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Préface


Selon un baromètre IFOP « Les Français et la création d’entreprise » de janvier 2010, 25 % de nos compatriotes envisagent de créer leur entreprise à un moment ou un autre de leur vie professionnelle ; 2,3 millions de personnes pensent lancer leur projet dans les deux ans. Rendez-vous compte : 2,3 millions d’entrepreneurs en puissance !


Et vous ? Où en êtes-vous de votre envie d’entreprendre ? Vous êtes surpris par ma question ? Vous vous attendiez sans doute à ce que je me préoccupe plus de votre projet ou de votre idée de business que de vos envies.


Détrompez-vous ! Depuis la création de ma société, AZ Initiatys, en 2003, nous avons rencontré plus de mille cinq cents candidats entrepreneurs. J’ai vu de superbes idées, basées sur de véritables opportunités de marché, qui n’ont jamais abouti, parce que l’envie de la femme ou de l’homme qui les portait n’était pas assez forte pour leur donner vie.


A contrario, combien de fois des idées plus ou moins banales, sur des marchés a priori sans attractivité apparente ont donné naissance à de vraies activités pérennes, parce que celle ou celui qui les portait à bout de bras parvenait à vous transporter dans son univers par sa volonté et son professionnalisme communicatif.




Sur les mille cinq cents candidats entrepreneurs que nous avons croisés, seuls cinq cents avaient une envie telle qu’ils vous donnaient envie à votre tour d’y croire et de les suivre, même au stade le plus précoce de leur projet.


Tous les entrepreneurs le savent. À l’origine de toute création d’entreprise, il y a cette voix dans un coin de votre tête qui martèle : « J’AI ENVIE ! » Pour ne pas en rester au simple stade stérile du rêve ou du fantasme, votre envie doit grandir, grossir, mûrir, jusqu’à déclencher en vous la phase clé : « JE VEUX ! »


Votre volonté est la vraie condition pour entreprendre.


Lénine disait, « Là où il y a une volonté, il y a un chemin ». Derrière toutes les théories sur la création d’entreprise, être entrepreneur, c’est être entreprenant, c’est décider viscéralement d’agir. Sans cette envie forte qui vous donne la volonté d’aller de l’avant, même la plus belle des idées, même le plus séduisant des projets restera au seul stade de chimère.


Vous voulez une preuve ? Nous allons la trouver ensemble en analysant les raisons d’abandon des candidats entrepreneurs. En effet, malgré des chiffres très encourageants depuis près de dix ans, si vous croisez la route de ces gens qui ont envie d’entreprendre, voire ont un projet sur le point d’aboutir (dont nous parlions plus haut), vous constaterez tout comme moi qu’il existe un gouffre : seule une idée sur cinq voit le jour ! Et, phénomène surprenant, aucune amélioration n’est réellement observée ces dernières années.


Vous imaginez sans doute que ces « actes entrepreneuriaux manqués » sont à imputer à la conjoncture économique, aux difficultés de financement, à la complexité administrative Française ? Il n’en est rien ! Plusieurs organismes se sont d’ailleurs penchés au chevet de ces candidats entrepreneurs qui abandonnent, notamment la très sérieuse APCE (Agence pour la création d’entreprises) dans son étude de 2004 sur les mécanismes de renoncement, pour comprendre ce phénomène persistant.


L’analyse des résultats, aux différents stades de la démarche entrepreneuriale, est sans appel : une envie sur deux est abandonnée avant même que le candidat entrepreneur passe à l’action pour étudier la faisabilité de son projet sur le terrain auprès de ses prospects, clients ou consommateurs, découragé par des difficultés qu’il imagine plus qu’il ne les rencontre réellement.


Cela signifie que 50 % de ces envies ne sont pas suffisamment ancrées chez les apprentis entrepreneurs pour libérer l’énergie nécessaire à leur mise en action ! Certes, vous sentez bien intuitivement que cette action doit être organisée et constante dans le temps. Surtout vous comprenez très vite qu’elle exige de vous une confiance de tous les instants dans votre capacité à trouver des solutions aux besoins de vos clients ainsi que des réponses crédibles aux multiples questions de vos nombreux interlocuteurs.


Cette confiance en vous passe par une bonne connaissance de ce qui vous motive, de vos compétences. Elle passe également par l’acceptation de votre droit à l’échec, le risque très personnel de ne pas être aussi parfait que vous l’imaginiez… C’est cette excellente connaissance de vous, de vos désirs, de vos atouts et éventuellement de vos faiblesses qui maintiendra l’envie et vous donnera la volonté de continuer.


Vous voilà rassuré ? Vous avez l’envie, la volonté d’en découdre ? Vous êtes crédible dans votre démarche de futur entrepreneur.


Et si à présent vous me parliez de votre idée, de votre projet ? Alors, faites-le moi imaginer, ce projet qui vous occupe. Suscitez mon intérêt, donnez-moi confiance jusqu’à ce que vous emportiez mon adhésion.




Soyez clair, précis, concis et compréhensible. Reformulez vos propos, encore et encore, jusqu’à ce que même votre grand-mère comprenne ce que vous faites ! Pourquoi est-il si important de convaincre votre grand-mère ? Parce que (en dehors de l’éventualité qu’elle vous finance), une idée sur trois avorte lors de cette phase de formalisation.


En effet, l’apprenti entrepreneur, malgré ses nombreuses tentatives, se heurte trop souvent à l’incompréhension de ses divers interlocuteurs et se décourage. Ne réussissant pas à communiquer son enthousiasme et à partager ses idées, il en vient à douter de la pertinence de sa démarche et à perdre sa confiance en lui. Il abandonne.


Ne me faites pas dire que créer une entreprise n’est qu’une question de communication. Cependant, je sais par expérience que pour lancer une activité, rien ne sert d’élaborer le plus beau des produits ou des services si, dès le stade de l’idée, votre entourage personnel et professionnel n’y croit pas suffisamment pour se fédérer autour de vous.


Loin des grandes théories et des boîtes à outils hyper-techniques, Philippe Coste vous donne dans son ouvrage les clés de votre confiance et de votre communication, pour devenir l’entreprenant de votre envie, de votre volonté et de vos idées, reconnu par vos pairs.


J’espère que vous prendrez autant de plaisir à lire et à utiliser son livre que j’en ai à travailler avec lui depuis presque dix ans. Je souhaite ainsi que vous puissiez devenir le héros de ce que je nomme votre « légende d’entrepreneur » !


Hervé Dechene, fondateur d’AZ Initiatys


(www.az-initiatys.fr)











Introduction


NON !


Voici un premier mot curieux pour commencer un livre. Non quoi ? Non à quoi ?


Non, créer son entreprise n’est ni compliqué, ni difficile. Non, monter son entreprise n’est pas réservé à une classe d’âge particulière, à ceux ou celle qui ont de l’expérience, à ceux ou celles qui ont des moyens conséquents, qui ont du temps, ou que sais-je encore ?


Non. Pour se mettre à son compte, il ne faut pas un talent spécial, des compétences innées, ou une sorte d’onction quasi divine.


Non à ces idées reçues, que j’entends encore courir et ramper dans les têtes de beaucoup de gens, distillant alors un venin insidieux composé de méfiance, de peur, et conduisant trop souvent à la paralysie.


Entreprendre. Prenez le dictionnaire (Le Petit Robert). Lisez la définition de ce verbe : « Se décider à faire quelque chose et s’engager dans son exécution. »




Voilà. C’est tout bête : nous avons déjà tous entrepris bien des choses dans nos vies. Des petites, des plus grandes, des simples, des complexes. Citons, en vrac et à titre d’exemple, partir en voyage, décrocher un poste, trouver et séduire l’âme sœur, préparer un repas, passer son bac, etc. La liste est infinie.


Entrepreneurs. Nous le sommes tous. Parce que nous l’avons tous été et que nous le serons encore. Et parce qu’entreprendre est un acte profondément humain : cherchez autour de vous et même sur vous une chose, matérielle ou non, dont l’origine ne soit pas, hormis les créations de la nature, une entreprise d’un autre être humain. Vous ne trouverez pas. Marchand ou non marchand, peu importe. Le monde s’est aussi construit, parce que des gens ont entrepris.


Ainsi sommes-nous tous et toutes les « Monsieur Jourdain » de l’entrepreneuriat. Tel le personnage de Molière qui faisait de la prose sans le savoir, nous sommes tous entrepreneurs sans forcément le réaliser. Toutes ces entreprises dans lesquelles nous nous sommes lancés, qu’elles aient été couronnées de succès ou marquées par l’échec, ont un point commun et un seul. À un moment donné, à un instant « t », nous avons osé. Osé y aller, osé nous jeter à l’eau, osé franchir le pas. Avec une peur plus ou moins forte aux tripes, un espoir proportionnel à nos attentes chevillé au corps.


Oser. Le mot est lâché. Oser entreprendre.


Prenons une autre définition du dictionnaire : « Hardi, audacieux dans ses projets ». Savez-vous à quel mot cette définition correspond ? Non ? Au mot « entreprenant ».


Parce que vous n’avez au fond besoin de personne d’autre que vous-même.


Parce qu’entreprendre est dans votre nature humaine.


Parce qu’il n’est pas seulement question de compétences ou d’argent.




Parce que toute entreprise est avant tout une affaire de confiance en vous.


Vous pouvez monter votre entreprise.


Il ne vous reste plus qu’une chose à faire : oser !



Un livre pour les créateurs d’entreprise plutôt que sur la création d’entreprise


Il existe une littérature abondante et souvent très bien faite sur la création d’entreprise. Des témoignages, des conseils, des modèles, des idées, des pistes, bref, une boîte à outils très fournie. Ce livre a pour sujet non pas la création d’entreprise, mais vous, son créateur. C’est probablement le premier à s’intéresser à l’entrepreneur plutôt qu’à la validité du projet ou à la construction de l’entreprise. Non que ces deux derniers items ne soient pas importants. Ils le sont, bien entendu ! Mais entreprendre est fondamentalement une histoire entre l’entrepreneur et… lui-même !


Vous pourrez avoir la plus puissante des envies, la plus belle des idées, le plus extraordinaire savoir-faire, ouvrir la porte de votre aventure sera un acte qui ne dépendra que de vous, en tant que personne. C’est pourquoi être clair sur vos motivations, définir votre profil, savoir gérer les moments difficiles avec vous et votre entourage, mais aussi maîtriser votre discours pour expliquer, convaincre, séduire et donner envie de vous suivre, prendre votre place en somme et vous y sentir parfaitement à l’aise sont des atouts primordiaux lorsque vous vous lancerez dans l’aventure.


Posséder ces atouts vous rapporte une chose plus importante que l’argent, les compétences, le temps, l’énergie ou les réseaux : de la confiance en vous. L’ambition de ce livre est de vous donner les clés pour la faire grandir et la cultiver. La confiance en vous, c’est votre plus précieux capital, car c’est elle qui va vous permettre d’oser, de franchir le pas et de durer.



À qui s’adresse ce livre ?


Entreprendre c’est, dans l’ordre : une envie, puis une idée, puis une ébauche, suivie d’un projet et enfin d’une naissance. Ce livre s’adresse à tous ceux et toutes celles qui sont à l’un ou l’autre de ces stades. Peu importe que vous soyez en activité, sans emploi, avec ou sans expérience, jeune ou vieux.


L’envie


C’est le désir profond, le souhait qui se fait de plus en plus pressant, jour après jour, semaine après semaine, c’est votre moteur. Nous reviendrons sur cette idée fondamentale dans la première partie de cet ouvrage, intitulée « Porte-clés perso ». Cependant personne n’a jamais créé sans avoir l’envie de le faire.


À ce stade, vous VOULEZ créer votre entreprise. Vous y pensez régulièrement.


L’idée


En étant un peu provocateur, je dirais qu’elle est bonne puisque c’est la vôtre. L’idée est le germe de l’entreprise. Elle peut surgir n’importe où, à n’importe quel moment, surtout lorsqu’on ne la cherche pas. L’idée est la première manifestation concrète de votre future entreprise.


À ce stade, vous voulez créer votre entreprise DE quelque chose. Vous y pensez souvent.




L’ébauche


Ce stade est, d’une part, celui des grandes questions : qu’allez-vous apporter ? Sur quel marché ? Pour quels clients ? Comment allezvous vous y prendre ? Y a-t-il une valeur ? Êtes-vous la bonne personne ? Etc. Et celui, d’autre part, du dessin des grandes lignes : financières, commerciales, production, personnelles, etc.


À ce stade, vous RÉFLÉCHISSEZ à créer votre entreprise. Lorsque vous en êtes là, vous y pensez presque tout le temps !


Le projet


C’est le stade ultime avant la naissance, la création réelle. Tout est dans votre tête et sur le papier. Tout est beaucoup plus précis, clair et étudié. Vous avez analysé votre marché, ciblé vos clients, soupesé votre valeur, rassemblé vos forces, convaincu votre entourage. C’est le stade des business plans, des prévisionnels sur trois ans, des contacts approfondis.


À ce stade, vous ALLEZ créer votre entreprise. Lorsque vous en êtes là, vous ne pensez plus qu’à ça !


La naissance


Il existe deux naissances pour une entreprise. La réception du Kbis ou du numéro SIRET et la première vente. Je préfère la seconde. Une entreprise ne peut exister sans acte commercial. Cela paraît aussi évident de l’écrire que de le lire, mais cela place au centre objectif de toute création l’élément le plus important de l’aventure en dehors de vous-même : le client.


À ce stade, vous AVEZ créé votre entreprise. Vous n’avez plus besoin de ce livre, sauf pour vous remémorer votre parcours et peut-être, à votre tour, accompagner un futur créateur !




Le droit à l’erreur


Tout gosse, vous êtes sûrement tombé en tentant de faire du vélo (j’allais dire, en « entreprenant » de faire du vélo). Pour autant, vous y êtes finalement parvenu, n’est-ce pas ?


Ce livre s’adresse aussi, et c’est important, à tous ceux qui ont tenté le coup et qui, n’ayant pas réussi, souhaitent réessayer. Le droit à l’erreur existe aussi lorsqu’on entreprend. Pourquoi pas ? Certes, tout semble plus difficile après un échec. Mais si la confiance en vous n’est pas brisée, tout est encore possible.


Vous repartez du début avec un surcroît d’appréhension, quoi de plus naturel, mais aussi avec une expérience très utile. Si au premier essai infructueux vous n’avez pas laissé votre chemise, il n’y a aucune raison objective de ne pas recommencer.



CE LIVRE, EN PRATIQUE


Le mot est bien choisi : « pratique ». L’objectif de ce livre est de vous donner des clés pour que vous ouvriez la porte de votre aventure et franchissiez le pas. Il est structuré en deux parties, deux « porte-clés ».


Le premier porte-clés vous concerne en tant qu’entrepreneur. Cette partie vous donne un certain nombre de clés et de pistes pour mieux vous connaître et clarifier, si besoin est, vos motivations. Il ne s’agit pas de verser dans la psychologie, mais de vous permettre d’être conscient de vos atouts, de vos désirs, de vos forces et de vos faiblesses, pour que vous puissiez renforcer votre confiance en vous et oser prendre votre place.




Dans cette première partie, vous allez :


•  définir votre profil d’entrepreneur et en connaître les avantages et inconvénients ;


•  identifier vos moteurs d’entrepreneur, ce qui vous fait vraiment bouger et apprendre à vous en servir au mieux ;


•  découvrir le chef d’entreprise que vous allez être, et les conséquences de cela dans vos rapports avec autrui ;


•  savoir comment vous affirmer en tant qu’entrepreneur et prendre votre place ;


•  savoir comment gérer les moments difficiles que vous vivrez inévitablement.


Vous trouverez aussi un test sous forme de quiz pour vous aider à y voir clair, et une rubrique intitulée « PEF » (pour « pièges et erreurs fréquents »).


Le second porte-clés, lui, est relatif à votre discours. C’est le porte-clés « communication ». L’objectif est de vous donner les clés pour savoir parler de vous et de votre projet.


Pour quels bénéfices ? Éveiller l’intérêt, être compris, provoquer les questions, être l’objet de l’attention et séduire vos interlocuteurs, quels qu’ils soient (partenaires, associés, financeurs, entourage proche et moins proche, inconnus, etc.). Ici aussi, des tests pratiques ainsi que des « PEF » vous attendent.


Vous trouverez également, à la fin du livre, une annexe consacrée aux différents types de structures juridiques, ainsi qu’une bibliographie.


Enfin, en annexe 2, nous vous proposons une liste très précieuse : trente-quatre entrepreneurs, que j’ai eu le plaisir et le privilège d’accompagner à leurs débuts. Trente-quatre personnes, femmes et hommes qui ont osé créer leur entreprise, qui de surcroît a rencontré le succès. Vous y trouverez leurs coordonnées, ainsi que le nom et l’activité de leur entreprise. Ils et elles sont à votre disposition si vous souhaitez les contacter !












PARTIE 1



Votre porte-clés « perso » :
 bien vous connaître
 vous-même







Un projet d’entreprise repose sur quatre piliers, quatre questions auxquelles vous devez répondre. Le libellé de ces questions est simple, la réponse parfois moins :


•  « qui ? » : qui suis-je pour entreprendre ?


•  « quoi ? » : mon entreprise, qu’est-ce que c’est ?


•  « pourquoi ? » : à quoi va-t-elle servir ?


•  « comment ? » : comment vais-je m’y prendre ?


Cette première partie traite essentiellement du « Qui ? ».


« Connais-toi toi-même et tu connaîtras le monde. » Même s’il ne s’agit pas dans cette première partie d’effectuer une introspection complète et profonde, l’aphorisme de Socrate (qui lui est attribué à tort, d’ailleurs) va vous être très utile pour augmenter vos chances de réussir, et votre envie d’oser vous lancer.


Pourquoi ? Parce que lorsque vous aurez clarifié votre profil et vos motivations, vous aurez plus de facilité à parler de vous, de votre projet, plus d’aisance pour convaincre, vous affirmer, gérer les moments délicats et plus d’assurance pour… oser ! Les objectifs de cette partie sont de :


•  connaître vos forces et vos faiblesses ;


•  « habiter » votre discours ;


•  vous sentir bien dans votre nouvelle peau ;


•  vous éviter de vous prendre pour un autre.


Si vous êtes clair et bien avec vous-même, vous le serez avec les autres !











Clé n° 1



Quel est votre profil d’entrepreneur ?



Quatre profils


Tout au long des années pendant lesquelles j’ai accompagné de futurs entrepreneurs et au cours des nombreuses rencontres que j’ai faites dans le monde de la création d’entreprise, j’ai pu établir l’existence de ces quatre profils, leur proportion respective, et surtout les avantages et inconvénients de chacun d’eux.


Cependant, j’attire votre attention sur un aspect important : ce qui suit est une classification. Comme toute classification, elle a tendance à typer, à enfermer dans des cases, à raccourcir. Bref, le risque est celui de la facilité. Ne vous laissez pas embarquer, et gardez à l’esprit quatre points essentiels :




•  Il n’y a aucun jugement de valeur dans les termes employés. Autrement dit, ce n’est pas « mieux » d’être « entrepreneurcréateur » qu’« entrepreneur-militant », par exemple.


•  Il s’agit de dominantes, plus ou moins fortes chez chacun d’entre nous. Nous sommes tous dans les quatre. Toutefois, l’un des profils domine plus ou moins vigoureusement. La nuance est donc de rigueur.


•  Nous avons été, sommes, et serons. Un profil n’est donc pas figé à vie, loin de là. Tout le monde évolue.


•  Il est possible que vous ne vous identifiiez ni ne vous retrouviez dans aucun des profils. Peut-être êtes-vous le représentant d’un cinquième, à nommer et définir ?



Qu’est-ce que le « profil d’entrepreneur » ?


Créateur d’entreprise, ce n’est pas un métier, c’est un état ! Autrement dit, cela ne s’apprend pas ; il ne s’agit pas des nécessaires compétences pour créer l’entreprise, mais de cette envie, ce désir, qui fait partie de votre personnalité.


Il ne faut pas confondre les motivations, objets du chapitre suivant, avec ce désir. La motivation est ce qui vous fait bouger. Le désir est ce que vous voulez. Déterminer votre profil d’entrepreneur vous éclairera sur ce que vous voulez vivre à travers l’acte d’entreprendre.


Voici les quatre profils présentés par ordre décroissant de proportion.





L‘« entrepreneur-expert » : « Je crée, parce que je sais »


Description


L’entrepreneur-expert entreprend sur son savoir-faire. Il ne peut concevoir de créer une entreprise que sur un domaine qu’il connaît, qu’il maîtrise. Ce domaine peut être un dérivé de son champ de compétences, mais c’est ce qu’il sait, son expérience d’un secteur, d’un produit, d’un marché, bref son expertise qui est l’origine et la base de son envie, de son idée et de son projet. S’il ne sait pas, il n’y va pas. Ou alors il se forme pour acquérir le savoir. Qu’il envisage d’être seul ou de s’associer, il est impératif pour lui que son entreprise naisse dans un secteur dont il a en propre, la connaissance.


Si vous vous dites, en lisant les lignes précédentes, qu’il est évident de créer son entreprise dans un secteur que l’on maîtrise, c’est que vous êtes probablement dans le profil de l’entrepreneurexpert. Parce que cela vous paraît « évident ». Or, beaucoup d’entreprises sont nées d’une envie sans rapport direct avec l’expertise du créateur. Bien entendu, il ne s’agit surtout pas d’affirmer ici soit que l’expertise personnelle est inutile pour entreprendre, soit au contraire qu’elle est indispensable. C’est de l’envie dont il est question. Une envie profonde, ancrée dans les tripes du futur créateur. Si cette envie a pour principe, au sens premier du terme, l’expertise, la connaissance et le savoir-faire, la science, alors nous sommes dans le profil « expert ».


L’expert entreprend pour améliorer et/ou innover sur un domaine donné. Ce dont il a envie, c’est d’apporter son savoir-faire au monde.




Proportion


Ce profil est le plus représenté (50 %), et de très loin en France, pour deux raisons.


D’une part, nous sommes dans un pays à forte culture technique, où les diplômes, la formation, le savoir, sont reconnus et font partie non seulement de la vie professionnelle, mais aussi de la vie sociale. L’équation entreprendre = expertise est très répandue. Ni à tort, ni à raison. C’est ainsi.


D’autre part, la proportion de porteurs de projet en termes d’âge est très forte dans une tranche allant de 35 à 50 ans. À cet âge-là, on s’est forgé une expérience, constitué des réseaux, on a acquis un savoir et une légitimité sur son secteur. Quoi de plus normal d’entreprendre avec, dans sa besace, ce capital patiemment accumulé !







         En pratique




La saga de Romain


Romain, 44 ans, est cuisinier. Il a passé les diplômes, suivi des stages, il exerce en tant que salarié depuis vingt-quatre ans. Romain est un très bon « pro. » Il est actuellement second dans la brigade d’un établissement assez réputé de Lyon. D’autres restaurants lui ont fait des appels du pied pour qu’il les rejoigne. Certains lui ont proposé d’être chef… Or, depuis quelques mois, Romain veut monter son entreprise. Au début, c’était une envie assez vague. Jour après jour, nuit après nuit, ce désir s’est fait de plus en plus pressant, jusqu’à ce qu’il s’impose à lui. Romain a donc cherché une idée. Pas très longtemps. Car une autre chose s’est imposée à lui : il allait créer une entreprise dans son secteur, celui de la restauration, de la cuisine. À aucun moment la possibilité de créer dans un autre domaine ne l’a effleuré. Bientôt, les choses se sont précisées. Ce serait une entreprise de restauration rapide gastronomique, pour réconcilier fast-food et bonne cuisine. Une idée magnifique, qui l’habite jusque dans son sommeil. Il s’y voit. Lui, le cuisinier, le « pro », s’imagine de plus en plus clairement créer les menus, sélectionner les produits, préparer les plats… Il rêve de servir ses créations dans des petites boîtes en carton recyclable sur lesquels sa photo sera imprimée. Une photo qui le montre tout sourire, bien sûr, mais surtout en tenue de cuisinier, toque sur la tête. Il a envie d’améliorer, grâce à son savoir faire, ce qui existe sur le marché. C’est ainsi qu’il se sent utile, c’est ainsi qu’il voit sa place… À suivre.








Les atouts du profil entrepreneur-expert


Il en existe deux majeurs.


D’une part, l’expert rassure l’extérieur : la sûreté technique, la connaissance du secteur, des produits, du marché, bien entendu, mettent en confiance les futurs partenaires, clients, associés et investisseurs. Il est bon d’avoir affaire à un « professionnel de la profession ».


D’autre part, il apporte un capital confiance au départ du projet. L’expert ne se pose pas de questions existentielles à ce sujet. Qu’il entreprenne pour améliorer un produit, un concept, un service, ou pour innover sur un marché donné, il a confiance en lui, car il croit en son savoir… à la seule condition qu’il le transforme en une entreprise. C’est là que peut naître un danger.


Les risques du profil entrepreneur-expert


Il en existe un principal, de taille : la fuite en avant. On observe parfois chez les entrepreneurs-experts une fuite en avant causée par un sentiment d’insatisfaction personnelle quant au niveau de leur expertise. Une sorte de syndrome qui pourrait s’exprimer ainsi : « Je ne crée pas ma boîte tout de suite, parce que je ne possède pas encore TOUTE l’expertise nécessaire. » Ce processus peut cependant devenir gênant lorsqu’il est sans fin. Plus que gênant : il peut empêcher le créateur d’oser passer à l’acte.




Il existe un autre risque, plus sournois, qui concerne au premier chef les entrepreneurs-experts qui construisent leur projet sur leur passion sans que celle-ci soit leur métier. Un hobby, un loisir dans lequel ils ont un véritable et précieux savoir-faire, qu’ils ont envie d’utiliser en créant leur entreprise autour. Nous y reviendrons en détail (lire les PEF en page 42).







         En pratique




La saga de Romain (suite)


Il en est sûr, son idée est belle ! Et il est l’homme de la situation. Il est un bon cuisinier, il a l’expérience, un réseau… Mais plus il y réfléchit, plus il pense qu’il serait important de parfaire ses connaissances. Et alors qu’il n’en est pas encore au stade de l’ébauche, voilà Romain usant son DIF (droit individuel à la formation) jusqu’à la corde, s’inscrivant à pléthore d’ateliers, tous plus passionnants les uns que les autres, sur la cuisine moléculaire, la diététique en gastronomie, suivant des stages le soir et pendant ses congés… et repoussant sans cesse le moment où il faudra franchir le gué. Lorsque ses amis lui demandent où il en est, il répond qu’il se forme et va bientôt se lancer. Et lorsque sa femme lui fait remarquer qu’il répète cela depuis plus d’un an, Romain s’énerve. Son désir de toujours plus d’expertise est devenu un prétexte pour ne pas oser.














[image: image] En résumé



Le risque du profil entrepreneur-expert est de ne jamais créer l’entreprise dont il rêve, mais de rester éternellement au stade du projet, en pensant sincèrement qu’il n’est jamais prêt. Ce n’est absolument pas l’acquisition ou le développement d’une expertise et des compétences qui pose problème, mais de ne pas savoir y mettre terme pour passer à l’acte, à la réalisation, dans le sens de « rendre réel ».
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