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    Préface
de Olivier Roland

    
      Les créateurs d’entreprise sont nombreux en France, jugez plutôt : en 2008, 331 736 entreprises ont été créées1. Un chiffre en augmentation, car en 2000, seulement un peu plus de 200 000 entreprises avaient vu le jour.

      Et ce n’est pas tout : en 2009, ce sont 580 193 entrepreneurs qui se sont lancés dans l’aventure, une augmentation très importante induite par l’instauration du statut de l’autoentrepreneur, qui a représenté – et représente toujours au moment où j’écris ces lignes, en 2013 – plus de la moitié des créations d’entreprises.

      Formidable n’est-ce pas ? Dans un pays où l’on dénonce souvent le manque d’esprit entrepreneurial, qui vit depuis plus d’une décennie un « exode des entrepreneurs » vers l’étranger de plus en plus important2, voilà de quoi nous rassurer, et redorer un peu le blason de la France qui souffre d’un déficit d’image grandissant dans l’esprit des entrepreneurs et investisseurs étrangers3.

      Pourtant, si nous examinons les chiffres plus en détail, un problème saute aux yeux : en 2012, l’Insee a fait le constat que seul un quart des autoentrepreneurs avait réussi à dégager un revenu continu, et que, en moyenne, seulement 10 % d’entre eux ont gagné plus que le Smic.

      Aïe ! D’autant plus que l’Insee renchérit et indique que le revenu moyen d’un autoentrepreneur est de 4 300 euros… sur une année.

      À quoi sont dues ces faibles performances ? À la facilité de la création de l’autoentreprise, au fait qu’aucune charge n’est due s’il n’y a pas de revenus, encourageant la création même si aucun projet solide n’existe derrière ? Au fait que ce statut est également largement utilisé pour une activité d’appoint, sans aucune intention d’en faire une entreprise à part entière ?

      Cela compte sans doute pour beaucoup. Mais ce ne sont pas les seuls facteurs. Ainsi, dans le même rapport, l’Insee indique, à titre de comparaison, que le revenu moyen des autres créateurs d’entreprise est de 14 100 euros… par an également, soit un chiffre légèrement supérieur au Smic.

      Les statistiques de l’Insee pour 2012 montrent d’ailleurs que deux tiers des entreprises existantes en France n’ont absolument aucun salarié à part le créateur, un chiffre qui reste stable d’une année à l’autre.

      14 100 euros de revenu annuel, deux tiers des entreprises qui n’ont aucun salarié… À la vue de ces chiffres, nous pouvons nous demander s’il n’y a pas un problème bien plus large que l’entrepreneuriat envisagé simplement comme activité secondaire…

      Je pense que le problème principal est, malheureusement et contrairement à une croyance répandue, qu’il ne suffit pas de créer une entreprise pour devenir un entrepreneur.

      Michael Gerber, dans son livre The E-myth, qui s’est vendu à plus d’un million d’exemplaires aux États-Unis, mais est malheureusement quasiment inconnu chez nous, décrit très bien ce qu’il appelle le « mythe de l’entrepreneur », que l’on peut résumer ainsi : la plupart des créateurs partent de leurs compétences techniques – et/ou de leurs passions – pour créer une entreprise.

      En soi ce n’est pas un problème, sauf que dans la très grande majorité des cas cela conduit tout droit à un problème énorme que les créateurs ne voient pas.

      Souvent, ils créent ainsi une entreprise pour accomplir seuls le métier qu’ils font depuis des années en tant que salariés. Ils s’imaginent que cela va leur permettre d’accéder à davantage de liberté et d’indépendance, à ne plus avoir à travailler pour quelqu’un d’autre.

      C’est certainement vrai, mais c’est juste une partie de l’équation. En fait beaucoup d’entre eux finissent pas se créer une prison dont ils ne peuvent s’échapper, travaillant d’arrache-pied pour un salaire de misère. Et cela évidemment uniquement si leur entreprise fonctionne suffisamment bien.

      Ils n’ont certes plus de patron pour leur dire quoi faire, mais ils sont soumis à deux autres dictatures : celle des clients et celle de leur entreprise.

      En fait, alors que beaucoup s’imaginaient que leur entreprise allait être au service de leur vie, c’est leur vie qui est au service de leur entreprise. Elle devient un bébé monstrueux, exigeant de plus en plus d’heures et d’énergie, imposant à leur créateur un déséquilibre incroyablement intense entre vie personnelle et vie professionnelle. Provoquant parfois des conflits familiaux, des ruptures, un parent absent pour ses enfants…

      J’en parle en connaissance de cause, car c’est exactement ce que j’ai vécu (mis à part les enfants). J’ai créé ma première entreprise à 19 ans en partant de ma passion pour l’informatique, afin de m’échapper du système et devenir libre, et en un sens j’ai réussi, mais pour me rendre compte que j’étais devenu prisonnier d’un autre système, celui-là même que j’avais construit : mon entreprise.

      Je travaillais 60 à 70 heures par semaine pour un salaire horaire équivalant à celui d’une femme de ménage : une pauvre rémunération si l’on prend en compte le risque associé à la création d’entreprise et le fait qu’un gérant d’entreprise n’a pas droit aux indemnités de chômage en France. J’avais un déséquilibre très fort entre ma vie personnelle et ma vie professionnelle, et si cela n’a pas été un problème lors des deux premières années pendant lesquelles j’étais « tout feu tout flamme », cela s’est ensuite vite révélé pesant.

      J’ai erré pendant des années à chercher une solution, mais comment aurais-je pu la trouver, alors que je ne comprenais même pas le problème ?

      J’ai fini par trouver la cause de ce problème : être bon techniquement dans un domaine ne fait pas automatiquement de nous de bons entrepreneurs. Gérer et développer une entreprise requiert de nombreuses compétences, comme la capacité de trouver des prospects par la publicité, le relationnel, etc., de les convaincre d’acheter notre produit ou notre service, de fidéliser nos clients, la gestion financière, le recrutement, le management, la gestion de systèmes, etc.

      Le problème est que la plupart des créateurs d’entreprises sont très insuffisamment formés à tous ces aspects (sans compter les employés et autres cadres qui veulent grimper les échelons). Ils se contentent donc de faire leur métier de base, sans se rendre compte qu’être chef d’entreprise est également un métier à part entière.

      À ce problème d’éducation s’ajoute le fait que le créateur d’une très petite entreprise est bien davantage un homme-orchestre – à la fois au four et au moulin, tout en jouant de multiples instruments – qu’un chef d’orchestre qui s’assure que tous les musiciens jouent en parfaite harmonie comme peuvent l’être les dirigeants d’entreprises plus grandes et plus structurées. Et c’est comme s’il était un homme-orchestre qui maîtrise bien peu tous les instruments dont il joue…

      S’il y a bien quelque chose à retenir, c’est cela : créer une entreprise ne fait pas automatiquement de nous de bons dirigeants. Pour le devenir, la première étape est de se former pour dépasser notre « simple » compétence technique et acquérir les compétences de base de gestion d’une entreprise.

      Pour cela, nul besoin de dépenser des fortunes et de passer des années sur les bancs d’écoles prestigieuses : vous avez besoin d’un savoir pratique, facilement compréhensible et immédiatement applicable dans votre entreprise, plutôt que de théories ayant peu d’application dans le monde des TPE.

      Cela fait treize ans que je suis entrepreneur, et ma principale source pour me former sur tous ces concepts-clés du business – et bien d’autres de ma vie personnelle –, c’est les livres.

      Mais pas n’importe quels livres. Des excellents livres.

      C’est sur cette idée que lire quelques dizaines des meilleurs livres de business au monde remplace avantageusement un MBA – un diplôme prestigieux demandant un à deux ans de votre vie et pouvant coûter jusqu’à 100 000 dollars –, émise à l’origine par le célèbre auteur américain Seth Godin, que Josh Kaufman a créé le Personal MBA.

      Ce qui était au début une liste de quelques dizaines de livres est, au moment où j’écris ces lignes, une liste de 99 livres dans 24 catégories, aussi variées que la création d’entreprise, la création de valeur, le marketing, la vente, la productivité personnelle, la comptabilité, etc.

      Quand j’ai découvert le Personal MBA, je me suis lancé le défi fou d’en lire un livre par semaine pendant 52 semaines, d’en publier le résumé sur mon blog « Des Livres Pour Changer de Vie » et d’appliquer ce que j’apprenais dans ma première entreprise, cela a changé ma vie.

      Ma première entreprise a réalisé un maximum de 230 000 euros de chiffre d’affaires lors de sa meilleure année, avec deux salariés, et alors que je travaillais entre 60 et 70 heures par semaine. Quatre ans après avoir découvert le Personal MBA, ma deuxième entreprise réalisait environ 460 000 euros de chiffre d’affaires lors de sa première année, sans aucun employé et surtout en me laissant un temps libre incroyable. En prime, cela m’a permis et me permet encore de voyager partout dans le monde. Comment est-ce possible ? Cette deuxième entreprise peut être entièrement gérée sur Internet, depuis un ordinateur portable : quelque chose que je n’aurais jamais pu créer si je n’avais pas découvert tous ces concepts avec le Personal MBA… et travaillé dur pour les mettre en pratique.

      Le Personal MBA est une excellente ressource et même un apport extraordinaire pour tout entrepreneur, cadre et employé, mais évidemment, lire 99 livres ne se fait pas en un jour, sans compter qu’environ deux tiers d’entre eux n’ont pas été traduits en français…

      C’est pour cela que quand Josh Kaufman a déclaré travailler sur un livre qui résumerait en quelques centaines de pages l’essentiel de ce que doit savoir un dirigeant ou un cadre d’entreprise pour réussir j’ai crié « Génial ! », tout seul devant mon ordinateur, attendant impatiemment la sortie du livre.

      J’ai eu la chance de rencontrer Josh aux États-Unis un peu avant la sortie de son livre et il m’a offert un exemplaire de prépublication, que je me suis empressé de dévorer, anxieux à l’idée de savoir si le livre allait être à la hauteur de mes attentes.

      Heureusement, malgré quelques réserves ici et là – nul n’est parfait –, je me rendis à l’évidence : Le Personal MBA présente un excellent panorama des concepts-clés nécessaires pour comprendre le business, que l’on soit créateur, dirigeant, cadre ou employé. Si j’avais lu ce livre au moment où je créais ma première entreprise, bien des choses auraient été différentes…

      Il présente d’une manière simple et didactique une centaine de concepts-clés répartis dans onze catégories et donne donc assez rapidement le socle qui fait défaut à tant de créateurs d’entreprise et employés : un solide résumé des connaissances à posséder et comprendre, pour faire d’eux de véritables hommes d’affaires. C’est-à-dire des hommes d’affaires travaillant sur le business et non dans le business.

      Si vous ne voyez pas quelle est la différence entre les deux, c’est sans doute un bon signe : celui que vous devez lire d’urgence le livre que vous avez la bonne idée de tenir entre vos mains.

      Dans cette préface, je me suis focalisé sur le créateur et le dirigeant d’entreprise, mais Le Personal MBA est aussi un outil indispensable pour n’importe quel salarié qui voudrait mieux comprendre les rouages du business pour gravir les échelons de son entreprise. Il se lit rapidement et remplace avantageusement nombre de formations internes ou externes qu’il est parfois difficile de faire financer par l’entreprise.

       

      Bonne lecture, et surtout n’oubliez pas que le gouffre entre l’ignorance et la connaissance est bien moindre que celui entre la connaissance et l’action : à la fin de chaque section retenez un concept et travaillez dur pour le mettre en pratique dans votre entreprise. Ce n’est que de cette façon que vous transformerez les connaissances acquises dans ce livre en réelles compétences qui vous serviront tout le reste de votre vie.

      OLIVIER ROLAND

      Créateur de Des Livres Pour Changer de Vie

      http://www.des-livres-pour-changer-de-vie.fr/

    

    
      
        1. Chiffres donnés par l’APCE.

      

      
      
        2. Ainsi en 2000, dans le rapport « La fuite des cerveaux : mythe ou réalité ? », le Sénat s’inquiétait déjà du nombre sans cesse croissant de jeunes et moins jeunes chercheurs, travailleurs et entrepreneurs qui quittaient la France, notamment pour les États-Unis.

      

      
      
        3. Jean-David Chamboredon, initiateur du mouvement des pigeons, déclarait ainsi dans Le Figaro en mai 2013 : « La réputation que la France a sur [l’entrepreneuriat et l’investissement] est malheureusement déplorable. Il faudra du temps pour la corriger. »
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    Aux millions de chefs d’entreprise qui,

      aux quatre coins du monde, travaillent pour améliorer,

      à leur échelle, grande ou petite, la vie des gens.

  





  
    Note au lecteur

    
      
        « Un langage clair engendre une pensée claire, et une pensée claire est le principal avantage de l’éducation. »

        RICHARD MITCHELL, AUTEUR DE THE GRAVES OF ACADEME

      

    

    
      Beaucoup de gens pensent qu’ils doivent s’inscrire dans une école de commerce pour apprendre à créer une entreprise à succès ou progresser dans leur carrière. Rien n’est moins vrai. Se faire sa place aujourd’hui dans le monde de l’entreprise réclame essentiellement du bon sens, des calculs simples et la connaissance de quelques idées et principes clés.

      Le Personal MBA est un manuel destiné à vous donner un panorama clair et complet des concepts fondamentaux du commerce, de la finance et des affaires en vous faisant perdre le moins de temps possible.

      Toutes les idées de ce livre sont présentées dans un langage simple et clair. Chaque concept commence par une majuscule et est noté en gras lors de sa première occurrence. Seule la majuscule initiale est conservée pour les occurrences suivantes. Une fois que vous possédez les connaissances essentielles dont vous avez besoin, vous êtes libre de vous concentrer sur le développement de votre activité avec la certitude de considérer, avant toute chose, les questions les plus importantes.

      La plupart des ouvrages qui se veulent une alternative aux MBA tentent de reproduire les programmes d’enseignement des écoles de commerce les plus prestigieuses. Ce n’est pas le but de mon livre. Mon objectif à moi est de vous aider à développer une solide connaissance de la réalité de l’entreprise et de la pratique des affaires, quels que soient votre niveau de formation et votre expérience dans ce domaine.

      Votre temps est précieux. J’ai essayé de condenser au maximum un champ de connaissances extrêmement vaste dans un seul volume facile d’accès que vous pouvez parcourir en quelques heures. Si vous avez besoin d’approfondir des concepts spécifiques, vous saurez ce que vous recherchez et par où commencer.

      Il est extrêmement utile de savoir par où commencer dans les situations courantes que vous rencontrez, que vous soyez un jeune entrepreneur ou un dirigeant expérimenté. Posséder un langage commun pour mettre un nom et réfléchir sur ce que vous observez ouvre la porte à des améliorations considérables, que vous travailliez seul, avec un petit groupe de collaborateurs ou au sein de la plus grande entreprise du monde.

      Si vous associez la lecture de ce livre à l’expérience sur le terrain, vous en récolterez les fruits pour le reste de votre vie. J’espère que Le Personal MBA vous aidera à gagner plus d’argent, à réaliser davantage de projets et à prendre davantage plaisir à gérer votre affaire.

      Je vous souhaite bonne chance.

      JOSH KAUFMAN

      Fort Collins, Colorado, 2012

    

  





  
    Introduction

    POURQUOI LIRE CE LIVRE ?

    
      
        « Juste ce dont le monde a besoin… d’un nouveau livre de business ! »

        UN DOUANIER À L’AÉROPORT INTERNATIONAL JFK

        APRÈS M’AVOIR DEMANDÉ MA PROFESSION

      

      
        « La vie est dure. Encore plus dure si vous êtes idiot. »

        JOHN WAYNE, STAR DES WESTERNS AMÉRICAINS

      

    

    
      Si vous êtes en train de lire la première page de ce livre, c’est probablement parce que vous avez un objectif qui vous tient à cœur : monter votre entreprise, obtenir une promotion ou créer quelque chose de nouveau. C’est sans doute aussi parce que vous ressentez certains freins à la réalisation de votre rêve :

      [image: images] La peur de vous lancer. L’impression de ne pas savoir grand-chose pour diriger une entreprise et, par conséquent, d’être incapable de monter votre propre affaire ou d’assumer davantage de responsabilités dans votre situation actuelle. Mieux vaut maintenir le statu quo que se confronter à la peur de l’inconnu – c’est du moins ce que vous vous dites.

      [image: images] Le manque de confiance en vous parce que vous n’avez pas de diplôme. L’idée que le business est un domaine vraiment complexe qu’il est préférable de laisser aux spécialistes les plus diplômés et les mieux formés. Si vous n’avez pas de MBA ou de précieux sésame du même type, pour qui vous prenez-vous en prétendant savoir ce qu’il faut faire ?

      [image: images] Le syndrome de l’imposteur. La crainte de manquer de légitimité et d’être bientôt démasqué. Personne ne porte dans son cœur les imposteurs, n’est-ce pas ?

      Rassurez-vous : tout le monde partage ces peurs infondées qui peuvent être éliminées rapidement. Vous n’avez rien d’autre à faire de plus que d’apprendre quelques concepts simples qui vont changer votre vision de l’entreprise et de son fonctionnement. Une fois que vous avez vaincu vos peurs, vous êtes capable de tout et rien ne peut vous résister.

      Si vous souhaitez développer une solide maîtrise des fondamentaux des affaires, que vous soyez chef d’entreprise, designer, étudiant, programmeur ou autre, ce livre est fait pour vous. Qui que vous soyez et quel que soit votre projet, vous allez découvrir une nouvelle approche qui vous aidera à passer moins de temps à combattre vos peurs et plus de temps à entreprendre des choses qui feront la différence.

      
        Vous n’avez pas besoin de tout savoir

        
          
            « Des méthodes, il y en a des millions, et même davantage, mais il n’existe que quelques principes. L’individu qui comprend ces principes peut choisir avec succès ses propres méthodes. Mais celui qui essaie des méthodes en ignorant les principes va droit dans le mur. »

            RALPH WALDO EMERSON, ESSAYISTE, POÈTE ET PHILOSOPHE AMÉRICAIN

          

        

        Ce qu’il y a de formidable quand vous apprenez quelque chose, c’est que vous n’avez pas besoin de tout savoir – il vous suffit de comprendre les quelques concepts majeurs qui vous serviront le plus. Une fois que vous avez intégré une base solide de principes fondamentaux, il vous est beaucoup plus facile d’étendre vos connaissances et de progresser dans votre domaine.

        Le Personal MBA est un ensemble de concepts clés que vous pouvez utiliser pour réaliser vos objectifs. Maîtriser les notions essentielles des entreprises vous permettra de relever tous les défis, y compris les plus difficiles, avec une étonnante facilité.

        Au cours des cinq dernières années, j’ai lu des milliers de livres de business, interrogé des centaines de professionnels, travaillé pour l’une des plus grandes entreprises du monde, lancé mes propres projets et pratiqué le conseil auprès de nombreuses entreprises, de l’entreprise unipersonnelle aux multinationales embauchant des centaines de milliers de salariés et générant des milliards d’euros de chiffre d’affaires. Tout cela m’a permis de rassembler, d’analyser et de synthétiser une foule de données, ainsi que de peaufiner mes idées pour aboutir aux concepts présentés dans cet ouvrage. Comprendre ces principes fondamentaux vous donnera des outils fiables pour prendre de bonnes décisions. Si vous êtes prêt à apprendre ces concepts, à y investir le temps et l’énergie nécessaires, vous ferez partie du 1 % de la population qui sait :

        
          	
            [image: images] Comment les entreprises fonctionnent vraiment.

          

          	
            [image: images] Comment créer une nouvelle entreprise.

          

          	
            [image: images] Comment améliorer une entreprise existante.

          

          	
            [image: images] Comment utiliser vos compétences professionnelles pour accomplir vos objectifs personnels.

          

        

        Considérez ce livre comme un filtre. Au lieu d’essayer de retenir toutes les informations économiques et financières auxquelles vous êtes exposé au quotidien, et il y en a beaucoup, servez-vous de cet ouvrage pour mémoriser les plus utiles et vous concentrer ainsi sur ce qui compte le plus : réaliser ce qui vous tient à cœur.

      

      
      
        Les novices sont aussi les bienvenus

        
          
            « Les gens surestiment toujours la complexité du monde de l’entreprise. Ce n’est pas de la science de haut vol – nous avons choisi l’une des professions les plus simples du monde. »

            JACK WELSH, ANCIEN PDG DE GENERAL ELECTRIC

          

        

        Pas de panique si vous êtes complètement novice en la matière ! Contrairement à bien d’autres livres de business, le mien ne réclame aucune connaissance ni expérience préalables dans ce domaine. Je ne m’adresse pas aux dirigeants d’une grande entreprise chargés de prendre quotidiennement des décisions qui pèsent plusieurs millions d’euros. (Quoique ce livre puisse leur être fort utile !)

        Mais si vous avez déjà une certaine expérience, comme beaucoup de mes clients détenteurs de MBA délivrés par les meilleures écoles de commerce du monde, vous trouverez les informations proposées ici plus utiles et plus applicables que tout ce que vous avez appris aux cours de vos études.

        Ensemble, nous allons explorer 249 concepts simples qui vous aident à penser l’entreprise d’une manière nouvelle et radicalement différente. Après avoir lu ce livre, vous comprendrez beaucoup mieux ce qu’est réellement une entreprise et ce que font réellement les meilleures d’entre elles.

      

      
      
        
Des questions plutôt que des réponses

        
          
            « L’éducation n’est pas la réponse à la question. L’éducation est le moyen de répondre à toutes les questions. »

            BILL ALLIN, SOCIOLOGUE ET FERVENT DÉFENSEUR DE L’ÉDUCATION

          

        

        La plupart des livres de business tentent de vous apprendre à avoir davantage de réponses : une technique pour ceci, une méthode pour cela. Cet ouvrage est différent. Il ne vous donne pas de réponses, mais vous aide à vous poser les bonnes questions. Savoir ce qui est le plus important dans toute entreprise est la première chose pour prendre de bonnes décisions. Plus vous saurez quelles sont les questions essentielles à vous poser dans votre situation actuelle, plus vous trouverez rapidement les réponses dont vous avez besoin pour avancer.

      

      
      
        Oui aux modèles mentaux, non aux méthodes

        
          
            « Les limites de mon langage sont les limites de mon univers. »

            LUDWIG WITTGENSTEIN, PHILOSOPHE ET LOGICIEN BRITANNIQUE D’ORIGINE AUTRICHIENNE

          

        

        Pour améliorer vos compétences, inutile de tout apprendre – maîtriser les fondamentaux peut vous mener étonnamment loin. J’appelle ces concepts fondamentaux des modèles mentaux qui, ensemble, forment un cadre solide sur lequel vous pouvez vous appuyer pour prendre de bonnes décisions.

        Les modèles mentaux représentent votre compréhension du mode de fonctionnement de ce qui existe. Imaginez que vous conduisez une voiture : à quoi vous attendez-vous en appuyant sur la pédale droite ? Si la voiture ralentit, vous serez surpris – cette pédale est censée être l’accélérateur. Il s’agit d’un modèle mental, c’est-à-dire d’une idée du fonctionnement d’une chose donnée dans le monde réel.

        Votre cerveau crée automatiquement des modèles mentaux en identifiant des schémas dans vos expériences quotidiennes. Toutefois, ces modèles mentaux ne sont pas complètement exacts – vous n’êtes qu’un individu au savoir et aux expériences forcément limités. L’éducation est un moyen de rendre vos modèles mentaux plus fidèles à la réalité en intériorisant les connaissances et les expériences accumulées par d’autres individus au cours de leur vie. Une éducation optimale vous permet d’apprendre à voir le monde sous un angle neuf et plus productif.

        Par exemple, beaucoup de gens pensent qu’il est risqué de créer une entreprise, que pour monter une affaire il faut élaborer un solide business-plan et emprunter beaucoup d’argent, et qu’en matière de business les relations aident plus que le savoir. Toutes ces croyances sont des modèles mentaux – des manières de décrire le fonctionnement du monde, mais qui ne reflètent pas totalement la réalité. En corrigeant vos modèles mentaux, vous aurez une idée plus claire de ce que vous faites et prendrez donc de meilleures décisions.

        
          
            
              
              
              
              
              
                
                  	
MODÈLE MENTAL INEXACT


                  	
MODÈLE MENTAL EXACT


                

                
                  	
Créer une entreprise est risqué.


                  	
L’incertitude est un aspect omniprésent, mais gérable, et il est possible de minimaliser les risques.


                

                
                  	
Pour réussir à créer une entreprise, il faut commencer par élaborer un business-plan parfait.


                  	
Avant d’élaborer un business-plan, il faut d’abord comprendre les fonctions essentielles de votre entreprise, et même avec une préparation optimale, il y aura toujours des surprises en cours de route.


                

                
                  	
Il faut lever des capitaux énormes pour créer son entreprise.


                  	
Lever des fonds n’est nécessaire que si cela vous permet d’accomplir quelque chose que vous ne pourriez pas accomplir autrement (par exemple, construire une usine).


                

                
                  	
Ce qui compte, ce n’est pas ce que vous savez, mais les personnes que vous connaissez.


                  	
Les relations sont importantes, mais le savoir est indispensable si vous voulez tirer le meilleur parti de vos relations.


                

              
            

          

        

        Après avoir appris les modèles mentaux proposés dans ce livre, la plupart de mes clients ont réalisé qu’ils avaient une vision inexacte de la nature et du fonctionnement des entreprises, et ils ont compris que créer leur entreprise serait beaucoup plus facile qu’ils le pensaient au départ. Au lieu de gaspiller leur temps et leur énergie à ressasser leurs peurs et à se faire une montagne de ce qui les attendait, ils ont cessé de se tourmenter et ont pu aller de l’avant.

        Cet ouvrage va vous aider à apprendre rapidement les principes fondamentaux de l’économie d’entreprise pour vous permettre de consacrer tout votre temps et toute votre énergie à faire des choses utiles : créer un produit ou un service valable, attirer l’attention, conclure davantage de ventes, servir davantage de clients, obtenir une promotion, augmenter votre chiffre d’affaires et changer le monde.

        Non seulement vous serez capable de créer davantage de valeur pour les autres et d’améliorer votre propre situation financière, mais vous aurez plus de plaisir à faire ce que vous faites.

      

      
      
        
Mon MBA « personnel »

        
          
            « S’instruire soi-même, j’en suis convaincu, est la seule forme d’éducation possible. »

            ISAAC ASIMOV, ANCIEN PROFESSEUR DE BIOCHIMIE À L’UNIVERSITÉ DE BOSTON ET AUTEUR DE PLUS DE CINQ CENTS LIVRES

          

        

        Les gens me demandent souvent si j’ai un MBA. Je leur réponds : « Non, mais je sais ce que les écoles de commerce enseignent. »

        
          
            Cette section, et celles qui suivent, relatent l’histoire du Personal MBA. Vous pouvez avoir envie de connaître la genèse de ce projet, mais la valeur première de ce livre est indépendante de mon parcours personnel. Alors si vous voulez entrer dans le vif du sujet le plus rapidement possible, n’hésitez pas à aller directement à « Ce que vous allez apprendre dans ce livre ».

          

        

        À l’époque où j’étais étudiant à l’Université de Cincinnati, j’ai eu la chance de participer au programme Honors-PLUS de Carl H. Lindner – ni plus ni moins un MBA de premier cycle universitaire. Ce programme avait été généreusement financé par des bourses d’études, ce qui m’a donné une occasion exceptionnelle : celle d’expérimenter l’essentiel de l’enseignement dispensé par les écoles de commerce sans m’endetter jusqu’au cou.

        Ma carrière professionnelle a également connu un essor rapide. Par le biais du programme de formation en alternance de l’Université de Cincinnati, j’ai décroché un poste de cadre chez Procter & Gamble (l’une des 50 plus grandes entreprises américaines) au cours de ma deuxième année d’études. Lorsque j’ai obtenu mon diplôme en 2005, on m’a proposé de devenir responsable de marque adjoint du département Produits Ménagers de P&G, un poste généralement réservé aux diplômés des meilleurs programmes de MBA.

        En entamant mon dernier semestre universitaire, je me suis mis à réfléchir davantage à mon avenir qu’à mes cours. Mon nouveau poste réclamait une solide connaissance du business et la quasi-totalité de mes collègues et de mes supérieurs se vantaient de posséder un MBA d’écoles prestigieuses. J’ai brièvement envisagé de suivre un programme MBA, mais pourquoi dépenser autant d’argent pour obtenir le type de poste que j’avais déjà ? Sans compter que mes responsabilités seraient suffisamment lourdes sans y ajouter la charge supplémentaire d’études à temps partiel.

        Alors que je pesais le pour et le contre des différentes possibilités qui s’offraient à moi, je me suis rappelé le conseil d’Andy Walter, le premier directeur adjoint auquel j’ai eu affaire chez P&G : « Si tu consacres autant de temps et d’énergie à faire du bon travail et à améliorer tes compétences qu’à suivre un MBA, c’est aussi bien. » (Andy Walter ne possède pas de MBA – il a étudié l’électrotechnique à l’université. Il est aujourd’hui l’un des principaux responsables des technologies de l’information au niveau mondial et pilote les plus grands projets du groupe.)

        Finalement, j’ai décidé de ne pas m’inscrire dans une école de commerce, sans pour autant renoncer à apprendre. C’est ainsi que je me suis mis à lire tous les livres de business qui me tombaient sous la main et à créer mon MBA « personnel ».

      

      
      
        Un cours de business intensif en autodidacte

        
          
            « Bien des autodidactes surpassent largement les diplômés des écoles et des universités les plus réputées. »

            LUDWIG VON MISES, ÉCONOMISTE AUSTRALIEN ET AUTEUR DE L’ACTION HUMAINE

          

        

        J’ai toujours dévoré les livres, mais avant de faire une orgie de tout ce qui pouvait exister sur le business, je lisais essentiellement de la fiction. J’ai grandi à New London, une petite ville agricole du nord de l’Ohio dominée par l’agriculture et l’industrie légère. Ma mère est responsable d’une bibliothèque jeunesse et mon père directeur d’une école primaire après avoir enseigné les sciences au collège. Les livres faisaient partie de ma vie, mais pas le monde de l’entreprise.

        Avant de décrocher mon premier poste, j’ignorais presque tout des entreprises et de leur fonctionnement ; je savais seulement qu’il s’agissait d’endroits où les gens venaient travailler tous les jours pour toucher un salaire. J’ignorais jusqu’à l’existence de groupes tels que Procter & Gamble jusqu’à ce que je sollicite l’emploi qui m’a propulsé dans l’univers de l’entreprise.

        Travailler pour P&G a eu valeur d’apprentissage. Rien que la taille, l’envergure et la complexité de l’entreprise m’époustouflaient. Durant mes trois premières années au sein du groupe, j’ai participé à des décisions dans tous les domaines, qu’il s’agisse de créer de nouveaux produits, d’accroître la production, d’allouer des millions d’euros à la publicité ou d’assurer la distribution de nos produits par des géants comme Walmart, Target, Kroger et Costco.

        En tant que responsable de marque adjoint, je dirigeais des équipes de trente ou quarante salariés, sous-traitants et intermédiaires – tous avec des priorités et des projets différents et pas toujours compatibles. Les enjeux étaient considérables et la pression énorme. Encore aujourd’hui, je ne peux pas m’empêcher de m’émerveiller devant les milliers d’heures de travail, les millions d’euros et les processus incroyablement complexes nécessaires à la présence d’une simple bouteille de produit vaisselle dans les rayons du supermarché local. Tout est optimisé – de la forme de la bouteille au parfum du produit en passant par le texte sur les emballages en carton utilisés pour expédier le stock jusqu’au magasin.

        Cependant, j’avais autre chose en tête que mon travail au sein de l’entreprise. Mon idée d’apprendre par moi-même au lieu de m’inscrire dans une école de commerce devenait une obsession. Tous les jours, je passais des heures à lire et à étudier, en quête de la petite parcelle de connaissance supplémentaire qui ferait la différence pour m’aider à mieux comprendre le fonctionnement du monde de l’entreprise.

        Au lieu de me reposer et de partir en vacances lorsque j’ai eu mon diplôme universitaire, j’ai passé mes journées estivales à jouer les « rats de librairie », absorbant tout ce que je pouvais absorber. Lorsque j’ai commencé à travailler à plein temps pour P&G en septembre 2005, j’avais lu des centaines de livres dans toutes les disciplines enseignées par les écoles de commerce… et dans les domaines que la plupart d’entre elles n’abordaient pas, notamment la psychologie, la physique et la théorie des systèmes. Le premier jour de mon entrée en fonction chez P&G, je me suis senti prêt à donner le meilleur de moi-même grâce à tout ce que j’avais lu, mémorisé et digéré.

        Et, effectivement, tout ce que j’avais appris par moi-même m’a servi – je travaillais efficacement, je faisais avancer les choses et j’étais bien noté par mes supérieurs. Toutefois, à mesure que le temps passait, j’ai réalisé trois choses de première importance :

        1. Les grandes entreprises bougent lentement. Les bonnes idées avortent souvent parce qu’elles doivent être approuvées par un trop grand nombre de personnes.

        2. Gravir les échelons hiérarchiques est un frein à l’excellence. Je voulais me concentrer sur ce que je pouvais faire et améliorer dans l’entreprise, et non faire valoir mes idées et mon travail dans le but d’obtenir une promotion. Les rapports de pouvoir et les guerres de territoire constituent un aspect incontournable de l’expérience quotidienne dans une grande entreprise.

        3. La frustration mène au burn out. Je voulais travailler en y prenant un maximum de plaisir, mais j’avais l’impression d’entreprendre chaque jour le parcours du combattant. Cela commençait à affecter ma santé, ma joie de vivre et mes relations humaines. Plus j’étais immergé dans le monde de l’entreprise, plus je me sentais submergé et plus j’avais envie de sortir la tête de l’eau. Je voulais travailler selon mes propres règles et être mon propre chef.

      

      
      
        Séparer le bon grain de l’ivraie

        
          
            « Il est important que les étudiants fassent parfois un pied-de-nez à leurs études ; ils ne sont pas là pour vénérer les connaissances établies, mais pour les remettre en question. »

            JACOB BRONOWSKI, AUTEUR ET PRÉSENTATEUR DE THE ASCENT OF MAN (« L’ASCENSION DE L’HOMME »)

          

        

        S’il y a bien une chose dans laquelle j’excelle, c’est recueillir une quantité phénoménale d’informations et en tirer la substantifique moelle, la quintessence suprême. J’ai naturellement l’esprit de synthèse et, en explorant l’univers de la littérature des affaires, je me suis vite livré à l’exercice qui consiste à séparer le bon grain de l’ivraie.

        La masse de données économiques publiées quotidiennement est stupéfiante. À ce jour, la bibliothèque du Congrès américain, l’une des plus grandes bibliothèques du monde, possède quelque 1 200 000 livres de business dans son catalogue général. En supposant que vous lisez en moyenne 250 mots à la minute et qu’un livre standard contient 60 000 mots, il vous faudrait 528 ans de lecture non-stop pour parcourir l’ensemble du catalogue et 822 ans si vous vous accordiez le luxe de manger et de dormir !

        Selon Bowker, l’agence officielle d’attribution des ISBN pour le secteur de l’édition, plus de 11 000 nouveaux livres de business sont publiés chaque année dans le monde et viennent s’ajouter aux millions et aux millions d’ouvrages publiés depuis le début du XXe siècle. Amazon.com possède plus de 630 000 titres dans le domaine qui nous intéresse ici, sans compter les livres audio, les livres électroniques et la littérature publiée sans ISBN.

        Bien sûr, les livres ne constituent pas la seule source d’information disponible. Prenez les journaux et les magazines, par exemple : 527 périodiques qui traitent de l’actualité des entreprises sont actuellement recensés par le Wilson Business Periodicals Index (WBPI). Tous les ans, le WBPI ajoute plus de 96 000 titres à sa base de données de 1 600 000 entrées, blogs non compris ; selon Google Blog Search, ce sont actuellement plus de 110 millions de blogs relatifs au business qui circulent sur Internet – un chiffre en constante augmentation. Une pénurie de blogueurs dans ce domaine n’est donc pas à craindre : Technorati, un moteur de recherche spécialisé dans les blogs, en référence plus de 4 millions.

        Faire le tri dans cette montagne d’informations disponibles fut une véritable gageure. Au départ, mes recherches étaient mal organisées – je me contentais d’aller dans une librairie et de choisir un livre qui me semblait intéressant. Pour un ouvrage de qualité déniché, j’en avais dix qui ressemblaient à des textes assemblés à la hâte par des consultants plus soucieux de se créer une carte de visite professionnelle de trois cents pages que de fournir des informations utiles aux lecteurs.

        J’ai commencé à me poser des questions : parmi toutes ces données pléthoriques, quelle proportion valait la peine d’être considérée ? Comment séparer les informations précieuses des informations inutiles ? Mon temps et mon énergie étant forcément limités, je me suis mis à chercher un outil de sélection qui me permettrait de cibler les ressources utiles et de laisser de côté celles sans intérêt. Mais plus je cherchais, plus je me rendais compte qu’un tel outil n’existait pas. J’ai donc décidé de le créer moi-même.

        C’est ainsi que j’ai entrepris un vaste travail de tri qui m’a conduit à publier les résultats de mes recherches sur mon site Web, à la fois pour les archiver et les diffuser à toute personne intéressée. C’était un projet personnel, rien de plus ; je n’étais qu’un jeune diplômé qui faisait de son mieux pour apprendre quelque chose d’utile et qui, en faisant partager ses travaux, avait le sentiment d’utiliser efficacement son temps et son énergie.

        Pourtant, le jour arriva où Le Personal MBA devint disponible pour tous. Je ne m’y attendais pas le moins du monde et cet événement transforma le cours de mon existence. Mais je n’ai pas fini de vous expliquer comment j’en suis arrivé là.

      

      
      
        La Toile au service du Personal MBA

        
          
            « Celui qui décrit le mieux le problème est celui qui a le plus de chance de le résoudre. »

            DAN ROAM, AUTEUR DE CONVAINCRE EN DEUX COUPS DE CRAYON

          

        

        Non seulement je lisais des livres, mais je m’intéressais de près à plusieurs centaines de blogs. Quelques-unes des meilleures approches dans ce domaine étaient diffusées sur Internet des mois voire des années avant d’être éditées, et je tenais absolument à les découvrir dès leur apparition.

        Je suivais assidûment un blogueur comme Seth Godin. Auteur de nombreux best-sellers (Permission marketing, La vache pourpre, Êtes-vous indispensable ?) et l’un des premiers marketeurs en ligne à succès, Seth n’a pas son pareil pour affirmer haut et fort de grandes idées capables de vous inciter à en faire plus, à faire mieux, à remettre en question le statu quo et à faire la différence.

        Un jour, Seth commentait une nouvelle toute fraîche : Harvard avait annulé l’admission de 119 candidats à un MBA1. Pourquoi ? Parce que ces futurs étudiants s’étaient introduits frauduleusement sur le site Internet des admissions pour prendre connaissance de leur dossier avant l’envoi officiel des lettres d’admission. Cette histoire a suscité un déchaînement médiatique et soulevé la question de savoir si les étudiants en MBA étaient naturellement enclins au mensonge, au vol et à la tromperie ou si les écoles de commerce les pervertissaient.

        Au lieu d’être choqué par le comportement immoral des étudiants, Seth Godin voyait les choses autrement (ce qui ne surprend guère de sa part). Selon lui, Harvard faisait un cadeau à ces étudiants. En annulant leurs candidatures, l’université leur faisait économiser 150 000 € et deux années de leur vie qu’ils auraient gaspillés à vouloir obtenir à tout prix un bout de papier largement inutile. Il écrivait dans son blog : « J’ai du mal à comprendre pourquoi obtenir un MBA est considéré comme un meilleur investissement que l’expérience sur le terrain associée à la lecture approfondie de 30 ou 40 bouquins. » J’ai pensé : « Ça alors ! C’est exactement ce que je suis en train de faire ! »

        Les deux jours suivants, j’ai établi une liste des livres et des ressources documentaires les plus valables à mes yeux2, puis je l’ai diffusée dans mon blog avec un lien vers le blog de Seth Godin afin que toute personne cherchant à savoir comment s’y prendre pour suivre les recommandations de Seth puisse trouver une réponse. Ensuite, j’ai envoyé un petit e-mail à Seth avec un lien vers mon propre blog.

        Deux minutes plus tard, mon lien est apparu sur le blog de Seth, ce qui a permis aux internautes de prendre connaissance de ma liste de lectures. C’est à partir de ce moment-là que des lecteurs du monde entier, incroyablement nombreux, ont commencé à visiter mon site Web.

        Des blogs de développement personnel très populaires comme Lifehacker.com ont eu vent de cette histoire qui s’est ensuite répandue sur des sites de médias sociaux tels Reddit, Digg et Delicious. Durant la première semaine d’existence du Personal MBA, 30 000 personnes ont visité mon site pour voir mes travaux en cours. Et, encore mieux, ils ont commencé à s’exprimer.

        Certains lecteurs ont posé des questions du style : « Par où commencer ? » D’autres m’ont fait part de livres particulièrement intéressants qu’ils avaient lus pour m’aider dans ma recherche. Quelques-uns m’ont dit que mon projet était naïf et que je perdais mon temps. Mais je ne me suis pas laissé décourager pour autant et j’ai poursuivi mes lectures, consacrant tout mon temps libre à développer Le Personal MBA. Résultat : le mouvement d’autoformation à l’univers de l’entreprise a fait boule de neige.

        Dans un laps de temps très court, le Personal MBA a pris une ampleur planétaire, passant du projet d’un seul homme à un mouvement mondial de grande envergure. Le site – personalmba.com – a été visité plus de 1,6 million de fois depuis sa naissance début 2005 et le projet a été relaté dans les colonnes du New York Times, du Wall Street Journal, du Bloomberg BusinessWeek, du Time, de Fortune, de Fast Company et de centaines d’autres organes de presse et sites Web indépendants. Fin 2008, j’ai quitté Procter & Gamble pour me consacrer à plein temps au Personal MBA.

        Certes, mon projet de liste de lectures pour apprendre le business par soi-même me passionnait, mais je me suis vite aperçu qu’il n’était pas suffisant. Les gens lisent des livres de business pour résoudre des problèmes spécifiques ou s’améliorer. Ils cherchent des solutions et une liste de livres à lire, bien que précieuse, ne suffit pas.

        Les livres eux-mêmes ne sont pas aussi importants que les idées et les connaissances qu’ils renferment, mais beaucoup de mes lecteurs passaient à côté de ce qu’il y avait de plus intéressant parce qu’ils tournaient des pages pendant des heures avant de trouver LA bonne information. Ils partaient enthousiastes, mais abandonnaient après avoir lu deux ou trois livres – ils jugeaient les fruits trop longs à récolter et ne pouvaient pas se soustraire aux exigences de leur vie professionnelle et familiale.

        Il fallait que j’aille plus loin pour les aider.

      

      
      
        
Les modèles mentaux de Charlie Munger

        
          
            « Selon moi, il est indéniable que le cerveau humain fonctionne d’après des modèles. Le tout, c’est d’avoir un cerveau qui fonctionne mieux que celui de son voisin parce qu’il comprend les modèles les plus fondamentaux – ceux qui font l’essentiel du travail. »

            LE MILLIARDAIRE CHARLES T. MUNGER, PARTENAIRE COMMERCIAL DE WARREN BUFFETT, PDG DE WESCO FINANCIAL ET VICE-PRÉSIDENT DE BERKSHIRE HATHAWAY

          

        

        J’ai entrevu pour la première fois ce qu’allait devenir mon projet lorsque j’ai découvert le travail de Charles T. Munger.

        Charlie est né à Omaha, dans le Nebraska, peu avant la Grande Dépression. Il séchait les cours de sport du lycée pour lire et satisfaire ainsi son insatiable curiosité sur le fonctionnement du monde qui l’entourait. Sa première expérience du business remonte à l’époque où il travaillait dans l’épicerie familiale pour 2 dollars par jour.

        En 1941, Charlie a terminé le lycée. Après deux années passées à étudier les mathématiques et la physique à l’Université du Michigan, il s’est engagé dans l’armée de l’air où il s’est formé à la météorologie. En 1946, après avoir quitté l’armée, il a été admis à la faculté de droit de Harvard alors qu’il n’avait pas de licence universitaire – un diplôme qui n’était pas indispensable à l’époque pour entrer dans cette école.

        Charlie a obtenu son diplôme de droit en 1948 et exercé comme avocat jusqu’en 1965, date à laquelle il a quitté le cabinet d’avocat qu’il avait créé pour lancer une société d’investissement qui a surperformé le marché de 14 % par an pendant quatorze ans – une prouesse pour un homme qui n’a jamais suivi d’études de finance.

        Charlie Munger est beaucoup moins connu que son partenaire, Warren Buffett. Ensemble, ils ont acheté Berkshire Hathaway en 1975, transformant cette usine textile qui battait de l’aile en conglomérat qui leur a rapporté des milliards.

        Selon Warren Buffett, l’approche du business de son partenaire, fondée sur des modèles mentaux, a largement contribué au succès de la holding, et il reconnaît que sans Charlie il ne serait sans doute pas devenu l’un des hommes d’affaires les plus riches du monde. « Charlie est capable d’analyser et d’évaluer n’importe quelle transaction avec une rapidité et une exactitude incomparables. Il repère une faille, de quelque nature qu’elle soit, en soixante secondes. Il est le partenaire parfait. »3

        Le secret de Charlie ? Une manière systématique de comprendre comment les entreprises fonctionnent réellement. Même s’il n’a jamais étudié l’économie et la finance dans une école ou à l’université, c’est un autodidacte qui a passé sa vie à s’intéresser aux sujets les plus variés, ce qui lui a permis de construire ce qu’il appelle un « réseau de modèles mentaux » qu’il a ensuite appliqué à ses prises de décision :

        
          Je suis convaincu qu’un certain système – que n’importe quel individu tant soit peu intelligent peut apprendre – fonctionne bien plus efficacement que les systèmes que la plupart des gens utilisent pour comprendre le monde. Il vous faut simplement un réseau de modèles mentaux. Et, avec ce système, les choses s’intègrent progressivement de manière à améliorer la réflexion.

          Tout comme de multiples facteurs façonnent chaque système, de multiples modèles mentaux issus des disciplines les plus variées sont nécessaires pour comprendre ce système… Vous devez prendre conscience de la véracité de l’idée du biologiste Julian Huxley qui affirme que « la vie n’est qu’une succession de connexions ». Par conséquent, vous devez avoir tous les modèles et vous devez voir la connexion et les effets de la connexion…4

          Il est assez amusant d’être là et de mieux raisonner que des gens beaucoup plus intelligents que vous parce que vous vous êtes exercé à devenir plus objectif et plus pluridisciplinaire. En outre, cela peut rapporter gros, je peux vous le certifier d’après mon expérience personnelle.5

        

        En fondant leurs décisions d’investissement sur leur solide connaissance du fonctionnement des entreprises, des êtres humains et des systèmes, Buffett et Munger ont créé une société qui pèse plus de 195 milliards de dollars – une réussite stupéfiante pour un météorologue devenu avocat et n’ayant reçu aucune formation au monde des affaires.

        Par son approche, Munger confirmait totalement ce que je pensais. Voilà un homme qui, des décennies auparavant, avait décidé de faire ce que j’étais en train de faire – et avec quelle réussite ! Sa méthode d’identification et d’application de principes fondamentaux me « parlait » bien davantage que la plupart des livres d’économie et de finance que j’avais lus. Je me suis promis que j’allais apprendre tout ce qu’il était possible d’apprendre sur les « modèles mentaux » que Charlie utilisait pour prendre ses décisions.

        Malheureusement, Charlie Munger n’a jamais édité un recueil complet de ses modèles mentaux. Il y a fait allusion dans ses discours et ses essais, allant même jusqu’à publier une liste des principes psychologiques les plus utiles à ses yeux dans Poor Charlie’s Almanack, mais il n’a jamais écrit un ouvrage contenant « tout ce que vous devez savoir pour réussir en affaires ».

        Si je voulais comprendre les principes fondamentaux du fonctionnement des individus qui réussissent dans leur entreprise, je devais les découvrir par moi-même. Et pour les découvrir par moi-même, je devais réviser de fond en comble ma compréhension du monde de l’entreprise.

      

      
      
        Tout est interdépendant

        
          
            « Dans tous les domaines, il est très sain de s’interroger de temps en temps sur les choses que l’on a pris l’habitude de considérer comme allant de soi. »

            BERTRAND RUSSELL, CÉLÈBRE PHILOSOPHE ET AUTEUR DE PROBLÈMES DE PHILOSOPHIE ET PRINCIPIA MATHEMATICA

          

        

        La plupart des livres de business (et des écoles de commerce) partent du principe que l’étudiant sait déjà ce que sont les entreprises, ce qu’elles font et comment elles fonctionnent. Comme si c’était la chose la plus évidente au monde ! Bien sûr que non. L’univers de l’entreprise est l’un des domaines les plus complexes et les plus multidisciplinaires de l’expérience humaine, et tenter de comprendre son fonctionnement peut se révéler très intimidant, même si les entreprises font partie de notre paysage quotidien.

        En effet, les entreprises font tellement partie de la vie qu’il est facile de les considérer comme allant de soi. Jour après jour, elles satisfont nos besoins rapidement, efficacement et le plus simplement du monde. Regardez autour de vous : tous les biens matériels qui vous entourent ont été créés et distribués par une entreprise, quelle qu’elle soit.

        Les entreprises travaillent dans l’ombre à produire et à distribuer tant de choses différentes de tant de manières différentes qu’il est difficile de généraliser : qu’ont en commun le cidre et les compagnies aériennes ? Plusieurs choses si vous savez où porter votre regard. Voici ma définition de l’entreprise :

        
          Toute entreprise à succès 1) crée ou distribue quelque chose de valeur 2) que d’autres individus désirent ou ont besoin d’obtenir 3) à un prix qu’ils acceptent de payer, d’une manière qui 4) satisfait les besoins et les attentes de l’acheteur et 5) qui rapporte suffisamment pour que les propriétaires de l’entreprise aient intérêt à la maintenir en activité.

        

        Supprimez n’importe lequel de ces éléments – création de valeur, demande du consommateur, transactions, prestations et distribution ou profitabilité – et vous vous retrouvez avec quelque chose qui n’est pas une entreprise. Chacun de ces facteurs est à la fois essentiel et universel.

        En déconstruisant chacun de ces facteurs, j’ai trouvé d’autres exigences universelles. On ne peut pas créer de valeur sans comprendre les besoins ou les désirs des individus (études de marché). Pour attirer des clients, il faut d’abord attirer leur attention, puis susciter leur intérêt (publicité). Pour conclure une vente, les individus doivent avoir confiance dans votre capacité à tenir votre promesse et à répondre à leurs attentes (délivrer la valeur). Pour satisfaire le client, vous devez systématiquement aller au-delà de ses attentes (service clients). Et pour dégager des profits, vous devez enregistrer des recettes supérieures aux dépenses (finance).

        Pas besoin d’avoir fait la meilleure école au monde pour comprendre ces facteurs, mais ils sont toujours nécessaires, qui que vous soyez et quoi que vous fassiez. Tenez-en compte et votre affaire prospérera. Négligez-les et la faillite n’est pas loin.

        Les entreprises reposent sur deux facteurs supplémentaires : les individus et les systèmes. Toute entreprise est créée par des personnes et survit en bénéficiant à d’autres personnes. Pour comprendre comment fonctionnent les entreprises, vous devez avoir une solide compréhension des modes de pensée et de comportement des individus – comment les êtres humains prennent des décisions, agissent et communiquent ensemble. Les dernières découvertes de la psychologie et des neurosciences révèlent ce qui motive nos comportements, mais aussi comment les améliorer et travailler plus efficacement avec les autres.

        Les systèmes, eux, sont les structures invisibles qui maintiennent en place les entreprises. Toute entreprise est, dans son principe même, un ensemble de processus qui peuvent être systématiquement répétés pour produire un résultat donné. En comprenant le fonctionnement fondamental des systèmes complexes, il est possible de trouver des moyens d’améliorer les systèmes existants, qu’il s’agisse d’une campagne publicitaire ou d’une chaîne de montage automobile.

        Avant d’écrire ce livre, j’ai passé plusieurs années à tester les principes que j’y expose auprès de mes clients et de mes lecteurs. Après avoir compris et appliqué ces « modèles mentaux économiques », ils se sont lancés dans de nouvelles carrières, ont décroché des postes dans des organisations prestigieuses, ont obtenu des promotions, ont créé de nouvelles entreprises et, pour certains d’entre eux, ont réalisé tout le processus de développement d’un produit (de l’idée originale à la première vente) en moins de quatre semaines.

        Ces concepts sont importants parce qu’ils marchent. Non seulement vous serez capable de créer davantage de valeur pour les autres et d’améliorer votre propre situation financière, mais vous atteindrez beaucoup plus facilement vos objectifs – et tout cela avec un plaisir accru.

      

      
      
        À l’intention des sceptiques

        
          
            « Tu as gaspillé 150 000 dollars pour un enseignement que tu aurais pu avoir pour 1 dollar 50 d’amende de retard à la bibliothèque municipale. »

            LE PERSONNAGE DE WILL HUNTING JOUÉ PAR MATT DAMON DANS GOOD WILL HUNTING

          

        

        Il s’agit d’un livre sur les concepts du business et non sur les écoles de commerce. Toutefois, beaucoup de personnes ne peuvent tout simplement pas croire qu’il est possible de récolter les fruits d’une formation complète à l’économie et à la finance sans débourser d’énormes sommes d’argent pour décrocher un diplôme de renom dans une université prestigieuse. Cette section et les suivantes, qui traitent des bons et des mauvais côtés des programmes de MBA, s’adressent aux sceptiques.

        
          
            Cette section, et les suivantes, comparent les avantages et les inconvénients des programmes traditionnels des écoles de commerce à l’apprentissage du business en dehors du cadre universitaire. Si vous êtes déjà inscrit dans une école de commerce, possédez un MBA ou n’êtes pas particulièrement intéressé par les études d’économie à l’université, vous êtes libre d’aller directement à « Ce que vous allez apprendre dans ce livre ».

          

        

      

      
      
        
Faire ou ne pas faire une école de commerce, telle est la question

        
          
            « Interrogez-vous en veillant à bien faire la différence : en quoi un MBA vous aide-t-il à prouver vos capacités aux autres et en quoi vous aide-t-il à améliorer vos capacités ? Ce sont deux choses différentes. »

            SCOTT BERKUN, AUTEUR DE MAKING THINGS HAPPEN ET THE MYTHS OF INNOVATION

          

        

        Chaque année, des millions d’individus déterminés à se faire un nom se disent : « Je veux réussir dans les affaires. Où vais-je suivre mon MBA ? » Puisque vous avez commencé la lecture de ce livre, vous vous êtes probablement demandé la même chose à un moment ou à un autre de votre vie.

        Voici la réponse, elle va vous épargner des années d’efforts et beaucoup d’argent :

        Laissez tomber les écoles de commerce et formez-vous par vous-même.

        Ce livre va vous montrer comment réussir sans hypothéquer votre vie.

      

      
      
        Trois inconvénients majeurs des écoles de commerce

        
          
            « L’université : deux cents étudiants lisant le même livre. Une erreur flagrante. Deux cents étudiants peuvent lire deux cents livres. »

            JOHN CAGE, ÉCRIVAIN ET COMPOSITEUR AUTODIDACTE

          

        

        Je n’ai rien contre celles et ceux qui travaillent dans les écoles de commerce : globalement, les enseignants et les dirigeants sont des gens charmants qui ne ménagent pas leurs efforts et souhaitent sincèrement la réussite de leurs étudiants. Malheureusement, les programmes de MBA souffrent de trois problèmes systémiques :

        1. Ils sont devenus si coûteux que vous devez réellement hypothéquer votre vie pour payer les frais de scolarité. Le « retour sur investissement » est toujours directement lié au montant des dépenses engagées et, au vu de l’augmentation régulière des frais de scolarité depuis des décennies, les programmes de MBA deviennent un fardeau plutôt qu’un avantage pour les étudiants. La question essentielle à se poser n’est pas de savoir si étudier dans une école de commerce est une expérience positive, mais si le jeu en vaut la chandelle6.

        2. Ils enseignent des concepts et des pratiques souvent inutiles et obsolètes, voire carrément nuisibles – si vous partez du principe que votre objectif est de créer une entreprise qui marche et d’accroître votre patrimoine. Beaucoup de mes lecteurs et clients titulaires d’un MBA viennent me voir après avoir dépensé des dizaines (voire des centaines) de milliers d’euros à apprendre des formules financières et des modèles statistiques complexes et s’être rendus compte que leur programme de MBA ne leur avait pas expliqué comment créer ou améliorer une entreprise « en vrai ». Le problème est bien là : ce n’est pas parce que vous sortez diplômé d’une école de commerce que vous possédez une connaissance pratique suffisante du monde de l’entreprise, qui est pourtant la condition sine qua non pour réussir.

        3. Ils ne vous garantissent pas un salaire mirobolant et ne font pas de vous un manager ou un dirigeant compétent. Il faut de la pratique et de l’expérience pour développer des capacités de décideur, de manager ou de leader, ce qui ne s’apprend pas dans une école de commerce, aussi prestigieux que soit le cursus proposé.

        Au lieu de dépenser un argent fou pour acquérir des informations qui ne vous seront guère utiles, consacrez votre temps et votre énergie à apprendre des choses qui vous serviront. Si vous êtes prêt et apte à investir dans l’amélioration de vos compétences et de vos aptitudes, vous pouvez apprendre par vous-même tout ce que vous devez savoir sur le monde du business et des entreprises sans y laisser une fortune.

      

      
      
        La folie des grandeurs

        
          
            « L’aliment d’un ambitieux n’est rien de plus que l’ombre d’un rêve. »

            WILLIAM SHAKESPEARE, HAMLET

          

        

        Il est facile de comprendre pourquoi l’école de commerce attire : elle est vendue comme un aller simple pour une vie durablement confortable et prospère. C’est un rêve tout éveillé fort agréable : après deux années d’études de cas et de réseautage à l’heure de l’apéro, vous pensez que les recruteurs vont se ruer sur vous pour vous offrir un poste en or dans une grande société. Vous vous voyez gravir les échelons rapidement et sûrement. Vous serez un capitaine d’industrie qui engrange des dividendes exceptionnels et gère dans un tableau ses stock-options, assis derrière un énorme bureau en acajou trônant au dernier étage d’un gigantesque gratte-ciel de verre. Ce sera vous le patron et vous passerez vos journées à donner des ordres avant de partir jouer au golf ou vous détendre sur votre yacht. Vous serez invité dans les meilleurs restaurants aux quatre coins du monde et vénéré par les masses laborieuses pour votre réussite époustouflante. Tout le monde pensera que vous êtes riche, intelligent et puissant – et ce à juste titre.

        Quel est le prix à payer pour cette promesse de gloire, de pouvoir et de richesse ? Quelques milliers d’euros de frais d’inscription, un gribouillis désinvolte pour signer un prêt et vous voilà sur la voie royale ! Sans compter les deux années de vacances, loin du monde du travail. Ce n’est pas beau, tout ça ?

        Malheureusement, les rêves et la réalité coïncident rarement.

      

      
      
        Votre argent ET votre vie

        
          
            « Il n’existe pas de repas gratuit. »

            ROBERT H. HEINLEIN, AUTEUR DE EN TERRE ÉTRANGÈRE ET RÉVOLTE SUR LA LUNE

          

        

        Pour l’instant, supposons que vous êtes convaincu qu’une école de commerce est votre passeport pour la réussite éternelle. Vous avez de la chance – il est relativement facile d’être accepté dans au moins une école. Si vous déboursez quelques milliers d’euros en frais d’inscription, faites preuve d’un juste équilibre entre confiance et modestie dans votre façon de vous exprimer et vantez la qualité du programme de l’école devant vos interlocuteurs, tôt ou tard l’une de ces écoles vous donnera la chance de devenir le prochain Bill Gates7.

        Mais c’est là que les problèmes commencent : les écoles de commerce coûtent très cher. À moins de posséder une fortune personnelle ou de décrocher une bourse d’études, vous n’avez pas d’autre solution pour financer votre scolarité que de souscrire un prêt. Bien sûr, cela est un peu moins vrai en France.

        La plupart des étudiants candidats à un MBA sont déjà passés par l’université et se sont déjà endettés, aux États-Unis notamment les universités sont très chères et les étudiants s’endettent pour les payer. En 2009, on estimait à 18 000 € la dette moyenne d’un étudiant en licence. Pour les étudiants qui suivaient un MBA après l’université, le montant total de leur dette moyenne s’élevait à 35 000 euros. Bien sûr, ces chiffres n’incluent pas les dépenses courantes – loyer, nourriture, frais de voiture, etc. En France, il est vrai, les étudiants sont généralement moins endettés heureusement, mais les coûts de certaines écoles de commerce et particulièrement les cursus MBA sont très onéreux.

        De plus, qui se contenterait d’un établissement seulement « moyen » juste pour faire des économies ? Si vous visez le top des sociétés de services financiers comme Goldman Sachs ou les meilleures sociétés de conseil comme McKinsey et Bain (celles aussi qui rémunèrent le mieux les titulaires d’un MBA), vous allez devoir décrocher votre sésame dans l’une des meilleures écoles et débourser des sommes encore plus élevées.

      

      
      
        Le jeu en vaut-il la chandelle ?

        
          
            « Qui veut emprunter va regretter… Aux idiots l’argent file entre les doigts. »

            THOMAS TUSSER, PAYSAN ET POÈTE ANGLAIS DU XVIE SIÈCLE

          

        

        D’après le classement des écoles de commerce établi par le U.S. News and World Report en 2011, les quinze meilleurs MBA réclament des frais de scolarité compris entre 32 000 et 40 000 dollars par an. Ce chiffre ne comprend pas les frais d’inscription, le remboursement des prêts étudiants ni les dépenses de la vie courante.

        Selon les données recueillies par John A. Byrne pour le magazine Fortune fin 2011, huit écoles américaines de commerce dépassent un coût total de 250 000 euros (droits d’inscription, dépenses courantes et coût d’opportunité des salaires perdus compris) : Harvard, Stanford, Wharton, Columbia, Dartmouth, Chicago, MIT et Northwestern. Harvard et Stanford sont les plus chères avec un coût total par étudiant de 270 000 euros. Ajoutez les frais de constitution du dossier de prêt (qui s’élèvent à 2 ou 3 %) et le remboursement du prêt (taux d’intérêt annuel de 6 à 10 %), et vous avez le coût réel de vos études dans une prestigieuse école de commerce.

        Des recherches menées par Bloomberg BusinessWeek et PayScale montrent que le titulaire moyen de l’un des meilleurs MBA touche au total entre 2 et 3 millions d’euros au cours de sa carrière8. Par conséquent, vous pouvez vous attendre à laisser 8 à 10 % de vos revenus de toute une vie en échange de deux années d’études de cas et de réseautage dans une prestigieuse école de commerce.

        À condition de pouvoir y entrer, naturellement. Les meilleures écoles sont réputées difficiles d’accès et, au vu de leur notoriété, peuvent se permettre d’être aussi exigeantes. C’est une dynamique qui s’autoalimente. La réputation d’une école de commerce est fondée sur la réussite de ses diplômés, c’est pourquoi les meilleures écoles n’admettent que les étudiants suffisamment intelligents et ambitieux pour sortir victorieux du processus de sélection rigoureux – ceux qui ont déjà toutes les chances de réussir, avec ou sans MBA. Les écoles de commerce ne créent pas des individus qui réussissent. Elles se contentent de les accepter, puis s’attribuent le mérite de leur réussite.

        Si vous avez la chance d’être accepté, l’école va faire ce qu’elle peut pour vous aider à décrocher un bon job, mais ce sera toujours à vous de vous battre pour obtenir ce que vous voulez. Si vous réussissez dans les deux ou trois ans qui suivent, l’école va vous citer en exemple, affirmant haut et fort que vous êtes la preuve vivante de la qualité de son enseignement, et utiliser « l’effet de halo » de votre nom pour attirer davantage d’étudiants. Si vous perdez votre emploi ou faites faillite, vous ne bénéficierez d’aucune aide ni publicité, mais le remboursement de votre prêt continuera de courir.

        Christian Schraga, diplômé de la Wharton School of Business en 2002, nous fait part de son expérience du MBA. Voici ce qu’il écrit sur son site Web9 :

        
          Mon expérience personnelle m’a appris qu’un des meilleurs programmes de MBA offre certains avantages, mais cher payés. Si vous envisagez actuellement de vous inscrire à un programme à plein temps, je vous en prie, arrêtez de vous demander si vous êtes prêt à prendre le risque.

          L’école de commerce est un gros risque. Si vous choisissez de postuler à un MBA, la seule certitude que vous ayez, c’est de sortir 100 000 euros en moyenne. Ce chiffre correspond à un remboursement de prêt non déductible de 1 200 dollars par mois et à une période de dix ans durant laquelle vous serez incapable d’épargner le moindre centime.

          Si vous pensez que le jeu en vaut la chandelle, alors lancez-vous. Sinon, faites autre chose.

        

        De sages paroles. Si vous n’avez pas absolument besoin du diplôme, laissez tomber.

      

      
      
        
Ce qu’un MBA vous apporte réellement

        
          
            « L’hypocrisie peut se permettre d’être grandiose dans ses promesses, car l’intention seule ne coûte rien. »

            EDMUND BURKE, HOMME POLITIQUE ET POLITOLOGUE

          

        

        Dans « The End of Business Schools? Less Success Than Meets the Eye » (« La fin des écoles de commerce ? Moins de succès qu’on le dit »), une étude publiée dans Academy of Management Learning and Éducation10, Jeffrey Pfeffer de l’Université de Stanford et Christina Fong de l’Université de Washington ont analysé l’équivalent de quarante années de données avec pour objectif de prouver que les écoles de commerce contribuent largement à la réussite de leurs diplômés. Leur hypothèse était étonnamment simple :

        
          Si un programme de MBA est une formation utile, alors : 1) être titulaire d’un MBA devrait, toutes choses égales par ailleurs, être corrélé à différentes mesures de la réussite professionnelle, dont le salaire ; et 2) si ce qu’un étudiant apprend dans une école de commerce l’aide à être mieux préparé au monde de l’entreprise et plus compétent dans ce domaine – autrement dit, si les écoles de commerce transmettent un savoir utile sur le plan professionnel –, alors une évaluation des connaissances acquises ou de la maîtrise du sujet, par exemple sous forme de notes en contrôle continu, devrait au moins être prédictive des différents résultats qui commandent la réussite dans le monde des affaires.

        

        Les conclusions de Pfeffer et Fong ont été aussi stupéfiantes que perturbantes : les écoles de commerce ne font quasiment rien, hormis soutirer de l’argent aux étudiants.

        
          Les écoles de commerce ne sont pas très efficaces : ni la détention d’un MBA ni les notes obtenues en contrôle continu ne sont en corrélation avec la réussite professionnelle, des résultats qui mettent en question l’efficacité de ces écoles dans la préparation des étudiants. Et les preuves que les travaux de recherches effectués par les écoles de commerce ont une influence sur les pratiques managériales sont bien minces, ce qui fait naître des doutes sur le bien-fondé des bourses accordées aux étudiants en management.

        

        Selon l’étude de Pfeffer et Fong, peu importe que vous sortiez premier de votre promotion ou décrochiez votre diplôme de justesse – obtenir un MBA n’a aucun lien avec la réussite professionnelle à long terme. Aucun.

        
          Il existe peu de preuves qu’un MBA, notamment d’une école qui ne fait pas partie des plus prestigieuses, ou que les notes obtenues en contrôle continu dans une école de commerce soient corrélés avec le salaire ou l’obtention d’un poste à responsabilité au sein de l’entreprise. Ces données se contentent de suggérer que l’aspect formation au monde de l’entreprise n’est que faiblement corrélé avec le management des organisations.

        

        Cela est difficile à entendre si vous avez déboursé quelques centaines de milliers d’euros pour acheter un diplôme dont le seul objectif est de vous assurer une plus grande réussite dans le monde des affaires.

        Mais il y a pire : obtenir un MBA n’a même pas d’impact sur vos revenus sur l’ensemble de votre vie. Il vous faut travailler pendant des décennies simplement pour vous désendetter. Christian Schraga, le titulaire d’un MBA à Wharton cité précédemment, estimait que la « valeur actuelle nette » (une technique d’analyse financière utilisée pour estimer si un investissement en vaut la peine ou non) d’un programme MBA parmi les meilleurs était approximativement de – 40 000 dollars (valeur négative). Il partait sur le principe d’un salaire de base pré-MBA de 65 400 dollars, d’un salaire post-MBA de 88 500 dollars (soit une hausse de 35 %), d’une augmentation du taux marginal d’imposition (si votre emploi vous oblige à déménager dans une grande ville) et d’un taux d’actualisation de 7 % correspondant au coût d’opportunité (les opportunités que vous ratez en donnant votre argent à l’école de commerce au lieu de l’investir dans autre chose). Autrement dit, Schraga a employé une technique enseignée par les écoles de commerce pour prouver qu’obtenir un MBA dans une école prestigieuse était une mauvaise décision financière.

        À supposer que les hypothèses de Schraga soient exactes, il faut douze ans d’efforts continus simplement pour rentrer dans ses fonds – et à condition que tout se passe comme prévu. Si vous entrez sur un marché du travail particulièrement morose, vous vous êtes fait avoir et n’avez plus que vos yeux pour pleurer.

      

      
      
        
À quoi servaient les écoles de commerce à l’origine

        
          
            « C’est un véritable miracle de voir que les méthodes modernes d’instruction n’ont pas encore complètement étouffé la saine curiosité intellectuelle. »

            ALBERT EINSTEIN, PRIX NOBEL DE PHYSIQUE

          

        

        Les programmes MBA ne sont pas un gage de réussite professionnelle parce qu’ils enseignent très peu de choses réellement utiles dans le monde du travail. Comme Pfeffer et Fong le soulignent dans leur article :

        
          Un grand nombre de preuves suggèrent que le programme enseigné dans les écoles de commerce n’est que faiblement corrélé avec ce qu’il est important de savoir pour réussir dans les affaires… S’il n’y a que peu de rapport entre les compétences nécessaires à la réussite dans ce domaine et l’enseignement des écoles de commerce, alors l’absence d’impact du MBA ou de la maîtrise du sujet sur la carrière des diplômés est compréhensible.

        

        Si vous jetez un coup d’œil au programme d’une école de commerce, vous allez repérer quelques hypothèses sur ce qui vous attend une fois votre diplôme en poche : vous pourrez devenir cadre moyen dans une grande entreprise industrielle ou commerciale, consultant, comptable en entreprise ou conseiller financier dans une banque d’affaires. Par conséquent, le programme des cours est implicitement structuré autour de méthodes visant à assurer la bonne marche d’une exploitation d’envergure et/ou d’analyses quantitatives complexes – alors que 99 % des individus qui travaillent dans l’économie, le commerce ou la finance font d’autres choses extrêmement importantes au cours d’une journée type.

        La déconnexion entre les bancs de l’école et le monde du travail devient tout à fait logique si vous comprenez que les concepts, les principes et les techniques enseignées par la plupart des écoles de commerce étaient conçus pour un monde différent. Les grandes écoles de commerce et de gestion sont apparues à la fin du XIXe siècle, au cours de la Révolution industrielle. Les premiers programmes MBA avaient pour objectif de dispenser une formation plus scientifique aux managers et d’accroître l’efficacité des grandes entreprises industrielles.

        Frederick Winslow Taylor, pionnier des techniques du « management scientifique » sur lesquelles repose aujourd’hui l’enseignement moderne du management, utilisait un chronomètre pour diminuer de quelques secondes le temps moyen qu’un ouvrier mettait pour charger des lingots de fer dans un wagon. Cela devrait vous donner une idée assez juste de la mentalité qui sous-tend la plupart des programmes de management des écoles de commerce.

        Le management était conçu essentiellement comme une activité destinée à inciter les individus à travailler plus vite et à respecter scrupuleusement les ordres. Les têtes pensantes derrière ce qu’on appelait la psychologie du management étaient Ivan Pavlov et, plus tard, B. F. Skinner. Selon eux, si vous découvrez et appliquez le bon stimulus, les individus se comportent exactement comme vous le souhaitez. Cette mentalité est à l’origine de la multiplication des récompenses financières pour influencer le comportement – salaire, primes, stock-options, etc. – et encourager les professionnels de l’entreprise et les managers à agir dans l’intérêt des actionnaires.

        Les preuves que les incitations directes diminuent souvent la performance, la motivation et la satisfaction professionnelle dans le monde réel sont très nombreuses et ne cessent de s’accroître11. Malgré des théories sur les motivations humaines plus utiles12, la recherche du stimulus magique reste d’actualité dans les écoles de commerce du XXIe siècle.

      

      
      
        En quête du Toujours Plus

        
          
            « Toute technique, aussi valable et souhaitable soit-elle, devient une maladie quand l’esprit est obsédé par elle. »

            BRUCE LEE, CÉLÈBRE EXPERT EN ARTS MARTIAUX

          

        

        Àl’origine, le marketing était un moyen d’étendre la distribution des produits en augmentant le nombre de magasins et de faire tourner à plein régime des chaînes de fabrication coûteuses. Avec l’essor de la radio et de la télévision au début du XXe siècle, il est devenu possible de faire de la publicité auprès d’un large public, ce qui a ouvert la voie aux marques nationales et aux distributeurs nationaux. Le développement de la publicité a entraîné l’expansion de la distribution, d’où un accroissement des ventes, du chiffre d’affaires puis des budgets publicitaires à investir à nouveau. Au fil des décennies, cette Boucle de rétroaction (concept abordé ultérieurement) s’est renforcée d’elle-même et a engendré quelques géants dans leur secteur. Les écoles de commerce n’avaient plus qu’une obsession : comment gagner des parts de marché et créer rapidement des entreprises de taille impressionnante via des fusions encore plus titanesques, augmentant les enjeux financiers à chaque acquisition.

        Pour les entrepreneurs, le capital-risque est devenu une étape incontournable – sinon, comment pourriez-vous développer une usine ou une marque nationale en quelques années seulement ? Grâce aux « économies d’échelle » dans la production, les grandes entreprises ont pu l’emporter sur des concurrents plus petits en commercialisant des produits similaires à des prix plus bas. Oubliant toute prudence, les investisseurs ont voulu dégager au plus vite des rendements démesurés et ont récompensé les spéculateurs qui rédigeaient des business-plans promettant une sortie très profitable en un minimum de temps. Des entreprises viables ont été acquises et saignées à blanc au nom des conglomérats et de la « synergie », tout cela avec la bénédiction des écoles de commerce. La « monstruosité » que représentait l’intégration de ces systèmes, aussi tentaculaires que complexes, a été ignorée ou négligée, entraînant la faillite de la plupart des entreprises qui s’étaient lancées dans des méga-fusions.

      

      
      
        Jouer avec le feu

        
          
            « Méfiez-vous des grosses têtes et de leurs formules. »

            WARREN BUFFETT, PDG DE BERKSHIRE HATHAWAY ET L’UN DES HOMMES LES PLUS RICHES DU MONDE

          

        

        Pendant ce temps, la finance devenait de plus en plus complexe. Avant le XXe siècle, la comptabilité/finance était une question de bon sens et de calculs relativement simples. L’essor de la comptabilité en partie double (une innovation du XIIIe siècle) a apporté de nombreux avantages, notamment une plus grande précision et une facilité accrue à détecter d’éventuelles anomalies (le vol, par exemple), au détriment de la simplicité.

        Parallèlement, l’introduction des statistiques dans la finance a amélioré la fonction analytique au détriment de l’abstraction, augmentant les occasions de falsifier les chiffres sans que personne ne s’en aperçoive. Avec le temps, les managers et les cadres ont commencé à utiliser les statistiques et les analyses pour prédire l’avenir, se fondant sur des bases de données et des tableurs, un peu comme les augures de l’Antiquité tiraient des présages en observant des feuilles de thé et des entrailles de chèvres. Le monde lui-même n’en demeure pas moins imprévisible et incertain : comme dans les temps les plus reculés, les signes « prouvent » uniquement les partis pris et les désirs des devins.

        La complexité des transactions financières et des modèles statistiques sur lesquels elles reposent a continué de s’accroître jusqu’à ce que les professionnels soient de moins en moins nombreux à comprendre leur fonctionnement et à respecter leurs limites. Comme le révélait Wired dans un article de février 2009, « Recipe for Disaster : The Formula That Killed Wall Street » (« Recette pour le désastre : la formule qui a tué Wall Street »), les limites inhérentes aux formules financières portées au pinacle telles que le modèle de Black-Scholes pour évaluer le prix des options, les distributions gaussiennes et le modèle d’évaluation des actifs financiers (Medaf) ont joué un rôle majeur dans la bulle technologique de l’an 2000 et dans les manigances liées au marché de l’immobilier et aux dérivés de crédit qui ont précipité la récession de 2008.

        Apprendre à utiliser des formules financières complexes n’a rien à voir avec apprendre à gérer une entreprise. Il est essentiel de comprendre ce que les entreprises font réellement pour créer et distribuer de la valeur, mais de nombreux programmes d’écoles de commerce ont relégué au second plan la création de valeur et l’exploitation pour donner la priorité à la finance et à l’analyse quantitative. Dans un article intitulé « Upper Mismanagement », la journaliste Noam Schreiber examine la cause de la chute de l’industrie américaine :

        
          Depuis 1965, le nombre de diplômés d’écoles de commerce de prestige qui vont travailler dans le conseil et les services financiers a doublé, passant approximativement d’un tiers à deux tiers. Et ceux qui finissent dans le secteur industriel posent problème à bien des égards… La plupart des dirigeants de General Motors de ces dernières décennies viennent du monde financier et non du secteur industriel. (Fritz Henderson, le PDG actuel, et Rick Wagoner, son prédécesseur remercié pour son incapacité à enrayer le déclin du géant de Detroit, ont tous les deux été directeurs financiers de l’entreprise avant d’accéder à sa tête.) Mais ces dirigeants se montraient souvent assez étrangers aux innovations qui permettent une production de haute qualité à bas coût.13

        

        L’amélioration des processus est facile à négliger si vous recherchez l’augmentation des profits à court terme, alors qu’elle est indispensable à la viabilité à long terme de l’entreprise. En ignorant les facteurs qui contribuent à accroître l’efficacité du fonctionnement d’une entreprise, les dirigeants formés aux MBA ont involontairement vidé de leur sang des entreprises précédemment viables au nom des bénéfices trimestriels.

        En même temps, la pratique très répandue qui consiste à recourir à l’endettement pour son effet de levier14 a créé des entreprises endettées jusqu’au cou qui voyaient leurs bénéfices amplifiés les années fastes, mais se révélaient terriblement vulnérables au moindre repli de l’activité économique. La stratégie du LBO ou leveraged buy-out enseignée dans de nombreuses écoles de commerce – acheter une entreprise, financer son développement massif par l’endettement, puis la revendre à bénéfice15 – a transformé des entreprises saines et autonomes financièrement en monstres criblés de dettes. Sans compter qu’avec ce mouvement incessant de rachats et de reventes, les marchés financiers sont devenus un jeu de chaises musicales.

        Lorsque les montages financiers et les bénéfices à court terme l’emportent sur la prudence et la création de valeur à long terme, ce sont les clients et les employés qui souffrent. Les seuls bénéficiaires sont les cadres financiers formés aux MBA et les gestionnaires de fonds qui soutirent des centaines de millions d’euros en frais de transaction et en salaires tout en détruisant des entreprises viables, des centaines de milliers d’emplois et des milliards d’euros de valeur.

        Faire fonctionner une entreprise, c’est créer et distribuer de la valeur à des clients qui achètent ; ce n’est pas orchestrer de la fraude légale. Malheureusement, les écoles de commerce n’enseignent plus la première partie de la phrase, mais la seconde.

      

      
      
        L’immobilisme des écoles de commerce

        
          
            « Les écoles enseignent le besoin d’avoir un enseignement donné par un professeur. »

            IVAN ILLICH, PRÊTRE, THÉOLOGIEN, CRITIQUE DE L’ÉDUCATION ET DÉFENSEUR DE LA SOCIÉTÉ SANS ÉCOLE

          

        

        Le monde est en mutation permanente, mais les écoles de commerce n’évoluent pas. Avec l’avènement de l’Internet et la diffusion massive des nouvelles technologies, les entreprises modernes qui réussissent sont généralement plus petites, réclament moins de capitaux pour voir le jour, ont moins de frais généraux et nécessitent moins de personnel. Selon la U.S. Small Business Administration, les petites entreprises représentent 99,7 % de l’ensemble des employeurs aux États-Unis, emploient la moitié des salariés du secteur privé, ont généré 64 % de nouveaux emplois nets au cours des quinze dernières années et créent plus de 50 % du PIB non agricole américain. Vous ne le sauriez pas si vous examiniez le programme des écoles de commerce : en effet, il semblerait que la plupart des MBA enseignent que seules les très grandes entreprises méritent d’être dirigées.

        Les exigences du marché boursier poussent les dirigeants à rechercher frénétiquement les profits à court terme au détriment de la stabilité à long terme, ce qui crée des vagues de licenciements et des coupes budgétaires drastiques lorsque les temps deviennent difficiles ou que des événements inattendus se produisent. En même temps, les salariés sont de plus en plus nombreux à attendre de leur travail une autonomie, une flexibilité et une sécurité accrues – et ils trouvent ces qualités hors des limites du travail en entreprise traditionnel. Comment gérer quelqu’un qui ne veut pas vraiment travailler pour vous en priorité ?

        Les MBA tentent de faire face à la situation, mais ils enseignent encore des théories obsolètes et peu pertinentes, voire carrément fausses. Malgré cela, ne vous attendez pas à ce qu’ils changent leur fusil d’épaule. Pourquoi s’en feraient-ils au vu de la convoitise qu’ils suscitent et du symbole de prestige très rentable qu’ils représentent ? Tant que les étudiants continueront de se bousculer au portillon pour suivre un MBA, les écoles de commerce resteront des temples sacrés et ne changeront pas de discours.

      

      
      
        Le seul avantage des écoles de commerce

        
          
            « Les institutions vont essayer de préserver le problème auquel elles sont la solution. »

            CLAY SHIRKY, PROFESSEUR À LA NEW YORK UNIVERSITY ET AUTEUR DE HERE COMES EVERYBODY ET COGNITIVE SURPLUS

          

        

        L’avantage majeur des écoles de commerce est d’offrir à leurs jeunes diplômés un meilleur accès aux plus grandes entreprises, aux cabinets de conseil, aux grands cabinets d’expertise comptable et aux banques d’affaires via le recrutement sur le campus et les réseaux d’anciens élèves. L’effet est maximal immédiatement après l’obtention du MBA, puis s’atténue dans les trois à cinq années qui suivent. Passé ce délai, c’est à vous de jouer ! Les employeurs ne se préoccupent plus tellement de vos études mais s’intéressent à ce que vous avez accompli depuis.

        Les Ressources Humaines ont tendance à utiliser les programmes MBA comme outil de sélection des candidats qu’ils vont convoquer à un entretien d’embauche. Avec leur planning surchargé, ils n’ont guère envie de gaspiller leur temps, si précieux, surtout que ces candidats ont déjà été présélectionnés. De plus, puiser directement dans le réservoir d’étudiants en MBA leur permet de nier toute responsabilité si le candidat recruté ne fait pas l’affaire par la suite : « Je ne pouvais pas le savoir, elle était diplômée de la Harvard Business School ! »

        Le rôle de sélection à l’embauche des programmes MBA est indéniable et il vous sera très difficile d’y échapper. Si vous rêvez de devenir conseil en management, spécialiste en finance internationale ou dirigeant d’une grande multinationale, attendez-vous à devoir vous payer un entretien d’embauche à 150 000 €. Si vous choisissez cette voie, soyez conscient de ce à quoi vous vous engagez avant de poser votre candidature – car une fois que vous hypothéquez votre avenir, vous aurez beaucoup de mal à changer d’avis avec une dette aussi lourde sur les épaules.

        Si vous rêvez plutôt de travailler à votre compte ou d’occuper un poste qui vous plaît tout en ayant une vie à côté, considérez le MBA comme une pure perte de temps et d’argent. Comme le dit le Dr Pfeffer : « Si vous êtes assez bon pour y entrer, vous avez visiblement assez de talent pour réussir sans y entrer. »

      

      
      
        Une voie meilleure

        
          
            « Éduquer les éducateurs ! Mais les premiers en date sont bien obligés de s’éduquer eux-mêmes ! Et c’est pour ceux-là que j’écris. »

            FRIEDRICH NIETZSCHE, PHILOSOPHE ET AUTEUR DE LA VOLONTÉ DE PUISSANCE ET AINSI PARLAIT ZARATHOUSTRA

          

        

        Heureusement, vous pouvez choisir la manière dont vous voulez vous former – un choix qui peut vous faire réussir davantage que les meilleurs diplômés de MBA tout en vous faisant économiser beaucoup d’argent. Étudier les fondamentaux d’une saine pratique du business et développer vous-même votre propre réseau peut vous apporter la plupart des avantages d’un enseignement du monde des affaires à un coût dérisoire. Au lieu de perdre votre temps et de l’argent durement gagné à remplir votre cerveau de théories obsolètes que vous n’appliquerez probablement jamais, apprenez par vous-même ce que vous devez savoir pour réussir.

        Si vous avez les capacités nécessaires pour décrocher l’un des MBA les plus prestigieux et faire une entrée fracassante sur le marché de l’emploi, alors je vous conseille de laisser tomber l’école de commerce et d’apprendre les fondamentaux de l’entreprise en lisant ce livre. C’est la meilleure décision que vous puissiez prendre.

      

      
      
        
Ce que vous allez apprendre dans ce livre

        
          
            « Lorsque vous commencez à étudier un domaine, vous avez l’impression de devoir mémoriser des milliers d’informations. C’est faux. Ce que vous devez faire, c’est identifier les principes fondamentaux – trois à douze principes en général – qui gouvernent ce domaine. Les milliers de choses que vous pensiez devoir mémoriser sont simplement des combinaisons variées de ces principes fondamentaux. »

            JOHN T. REED, SPÉCIALISTE DES INVESTISSEMENTS IMMOBILIERS ET AUTEUR DE SUCCEEDING

          

        

        Ce livre est conçu pour vous enseigner les fondamentaux d’une pratique saine du business, et ce aussi rapidement et efficacement que possible. Voici un bref aperçu de ce que vous allez apprendre :

        Comment les entreprises fonctionnent. Globalement, une affaire qui marche distribue 1) quelque chose de valeur 2) à des individus qui le désirent ou en ont besoin, 3) à un prix qu’ils sont prêts à payer, d’une manière qui 4) satisfait leurs attentes afin de 5) dégager des profits suffisants pour lui permettre de poursuivre son activité. Les concepts des chapitres 1 à 5 décrivent le fonctionnement des entreprises et comment vous pouvez améliorer vos résultats.

        Comment les hommes et les femmes fonctionnent. Toute entreprise est fondée par des individus et survit en bénéficiant à d’autres individus. Pour comprendre comment les entreprises fonctionnent, vous devez avoir une solide connaissance de l’être humain – comment il prend des décisions, agit et communique avec ses semblables. Les chapitres 6 à 8 vous initient à quelques grands concepts de la psychologie ; vous y découvrirez comment le cerveau humain traite le monde qui l’entoure, comment travailler plus efficacement, comment nouer et renforcer des liens professionnels.

        Comment les systèmes fonctionnent. Les entreprises sont des systèmes complexes constitués de nombreuses pièces mobiles et existant au sein de systèmes encore plus complexes – secteurs d’activité, sociétés, cultures et États. Les chapitres 9 à 11 vous aideront à comprendre le fonctionnement de ces systèmes complexes, ainsi qu’à analyser les systèmes existants et trouver des moyens de les améliorer sans engendrer des conséquences imprévues.

        Vous n’allez pas y trouver :

        Le management et le leadership de A à Z. De nombreuses ressources (et toutes les écoles de commerce) assimilent le business aux techniques de management et de leadership, comme s’il s’agissait d’un seul et même domaine de compétence. Même si le management et le leadership sont importants dans la marche de l’entreprise, ils ne sont pas le but suprême d’un enseignement du monde des affaires : si vous ne possédez pas de solides connaissances dans le fonctionnement de l’économie et des entreprises, vous risquez de rassembler et de diriger un groupe d’individus pour les encourager à atteindre de « mauvais » objectifs. La vie de l’entreprise tourne pour créer et délivrer des offres valables à des consommateurs qui acceptent d’en payer le prix – le management et le leadership ne sont qu’un moyen d’atteindre cet objectif. Nous aborderons les principes essentiels d’un management et d’un leadership efficaces dans le chapitre 8, mais dans un contexte adéquat.

        Des connaissances pointues en finance et en comptabilité. La finance et la comptabilité sont des sujets très importants et nous traiterons leurs principaux concepts et pratiques dans le chapitre 5, y compris les erreurs et les pièges les plus courants. Cela dit, nous avons de nombreux sujets à explorer, et la finance ne doit pas monopoliser notre attention. Les subtilités de l’analyse financière et des normes comptables ont rempli des milliers de livres beaucoup plus volumineux que le mien, et si vous n’envisagez pas de devenir un expert financier ou un expert-comptable, apprendre les bases de la comptabilité et de la finance vous suffira largement.

        Heureusement, inutile de réinventer la roue : d’excellents ouvrages existent déjà dans ces deux domaines. Si vous souhaitez approfondir le sujet, je vous recommande les livres suivants :

        
          	
            [image: images] Comprendre la finance – pour les non-financiers et les étudiants de Karen Berman et Joe Knight

          

          	
            [image: images] Simple Numbers, Straight Talk, Big Profits! de Greg Crabtree

          

          	
            [image: images] Accounting Made Simple de Mike Piper

          

          	
            [image: images] How To Read A Financial Report de John A. Tracy

          

        

        L’analyse quantitative et la modélisation. Nous parlerons des fondamentaux de la mesure et de l’analyse dans le chapitre 10, mais ce livre n’est pas là pour vous transformer en cador de Wall Street ni pour faire de vous un petit génie des tableurs. Les statistiques et l’analyse quantitative sont des compétences très utiles lorsqu’elles sont utilisées correctement, mais leurs techniques sont très situationnelles et dépassent le cadre de ce livre. Si vous souhaitez en apprendre davantage sur l’analyse statistique après avoir lu le chapitre 10, je vous recommande les livres suivants :

        
          	
            [image: images] Thinking Statistically de Uri Bram

          

          	
            [image: images] How To Lie with Statistics de Darrell Huff

          

          	
            [image: images] Turning Numbers into Knowledge de Jonathan G. Koomey, PhD

          

        

        Si vous souhaitez en savoir davantage sur des méthodes d’analyse plus poussées, lisez Principles of Statistics de M. G. Bulmer.

      

      
      
        Comment utiliser ce livre

        
          
            « Toutes les pensées vraiment sages ont déjà été pensées des milliers de fois, mais pour les rendre vraiment nôtres, nous devons les assimiler sincèrement, jusqu’à ce qu’elles prennent racine dans notre expérience personnelle. »

            JOHANN WOLFGANG VON GOETHE, POÈTE, DRAMATURGE ET ESPRIT UNIVERSEL

          

        

        Voici quelques conseils pour tirer le maximum de ce livre :

        N’hésitez pas à le feuilleter et à le parcourir en diagonale. Croyez-le ou non, vous n’êtes pas obligé de lire un livre d’un bout à l’autre pour en tirer tous les enseignements : le feuilleter peut vous apporter de meilleurs résultats avec moins d’efforts. Périodiquement, lisez-le en diagonale jusqu’à tomber sur une section qui attire votre attention, puis engagez-vous à appliquer le contenu de cette section dans votre activité professionnelle pendant quelques jours. Vous allez rapidement observer des différences significatives dans la qualité de votre travail, ainsi que dans votre capacité à « penser comme un spécialiste de l’entreprise ».

        Gardez un calepin et un crayon à portée de main. L’objectif de cet ouvrage est de vous donner des idées sur différentes manières d’améliorer les choses, alors soyez prêt à noter vos idées par écrit dès qu’elles surgissent ; ainsi, il vous sera plus facile de revoir ultérieurement les principaux concepts et de transformer les notes que vous avez prises en plans d’action détaillés.

        Référez-vous régulièrement à ce livre. Gardez-le près de vous sur votre lieu de travail de manière à pouvoir vous y référer souvent, notamment avant de vous lancer dans un nouveau projet. La répétition débouche inévitablement sur une plus grande maîtrise, et plus vous ferez vôtres les concepts qu’il renferme, plus vous améliorerez vos résultats. Je vous recommande également de glisser un pense-bête dans votre agenda pour relire certaines sections de ce livre ou les notes que vous avez prises tous les deux à trois mois. Rien de tel pour approfondir votre compréhension et ouvrir la porte à de nouvelles idées.

        Discutez des idées qui vous semblent intéressantes avec vos collègues. Si les gens avec lesquels vous travaillez ont connaissance de ces concepts et emploient le même langage pour discuter de leur application à votre activité, vous avez toutes les chances de réaliser de grandes choses ensemble. Après chaque concept exposé, vous trouverez un lien Internet vers un court résumé de ce concept que vous pourrez inclure dans un e-mail, une offre, un blog ou n’importe quel autre message. Cela permet de veiller à ce que tout le monde sache bien de quoi il est question, en particulier si le destinataire de votre message n’est pas familier du concept que vous évoquez.

        L’exploration est sans fin. Chacun des modèles mentaux permet des applications extrêmement vastes et il est impossible d’explorer toutes les implications de ces concepts dans un seul ouvrage. L’univers de la littérature du monde des affaires possède suffisamment de ressources valables pour vous permettre d’approfondir vos connaissances si vous voulez en savoir davantage sur un modèle mental particulier. Contactez-moi (en anglais) sur le site http://personalmba.com pour explorer ces idées plus en détail et apprendre à les appliquer à votre vie et à votre activité professionnelle.

        À présent, entrons dans le vif du sujet.

      

      
      
        Comment aller au-delà de ce livre : My Business Education (par Mathieu Jehanno)

        
          
            « La réalisation réside dans la pratique. »

            BOUDDHA

          

        

        Aller au-delà de la lecture des livres du Personal MBA, voilà l’objectif et la raison d’être de l’association My Business Education. Créé en France par quelques adeptes du Personal MBA il y a déjà cinq ans, ce « club business » regroupe, lors de réunions à Paris ou ailleurs, de nombreuses personnes désireuses d’en savoir plus sur le business. Les échanges s’organisent autour d’études de cas préparés par les membres eux-mêmes, sur des exemples concrets de leur vie d’entrepreneur, de dirigeant ou de salarié. C’est l’occasion d’échanger sur des concepts abordés lors de lectures ou sur les expériences des uns et des autres. Quelques exemples de thèmes abordés récemment :

        
          	
            [image: images] Réinventer son business model

          

          	
            [image: images] Réagir face à un chef autoritaire

          

          	
            [image: images] Faire ses preuves à un nouveau poste

          

          	
            [image: images] Challenger le projet d’un entrepreneur

          

        

        La communauté est un espace d’échanges sur nos lectures respectives, de discussions sur l’actualité, de partage d’expériences et de conseils entre membres, dans un climat de confiance et d’entraide où il fait bon se confier.

        Alors envie d’aller plus loin, d’apprendre le business par vous-même, sans pour autant être seul dans son coin, rejoignez notre communauté.

        Plus d’information sur : www.mybusinesseducation.fr

      

      


    
      
        1.  http://sethgodin.typepad.com/seths_blog/2005/03/good_news_and_b.html

      

      
      
        2.  http://personalmba.com/best-business-books/

      

      
      
        3.  Janet Lowe, Damn Right: Behind the Scenes with Berkshire Hathaway Billionaire Charlie Munger (Wiley, 2003), p. 75.

      

      
      
        4.  Outstanding Investor Digest, December 29, 1997.

      

      
      
        5.  Peter D. Kaufman, Poor Charlie’s Almanack, 3e éd. (Walsworth, 2008), p. 64.

      

      
      
        6.  Ce problème ne concerne pas uniquement les écoles de commerce, mais l’université en général. Les frais de scolarité ont augmenté de 7 à 14 % par an depuis les années 1980 alors que les salaires ont stagné, d’où une baisse considérable du retour sur investissement de la formation universitaire.

      

      
      
        7.  Comme il se doit, M. Gates n’a pas suivi d’études universitaires et ne possède pas de MBA. La plupart des individus qui ont réussi professionnellement et financièrement n’ont pas fait d’école de commerce – ils ont commencé comme entrepreneurs et sont des autodidactes.

      

      
      
        8. http://www.businessweek.com/interactive_reports/mba_pay_the_haul_of_lifetime.html

      

      
      
        9.  http://mbacaveatemptor.blogspot.com/2005/06/wharton-grads-caveat-emptor-for.html

      

      
      
        10.  http://www.aomonline.org/Publications/Articles/BSchools.asp

      

      
      
        11.  Voir Drive, la vérité sur ce qui nous motive, de Daniel Pink (éd. Zen Business).

      

      
      
        12.  Y compris la théorie du Contrôle de la perception que nous aborderons au chapitre 6.

      

      
      
        13.  http://www.tnr.com/article/economy/wagoner-henderson

      

      
      
        14.  L’effet de levier est l’utilisation de l’endettement pour amplifier le retour sur investissement, mais si l’entreprise ne marche pas, il amplifie également le risque de perte. Nous aborderons en détail l’effet de levier et le retour sur investissement au chapitre 5.

      

      
      
        15.  Pour mieux comprendre comment cela fonctionne à l’aide d’un exemple, allez sur le site http://www.nytimes.com/2009/10/05/business/economy/05simmons.html
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