire qu’il faut :




	avoir un grand réseau ;


	et être un parfait gestionnaire ;


	et avoir le bon associé ;


	et avoir le bon âge ;


	et avoir le bon diplôme ;


	et avoir la bonne idée ;


	et être né au bon endroit ;


	et être un expert de la vente, du marketing, de la communication, des finances, du droit, des réseaux sociaux, de l’informatique, de l’immobilier, des assurances et de bien d’autres spécialités encore ;


	et avoir eu de la chance ;


	et…





Réfléchissez à cet inventaire à la Prévert ! Ce qu’il faut retenir, c’est qu’une idée reçue reste une idée reçue et que nous avons toujours le choix d’y croire ou pas. Être conscient de ses besoins, sachant que ceux-ci sont amenés à évoluer au fil du temps, constitue en revanche la base de toute idée que l’on veut concrétiser.




[image: image] CONSEIL


Certains patrons peuvent vous faire fantasmer, sans aller plus loin ; d’autres peuvent vous inspirer et donner envie d’y aller. Prenez le temps d’étudier les profils des entrepreneurs qui vous inspirent, interrogez-vous sur celui que vous voudriez être et mesurez les écarts. Exercez votre vigilance sur votre ou vos envies, celles-ci pouvant évoluer.





FANTASMES SUR LA VIE DE « PATRON »


La vie de patron peut faire fantasmer certains individus parce que :




	c’est lui seul qui est aux commandes ;


	il ne fait que ce qui lui plaît ;


	il n’a pas de problème d’argent ;


	il se réalise ;


	il a des salariés pour travailler à sa place ;


	cela a l’air tellement facile ;


	etc.





Là encore, ce qu’il faut retenir, c’est qu’un fantasme reste un fantasme et que, dans la réalité, il existe quelques contraintes quand même. Dans tous les cas, ce qui est sûr, c’est que le patron a franchi l’étape de la création. Et il y a là une victoire en soi qu’il est bon de savourer.


Après, l’entrepreneur se retrouve face à des responsabilités avec lesquelles il doit composer et dont la portée varie en fonction de la taille de la structure envisagée.


CRAINTES LÉGITIMES LIÉES À LA FONCTION D’ENTREPRENEUR


Toute crainte est légitime à partir du moment où on la ressent. En avoir conscience constitue déjà une première étape. Les craintes varient d’un individu à un autre. En voici quelques-unes :




	comment m’organiser ?


	qu’est-ce que mon entourage dira de moi ?


	quelle est ma légitimité ?


	qui va m’aider ?


	quelles sont les responsabilités ?


	suis-je compétent ?


	auprès de qui pourrai-je prendre conseil ?


	en ai-je vraiment envie ?


	comment est-ce qu’une entreprise se gère ?


	comment trouverai-je mes clients ?


	et si je rate ?


	et si je gagne ?


	et si je change d’avis ?


	et si ça va trop vite ? Pas assez ?


	de quoi sera fait demain ?





Là aussi, ce qu’il faut retenir, c’est qu’une crainte reste une crainte et que celle-ci s’arrête à partir du moment où l’on aura été capable de la dépasser.


Ressentir de la peur n’est pas très agréable, mais la reconnaître, lui donner le droit d’exister, la fréquenter, la dépasser, être reconnaissant de l’avoir vaincue, se souvenir du chemin parcouru, sont autant d’éléments intéressants à garder à l’esprit, parce qu’une peur peut en cacher une autre !


D’une autre manière, vous pouvez vous envisager entrepreneur d’un certain secteur parce que c’est celui que vous connaissez bien par exemple et puis, affinant au fil du temps votre potentiel, vous pouvez élargir votre vision et, ensuite, pourquoi pas, vous aventurer sur des chemins auxquels vous n’auriez pas pensé au préalable.
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Une vieille voiture déglinguée, quelques dollars en poche et le goût de l’aventure… C’est tout ce dont Tony et Maureen Wheeler eurent besoin pour réaliser, en 1972, le voyage d’une vie : rallier l’Australie par voie terrestre via l’Europe et l’Asie. De retour après un périple harassant de plusieurs mois, et forts de cette expérience formatrice, ils rédigèrent sur un coin de table leur premier guide, Across Asia on the Cheap, qui se vendit à mille cinq cents exemplaires en l’espace d’une semaine. En trois mois, les ventes atteignirent huit mille exemplaires. Ainsi naquit Lonely Planet, dont les guides sont aujourd’hui traduits en onze langues, qui possède des bureaux en Australie, en Grande-Bretagne, aux États-Unis, en Inde et en Chine, emploie plus de quatre cents personnes et fait appel à deux cents auteurs.
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– L’idée d’entreprendre séduit de plus en plus. Se laisser aller à l’idée, la penser dans un sens puis dans un autre et se décider enfin à franchir le pas demande du temps qui sera variable selon chaque individu.


– À la base de toute création d’entreprise, il y a eu prise de décision. Entreprendre, c’est avant tout être capable et avoir envie de décider. Garder en mémoire les éléments déclencheurs de cette prise de décision vous aidera pour la suite !


– Entreprendre, c’est aussi être à l’aise avec les responsabilités.
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Entrepreneurs, des motivations multiples
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Entrepreneurs : des profils variés


POUR ALLER PLUS LOIN


• Un outil diagnostique de la personnalité, tel le MBTI (Myers Briggs Type Indicator), pour s’interroger sur la posture entrepreneuriale.


• L’enquête Sine (Système d’information sur les nouvelles entreprises), seule source qui permet de suivre les nouvelles entreprises au cours du temps : www.insee.fr/fr/themes/document.asp?ref_id=sine2009










2ENTREPRENEURS, DES MOTIVATIONS MULTIPLES


Céline Marque


Qu’est-ce qui motive un individu à entreprendre ? Pourquoi décider de créer une entreprise ? La motivation est ce qui met en mouvement, afin de nourrir des besoins personnels, comme le montre la pyramide de Maslow1. Selon son environnement, l’individu devient entrepreneur par choix délibéré, contrainte, ou en alternance.



ENTREPRENEURS PAR CHOIX DÉLIBÉRÉ1



Il s’agit de ceux qui ont pris la décision d’entreprendre avec enthousiasme, passion. Au démarrage, leurs motivations vont être intenses. Quels que soient les besoins que ces entrepreneurs nourrissent, consciemment ou pas, ils seront accompagnés d’une énergie forte.


Se trouvent ici notamment les entrepreneurs dont il est facile de trouver le récit de leur success story dans les magazines spécialisés présentant leurs motivations, tel le créateur qui, évoluant dans un contexte familial d’entrepreneuriat, suit « naturellement » cette voie ; tel autre qui a voulu mettre un terme à sa carrière de salarié ; ou encore l’entrepreneur qui ne voyait que la solution de la création d’entreprise pour développer un service, un produit qu’il ne pouvait pas trouver mais en lequel il croyait. Citons aussi l’entrepreneur qui, ayant découvert dans d’autres contrées un produit ou un service l’ayant enthousiasmé, aura décidé de l’importer chez lui, ou bien à l’inverse, d’exporter un produit ou un service particulier… L’on peut également retrouver ici des entrepreneurs dont la seule motivation est de créer une entreprise, mais pas forcément de la gérer ensuite.


Entreprendre nécessite un certain goût du risque. Ce dernier peut faire peur. Or les anglophones l’expriment ainsi : « take a chance ». Si l’on consulte Wikipédia, le risque, dans son acception entrepreneuriale, correspond à la coexistence d’un aléa et d’un enjeu. Lorsqu’une personne prend un risque, elle entreprend une action avec un espoir de gain et/ou une possibilité de perte. Quelque part, il faut donc avoir un goût pour le jeu. Le gain n’est pas obligatoire : parfois l’on gagne, parfois l’on perd.


ENTREPRENEURS CONTRAINTS


Il s’agit de ceux qui ont décidé d’entreprendre avec une forme de résignation. Au démarrage, leurs motivations seront par conséquent faibles.


Dans cette catégorie, l’on rencontre les entrepreneurs qui, ne pouvant nourrir leurs besoins personnels cités plus haut dans leur environnement préalable, se sont orientés vers l’entrepreneuriat. La motivation au démarrage va ainsi être plus faible que pour leurs pairs de la première catégorie, puisqu’il y aura inévitablement une période de deuil face à la déception de ne pas avoir accompli leur objectif initial.


C’est par exemple le cas de l’individu qui, cherchant mais ne trouvant pas de poste salarié, se dirige vers l’entrepreneuriat parce qu’il n’a pas d’autre choix.
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Il n’y a pas lieu de juger la ou les motivations des entrepreneurs. Être au fait de la sienne permet simplement une assise plus confortable dans son fauteuil. Laissez libre cours à l’expression de votre ou de vos motivations d’entreprendre à l’aide d’une feuille et d’un stylo !
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En 1855, William Herbert Jordan achète le moulin Holme dans la campagne anglaise après l’avoir loué dans les années 1800. En 1894, un violent incendie ravage la bâtisse, par la suite restaurée et améliorée. Les événements historiques économiques de la première moitié du XXe siècle poussèrent l’un des descendants, William John Jordan, à la diversification, en produisant, en plus de la farine, des aliments pour animaux. Solution temporaire, c’est en 1969 que l’un de ses deux fils, Bill Jordan, après avoir voyagé pendant quatre ans autour du monde, découvre aux États-Unis une recette à base de céréales croustillantes commercialisée dans un magasin d’aliments naturels, baptisée « Granola ». Bill, convaincu que ce produit marcherait dans son pays d’origine, en rapporte à son frère David en Grande-Bretagne. En 1972, les frères créent leur propre version du Granola, puis parcourent inlassablement toutes les foires du pays pour vendre leur produit. Aujourd’hui, l’entreprise produit plus de trente variétés de céréales qui sont vendues dans plus de trente pays.





ENTREPRENEURS EN ALTERNANCE


Il s’agit de ceux qui ont décidé d’entreprendre avec une forme d’ambivalence, de mesure. Au démarrage, leurs motivations seront ainsi modérées.


On retrouve majoritairement dans ce groupe des entrepreneurs individuels. Ils entreprennent à temps partiel parce que, le reste du temps, ils sont salariés ou occupés à d’autres fonctions.


Ces entrepreneurs nourrissent déjà suffisamment les besoins exprimés plus haut tout en ayant envie d’expérimenter quelque chose de supplémentaire : entreprendre dans un secteur d’activité qui diverge de leur domaine d’activité principal, ou en complément.


Cela peut également être une façon de tester une idée de business. Dans ce cas, l’entrepreneur nourrit l’intention de passer à la posture d’entrepreneuriat par choix délibéré si les signaux dont il a besoin pour avancer lui paraissent suffisamment prometteurs. Cela peut également être une façon de tester sa propre posture entrepreneuriale.
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– La motivation d’entreprendre peut reposer sur des aspects négatifs, positifs, ou les deux, sachant que ces ressentis ne sont pas universels.


– Savoir d’où vient votre motivation permet simplement de mieux vous orienter dans votre entreprise et de vous appuyer sur vos relais de persévérance.


– La motivation est un facteur déterminant qui doit vous accompagner dans votre vœu d’entreprendre ; c’est ce qui fait que l’on s’engage. Une fois la motivation acquise, la persévérance doit devenir votre alliée.
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Entrepreneurs : des profils variés
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Travailler la cohérence homme-projet
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Gestion RH : motiver, évaluer


POUR ALLER PLUS LOIN


Rendez-vous au Salon des Entrepreneurs ou à toute autre manifestation similaire pour écouter puis discuter avec des créateurs d’entreprise.








1. Pour la pyramide de Maslow, voir la fiche 51 « Gestion RH : motiver, évaluer ».










3ENTREPRENEURS : DES PROFILS VARIÉS


Michelle Jean-Baptiste


Créateurs ou repreneurs, solos ou jouant collectif, centrés sur un territoire ou conquérants : il suffit de regarder la variété des créateurs d’entreprise qui ont réussi pour se rendre compte qu’il n’existe pas un profil type d’entrepreneur, mais bien une variété de styles.


ENTREPRENEURS CRÉATEURS OU REPRENEURS


Il y a les entrepreneurs-créateurs ou inventeurs qui partent de la page blanche et créent avant tout un produit ou un service qu’ils ont monté de toutes pièces et pour qui la création d’entreprise n’est que le prolongement naturel de la création première de ce produit ou de ce service. C’est le cas d’une Coco Chanel, d’un baron Bich, d’un Pierre Hermé, d’un Henry Ford, d’un Bill Gates, d’un Steve Jobs, d’un Ingvar Kamprad (fondateur de Ikea) ou encore d’un Elon Musk (fondateur de Tesla).


Et puis il y a les entrepreneurs-repreneurs qui développent ou mettent en œuvre l’idée, le concept, voire l’entreprise déjà existante de quelqu’un d’autre. C’est le cas des repreneurs d’entreprises familiales comme Michel-Édouard Leclerc ou Liliane Bettencourt, ou de repreneurs de sociétés en plus ou moins bonne santé financière comme Bernard Tapie ou l’Indien Lakshmi Mittal.


Les acquéreurs de sociétés appartenant à des entrepreneurs en départ à la retraite ou encore les entrepreneurs franchisés ou locataires-gérants de fonds de commerce entrent bien sûr eux aussi dans cette catégorie.
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Avez-vous l’âme d’un créateur ou d’un repreneur ? Interrogez-vous avant d’envisager de créer votre entreprise, les conséquences sur la forme et la gestion de la société à monter n’étant pas les mêmes. Dans le premier cas, il vous faudra peut-être trouver des ressources pour gérer votre société, alors que dans le second, vous devrez mobiliser des appuis liés à la créativité et à l’innovation.





ENTREPRENEURS SOLO OU EN ÉQUIPE


Certains entrepreneurs souhaitent créer et développer leurs affaires en solo, sans avoir à partager l’aventure ou les commandes avec qui que ce soit. Ce sont des âmes solitaires qui aiment mettre en œuvre leur savoir-faire, leurs produits ou leurs services sans avoir à en référer à qui que ce soit. Ils ont l’âme d’artiste, d’artisan ou de profession libérale. Cela ne veut pas dire qu’ils n’ont pas besoin de bénéficier de l’appui de tierces personnes associées, salariées ou prestataires, mais simplement que leur équilibre professionnel et personnel passe par une certaine solitude et une liberté d’action dans leur prise de décision. Dans cette catégorie, citons Philippe Starck ou encore l’animatrice et productrice de télévision américaine Oprah Winfrey.


D’autres entrepreneurs quant à eux n’envisagent pas la création d’entreprise autrement qu’en équipe, que celle-ci soit familiale, amicale ou montée autour d’affinités professionnelles. L’aventure entrepreneuriale représente pour eux une affaire collective. On peut citer les cofondateurs de Michel et Augustin, Michel de Rovira et Augustin Paluel-Marmont, amis d’enfance (ils se sont connus en quatrième), ou les sœurs Loumia et Shama Hiridjee, cofondatrices de la société de lingerie Princesse tam.tam.
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Avant d’opter pour un style d’entrepreneuriat qui ne vous conviendrait pas, demandez-vous : ai-je besoin d’être en solo, en duo ou en trio pour prendre mes décisions, créer et gérer mon entreprise ? Attention ! Si vous n’envisagez pas cette question très en amont de la création, vos chances de réussite pourraient s’amoindrir fortement.





ENTREPRENEURS CENTRÉS OU CONQUÉRANTS


On associe souvent la réussite entrepreneuriale à l’expansion territoriale, à la diversification des activités, en bref à l’esprit de conquête. C’est effectivement le cas de beaucoup d’entrepreneurs talentueux comme le Britannique Richard Branson, fondateur du groupe Virgin, ou encore Bernard Arnault, fondateur du groupe LVMH-Louis Vuitton Moët Hennessy, dont on retrouve les enseignes, les marques, les services et les produits partout dans le monde et dans des domaines d’activité extrêmement variés.


Cependant la dimension de conquête n’est pas obligatoire pour se voir qualifié d’entrepreneur et nombreux sont les chefs d’entreprise qui ont fait le choix de se déployer sur un territoire plus restreint limité à leur ville, leur quartier, voire juste leur rue. Ils n’en sont pas moins de beaux modèles de réussite. J’ai en tête ma boulangerie de quartier, à deux pas de mon domicile, qui ne désemplit pas, regorge de viennoiseries et pâtisseries plus attrayantes les unes que les autres, déploie un beau chiffre d’affaires et a créé avec succès un autre point de vente dans la même commune.
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Ne vous laissez pas influencer par les préjugés liés à l’entrepreneuriat et, quoi qu’il arrive, restez vous-même, car ce n’est pas l’expansion géographique ou la diversité des activités qui fera de vous un entrepreneur, mais votre capacité à développer votre projet jusqu’au bout, en harmonie avec vous-même et avec votre marché.
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– Il n’existe pas de profil entrepreneurial type. Tout dépend du caractère du chef d’entreprise, de sa créativité ou de ses dons pour la gestion, de sa capacité à travailler seul ou en équipe, de son esprit ou non de conquête du marché.


– Tous les entrepreneurs qui ont réussi ont choisi de rester eux-mêmes et opté pour une forme de développement en accord avec leur tempérament.


– Ne cherchez pas à imiter les entrepreneurs qui ont réussi, mais innovez.
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Entrepreneurs, des motivations multiples


POUR ALLER PLUS LOIN


• La biographie de Steve Jobs par Walter Isaacson, Steve Jobs, Mondadori, 2012.


• Branson, R.,Réussir… et après, Éditions de la Martinière, 2011.












Module 2



PRENDRE LES PRÉCAUTIONS UTILES AVANT DE SE LANCER


Se lancer : voici deux mots qui font penser au sport. C’est parti, tel un athlète de haut niveau qui s’apprête à faire le grand saut, à la perche ou du haut de son plongeoir, sur le ring ou sur le terrain de basket, vous devez prendre toutes les précautions utiles qui vous permettront de donner à votre projet toutes les chances de se réaliser et surtout de durer en prenant le moins de risque possible. Or créer une activité, ses propres services, ses propres produits, son entreprise, peut donner des ailes et être grisant au point de vous faire perdre le sens des réalités.


L’objectif de ce deuxième module est de vous rappeler qu’il ne faut pas foncer tête baissée dans la création de son entreprise, tel un nageur qui aurait oublié de vérifier qu’il y a bien de l’eau dans la piscine et de faire les bons mouvements appris à l’entraînement avant de plonger. Quatre éléments relatifs à la préparation sont essentiels. Au premier chef, il vous faudra vérifier que vous êtes bien en cohérence avec votre projet. Avez-vous bien défini vos objectifs ? Êtes-vous au fait de vos motivations ? Car on sait bien que, comme en sport, plus de la moitié du résultat obtenu réside dans la motivation. Au deuxième chef, il vous faudra vous intéresser à votre marché pour formaliser une offre adaptée. Pensez-vous avoir beaucoup de chances de vendre des bikinis en Alaska ? En troisième lieu, il vous faudra identifier les barrières réglementaires susceptibles de s’opposer à la réalisation de votre projet. Pour reprendre l’image du sport, si le règlement vous impose de peser au minimum 81 kg pour boxer dans la catégorie poids lourds et que vous n’en faites que cinquante-deux, quels que soient vos efforts et votre bonne volonté, vous ne pourrez pas monter sur le ring. Et enfin il vous faudra prévoir la mise en place d’un business plan et d’un prévisionnel financier, car sans trésorerie suffisante, il n’y a point de salut dans l’entrepreneuriat.
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4TRAVAILLER LA COHÉRENCE HOMME-PROJET


Christelle Dumont


– Paul, P-DG, achète par envie un yacht. Son entreprise a besoin de fonds. Investissez-vous ?


– Il est très ridé. L’entreprise promeut un antirides. L’achetez-vous ?


– Il travaille encore très tard ce soir. Réaction du conjoint ?


La réussite de votre projet dépend de différents facteurs, dont : VOUS !


DÉFINIR AVEC PRÉCISIONS SES OBJECTIFS PERSONNELS


Ne parle-t-on pas de « porteur de projet » ? La définition du verbe est telle que vous :


– Soutenez votre projet devant des investisseurs, soutenez vos équipes en cas de difficultés (et vous, qui vous soutient ?).


– Supportez les charges, les pressions (et vous, qui vous « supporte » ?).


– Transportez votre entreprise vers son objectif. Et vous, en portant l’entreprise, quels objectifs voulez-vous atteindre pour vous ?


Vos objectifs sont comme un fil conducteur : leur détermination vous permettra de trouver des actions plus efficientes en adéquation avec vous et la mise en œuvre de votre projet. De même, votre prise de décision sera plus aisée pour faire des choix entrepreneuriaux complexes : « Je fais ce choix, car l’atteinte de cet objectif personnel est très important. »


Dans ce contexte, commençons par lister et catégoriser vos objectifs (qui évolueront dans le temps, tout comme vous). Priorisez-les et estimez une date comme ceci :
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Certains sont productifs en objectifs, d’autres moins. Essayez de vous imaginer dans un lieu agréable (votre appartement ou dehors, avec ou sans bruit, etc.). Dans ce lieu, tout est réalisable, vous pouvez tout avoir !





Pour affiner vos objectifs, voire en supprimer ou les décomposer par étapes, reprenez chacun d’eux et demandez-vous s’ils sont vérifiables, atteignables et réalisables. Demandez-vous enfin si toutes les conséquences de l’objectif atteint peuvent être assumées.


CONNAÎTRE SES MOTIVATIONS


La fiche 2 « Entrepreneurs : des motivations multiples » montre qu’en fonction du contexte, votre motivation a du poids. Quelles sont vos motivations pour atteindre vos objectifs personnels ? En effet, le savoir sera très utile en cas de difficultés dans l’entreprise : si votre travail ne paye pas aussi vite que désiré, si vous réceptionnez une livraison non conforme, etc., vos motivations en lien avec vos objectifs personnels vous font persévérer ou jeter l’éponge. Dès lors, qu’est-ce qui importe pour vous dans la réalisation de chacun des objectifs ?


Prenons l’objectif 4 : Paul veut un yacht amarré au port de Monaco un an après la création de son entreprise. En atteignant cet objectif, il aura le sentiment d’être reconnu et c’est très important pour lui. Il veut le yacht ! Or six mois après la création, il n’a pas encore atteint le chiffre d’affaires souhaité. Son objectif très motivant lui fera certainement trouver une solution pour y remédier.
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Connaître les caractéristiques de sa motivation, la maintenir et l’accroître, demande en général un accompagnement extérieur (lire aussi la fiche 56 « Bien choisir ses fournisseurs »).





ÉVALUER SES RESSOURCES ET SES RISQUES


Créer son entreprise est un processus de changement qui a un impact sur tout l’entourage :




	familial (conjoint, enfants, parents, etc.) ;


	social (amis, sport d’équipes, voisins, etc.) ;


	professionnel (anciens collègues, réseau, etc.).





Seront-ils tous des ressources pour vous et votre projet d’entreprise ? Une ressource vous permet d’atteindre vos objectifs, de réussir votre changement. Cela peut être vos compétences, vos motivations, votre environnement. Prenez le temps de les répertorier ainsi que tout ce qui vous manque, vos contraintes (personnelles et professionnelles) qui pourraient entraver la progression de votre entreprise : vos proches vous permettront-ils de travailler tous les week-ends ? Pouvez-vous puiser dans les économies familiale, et jusqu’à quand ? Reste-t-il un crédit pour le logement à rembourser ? Comment vous organiser pour la garde des enfants lorsque vous devrez faire des déplacements à l’étranger ? Savez-vous prendre la parole en public ? Que vous ont appris vos précédentes expériences qui serviront pour votre entreprise ? Comment réagissez-vous en cas de surcharge de travail ? Que se passera-t-il en cas de divorce ? Qui peut vous aider parmi vos relations ? Etc.


Sur la base de cet inventaire, vous pouvez probablement agir pour supprimer certaines contraintes. Enfin, entre ce que vous avez (ressources) et ce que vous n’avez pas (limites), vous savez :


– Décision 1 : si vous devez arrêter, différer ou continuer votre projet de création d’entreprise.


– Décision 2 : quelles actions mener en fonction de la décision 1 (trouver un travail, vous réorganiser, prendre du temps, vous former, trouver un financement, passer à l’étape suivante dans la création, etc.).
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– Vous êtes LE représentant de votre entreprise auprès de vos partenaires (clients, investisseurs). Votre message doit refléter votre réussite.


– Si les fondations de votre entreprise sont cohérentes avec vos objectifs, valeurs et compétences, votre message n’en est que plus convaincant (adhésion).


– Prenez le temps d’étudier les écarts entre vos ressources et vos limites pour apporter le plus rapidement possible les meilleures solutions pour vous et votre projet d’entreprise.
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Entrepreneurs : des motivations multiples


POUR ALLER PLUS LOIN


• Kaboré, N., Se relier aux grandes lois de la réussite : passer à l’action en cohérence avec son projet de vie, Jouvence, 2015.


• Sur l’adéquation homme projet, Geoffroy Roux de Bézieux sur YouTube : www.youtube.com/watch?v=cg37Vl8QUiA










5CONNAÎTRE SON MARCHÉ ET FORMALISER SON OFFRE


Philippe Jean-Baptiste


Connaître son marché est la priorité absolue pour définir la stratégie de son entreprise et permettre une activité rentable sur la durée. Il faut de plus en observer régulièrement les changements afin de faire évoluer ses produits et/ou services pour toujours répondre à ses besoins et évolutions.


RECHERCHE DOCUMENTAIRE


Pour pouvoir réaliser son étude de marché, il faut tout d’abord rechercher et regrouper un maximum d’informations, ce que l’on appelle la recherche documentaire. Toutes les sources sont à prendre en compte, donc n’en négligez aucune. En effet, elles vous permettront d’appréhender l’ensemble de votre marché : articles sur Internet, presse spécialisée, Chambre de commerce et d’industrie, études de marché professionnelles par Precepta ou Xerfi, etc. Pour vous aider dans la constitution de vos documents, voici les éléments d’information dont vous devez disposer :


– Le marché : sa taille (en volume et en valeur), sa position dans son cycle de vie (émergence, croissance, maturité ou déclin), son taux de croissance sur les cinq dernières années.


– La concurrence : le nombre d’intervenants, les leaders du marché et leur poids, l’identification de la concurrence directe (les entreprises réalisant la même chose que votre entreprise), la concurrence indirecte (les entreprises proposant une offre de substitution à la vôtre), l’analyse de vos concurrents principaux (chiffre d’affaires, marge, parts de marché, croissance, nombre de salariés, etc.).


– Les fournisseurs : leur nombre, la position de négociation face à ces derniers, les conditions tarifaires, les endroits où ils se fournissent (pour les principaux).


– La distribution : les différents circuits de distribution, la répartition du marché entre ces différents circuits, les atouts et les faiblesses de chacun d’eux, leur croissance.


– La réglementation : les contraintes juridiques du marché, les différentes réglementations s’appliquant aux produits commercialisés.
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N’hésitez pas à vous rapprocher de votre Chambre de commerce et d’industrie, qui vous aidera dans votre recherche documentaire en vous fournissant conseils, aide et documents.





À LA RENCONTRE DE VOS CLIENTS


Afin de connaître les besoins et les attentes de votre cible commerciale, rien ne vaut la rencontre de votre future clientèle pour l’interroger et obtenir un maximum d’informations. Cela permet de plus de tester votre offre et de connaître ses remarques et ses sentiments. Pour ce faire, vous pouvez mener deux types d’études :


– Étude qualitative : elle ne permet pas de disposer de données quantitatives, mais d’appréhender ce qui n’est pas quantifiable comme les habitudes d’achats, les freins à l’achat, ce qui fait que vos clients achètent aujourd’hui chez tel ou tel fournisseur. Une étude qualitative peut se réaliser dans la rue (si l’étude porte sur une zone de chalandise), par entretien téléphonique, par entretien en face-à-face (qui offre l’avantage de pouvoir approfondir l’étude), ou encore par entretien par réunion (aussi appelé « focus group »).


– Étude quantitative : elle permet de quantifier le volume et la valeur d’un marché, ainsi que ses grandes tendances. Cette étude est extrêmement importante, puisqu’elle intégrera votre business plan et permettra de déterminer les différentes hypothèses de chiffre d’affaires (le prix de vente prévisionnel multiplié par le nombre de clients prévisionnels).
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Si vous disposez de plusieurs catégories de clientèle, n’hésitez pas à renouveler votre processus d’études qualitatives et quantitatives pour chacun des segments. Cela peut paraître fastidieux, mais vous bénéficierez d’une base solide pour la réalisation de votre business plan.





RÉDACTION DE VOTRE RAPPORT


Vous disposez d’une quantité impressionnante d’informations grâce à votre recherche documentaire et vos études quantitatives et qualitatives. Il vous faut à présent synthétiser cette information pour vous aider à y voir plus clair et à communiquer votre projet à vos partenaires (co-créateurs, investisseurs, banquiers, etc.). Voici des outils pour y parvenir :


– Synthèse du projet : elle démontre la faisabilité du projet et présente les principales orientations. Dans les faits, c’est le dernier élément à rédiger. C’est également celui qui vous demandera le plus de temps. Un projet efficace et vendeur doit couler de source et se résumer facilement (même si sa rédaction doit vous prendre le temps le plus long du processus).


– Résultats de l’étude du marché : ils permettent d’analyser le marché, la demande, l’offre, les fournisseurs, la distribution, les freins et les atouts.


– Votre offre et l’estimation du chiffre d’affaires prévisionnel : l’ensemble des éléments précédents vous permet de positionner votre offre sur le marché ciblé et ainsi de démontrer la proposition de valeur que vous faites au marché.
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– Disposez du maximum d’informations pour pouvoir évaluer et quantifier votre marché.


– Interrogez vos futurs clients, car ils sont la source de l’information la plus qualitative possible et permettront (avec la mise en annexe de verbatims) de démontrer le bien-fondé de votre offre et de votre projet.


– Soignez la synthèse : il faut pouvoir résumer votre marché, votre offre et votre positionnement en moins de cinq minutes. Si le défi est relevé, votre synthèse est efficace.
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Solliciter les structures institutionnelles d’accompagnement
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Solliciter les associations et les fédérations professionnelles


POUR ALLER PLUS LOIN


• Vinay, É., Réaliser votre étude de marché avec succès. Réduire les risques et travailler le lancement du projet, Eyrolles, 2013.


• Derval, D., Réussir son étude de marché en 5 jours, Eyrolles, 2011.













6IDENTIFIER LES BARRIÈRES RÉGLEMENTAIRES


Michelle Jean-Baptiste


Avant de vous lancer, faites le point pour savoir s’il existe des barrières réglementaires (d’interdiction ou d’agrément) susceptibles de s’opposer au bon développement de votre projet. À défaut, vous risquez de le payer très cher, que ce soit commercialement, financièrement ou encore au contentieux.


UN ENVIRONNEMENT JURIDIQUE à CONNAÎTRE EN AMONT


La plupart des entrepreneurs envisagent le droit sous deux angles : celui des formalités (il faut créer ses statuts, rédiger ses contrats, etc.) et celui du contentieux (lorsqu’un différend les oppose à quelqu’un). Or il existe un troisième aspect lié à la prévention, qui s’avère encore plus essentiel pour anticiper les risques d’interdiction et les obligations liées à l’activité.


Un entrepreneur qui prend le temps de bien connaître son environnement juridique aura plus de chances de prévenir les conflits et de se servir du droit comme d’un véritable outil stratégique et commercial au service de son développement à court, moyen et long terme.
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Prenez-le temps, avant de vous lancer, d’identifier les différents droits applicables à votre activité. Posez-vous les questions suivantes : dois-je avoir un statut, un diplôme, un agrément particulier pour exercer l’activité envisagée ? Mon produit ou mon service est-il soumis à une réglementation spécifique sur le marché visé ?





DES BARRIÈRES D’INTERDICTION OU D’AGRÉMENT LIÉES AU MÉTIER


La première étape, lorsque l’on souhaite identifier les barrières réglementaires, consiste à identifier le ou les pays visés dans le cadre du développement de l’activité et à se demander, au regard de chaque droit national applicable, s’il y a des « barrières à l’entrée » ou des « agréments et/ou autorisations » à obtenir. Ainsi, certaines activités seront totalement autorisées dans certains pays, alors qu’elles seront soumises à agrément, voire interdites dans d’autres contrées. Par exemple, une licence d’entrepreneur de spectacle est obligatoire pour créer une activité de producteur-organisateur de spectacle en France, alors que cette formalité est totalement inexistante dans d’autres pays.
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La société américaine Uber, spécialisée dans le service accessible en ligne de chauffeur particulier, a dû faire face dans plusieurs pays à des contentieux au motif que l’activité de transport de personnes est réglementée et qu’elle exercerait une concurrence déloyale à l’égard des professionnels de transport de personnes tels que les taxis. Ce fut le cas en France où Uber a dû suspendre le 3 juillet 2015 son service UberPop et le faire évoluer afin de se mettre en conformité avec la loi. Ainsi, il est indiqué dans ses conditions générales que pour devenir partenaire Uber, il fallait une autorisation de transport de personnes, à savoir « avoir une capacité de transport routier de voyageurs au moins de neuf places ou une carte professionnelle VTC accompagnée d’une licence Atout France ou d’une inscription au registre VTC ».





DES BARRIÈRES RÉGLEMENTAIRES LIÉES AUX CLIENTS


Plusieurs produits et services sont interdits à la vente ou réglementés pour certains « profils client ». C’est le cas des jeux d’argent ou de la vente d’alcool à destination des mineurs par exemple. D’autres activités sont autorisées, mais à condition de répondre à des obligations très précises lorsque le profil client est celui d’un consommateur ou d’une personne vulnérable. C’est le cas de toute vente à distance à destination des particuliers ou encore du démarchage à domicile visant les personnes âgées.
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Demandez-vous toujours si vos clients bénéficient d’une protection réglementaire particulière qui vous impose des obligations ou des formalités supplémentaires comme l’insertion de mentions spécifiques dans vos documents commerciaux ou dans vos contrats par exemple.





DES BARRIÈRES RÉGLEMENTAIRES à ENVISAGER à L’INTERNATIONAL


On pense souvent que seules les entreprises transfrontières sont soumises au droit international, alors que toutes les entreprises sont concernées. Une société qui utilise Google pour son référencement payant ou Facebook pour mobiliser les fans de ses produits et services sait qu’en acceptant les conditions générales d’utilisation du service, elle a dit « oui » au droit américain applicable. Et si elle achète certaines de ses matières premières en Italie, en Chine ou au Mexique, elle devra lire avec attention le contrat et/ou les conditions générales d’achat afin de ne pas constater trop tardivement que le droit applicable à la relation d’affaires n’est pas le droit français.
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Ne limitez pas vos recherches réglementaires au niveau national. Demandez-vous toujours s’il existe un ou plusieurs droits internationaux étrangers applicables à votre activité. Pensez au minimum au droit européen et prenez le temps d’identifier le droit applicable aux contrats et conditions générales vous liant à vos partenaires commerciaux.
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– Faites une « étude de marché juridique » pour identifier les interdictions éventuelles. Le droit est un outil stratégique et commercial au service du développement à court, moyen et long terme de votre entreprise.
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