
      [image: couverture]

   
      
          

          

         Consultez nos parutions sur www.dunod.com

          

         © Dunod, 201611, rue Paul-Bert, 92247 Malakoff 

      
            
            Couverture : © Caroline Joubert (www.atelier-du-livre.fr) ; adaptation : © Amélina Bouchez
            

            
            Photo de la boîte : © Mega Pixel ; Picto 1 : Krisada ; Picto 2 : Juan Pablo Bravo From Noun Project.

            
            Traduction des Insights : Stanley Hanks

            
            Traduction des Insights : Stanley Hanks

            
            Les figures de cet ouvrage ont été réalisées à l’aide d’illustrations issues de The Noun Project.

            

         ISBN 978-2-10-075632-2

         [image: PIV-002-V.jpg]

      

   
      

   
               Avant-propos

                  
         TPE est l’acronyme de « très petites entreprises ». Il fait référence à une structure dotée d’une personnalité morale qui
            emploie moins de 10 salariés, n’appartient pas à un groupe et a un chiffre d’affaires ou un total de bilan inférieur à 2 millions
            d’euros. Depuis 2008, on appelle officiellement ces structures micro-entreprises, mais le terme de TPE reste largement utilisé
            dans le langage courant.
         

         Nous sommes bien loin de la caricature du patron et des caractéristiques de la grande entreprise. Dans la TPE, le « patron »
            est souvent seul et il doit tout gérer. Son quotidien est marqué par un manque de temps qui le freine dans le développement
            de son activité et qui explique notamment ses attentes en termes d’accompagnement sur la gestion de son entreprise mais également
            sur la communication et la prospection commerciale. Ce manque de temps ajouté à un manque de moyens financiers sont autant
            de freins à la croissance de la TPE.
         

         Délaissée par les pouvoirs publics, menacée par les actions lobbyistes des grandes entreprises, peu représentée par les organisations
            professionnelles, proie facile pour les organismes sociaux et l’administration fiscale, la TPE semble souffrir de tous les
            maux de la trop petite structure.
         

         Et pourtant, sur les 3 millions d’entreprises françaises, plus de 2 millions de TPE emploient près d’un salarié sur dix et
            sont à l’origine de 9 % du PIB français[1]… Employeurs importants, créateurs de richesses, les TPE sont des acteurs essentiels de l’économie française. Elles pourraient
            même l’être encore plus si le vivier que représentent les très petits entrepreneurs était plus encouragé à transformer ces
            TPE en PME.
         

         Dans cet ouvrage, il est avant tout question de faire prendre conscience aux dirigeants de TPE du potentiel de leur entreprise
            et de leur fournir des outils d’analyse ou des pistes de perfectionnement afin de leur permettre de mieux s’organiser et de
            gagner du temps pour se consacrer au développement de leur activité.
         

         Pour être plus performants et améliorer leurs conditions de travail, les dirigeants de TPE doivent se structurer, mais également
            saisir les opportunités qu’offrent la transformation digitale et la déréglementation de l’économie.
         

         Ils doivent aussi s’impliquer plus afin d’être mieux représentés auprès des institutions et des organismes pour que leurs
            intérêts – bien différents de ceux des PME, ETI et grandes entreprises – soient mieux pris en compte et défendus. Les TPE
            sont aujourd’hui championnes de France des pénalités et majorations. Pourquoi ? Parce qu’une TPE est souvent trop petite pour
            se défendre.
         

         C’est pourquoi il est utile de partager ce livre, afin que tous prennent conscience de toutes les tâches auxquelles les « patrons »
            de TPE doivent faire face et de tous les défis qu’ils doivent relever quotidiennement avec courage et ténacité.
         

         

         Je dédie cette « boîte à outils » à tous les dirigeants de TPE.

      

      
         [1]  Etude INSEE, 2012.
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            Comment utiliser les QR codes de ce livre ?

            
               	Téléchargez un lecteur de QR code gratuit et ouvrez l’application de votre smartphone.

               	Photographiez le QR code avec votre mobile.

               	Découvrez les contenus interactifs sur votre smartphone.

            

            Si vous n’avez pas de smartphone, saisissez l’URL indiquée sous le QR code dans la barre d’adresse de votre navigateur Internet
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         « Connais-toi toi-même, connais ton ennemi, ta victoire ne sera jamais mise en danger. Connais le terrain, connais ton temps,
               ta victoire sera alors totale. »

         Sun Tzu
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         Comment le dirigeant de TPE peut-il être au centre de sa communication?

         
            Le prix du bonheur

            Les dirigeants de TPE sont heureux ! C’est ce qui ressort d’une étude d’American Express-Opinion Way[1].

            Derrière ce constat se cachent des chiffres plus alarmants : depuis qu’il est devenu « patron » de sa très petite entreprise,
               le dirigeant a vu son stress s’accroître, son hygiène de vie se détériorer et le temps consacré à ses proches se réduire[2].
            

            Normal ! En tant que dirigeant de TPE, vous êtes la tête et les jambes, le stratège et le soldat, le cœur et le cerveau, l’impulsion
               et la raison de votre entreprise : celui qui prend les décisions et celui qui les applique. Vous devez être compétant dans
               tous les domaines, à tous les niveaux, dans toutes les fonctions, il en est de votre responsabilité. Votre entreprise, même
               si elle est « très petite », a toutes les caractéristiques d’une grande, et elle en a toutes les contraintes.
            

         

         
            Devenir un entrepreneur

            Professionnel reconnu dans son cœur de métier, gestionnaire, manager, commercial, communicant, le dirigeant de la TPE performante
               du XXIe siècle doit également être pragmatique, charismatique, visionnaire et audacieux pour relever 3 défis :
            

            
               	Connaître ses points forts afin qu’ils deviennent des points très forts. Mais attention, se concentrer sur ses points forts ne signifie en aucun cas
                  que le dirigeant doit délaisser les autres tâches qui lui incombent. Il doit en effet avoir conscience de ses lacunes et de
                  son incompétence dans certains domaines afin de s’entourer, soit en déléguant auprès de son équipe qu’il doit alors manager,
                  soit en faisant appel à des compétences extérieures à l’entreprise pour les tâches qui ne peuvent pas ou ne savent pas être
                  réalisées en interne.
               

               	Comprendre son modèle économique et son positionnement stratégique, c’est-à-dire avoir conscience du besoin auquel répond l’entreprise, de la solution qu’elle apporte à ses clients et de la
                  manière dont elle génère de la richesse et remettre en cause ce modèle en le faisant sans cesse évoluer.
               

               	S’informer enfin pour maîtriser l’environnement dans lequel l’entreprise évolue en termes de législation et d’obligations, mais également
                  pour être en mesure de devancer les attentes du marché et donc d’innover.
               

            

            C’est en intégrant ces 3 enjeux dans son quotidien, que le dirigeant pourra maintenir son avantage concurrentiel et assurer
               la pérennité de sa TPE.
            

            

         

         
            LES OUTILS

            
               
                  
                     	1 Se connaître
                     	
                  

                  
                     	2 Comprendre son activité : le Business Model
                     	
                  

                  
               
            

         

      

      
         [1]  80 % des patrons de TPE françaises se déclarent « heureux et épanouis » dans leur activité professionnelle, selon une étude
            American Express réalisée par Opinion Way fin février 2016 auprès de 506 patrons de TPE représentatifs des TPE françaises.
            
         

         [2]  Un dirigeant sur deux estime que son sommeil s’est détérioré depuis qu’il est patron et un sur quatre que la qualité de ses
            repas s’est dégradée. 40 % des patrons de TPE pratiquent peu ou pas de sport et les 2/3 ont vu le temps consacré à leurs proches
            se réduire.
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            L’ENTREPRISE, REFLET DE L’ENTREPRENEUR
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            Résumé

            Votre TPE est le reflet de ce que vous êtes. Elle est à votre image. Vos forces seront sans doute ses forces ; vos faiblesses,
               ses faiblesses. Pour renforcer votre entreprise, apprenez à bien vous connaître, sans concession. C’est grâce à ce travail
               que vous pourrez vous concentrer encore plus sur vos points forts et que vous prendrez conscience de vos lacunes afin de pouvoir
               y remédier, en vous formant, en vous entourant des bonnes personnes ou en sous-traitant certaines tâches. La bonne organisation
               de votre entreprise dépend de la bonne connaissance que vous aurez de vos propres compétences.
            

         

         
            Insight

            Your business reflects who you are. You are the template. Thus, your energies will undoubtedly be its energies, and your weaknesses
                  its weaknesses. To fortify your small enterprise, learn to know yourself well. Adopt an uncompromising approach. You will thereby be able to focus more intensely on your strong points, while becoming
                  aware of your shortfalls in order to correct them: by undergoing training, by surrounding yourself with the right people and
                  by delegating certain tasks. Your business, in order to be run well, requires that you assess your talent objectively.

         

         
            « Tel maître, tel chien ». Ce qui est vrai pour l’animal domestique l’est encore plus pour la TPE, qui est à l’image de son
                  dirigeant.

         

         
            Pourquoi l’utiliser ?

            
               Objectif

               Se connaître pour améliorer la performance de l’entreprise : avoir conscience de ses lacunes, c’est se donner les moyens de
                  rendre son entreprise performante en s’entourant de profils complémentaires. C’est également optimiser son avantage concurrentiel
                  en se concentrant sur son expertise.
               

               La bonne connaissance de vos valeurs, de vos ambitions et de vos moyens, vous permettra de fixer des objectifs cohérents et
                  réalisables.
               

            

            
               Contexte

               Un entrepreneur est avant tout une femme ou un homme, avec des qualités et des défauts, des compétences et des lacunes, des
                  ambitions et des limites. Vous ne pouvez pas être un expert dans tous les domaines. Sachez donc vous entourer et estimez-vous
                  à votre juste valeur.
               

            

         

         
            Comment l’utiliser ?

            
               Étapes

               Qui suis-je, quelle est mon expérience professionnelle, quelles sont mes contraintes, quelle est ma mentalité, mon parcours,
                  qu’est-ce que j’aime faire, qu’est-ce que je sais faire…
               

               Il est essentiel de connaître ces éléments et d’en avoir conscience car ils vont avoir une incidence très importante sur l’organisation
                  et le développement de votre entreprise.
               

               
                  	Connaître ses compétences : établir la liste de ses domaines d’expertise qui représentent une réelle valeur ajoutée pour l’entreprise ainsi que de ses
                     points faibles qu’il va falloir combler.
                  

                  	Connaître sa personnalité : convivial, réservé, expansif, introverti, réfléchi, spontané… avoir conscience de ses qualités et de ses défauts afin d’adapter
                     son management et sa communication à son tempérament.
                  

                  	Comprendre son profil d’entrepreneur : quelles sont les motivations qui me poussent à entreprendre.
                  

               

               Cet exercice exige une réelle honnêteté intellectuelle et une véritable démarche introspective. Pour une plus grande objectivité
                  n’hésitez pas à demander à des proches d’y participer.
               

            

            
               Méthodologie et conseils

               Se connaître c’est également comprendre l’impression que l’on va dégager auprès de ses partenaires. Tous les entrepreneurs
                  n’ont pas les mêmes motivations pour entreprendre. On peut distinguer 4 profils d’entrepreneurs :
               

               
                  	L’expert entreprend dans un domaine qu’il maîtrise. Ce profil qui va inspirer la confiance peut aussi se caractériser par un côté
                     velléitaire.
                  

                  	Le militant entreprend dans un domaine (une cause) qui lui est cher. Passionné et convaincu, il peut également être aveuglé et manquer
                     de discernement.
                  

                  	L’opportuniste recherche la réussite, le succès. Rationnel et convaincant, il est également impatient et peu opiniâtre.
                  

                  	Le créateur a la création dans le sang. Il ose et n’a peur de rien, à la limite parfois de l’inconscience. ■

               

            

         

         
            Avantages

            
               	 Pour un dirigeant de TPE qui doit tout orchestrer dans son entreprise, bien se connaître est une source de motivation qui
                  permet d’organiser l’entreprise en optimisant les tâches à forte valeur ajoutée, et d’adapter son développement à son ambition,
                  ses capacités et ses valeurs.
               

            

            Précautions à prendre

            
               	 Préférez passer du temps à renforcer vos points forts pour en faire des points très forts que de perdre du temps à combler
                  des lacunes.
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               Comprendre son activité : le Business Model
               

            
         

      

      
         
            LE MÉCANISME DE CRÉATION DE VALEUR PAR L'ENTREPRISE
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            Résumé

            Un Business Model décrit la manière singulière et cohérente avec laquelle l’entreprise va créer de la valeur.
            

            Il permet d’avoir une vision synthétique de celle-ci afin de bien comprendre le besoin des clients auquel elle va répondre
               et tous les éléments (communication distribution, fidélisation, organisation) qui vont permettre de satisfaire ce besoin.
               Le Business Model aide à cerner les forces de l’entreprise, à optimiser son organisation et à sécuriser son fonctionnement.
            

            Utilisé pour améliorer la rentabilité de l’entreprise, il est également un outil de réflexion stratégique.

         

         
            Insight

            A business model describes the unique, coherent way your enterprise is going to create value. 
            

            It provides you with a synthetic overview of your strategy, enabling you to obtain a good grasp of the customer needs your
                  business will fulfill, and all elements (communication, distribution, customer loyalty, logistics) that will help you satisfy
                  them. It highlights your company’s strengths, optimizes its organization and ensures that it functions well. 
            

            Often used to make companies more profitable, business models are also useful strategic reflection tools.

         

         
            « Our business model reflects what customers truly believe is important. » (« Notre BM traduit ce que les clients considèrent
                  comme réellement essentiel. ») Michael Dell

         

         
            Pourquoi l’utiliser ?

            
               Objectif

               Bien définir son Business Model permet d’abord d’optimiser la rentabilité de l’entreprise en se concentrant sur les facteurs
                  clés qui justifient l’attractivité de son offre.
               

               Stratégiquement, la bonne compréhension du modèle économique de son entreprise permet d’être innovant en changeant les règles
                  du jeu. C’est le cas de sociétés telles que Ikea, eBay ou encore Airbnb dont le succès repose sur la remise en cause des habitudes
                  d’un secteur.
               

            

            
               Contexte

               Aujourd’hui on ne va pas innover uniquement en créant des nouveaux produits ou en cherchant de nouveaux débouchés. On va innover
                  dans la manière de concevoir son entreprise c’est-à-dire en travaillant sur les éléments qui composent son Business Model
                  et en les réinventant.
               

            

         

         
            Comment l’utiliser ?

            
               Étapes

               Pour définir votre modèle économique et en imaginer les évolutions, vous devez vous poser les questions suivantes :

               
                  	Qu’est-ce que je vends, à qui mon offre est-elle utile et quel est mon avantage concurrentiel : pourquoi mes clients vont choisir mon produit plutôt
                     que celui proposé par un concurrent ?
                  

                  	Qui sont mes principaux clients et comment je les atteins, que ce soit au niveau de la communication ou de la distribution de mon offre ? Il convient également
                     de s’interroger sur la relation que j’entretiens avec mes clients, la manière dont je les fidélise et dont je prospecte.
                  

                  	De quelles ressources ai-je besoin et quels processus faut-il mettre en place pour fournir la proposition de valeur envisagée : savoir-faire, fonctions essentielles,
                     fournisseurs et partenaires.
                  

                  	Quelle est la traduction financière de mon activité : mes principales recettes (la génération de mon chiffre d’affaires) et mes principales charges afin de définir la rentabilité
                     de mon entreprise.
                  

               

               Pour réaliser cette analyse vous devez vous interroger sur votre entreprise, sa structure, son organisation, mais également
                  sur le marché, vos clients et vos principaux concurrents.
               

            

            
               Méthodologie et conseils

               L’intérêt du Business Model est de sans cesse progresser, innover, réinventer son modèle économique :

               
                  	Évaluez la solidité de votre Business Model : sera-t-il capable de résister au temps, à la concurrence ou à l’apparition de
                     biens de substitution ?
                  

                  	Remettez en question toutes les hypothèses que vous considérez comme acquises.

                  	Regardez ce qui se passe ailleurs, même dans des secteurs très différents du vôtre, il en ressortira toujours des sources
                     de progrès et d’amélioration.
                  

                  	Testez les éléments de votre modèle économique que vous souhaitez changer.

               

            

         

         
            Avantages

            
               	 Une bonne compréhension de son modèle économique permet de se concentrer sur les activités clés de l’entreprise, facteur
                  de succès.
               

               	 Le Business Model est une étape essentielle pour l’élaboration de l’elevator pitch.
               

            

            Précautions à prendre

            
               	 Un Business Model n’est pas un outil statique. Source d’innovation et de stimulation, il doit sans cesse être revu, corrigé,
                  réinventé afin de s’adapter au marché, aux évolutions des comportements de consommation et aux attentes des clients.
               

            

         

         
            Comment être plus efficace ?

            
               Le Business Model nouvelle génération – Alex Osterwalder

               À travers la matrice du Business Model Nouvelle Génération, Alex Osterwalder propose une présentation schématique du modèle
                  économique de l’entreprise.
               

               La matrice est divisée en 9 blocs qui couvrent les domaines principaux de l’activité de l’entreprise. Dans la partie droite
                  de la matrice, on trouve ce qui lie l’entreprise à ses clients. Dans la partie gauche, ce qui permet la faisabilité de l’offre.
                  Au centre, l’offre de l’entreprise, c’est-à-dire sa proposition de valeur.
               

               
                  [image: P016-001-V.jpg]

                  Source : Business Model You, Tim Clark, Alexander Osterwalder, Yves Pigneur.
                  

               

               
                  	Bloc n° 1 – Les segments de clientèle : pour qui l’entreprise crée-t-elle de la valeur ? Qui sont les clients les plus importants ? Marché de masse, de niche, segmenté ou encore marchés multilatéraux (cas d’un marché où la satisfaction d’un type de clients
                        va vous permettre de faire payer les autres : la presse gratuite avec d’un côté les lecteurs et de l’autre les annonceurs).

                  	Bloc n° 2 – La proposition de valeur : à quel besoin notre offre répond-elle ? Qu’est-ce qui va inciter le client à choisir votre entreprise ou votre offre ? La nouveauté, la performance, le design, la marque, la commodité, le prix, la personnalisation…

                  	Bloc n° 3 - Les canaux : les moyens de communication et de distribution que vous mettez en place pour communiquer et entrer
                     en contact avec vos clients. Magasin propre, site internet, place de marché, distributeur…

                  	Bloc n° 4 - La relation client : les moyens que vous déployez pour fidéliser vos clients, en acquérir de nouveaux, faciliter l’acte d’achat. Assistance personnelle, communautés, co-création…

                  	Bloc n° 5 - Les revenus : les recettes générées par votre activité. Elles peuvent être ponctuelles ou récurrentes, fixes ou variables… Vente de biens, abonnement, location, licensing, frais de courtage, publicité…

                  	Bloc n° 6 - Les ressources clés : les actifs les plus importants requis pour faire fonctionner le modèle économique de l’entreprise. Brevet, savoir-faire, machine, emplacement, site de fabrication, site internet…

                  	Bloc n° 7 - Les activités clés : les fonctions ou activités les plus importantes pour que le modèle économique fonctionne. Logistique, marketing, référencement, production, créativité, formation…

                  	Bloc n° 8 - Les partenaires clés : partenaires ou fournisseurs qui sont essentiels pour conforter l’avantage concurrentiel de l’entreprise. Relation acheteur-fournisseur, joint-venture, alliance…

                  	Bloc n° 9 - Les coûts : ensemble des coûts indispensables au bon fonctionnement de l’entreprise.
                  

               

               Il peut s’agir de coûts variables (qui vont varier proportionnellement au CA) ou de coûts fixes (frais de structure).

            

         

         
            La matrice obtenue permet de prendre en compte l’ensemble des composantes du Business Model de l’entreprise et de révéler
               ses forces et ses faiblesses.
            

         

         
            CAS BM : quelle est ma proposition de valeur ?
            

            
               [image: P017-001-V.jpg]

               Source : Strategyzer.com.

            

            Quel est votre Business Model ?

            Avant de vous poser cette question, analysez les besoins et les attentes des clients et demandez-vous :

            
               	En quoi votre activité est-elle utile à vos clients ?

               	Quel est le besoin de la société auquel vous répondez ?

               	Quel est le problème auquel vous apportez une solution effective et singulière ?

            

            La réponse à ces interrogations aboutit à une promesse, un engagement : la proposition de valeur. Véritable colonne vertébrale
               du Business Model, c’est autour de cette proposition de valeur que toutes les forces et les énergies de l’entreprise seront
               mobilisées et que toutes les actions seront menées.
            

            IKEA : l’aménagement fonctionnel, accessible et sans sacrifier le design

            L’occasion d’une sortie en famille dans un lieu unique pour trouver tous les meubles de la maison, une présentation en kit
               pour être transporté et monté par le client, une collaboration avec des designers.
            

            Airbnb : la chambre d’hôte Web 2.0

            L’entreprise s’adresse à des touristes qui veulent se sentir chez eux en voyage. Accueil personnalisé, tarifs de deux à quatre
               fois moins élevés que ceux d’un hôtel, revenu additionnel pour les propriétaires, le tout géré par une plateforme de mise
               en relation. ■
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