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  Sébastien Night est devenu célèbre en lançant le coaching séduction en France en 2007. Dès 2010, cet ancien ingénieur centralien a fondé le Mouvement des Entrepreneurs Libres – qui aide déjà 300 000 personnes dans 35 pays à retrouver leur liberté en créant leur entreprise à succès. Sébastien gère son entreprise à distance, en voyageant autour du monde avec sa femme Cécile et sa fille Alice.
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Féminin/masculin : Afin d’alléger le texte et de faciliter la lecture, nous n’avons pas systématiquement indiqué la forme contractée masculin/féminin – le fameux « (e) » à la fin de chaque mot, ou le polémique point médian (.) – lors des nombreux passages qui s’adressent au lecteur. Le choix de mots épicènes a été préféré, ainsi que l’emploi de nombreux exemples personnalisés aussi bien au masculin qu’au féminin. Pour les mêmes raisons, le mot « Entrepreneur » et l’expression « Entrepreneur Libre », mentionnés des centaines de fois dans cet ouvrage, et sur lesquels l’usage n’a pas tranché entre « Entrepreneur », « Entrepreneure », ou « Entrepreneuse », sont exprimés avec l’unique graphie « Entrepreneur ».






Ce livre est dédié à Cécile, pour qui je l’ai commencé ;

à Carine, Morgane et Thierry,

pour qui je suis allé jusqu’au bout.







Olivier Roland présente : 

 

Entrepreneur depuis l’âge de 19 ans, blogueur, Youtubeur, globe-trotter, et conférencier international, c’est avec les conseils de Sébastien Night qu’Olivier Roland a lancé son activité sur Internet.

À travers ses vidéos, ses livres et ses articles de blog, il a su convaincre plus de 450 000 fans qui le suivent aujourd’hui, et forment la communauté des « rebelles intelligents ».

Auteur du best-seller phénomène Tout le monde n’a pas eu la chance de rater ses études (nouvelle édition entièrement revue, Alisio, 2019), il partage désormais les clés de sa réussite avec les lecteurs d’Alisio, en proposant une collection de livres et d’idées qui l’inspirent et qui vous aideront à devenir libre et à vivre la vie de vos rêves !






Avis des lecteurs



« Un livre de référence clair et passionnant pour tous ceux qui envisagent de se lancer à leur compte ! »

Olivier Roland, blogueur, globe-trotter, auteur du best-seller 




Tout le monde n’a pas eu la chance de rater ses études

« L’entrepreneur, comme le manager, c’est celui qui importe le stress et exporte de la confiance. Profession : Entrepreneur Libre vous aidera à prendre confiance en votre projet entrepreneurial, et à transmettre cette précieuse confiance à vos partenaires et clients. Un message important, qui arrive au bon moment. »

Jean-Pierre Letartre, président d’EY (Ernst&Young),
instigateur en France du « Prix de l’Entrepreneur de l’année »,
Chevalier de la Légion d’honneur




« Sébastien Night est un entrepreneur précoce qui s’est frotté aux plus grands entrepreneurs anglo-saxons. Il porte en lui réflexion et sagesse.

Par ses conseils, il m’a amenée à repenser mon projet d’entreprise qui était alors au point mort.

Aujourd’hui, mon activité de fabrication de perles s’est développée avec la fabrication et la vente de bijoux haut de gamme.

Grâce aux exemples concrets donnés par Sébastien Night, j’ai réorganisé mon entreprise et aussi gagné en qualité de vie. »

Nathalie Simon, artisan, dernière fabricante française de perles nacrées, Biarritz




« Ce livre Profession : Entrepreneur Libre m’a aidé à y voir plus clair dans mon projet, et comprendre comment je peux booster mon chiffre d’affaires, et développer une activité pérenne.

Les conseils qui y sont prodigués demeurent à mes yeux d’une grande valeur. Je le conseille à tous les porteurs de projet ! »

Emmanuel Chapin, photographe




« Si j’avais eu ce livre entre les mains lorsque je me suis mis à mon compte en tant que graphiste indépendant il y a 25 ans, je me serais certainement beaucoup plus intéressé à mes objectifs et à mes rêves. Je me serais certainement plus écouté et je serais devenu entrepreneur libre beaucoup plus tôt ! »

Patrice Blaineau, gérant d’une agence de communication et architecte indépendant




« J’ai découvert le livre de Sébastien Night il y a seulement quelques mois et j’ai une seule chose à dire : ce livre est une vraie mine d’or ! J’ai eu la chance d’avoir ce livre entre mes mains à l’âge de 16 ans.

Aujourd’hui, je l’ai lu plusieurs fois et résultat ? Je suis aujourd’hui entrepreneur sur le web alors que je ne suis même pas majeur. Vous n’avez donc aucune excuse pour échouer. Si j’ai un conseil à vous donner, dévorez ce livre et passez à l’action sans plus attendre ! »

Matéo Roux, jeune créateur d’entreprise




« Profession : Entrepreneur Libre est le livre qui m’a permis d’oser lancer un nouveau projet professionnel après avoir optimisé et automatisé le plus gros du premier.

Contrairement aux autres livres au sujet de l’entrepreneuriat, il s’agit d’un vrai GUIDE avec des parenthèses de vie incroyables de gens qui ont vécu ce que l’on veut souvent éviter et une méthodologie claire et facile à mettre en place !

Ce qui est certain, c’est que ce livre ne finira pas sur votre étagère à prendre la poussière ; il vous sera réellement utile et vous apportera des résultats pour peu que vous vous essayiez aux exercices proposés.

Je le recommande d’ailleurs à toute ma clientèle !

Prenez votre liberté, découvrez la profession d’Entrepreneur Libre. »

Julie Rachel Ferrier, consultante formation & communication




« Profession : Entrepreneur Libre est un de ces livres qui vous poussent à agir en vous donnant les outils indispensables pour bâtir une entreprise solide ! Sans aucun doute un livre de référence à relire régulièrement ! »

Cédric Coustellié, développeur Web




« Le plus dur quand on lance un projet d’entreprise, c’est souvent de dépasser le “syndrome de l’imposteur” : qui suis-je pour oser me mettre en avant ainsi ?

Profession : Entrepreneur Libre regorge d’astuces qui me permettent de me sentir à l’aise dans mon rôle d’entrepreneur. Le style du livre et la personnalité de Sébastien font que ces astuces nous semblent évidentes et qu’on les adopte sans problème. Le résultat est qu’on se sent légitime dans notre fonction d’entrepreneur. Ce livre est un levier indispensable pour dépasser le syndrome de l’imposteur. »

Micheline Malanda, fondatrice du cabinet conseil
Ubuntu Consultant Belgium




« Ce livre de Sébastien est l’unique moyen qui m’a permis de sauter le pas et franchir la porte de l’entreprenariat.

Simple à lire mais très percutant, il m’a fait réfléchir et permis de trouver ma voie d’entrepreneur.

Aujourd’hui, je sais ce que je veux, je sais où je vais et comment procéder. Merci Sébastien. »

Noureddine Zerrouki, créateur d’une plateforme dans le domaine de l’équitation




« Sébastien Night a un véritable don pour rendre l’entreprenariat à la fois simple, léger... et efficace ! C’est un pédagogue né qui sait à la fois rassurer tout en vous tirant vers le haut. Confiance et bienveillance sont aujourd’hui les deux mots qu’il m’inspire... Et quand on sait les réserves que j’avais vis-à-vis de l’entrepreneuriat, c’est un véritable challenge !

Merci Sébastien de nous encourager à devenir libres à notre tour ! »

Thérèse Collinet, formatrice




« Dans ce livre, on retrouve le professionnalisme incarné de son auteur, à la croisée de l’utile, du captivant, et des théories marketing de haut vol – le tout enrobé de sa bienveillance caractéristique. Je me sens guidée et soutenue pas à pas pour lancer mon projet ! »

Aurélie Combe, en cours de création en partant de zéro




« Les conseils de Sébastien m’ont permis d’attirer des centaines de prospects et de devenir une as du marketing digital alors que je n’y connaissais rien. »

Claire Lab, entrepreneure, coach et fondatrice de « la Stratégie du Bonheur »

« Ce livre est une mine d’or pour quiconque veut se lancer et devenir un entrepreneur libre. J’y ai trouvé quantité de pépites pour me lancer, soutien et motivation. Les explications sont claires et bien organisées. Pour les débutants et les confirmés, chacun y trouvera son bonheur. Merci Sébastien ! »

Odile Speth-Lepetitcolin, psychologue




« Après avoir eu une entreprise classique et vécu le poids des charges, je suis devenue une “entrepreneur libre” grâce à Sébastien, ce qui a changé ma vie.

Il vit tellement en lui cet entrepreneur libre que par ces écrits, il le transmet, nous rassure, nous facilite la tâche en étant si didactique. Il sait rendre simple ce qui peut paraître compliqué. Merci Sébastien de partager ton expertise et de participer au changement du monde de l’entreprise ! »

Tina d’Incayas, coach de vie




« Ce livre permet enfin de dévoiler la vérité aux futurs entrepreneurs. Loin des clichés ou tabous sur l’entrepreneuriat, Sébastien nous dit tout et nous aide sur le chemin pour devenir Entrepreneur Libre. Je le recommande à tous ceux qui comme moi franchissent le pas. »

Gérald Couvent, entrepreneur d’ici quelques semaines !




« Avez-vous une envie profonde de vivre une vie différente ? Devenir entrepreneur est une des aventures les plus extraordinaires que vous pouvez démarrer. Une aventure qui brise votre routine, votre confort, vos habitudes et qui vous plonge dans un nouveau monde où la seule limite réside dans votre imagination… »

Anthony Nevo – Auteur du roman best-seller
Il suffit d’une rencontre pour changer de vie aux éditions Alisio





 








  


    

      

        RESSOURCES ET BONUS EN COMPLÉMENT DE CE LIVRE


        

          En complément de ce livre, je vous offre une formation accessible via Internet, dans laquelle vous allez découvrir comment lancer votre entreprise, automatiser vos ventes, et devenir un Entrepreneur Libre !


          J’organise, une à deux fois par an seulement, un « atelier en vidéo » pour mes abonnés et pour les lecteurs de mes livres. Lors du dernier atelier, plus de 16 000 entrepreneurs originaires d’une vingtaine de pays ont participé à l’atelier via Internet !


          Et parce que vous avez ce livre en main, cette formation vous est offerte.


          Non seulement vous pourrez suivre mes conseils en vidéo, mais vous pourrez également me poser vos questions, interagir sur le site privé de formation avec moi et mon équipe, et échanger avec nous lors d’une web-conférence.


          Cette page centralise également toutes les ressources qui vous sont offertes au long du livre (études de cas, outils pratiques et quiz).


          Tout ceci est accessible ici :


          www.ProfessionEntrepreneurLibre.com/bonus


        


      


    


  









  


  Pourquoi est-il urgent de vous lancer ?









  


  Prologue


  « Papa, quand est-ce qu’on part en vacances ? »


  

    Daniel Tuyizere est un homme courageux, mais cela fait maintenant trois jours qu’il évite le regard de son fils.


    Tout a commencé dimanche matin avec une question anodine pour un enfant de cinq ans :


    « Papa, où est-ce qu’on part en vacances ? »


    Pour Daniel, il est impensable d’annoncer à son fils Guy*1 qu’il n’y a pas, sur les comptes de la famille, de quoi faire un plein d’essence… et qu’ils n’ont donc aucune chance de se payer des vacances où que ce soit.


    Alors, depuis trois jours, il invente excuse après excuse pour détourner la conversation et éviter de voir la déception dans les yeux de son fils. L’insistance du petit garçon ne fait que redoubler la frustration de Daniel et sa colère contre lui-même. Entre la rancœur à peine voilée de sa femme et les questions innocentes de son fils, le jeune demandeur d’emploi a les larmes aux yeux de ne pas réussir à apporter sa contribution aux charges du ménage.


    Cette pression, il s’en sert pour renforcer sa détermination. Il redouble d’efforts : démarcher, envoyer des CV qui insistent bien sur ses diplômes et qualifications – et même s’inscrire dans des boîtes d’intérim. Il fait toutes ces démarches le cœur plein d’amertume, car il est évident que tous ces petits jobs précaires ne le rapprochent pas de la vie dont il rêve pour ses enfants. Au contraire, il ne fait que vendre à ces employeurs le temps qu’il voudrait passer avec sa famille, simplement pour pouvoir payer ses factures en retard et subsister jusqu’au lendemain. Ce cercle vicieux semble ne pas avoir de fin.


    Ses beaux rêves de carrière se sont vite effacés devant la dure réalité. Le parcours du combattant pour obtenir des diplômes prestigieux (et être le premier de sa famille modeste à y arriver), était une sinécure à côté de la lutte acharnée qu’il allait devoir mener pour gagner sa vie.


    Ses amis n’ont pas la vie plus facile. Tous se posent les mêmes questions : « Mes études ne m’ont donc servi à rien ? Pourquoi est-ce si compliqué de se créer une situation stable ? Est-ce que le problème vient de moi ? »


    Ses parents, eux, se posent une tout autre question : « Pourquoi notre fils ne fait-il pas les efforts nécessaires pour s’en sortir ? Il aurait déjà réussi depuis longtemps s’il n’était pas aussi fainéant ! »


    Autant dire que son entourage n’est pas des plus encourageants. Les discussions houleuses en famille ne font que lui retourner le couteau dans la plaie en rabâchant toujours le même reproche : il ne peut s’en vouloir qu’à lui-même.


    Et puis, un jour, Daniel touche le fond.


    On vient de lui proposer un emploi de balayeur de rue à Anvers. C’est à mille lieues en-dessous de ses qualifications, mais à ce stade, il est prêt à accepter n’importe quelle opportunité pour s’en sortir. Quand il annonce la nouvelle à sa femme, sa réaction n’est pas celle qu’il attendait. Elle lui répond simplement d’un air désabusé : « Essaie si tu veux… mais même ce travail, ne le prends pas comme acquis. Je ne suis pas sûre que tu y arriveras, car il faut un minimum de compétence et de sérieux. »


    Ce dernier coup de poignard au cœur provoque un violent « déclic ». Sa propre femme – qui récemment encore jurait de l’aimer et le chérir jusqu’à ce que la mort les sépare – a tellement perdu confiance en lui qu’elle ne croit pas à ses chances en tant que balayeur de rue…


    C’en est trop. Daniel réalise qu’il faut agir – en urgence – pour redresser la barre.


    Le choix est simple : continuer la descente aux enfers, péter les plombs, laisser sa maison aux mains des créanciers, sombrer dans la détresse la plus totale et la noyer dans l’alcool, en perdant famille et amis au passage…


    … Ou tracer sa propre voie, ne plus être dépendant du marché de l’emploi, se mettre à son compte. Prouver à tous et toutes de quoi il est capable.


    Nous sommes le 30 mai 2011, juste avant les vacances scolaires du petit Guy. Cette date, Daniel s’en souviendra toujours. C’est le jour où il a décidé de devenir entrepreneur.


    Ce livre raconte l’histoire de Daniel, mais aussi celles de Peggy, David, Jeanne, Yvan, William, Aurélien, et des dizaines d’autres. Au fil de votre lecture, vous allez découvrir chaque épisode de leurs parcours d’entrepreneurs. Ces personnes sont bel et bien réelles ; je vous transmets leur histoire telle qu’elle m’a été racontée. Vous partagerez leurs réussites, leurs stratégies et astuces, mais aussi leurs échecs. Certains ont même fini par mettre la clé sous la porte ! Il est important pour vous de comprendre pourquoi et comment l’éviter. Vous allez probablement vous reconnaître dans certains de leurs portraits, vous inspirer de leurs histoires et trouver plus d’une leçon utile pour surmonter à votre tour les obstacles qu’ils ont affrontés avant vous.


    Ce livre, c’est donc aussi votre histoire.


  


  

    

      *1.  Le prénom a été changé.


    


    









  


  I.


  La clé de la liberté


  

    Devenir votre propre patron, c’est le seul moyen de devenir libre, prendre votre destin en main et vivre la vie dont vous rêvez.


    Ce livre s’adresse à vous :


    

      	

        Si vous envisagez de lancer votre entreprise. Vous êtes peut-être comme Daniel : vous en avez ras-le-bol d’être à la merci des autres, marre de ne pas pouvoir fixer vos propres règles. Que vous soyez salarié, mal à l’aise dans un poste avec un patron tyrannique, que vous ayez des horaires inhumains et un salaire étriqué… ou demandeur d’emploi, fatigué de quémander des postes toujours plus précaires pour joindre les deux bouts… ou même si vous avez une situation confortable, et percevez que cette zone de confort ne vous permettra pas d’accomplir vos rêves. Pour chacune de ces situations, ce livre apporte des conseils et ressources pratiques, ainsi que des exemples de personnes comme vous qui y sont parvenues.


      


      	

        Si vous avez déjà lancé votre entreprise. Vous trouverez dans les pages suivantes la motivation et les outils pour surmonter les obstacles, développer votre activité et faire en sorte que cette entreprise soit au service de votre vie et non l’inverse.


      


      	

        Si vous avez un proche qui se lance dans l’aventure un peu folle de « créer sa boîte ». Je vous emmène en immersion pour comprendre les motivations, les doutes et les états d’âme de ceux qui lancent leur entreprise. Vous pourrez mieux appréhender ce « Feu Sacré » qui les anime, afin de les soutenir au mieux.


      


    


    


      Vous êtes en bonne compagnie


      Il vous suffit de mentionner le sujet de ce livre pour découvrir combien de vos amis ont en tête l’envie ou le projet de se mettre à leur propre compte. Vous serez sans doute surpris ! 37 % des Français actifs ambitionnent de créer ou de reprendre une entreprise*1. Parmi eux, un tiers a prévu de concrétiser ce projet dans les deux années à venir. Cela veut dire que parmi vos proches, une personne sur trois a ce rêve entrepreneurial… Pourtant le nombre de créations d’entreprise ne reflète pas cet engouement : sur 9 millions de Français tentés par l’idée, à peine un demi-million (5 %) sautent le pas chaque année, et la moitié de ces entreprises (entre 200 000 et 310 000 selon les années) sont des autoentreprises ou microentreprises rarement viables. Sur 100 autoentrepreneurs déclarés en 2010, 38 n’ont jamais encaissé un euro de chiffre d’affaires ; et seulement 23 étaient encore actifs cinq ans plus tard – avec un chiffre d’affaires moyen de 12 800 euros brut sur l’année pour ceux qui ont entrepris en activité principale (à peine trois quarts du SMIC)1.


      Si vous faites partie des millions de personnes tiraillées entre l’envie et la peur de se lancer, et si votre rêve de liberté inclut l’envie de gagner plus (ou beaucoup plus) que le salaire minimum, alors j’ai de bonnes nouvelles pour vous. Ce livre est là pour éclairer votre chemin. Quand vous saurez à quoi vous attendre, vous pourrez prendre votre décision en toute connaissance de cause et vous lancer en toute sécurité – et je vous donnerai les outils pour que votre entreprise soit rentable dès le premier jour.


    


    

    


      En résumé


      Dans ce livre, vous découvrirez :


      

        	

          comment réagir face au « déclic » qui vous pousse à devenir votre propre patron… ou au « ras-le-bol » qui vous pousse à vous débarrasser du patron actuel ;


        


        	

          les arguments qu’utilise la petite voix dans votre tête (et qui sont souvent répétés à voix haute par vos proches !) pour vous dissuader de vous lancer dans un projet d’entreprise ;


        


        	

          des outils concrets qui vous aideront à préciser votre projet avec le maximum de chances de réussir ;


        


        	

          comment parler de ce projet autour de vous afin d’avoir le soutien de vos proches, mais aussi du banquier ou des investisseurs ;


        


        	

          les difficultés que l’on rencontre après s’être lancé, ainsi que les moyens d’y faire face ;


        


        	

          et de nombreux exemples concrets d’entrepreneurs de tous horizons qui se sont lancés dans le projet fou de devenir « chef d’entreprise »… et ont brillamment réussi !


        


      


    


    

    

      Avez-vous l’étoffe pour devenir entrepreneur ?


      Paradoxalement, dans la première partie de ce livre, je vais tout faire pour vous décourager de créer votre entreprise. Après tout, il faut un grain de folie pour se lancer dans cette aventure. Je préfère que vous sachiez à quoi vous attendre. Si votre motivation est encore intacte après cela, alors je vous montrerai comment réussir !


      Quasiment tous les livres du rayon « Entreprise » des librairies s’adressent à des personnes qui ont déjà mis sur pied une entreprise – ou alors à ceux qui savent avec certitude qu’ils comptent le faire et veulent apprendre comment concrétiser leur projet.


      Aucun ne traite la question du « Faut-il le faire ? », du « Pourquoi le faire ? » ou du « Et si je me plante, que se passera-t-il… ? ». Au mieux, ils survolent la question en quelques statistiques et platitudes rapidement débitées en préambule. Le plus gros de ces ouvrages est consacré à des pavés de théorie sur le « business plan » et 100 000 considérations administratives dont vous n’avez que faire. Pas de ça ici !


      Tout au long du livre, nous suivrons plusieurs histoires vraies d’entrepreneurs – parmi ces profils très divers, beaucoup ont réussi, mais pas tous. Ils ont généreusement accepté que je vous raconte leur histoire sans fard ni retenue. Les astuces et outils, les pièges à éviter et les leçons que nous en tirerons ensemble au fil de votre lecture sont donc basés sur des histoires réelles de personnes qui ont risqué tout ce qu’elles avaient : leurs économies, leur temps, leur vie de famille, leur amour-propre… afin de devenir libres et vivre leur rêve.


      Je vous présente chacun de ces entrepreneurs dans l’acte I, nous les retrouverons par la suite à chaque étape de leur parcours. Toutes ces personnes sont réelles : dans certains cas, de petits détails de leur histoire ont été anonymisés pour protéger la vie privée de leurs proches. Vous trouverez plusieurs de leurs interviews et études de cas en vidéo sur le site des bonus offerts avec ce livre.


      J’espère sincèrement que leurs histoires inspirantes vous motiveront à vous investir, corps et âme, dans votre projet. Ma mission est d’aider des millions de personnes à devenir « Entrepreneurs Libres ». Rien ne me fera plus plaisir que d’entendre vos témoignages de succès ! (Mon adresse e-mail est indiquée plus loin dans le livre, voir ici.)


      Si, en revanche, l’entrepreneuriat n’est pas fait pour vous, alors les sacrifices et les risques nécessaires pour réussir vont probablement vous horrifier. Dans ce cas, j’aurai aussi accompli ma mission en vous évitant de sortir de votre zone de confort. Comme dit souvent un de mes amis montagnards : « C’est AVANT d’entrer dans la forêt qu’il faut se procurer une carte ! » Quelquefois, un simple coup d’œil à la carte nous dissuade de nous lancer dans l’expédition… C’est tout aussi bien, et cela m’évitera de devoir venir en hélicoptère vous extraire d’un fossé avec une jambe cassée !


      Donc, accrochez-vous : au cours des prochaines pages, nous allons découvrir si cela vaut le coup de vous lancer dans cette expédition !


    


    



  

    

      *1.  Source de l’ensemble de ces statistiques : Insee, 2018 ; L’Express, 2017 ; sondages OpinionWay, 2016 et 2017, auprès de plus de 2 000 Français ; Étude du Mouvement des Entrepreneurs Libres auprès de 201 porteurs de projet.


    


    









  


  II.


  Faut-il être fou pour créer une entreprise ?


  

    

      L’aventure d’une vie


      J’ai écrit ce livre pour vous, pour trois raisons.


      

        1. Un message trop important pour être ignoré


        Ce sont les entrepreneurs qui changent le monde. Ce sont eux qui introduisent de nouveaux produits et services, qui améliorent notre quotidien, qui prennent les risques que personne d’autre n’ose prendre, et qui font tourner l’économie.


        Malheureusement, la société ne nous jette pas vraiment des fleurs pour nous remercier. Au contraire, l’entrepreneur débutant est souvent la cible de remarques acerbes, d’indifférence et, bien sûr, d’une avalanche de taxes et d’impôts.


        Trop de livres pour entrepreneurs parlent du « comment » : comment créer, comment financer, comment immatriculer, comment vendre… mais trop peu s’attardent sur la question fatidique de la décision : « Est-ce un bon choix de créer mon entreprise ? Quelles seraient mes raisons pour le faire ? D’ailleurs, en suis-je capable ? »


      


      

        2. Pour traverser le désert, mieux vaut avoir un guide qui connaît le désert


        Ma seconde motivation pour écrire ce livre : je ne pense pas qu’un professeur de fac, ou quelqu’un qui a seulement une connaissance théorique de l’entrepreneuriat, puisse vous aider comme vous en avez besoin.


        Je suis entrepreneur depuis plus de 10 ans. J’ai traversé les mêmes difficultés et les mêmes galères que vous allez rencontrer sur votre parcours. J’ai été assailli des mêmes doutes que vous :


        

          	

            « Est-ce que j’en suis capable ? »


          


          	

            « Et si je me plante ? »


          


          	

            « Comment faire face à la pression de mon entourage, qui ne soutient pas forcément mon projet d’entreprendre ? »


          


        


        Je pense que nous sommes plus facilement convaincus quand la personne qui nous donne des conseils a elle-même vécu ce que nous traversons, n’est-ce pas ?


      


      

        3. Quitte à traverser le désert, autant être sûr qu’il y a une oasis au bout


        Dernière raison et non des moindres : des entrepreneurs, il y en a beaucoup, mais des entrepreneurs libres, il y en a malheureusement trop peu. Ce qui me différencie de beaucoup d’auteurs dans la rubrique « business » de votre librairie, c’est que j’ai mis mon entreprise au service de ma vie et non l’inverse.


        Non seulement mon entreprise m’a rendu millionnaire, mais surtout je n’ai pas eu à sacrifier ma vie et ma santé pour cela. Depuis que j’ai quitté le salariat en 2006, personne ne me dicte mon emploi du temps. Il m’a fallu six ans pour comprendre que je pouvais donc m’affranchir du modèle classique de l’entrepreneur qui multiplie les heures « parce qu’il aime ça ». J’adore mon travail, mais j’aime ma vie et ma famille encore davantage. Par conséquent, j’ai changé complètement mon emploi du temps depuis plusieurs années. Je ne travaille qu’un jour par semaine (le jeudi) et je m’épanouis vraiment dans mon travail.


        Qu’est-ce que je fais des six autres jours de la semaine ? Je voyage – j’ai fait deux fois le tour du monde avec ma femme*1. Je passe énormément de temps à jouer avec ma fille Alice (qui aura bientôt deux ans). Je prends des cours de guitare. Je lis une à trois heures par jour. Je fais des spectacles et matchs de théâtre d’improvisation. J’écris un roman. J’apprends des langues étrangères (j’en parle six couramment). Je fais de longues siestes. Je cours ou fais du vélo sur la promenade des Anglais ou le long du Var pendant une heure chaque jour. J’habite face à la plage et vais chaque matin prendre un bain de mer. En traversant la route qui sépare mon domicile de la plage, serviette de bain autour du cou, je fais un coucou de la main aux automobilistes qui endurent les bouchons pour aller au travail.


        Tout cela est rendu possible par l’entreprise que j’ai créée en suivant la méthode que je vais vous détailler au cours de votre lecture. Dans ce livre, je partage donc avec vous ce petit secret que peu de personnes ont compris :


        Oui, il faut être fou/folle pour se lancer dans le projet d’entreprendre… mais le jeu en vaut la chandelle !


      


    


    

    

      Qui suis-je pour vous donner des conseils ?


      Les conseils que je prodigue sont avant tout tirés de mon expérience personnelle : j’ai créé ma première start-up à 21 ans en Irlande, puis j’ai été à la tête de plusieurs entreprises dont une école de danse latine, une maison d’édition d’infoproduits et une activité pionnière de « coaching en séduction » pour célibataires.


      La première leçon que j’ai apprise de ces expériences ? La paperasse doit être le dernier de nos soucis si nous voulons voir notre boîte décoller. Ce livre se concentre donc sur les stratégies pour bien choisir votre marché, trouver vos premiers clients et être payé pour vos produits ou services. Je ne m’attarde que très peu sur les démarches administratives et fiscales. Pour ces démarches, je vous indiquerai des ressources approfondies en complément du livre. Ma spécialité, c’est la stratégie et le marketing – ce qui vous permettra de vous lancer, vous faire connaître et vivre de votre activité !


      J’ai également une expérience concrète de l’accompagnement de créateurs d’entreprise dans des secteurs très variés. Par mon métier (créateur et gérant d’entreprises, consultant et formateur), j’ai eu la chance d’accompagner plus de 10 000 clients entrepreneurs depuis 2010, dans 35 pays.


    


    

    


      Une parole encourageante au bon moment peut tout changer


      En effectuant un sondage en 2017 auprès de plusieurs centaines « d’entrepreneurs en herbe », j’ai constaté qu’ils sont souvent confrontés aux mêmes interrogations, aux mêmes doutes, aux mêmes objections soulevés par leurs proches.


      L’entourage d’un entrepreneur a une importance cruciale au début du projet : quelques mots ont le pouvoir d’encourager ou de décourager. Et, à force d’entendre « Tu es fou ! », beaucoup de gens perdent leur enthousiasme et renoncent à leur rêve. J’ai décidé d’écrire ce livre pour vous dire la vérité du métier – mais aussi les paroles encourageantes que vous avez besoin d’entendre : « Tu es fou… et ça tombe bien, c’est la première étape pour réussir ! »


    


    

    

      Ma promesse « tout compris »


      Permettez-moi d’être transparent : je suis consultant et formateur, mon métier est de vendre des formations et de l’accompagnement. La tentation pourrait être forte d’écrire un livre qui survole le sujet, puis de vous renvoyer à l’une de mes formations (payantes) pour connaître les « vraies » stratégies à appliquer. C’est un modèle classique : un livre est un bon moyen pour les coachs, consultants et formateurs de se faire connaître et de vendre leurs services. Ce n’est pas le cas du livre que vous tenez entre vos mains.


      Le but de ce livre est de vous fournir la feuille de route complète. Je mentionnerai donc de nombreux liens vers mes sources, ou vers des compléments gratuits offerts en bonus avec votre lecture – par exemple pour télécharger le modèle du Business Plan Express, ou pour faire le quiz « Avez-vous les 8 qualités d’un entrepreneur ? » et connaître votre profil d’entrepreneur.


      En échange de tous ces bonus et compléments, je vous demande aussi un engagement ! J’y reviens dans un instant.


    


    

    


      Le Mouvement des Entrepreneurs Libres


      Les entrepreneurs que je vous présenterai dans ce livre ont bâti leur réussite dans les secteurs suivants :


      

        	

          import/export de produits agroalimentaires ;


        


        	

          cours de yoga ;


        


        	

          coaching en développement personnel ;


        


        	

          orthophonie et secteur paramédical ;


        


        	

          distribution de magazines papier sur le bien-être ;


        


        	

          captation, montage et vente de DVD pédagogiques ;


        


        	

          hypnothérapie ;


        


        	

          blogging sur le Web ;


        


        	

          vente de logiciels par abonnement « SaaS » ;


        


        	

          marketing de réseau ;


        


        	

          cours de séduction pour les célibataires ;


        


        	

          services de nettoyage et maintenance de jets privés ;


        


        	

          école de danses latines ;


        


      


      Ces entrepreneurs dont je vais vous raconter les péripéties viennent des quatre coins de la France bien sûr, mais aussi de Guadeloupe, de La Réunion, du Québec, du Mali, du Burundi, de l’Arizona, pour ne citer que ceux-là !


      Pourquoi une telle diversité ?


      Parce que je veux vous ouvrir les yeux sur une révolution qui a déjà commencé, qui affecte tous les secteurs d’activité, partout dans le monde (même dans les pays en développement). Il est plus que temps de rejoindre ce mouvement !


      Je vous demande donc de mettre en « pause » pendant quelques heures le scepticisme, les peurs et le cynisme qui sont tellement à la mode aujourd’hui. J’ai choisi d’inclure des exemples très variés, mais je ne peux bien évidemment pas couvrir 100 % des situations de 100 % des lecteurs. Le but des études de cas est de vous inspirer et vous inviter à adapter chaque conseil à votre situation. Ne faites pas partie de ces personnes qui lisent l’histoire d’Yvan, à la recherche d’annonceurs pour lancer un magazine papier gratuit, et qui disent « Zut, mon cas à moi est différent ! Car moi, je suis à la recherche d’annonceurs pour mon podcast gratuit sur Internet ! » Ne soyez pas comme ceux qui lisent l’exemple de Daniel, qui fait de l’import/export de produits agricoles en Afrique, et s’exclament « Mince, cet exemple n’a rien à voir avec moi ! Je veux faire de l’import/export, mais en Europe seulement ! »


      Au contraire, faites preuve de souplesse et d’inventivité en adaptant les conseils et histoires qui vont suivre pour trouver comment vous en servir dans votre secteur, pays ou situation. Après tout, vous aurez besoin de cette même souplesse et cette même inventivité pour que votre entreprise réussisse !


    


    



  

    

      *1.  Ma femme et moi avons dansé dans 204 des endroits les plus magnifiques du monde et rassemblé toutes ces images dans une vidéo que vous trouverez sur ce lien, ainsi que quelques-unes des expériences extraordinaires que j’ai eu la chance de vivre depuis que je suis « Entrepreneur Libre » : www.ProfessionEntrepreneurLibre.com/vivrelibre


    


    









  


  III.


  Comment tirer le maximum de ce livre en un minimum de temps


  

    Je recommande de faire une première lecture d’ensemble, pour avancer rapidement et comprendre les concepts. Ne restez pas bloqué sur un exercice particulier. Vous pourrez toujours y revenir en seconde lecture. Si l’une de vos questions reste sans réponse, la solution se trouve probablement quelques pages plus loin.


    N’hésitez pas à prendre des notes en marge, à souligner ou surligner des passages, à corner des pages, à noter les questions qui vous viennent à l’esprit et à me les poser lors des échanges en direct durant la formation que je vous offre en bonus (cf. encadré en fin de chapitre). Si vous lisez actuellement la version numérique du livre, tous les exercices et ressources sont également téléchargeables et imprimables directement sur le site réservé aux lecteurs.


    D’ailleurs, c’est un point important : au fil du livre, je ferai souvent référence à des vidéos ou des outils que j’ai mis en ligne pour vous sur le site bonus qui accompagne ce livre. Le format « livre », malgré tous ses avantages, est forcément limité. Je veux que vous tiriez le maximum de votre lecture, et pour cela j’ai ajouté de nombreux bonus et ressources afin de vous aider à passer à l’action et obtenir des résultats concrets.


    


      Votre engagement


      Je vous ai parlé de mon engagement envers vous. Voici maintenant ce que je vous demande de faire, pour garantir votre succès avec ce livre.


      Prenez l’engagement de ne PAS reposer ce livre avant de l’avoir vraiment entamé. La libraire et auteure Nancy Pearl explique dans ses livres que personne ne devrait lire un livre qui ne lui convient pas. Elle a créé la règle suivante pour déterminer si vous devez persévérer ou non jusqu’au bout :


      Prenez le nombre 100. Soustrayez votre âge. Cela vous dit combien de pages vous devez lire avant de prendre la décision de continuer ou d’arrêter votre lecture.


      (Chaque année, le nombre de pages que vous devez vous engager à lire diminue d’une unité. Cela veut dire que lorsque vous aurez 100 ans, vous pourrez juger un livre à sa couverture sans culpabiliser !)


      Oh, et maintenant que vous avez entamé ce livre, ne le reposez pas sur une étagère (où il se retrouverait condamné à rejoindre les « bouquins-que-je-finirai-plus-tard ») ! Conservez-le à un endroit incongru et bien visible (au milieu de la table de la salle à manger, sur votre oreiller, avec votre carte de transports) afin qu’il constitue un rappel quotidien pour avancer dans vos projets.


      Enfin, dernier piège : Ne vous contentez pas de lire en hochant la tête. Pour que ce livre vous apporte beaucoup, il faut prendre des notes, faire les exercices, appliquer les conseils. On a tous eu cette expérience de découvrir une idée géniale dans un livre et de nous dire « waouh, il faudrait que je fasse ça ! »… Mais, comme dit l’auteur James Altucher, souvent « ça rentre par un œil et ça ressort par l’autre ». De nombreuses études montrent que le fait de discuter de ce que vous avez lu avec au moins une personne, augmente significativement votre apprentissage2 et la valeur que vous allez en retirer3 !


      Alors voici la solution :


      

        	

          1. Premièrement, entamez votre lecture en démarrant le chapitre suivant, ou même en prenant une page au hasard dans le livre.


        


        	

          2. Tant que vous n’avez pas lu les 100 pages moins votre âge (ou le livre en entier !), « laissez-le traîner » à un endroit visible, afin qu’il soit physiquement présent dans votre environnement et se rappelle à votre attention.


        


        	

          3. Parlez à quelqu’un de ce que vous avez lu afin de cimenter cet apprentissage*1 !


        


      


      Attaquons tout de suite avec le premier chapitre.


    


    

    

      Ressources complémentaires


      J’ai créé de nombreuses ressources complémentaires, gratuites, pour vous aider à mettre en place les conseils de ce livre dans votre activité. Elles sont mises en avant dans chaque chapitre par un encadré comme celui-ci :


      

        RESSOURCES EN COMPLÉMENT DU LIVRE


        

          Pour accéder à l’ensemble des ressources, visitez simplement le site qui réunit l’ensemble des bonus :


          www.ProfessionEntrepreneurLibre.com/bonus


          Faites-le dès maintenant !


        


      


      

        MES ACTIONS


        

          

            	

              Je démarre ma lecture dès aujourd’hui et je lis au moins un chapitre (n’importe lequel !) avant de reposer ce livre.


            


            	

              Tant que je n’ai pas fini ce livre, je le « laisse traîner » à un endroit visible, afin qu’il soit physiquement présent dans mon environnement et se rappelle à mon attention.


            


            	

              À la première occasion, je raconterai à quelqu’un ce que j’ai appris, afin de cimenter mon apprentissage et récolter des idées pour mon projet.


            


            	

              J’ai créé mon compte sur le site privé avec les bonus gratuits du livre !


            


            	

              J’ai rejoint la communauté des lecteurs (le groupe d’échange « Profession : Entrepreneur Libre ») accessible depuis le site des bonus.


            


          


        


      


    


    



  

    

      *1.  On appelle cela le Protégé Effect, démontré par des scientifiques de l’Université de Stanford en 2009. Le plus impressionnant, c’est que vous améliorez déjà votre compréhension par le simple fait de savoir que vous allez devoir enseigner ce que vous apprenez à d’autres (je vous ai piégé !).


    


    









  


  Acte 1


  Êtes-vous assez fou pour créer votre entreprise ?









  


  1.


  Métro, boulot, dodo : le grand malaise


  

    Je suis au téléphone avec mon père, et il vient d’éclater de rire.


    De mon côté, je suis à mille lieues de trouver ça drôle. J’ai les mains si crispées sur le téléphone que mes articulations en blanchissent. Parce que pour moi, ce moment est un tournant majeur.


    Nous sommes en septembre 2006, et j’ai décidé d’abandonner ma carrière toute tracée d’ingénieur centralien, dans l’une des plus grandes sociétés informatiques d’Europe. Mais quand j’annonce à ma mère mon choix de renoncer à mon CDI*1 confortablement payé chez Unilog-Logica-CMG Group… elle passe le téléphone à mon père.


    Et quand je lui annonce, à lui, que j’envisage de plaquer cette carrière pour devenir coach amoureux pour les hommes célibataires… il éclate de rire.


    Pendant plus d’un an, personne de mon entourage (famille, amis, connaissances, anciens collègues… personne !) ne m’a pris au sérieux. Tout le monde pensait – sans oser me le dire – que j’allais sans doute finir par reprendre mes esprits, rappeler mon ancien patron chez Unilog et retrouver un « vrai métier ».


    Est-ce que cela vous est déjà arrivé ? Ou peut-être que vous vivez cette situation d’incrédulité générale en ce moment même ?


    Entreprendre, c’est déjà difficile en soi – mais quand, en plus, on se sent seul parce que personne de notre entourage n’a traversé ce que l’on vit pendant cette création d’entreprise, la solitude pèse très lourd.


    J’ai dû affronter cette solitude parce que je n’avais pas d’autre porte de sortie. Au téléphone, pendant cette conversation fatidique de septembre 2006, j’avais fièrement promis à mon père qu’en « moins d’un an jour pour jour », j’aurais une entreprise viable et rentable, qui me rapporterait au moins autant que le salaire proposé par Unilog… Dans le cas contraire, je m’étais engagé à retourner voir mon ancien patron, CV en main, la tête basse et la bouche en cœur, pour le supplier de me reprendre.


    Pour moi, cette option n’était pas acceptable.


    

      Tramway-Boulot-Dodo


      La décision de me mettre à mon compte n’était pas prise sur un coup de tête. Cela faisait un moment que je vivais un malaise grandissant.


      Imaginez ce scénario : depuis le collège, vous avez une passion – l’informatique, et cette technologie nouvelle que l’on appelle Internet.


      Vous faites tous vos choix d’orientation dans un seul but : transformer un jour cette passion en métier. On vous dit que la voie royale pour cela est de passer par une classe préparatoire, puis une grande école (idéalement, la prestigieuse École Centrale) pour enfin être embauché dans une société de services informatiques (SSII) comme Unilog, leader du secteur. Tout un programme ! En revanche, pas de bol : vous vivez en Guadeloupe, un département dont les lycées se classent rarement dans le top 50 des lycées français. Alors vous suez sang et eau pour passer un Bac avec mention. Pas n’importe quelle mention : mention très bien, avec félicitations du jury ; la note la plus élevée du département avec presque un point d’écart sur le second au classement. Votre dossier est béton – vous avez même monté avec des amis un site Web qui vous a valu d’être invité à l’Élysée par le président de la République à l’âge de 14 ans*2.


      Vous décrochez une classe préparatoire prestigieuse à Bordeaux et arrivez la fleur au fusil pour découvrir avec effarement que vous avez à peine le niveau pour figurer dans le dernier tiers du classement de votre promotion, où vous êtes le seul Antillais.


      Il vous faut pourtant absolument briller, car seuls les meilleurs élèves passent en « classe étoilée » en seconde année – la classe qui vise les écoles les plus prestigieuses comme Polytechnique et les Écoles centrales.


      Ce n’est pas gagné d’avance : l’informatique est une matière optionnelle avec coefficient 1 ; les Sciences physiques ont coefficient 9 et dans cette discipline vous êtes 29e au classement sur 32 élèves (dont trois ont abandonné en cours d’année).


      Par un miracle d’ingénierie sociale, vous arrivez à forcer un passage en « classe étoilée » (voir encadré).


      

        L’ASTUCE DE L’ENTREPRENEUR EN HERBE


        

          Une astuce qui peut être utile pour vos enfants : un conseil de classe est une discussion entre plusieurs professeurs ; même si les coefficients comptent pour beaucoup, l’humain est plus important ! En étant brillant et appliqué dans énormément de matières à coefficient minuscule (Français, Anglais, etc.) où les professeurs sont habitués au minimum syndical, vous vous retrouvez avec une majorité de « fans » dans le jury face à un seul professeur désabusé. « Vous êtes l’élève qui est passé en classe étoilée Maths-Physique avec la plus mauvaise note en Sciences physiques de l’histoire de ce lycée !, m’a dit l’enseignant narquois. J’ai voté contre vous sans succès. Bonne chance pour la suite. »


        


      


      Cette seconde année de classes préparatoires est de la pure torture. Jamais de votre vie vous n’avez autant douté de vos capacités intellectuelles. Un de vos professeurs vous encourage avec ce petit joyau d’optimisme :


      

        « Sébastien, quand on n’est pas doué, il ne faut pas chercher à se le cacher. »


      


      Vous parvenez à survivre à la préparation aux concours grâce à un régime alimentaire composé essentiellement de barres chocolatées Snickers (achetées en paquet familial de 32 barres) trempées dans du Nutella. Et vous décrochez une place à Centrale !


      Vous n’êtes pas au bout de vos peines, mais au moins le rythme est moins soutenu qu’en classe préparatoire. C’est quand même un peu décourageant de découvrir qu’une fois de plus, l’informatique est une option et non un cursus principal – et que cette option ne commence qu’en troisième année. Vous passez deux années à lutter en Mécanique des fluides ; vous ne validez cette matière que parce que l’enseignant-chercheur déteste tellement enseigner, que tous ses élèves ou presque ont échoué dans la discipline – et l’administration décide d’effacer l’ardoise en validant tous les élèves d’un coup. En Résistance des matériaux, c’est pire – non seulement vous échouez dans cette matière en première année (il faut avoir 5/20 pour passer), mais en plus vous vous plantez aux rattrapages – six fois en deux ans. Désespéré, vous tentez de soumettre votre CV à Unilog en demandant s’il est possible d’être embauché sans diplôme à l’issue de la deuxième année, même avec une réduction de salaire s’il le faut. Votre candidature reste sans réponse.


      Vous passez enfin en troisième année, option Informatique. Bon, entre-temps vous avez créé une WebTV (à une époque où YouTube n’existe pas encore), une messagerie instantanée (Skype n’existe pas non plus), un forum avec un demi-million de visites par mois et un hébergeur de blogs. Du coup, les cours d’informatique ne vous apprennent rien de bien utile. Malgré tout…


      Vous décrochez enfin le Graal ! Un stage suivi d’une offre de CDI chez Unilog ! Le rêve devient enfin réalité !


    


    

    

      Avance rapide : quatre mois plus tard


      Me voici affalé sur un banc à un arrêt de tramway. Je suis trempé de sueur et j’ai dans la gorge la sensation métallique de l’adrénaline après un sprint assassin derrière le tram. Mince, je me demande même si je ne me suis pas rompu quelques capillaires dans les poumons ou mordu la langue, j’ai carrément un goût de sang dans la bouche. Ma chemise est défaite, mon sac s’est entrouvert et mes affaires sont étalées à mes pieds, mais je n’ai pas la force de les ramasser avant d’avoir repris mon souffle. Le soleil se lève paresseusement derrière moi, et je me sens déjà mourant alors que la journée n’a pas encore commencé.


      Cela fait quatre mois que je travaille chez Unilog. Dix-sept semaines que je me lève à l’aube pour avaler un petit déjeuner en vitesse, quitter mon appartement trop vide et trop sombre, grimper la petite colline qui mène à l’École Centrale et son arrêt de tram. Quatre-vingt-quatre matinées où j’ai dû sprinter pour tenter d’attraper un des rares tramways matinaux qui me permettront d’arriver au travail à l’heure. Six cent soixante-quatre heures passées sous la lumière artificielle des néons à corriger les bugs sur les bornes libre-service d’un client*3 – un projet qui n’a rien à voir avec ma passion de connecter les gens grâce à Internet.


      J’ai de la chance : mes collègues sont très sympathiques et l’ambiance de travail est bonne. Quand je propose de « faire quelque chose de fun ce week-end », leur réponse me déçoit quand même un peu : leur idée d’activité fun, c’est de revenir au bureau le week-end pour jouer à des jeux vidéo sur le réseau de la boîte. De mon côté, j’avais plutôt en tête une soirée salsa.


      Je suis toujours sur ce banc à l’arrêt de tram, plongé dans mes réflexions, quand le tramway suivant s’arrête devant moi. Cela doit faire un moment que je suis pensif, car il n’y en a pas beaucoup à cette heure-ci.


      Je laisse le tram repartir. Ce moment est trop important.


    


    

    

      La réalité en face


      À quoi va ressembler ma vie si je continue dans la routine de ces quatre derniers mois ? J’ai 21 ans. En quatre mois, 2 % de ma vie viennent de s’écouler et rien n’a changé. J’habite encore à 1 km de l’École, dans l’appartement prévu pour une colocation avec mes anciens camarades de promotion.


      Je stagne. Si je reste cinq ans à ce poste, j’aurai passé 20 % supplémentaires de ma vie sous les néons, et pour quoi ? Avoir un peu de ventre à cause de mon travail sédentaire. Perdre en pouvoir d’achat chaque année parce que mes petites augmentations ne suivent pas l’inflation. Prendre un crédit automobile pour pester dans les embouteillages au lieu de pester contre le tram et transformer Tramway-Boulot-Dodo en Bouchons-Boulot-Dodo.


      J’en ai juste marre de devoir bosser à des horaires fixés par mon patron, dans des conditions fixées par son patron, pour un salaire fixé par le patron de son patron.


      Si créer mon entreprise est le prix à payer pour sortir de cette prison dorée, alors je suis prêt à le payer. À ce stade, je préférerais ramper à genoux sur du verre pilé plutôt que de reprendre le tram une fois de plus pour aller bosser chez Unilog.


    


    

    

      Besoin d’air, on étouffe


      La raison numéro 1 pour laquelle les Français s’interrogent sur l’entrepreneuriat est un désir de liberté4.


      Pourtant, ceux qui veulent créer une révolution dirigent souvent leur rage vers la mauvaise cible : l’ennemi de votre liberté, ce n’est pas votre patron. Ce n’est pas « le système ». Ce qui vous enchaîne dans un travail qui ne vous passionne pas, pour gagner un salaire qui ne vous convient pas, afin d’acheter une voiture et des gadgets qui impressionneront des collègues qui ne vous plaisent pas, c’est un piège beaucoup plus vicieux…


    


    



  

    

      *1.  Contrat à Durée Indéterminée : le type de contrat le plus « solide » traditionnellement recherché par les salariés français, car il n’a pas de date d’expiration programmée et l’employé est protégé contre une résiliation abusive de son contrat par l’employeur. Nombre de banques préfèrent ne prêter qu’aux salariés en CDI pour l’achat d’une voiture ou d’une maison.


    


    

    

      *2.  Concours Cyberlycées organisé par M. Jacques Chirac, président de la République française en 1999. Pour la petite histoire, mes amis et moi avons passé tout le défilé du 14 juillet à dormir dans la tribune présidentielle, après avoir passé une nuit blanche à jouer sur une console Nintendo 64 ramenée sans autorisation dans nos bagages. Mais les petits fours de la garden party de l’Élysée sont les meilleurs que j’ai goûtés de ma vie !


    


    

    

      *3.  Pour des raisons de confidentialité, je n’ai pas le droit de révéler le nom de l’entreprise cliente. Je peux uniquement dire qu’il s’agit « d’une grande société ferroviaire française gérant plusieurs milliers de gares en France ».
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    Comment échapper au conformisme et tracer votre propre voie


  

    Il existe un secret que les entrepreneurs à succès ont tous découvert à un moment clé de leur carrière. L’ignorance de ce secret empêche des millions d’autres de se lancer et force des centaines de milliers d’entrepreneurs en herbe à abandonner chaque année.


    Voici le secret : face à vous, il n’y a pas des centaines d’obstacles à surmonter. Le chemin vers le lancement de votre entreprise et son succès n’est pas jonché de dizaines d’embûches et d’ennemis à affronter.


    Les difficultés financières, le manque d’inspiration, la pénurie de compétences, les lenteurs administratives, le manque de confiance de la banque et des investisseurs, les critiques de vos proches, le manque de reconnaissance et de fidélité des clients… Tous ces « obstacles » sur votre route ne sont que des facettes d’un seul et même ennemi.


    À toutes les étapes de votre projet, vous devrez affronter cet ennemi : le conformisme.


    

      Conformisme, n.m.


      Sens 1. Tendance à se conformer aux usages, à accepter les manières de penser ou d’agir du plus grand nombre, les normes sociales.


      Sens 2. Absence totale de courage qui mène à passer sa vie sous les néons dans un job qu’on déteste, en blâmant les autres et en enviant secrètement ceux qui ont osé sortir du troupeau.


    


    Le conformisme s’apprend très tôt. Dans beaucoup de familles, on dissuade inconsciemment ou activement le rêve d’entreprendre, parce qu’après tout, « ce n’est pas pour nous, ce genre de choses ». Les familles qui, comme la mienne, comptent beaucoup de fonctionnaires (ou celles peuplées d’ouvriers ou de travailleurs agricoles) ont rarement des exemples d’entrepreneur à succès parmi leurs proches. Elles développent au fil du temps une étrange forme de superstition, un conformisme qui intègre leur ADN. Comme si la création et la gestion d’entreprise étaient génétiquement réservées « aux autres », ou, pire, comme s’il s’agissait d’un péché à éviter comme la peste.


    Dans d’autres familles, où un « mouton noir » a eu le toupet de se déclarer indépendant et de lancer son entreprise, son histoire sert souvent d’avertissement plutôt que d’exemple à suivre ! Ce fut le cas pour mon client Erico Rocha, qui inspire aujourd’hui plus de sept millions de Brésiliens avec ses formations et ses vidéos sur Internet, mais qui a dû affronter à ses débuts le regard noir de sa famille. « Mon grand-père avait tenté l’aventure entrepreneuriale, mais son activité a échoué et a généré des dettes qui ont affecté la famille pendant des années », m’a confié Erico lors d’une de nos premières conversations, « du coup c’est comme si l’entrepreneuriat était devenu un tabou pour toutes les générations futures. » Cette réaction de vos proches, plein de bonnes intentions en voulant vous éviter la douleur qu’ils ont vécue par le passé, est en fait ancrée dans notre ADN de primates. En 1967, le primatologue George R. Stephenson5 a été le premier à montrer qu’un singe à qui l’on apprend à craindre un objet transmet cette peur à d’autres singes, même quand la « punition » n’existe plus.


    

      Singer les autres ne rend pas heureux


      Permettez-moi de vous parler sans langue de bois.


      Si vous avez peur de choquer, d’offenser, de sortir du cadre établi, alors cette peur est normale et justifiée… mais ce n’est quand même pas une excuse valable pour ne pas se lancer.


      Parce qu’en restant paralysé par le conformisme, non seulement vous ne vous aidez pas vous-même, mais vous faites désormais partie du problème au lieu de faire partie de la solution.


      Quand vous laissez l’immobilisme et les peurs de votre environnement vous pétrifier, vous devenez à votre tour un obstacle pour les générations qui vous suivent. Comme le dit mon ami Mastin Kipp, conférencier et auteur du best-seller Daily Love :


      

        « Bien souvent, on prend la raison précise pour laquelle on devrait se lancer, et on l’utilise comme excuse pour justifier qu’on ne se lance pas !


        Il ne faut jamais dire, “Oh, je ne peux pas… à cause de ma famille”. Au contraire, dans cette situation, dites “Je dois le faire… à cause de ma famille”. »


      


      

        SI VOUS AVEZ PEUR DE CHOQUER, D’OFFENSER, DE SORTIR DU CADRE ÉTABLI, ALORS CETTE PEUR EST NORMALE ET JUSTIFIÉE…


        ET CE N’EST QUAND MÊME PAS UNE EXCUSE POUR NE PAS SE LANCER.
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Quand on est jeune… et qu’on refuse d’entrer dans la prison dorée


On dit que les voyages forment la jeunesse… peut-être aussi que les voyages déforment un peu les jeunes, parce qu’en revenant de voyage, ils ne rentrent plus dans le moule.

Il y a deux ans, Aurélien a monté son blog pour permettre à sa famille de suivre les péripéties de son voyage à l’étranger. Ce voyage l’a amené en Australie principalement, mais aussi en Chine, au Japon, en Nouvelle-Zélande et à Singapour. Sur place, il a même goûté à l’aventure entrepreneuriale. Autant dire qu’à son retour, l’ex-ingénieur commercial a un peu de mal à rentrer dans le rang.

Il faut bien remplir le frigo, alors Aurélien a candidaté à quelques propositions d’embauche. Il n’a pas vraiment d’alternative : son blog ne reçoit qu’une poignée de visites par jour et a rapporté 2,55 euros en deux ans, et il ne dispose pas du capital nécessaire pour lancer une entreprise traditionnelle.

La mort dans l’âme, il attend le coup de fil de la responsable des ressources humaines qui doit le rappeler pour lui dire si la négociation du contrat a abouti. Si oui, sa vie reprendra le rail qu’elle avait quitté quand il a acheté son billet pour l’Australie : un emploi de cadre à La Défense à Paris, avec gros salaire, costume trois-pièces imposé, 42 annuités de cotisation retraite, et congés optionnels.

Par un coup du sort, ou peut-être l’avait-il inconsciemment planifié ainsi, Aurélien déjeune ce midi-là à la terrasse d’un restaurant de La Défense avec un autre jeune blogueur parisien, prisonnier d’un travail de bureau lui aussi. La ressemblance s’arrête là : alors que le blog d’Aurélien est un méli-mélo de toutes les thématiques qui l’intéressent (les voyages, l’apprentissage des langues étrangères, les finances, le développement personnel et les livres), celui de Cédric est spécialisé sur la thématique de l’indépendance financière – qui est son objectif avoué. Autre contraste : le blog de Cédric rapporte 400 à 500 euros par mois.

Aurélien est tellement fasciné par la conversation qu’il ne se rend pas compte que la fourrière a emporté sa moto. Qu’à cela ne tienne, il rentrera à pied ! Lorsque la responsable des ressources humaines l’appelle pour lui annoncer que le contrat qu’il a négocié est prêt à signer – un contrat incluant stock-options, primes annuelles, et un salaire de 50 000 euros brut par an –, Aurélien répond…

Non merci.

Le moule ne lui convient plus.

Si d’autres peuvent vivre de leur blog, pourquoi pas lui ?

Il lui suffit de passer de 2,55 euros sur deux ans à 50 000 euros par an (une petite augmentation de quatre millions de pour cent du revenu de son blog !), et il gagnera autant qu’avec cet emploi salarié.

Nous sommes le 28 février 2010, il est 21 heures, et Aurélien Amacker vient de prendre la plus grosse – la plus stupide ? la meilleure ? – décision de sa vie.

Est-il vraiment possible de gagner davantage en étant à son compte, qu’en grimpant les échelons de la hiérarchie du CAC 40 ?
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  Est-ce que cela paie si bien que ça ?


  

    

      « La vie d’un entrepreneur est bien souvent plus dure que celle d’un salarié. »


      – Emmanuel Macron6


    


    

      Combien peut-on espérer gagner ?


      Depuis la déclaration inquiétante d’Emmanuel Macron, alors ministre de l’Économie, les rémunérations des entrepreneurs sont sous le feu des projecteurs.


      Est-ce qu’un indépendant gagne réellement davantage qu’un travailleur salarié (comme le pensent beaucoup de gens), ou bien est-ce que les fins de mois sont plus difficiles quand on est à la tête d’une entreprise ?


      Sur les 2,7 millions d’entrepreneurs, indépendants et dirigeants salariés d’entreprise recensés par l’Insee en 20157, un million sont des « autoentrepreneurs » (très petite entreprise en nom propre) et les trois quarts n’ont pas de salarié.


      Les revenus de ces entrepreneurs sont extrêmement variés, car la taille de l’entreprise influence le budget disponible pour rémunérer son dirigeant. Les 75 % d’indépendants (entreprises sans salarié) touchent un salaire 10 % inférieur au salaire moyen d’un travailleur dans le secteur privé. Une femme entrepreneur solo gagne en moyenne 1 740 euros net par mois (2 280 euros pour un homme*1). S’ils étaient dans le privé ou employés d’une entreprise publique, la moyenne des salaires auxquels ils pourraient prétendre serait de 1 986 euros pour elle et 2 438 euros pour lui8.


      Mais attention ! Pas de conclusions hâtives : le chiffre ci-dessus inclut les autoentreprises, qui sont souvent une activité complémentaire.


      Les chiffres des entrepreneurs « classiques » (entrepreneurs individuels, gérants de SARL, dirigeants salariés) racontent une autre histoire : la moyenne de revenus nets mensuels est de 2 910 euros pour les femmes et 3 880 euros pour les hommes.


      Le graphique suivant, paru dans le journal Le Monde en 2016, permet de se rendre compte du potentiel :


      

        [image: Illustration]


      


      Les 10 % de dirigeants d’entreprise les mieux rémunérés touchent entre 6 500 euros et 8 000 euros (dans les SARL et sociétés individuelles) et jusqu’à 12 000 euros net par mois pour les autres types de sociétés, comme les sociétés par actions.


    


    

    


      Ce qu’il faut comprendre


      Parlons franchement : si vous avez pris ce livre en main, et décidé de vous affranchir du conformisme, ce n’est pas avec l’objectif de se retrouver dans « la moyenne » !


      J’ai partagé ces chiffres avec vous pour vous inspirer avec trois messages clés à retenir :


      

        	

          1. Si vous visez le top 10 % de votre secteur, ce qui est tout à fait possible en appliquant les conseils de ce livre, alors votre potentiel de revenus est quasiment sans limites et peut certainement financer tous vos rêves de liberté !


        


        	

          2. Il n’est pas acceptable pour un entrepreneur de travailler sans être payé. Les efforts et le risque que vous prenez en décidant de vous lancer à votre compte doivent être récompensés ; mais pour cela il faut en faire le choix conscient. Après tout, le graphique ci-dessus indique que les 10 % les plus pauvres gagnent 600 euros par mois en moyenne. Ce n’est pas une fatalité ! Et nous allons voir au chapitre 79, « Les quatre lois de l’argent », comment ne jamais se retrouver dans ces 10 % de situations difficiles.


        


        	

          3. Même si vous acceptiez de vous contenter de « la moyenne », posez-vous la question suivante : « Est-ce que cela vaudrait le coup d’accepter une réduction de salaire de 10 %, si cela me permet de vivre mon rêve de liberté ? »


        


      


    


    

    

      Les risques financiers


      Si vous faites le calcul, vous verrez que les 10 % de dirigeants d’entreprise qui ont le mieux réussi (ce qui inclut les entrepreneurs en entreprise individuelle) gagnent un salaire qui les classe parmi les 1 % des revenus les plus élevés du pays9.


      Une des raisons de cette récompense surdimensionnée pour les entrepreneurs qui ont réussi, c’est la prise de risque.


      Quand vous lancez votre boîte, vous prenez un risque financier triple :


      

        	

          1. Le capital que vous avez personnellement investi dans le lancement de l’entreprise est en jeu. Vous avez eu recours à des investisseurs ou contracté un prêt pour vous lancer ? Tous vos créanciers seront payés avant vous en cas de liquidation de la société, vous laissant potentiellement les mains vides et avec de fortes tensions dans vos relations avec ces personnes désabusées. Nous parlerons des levées de fonds et des écueils à éviter au chapitre 54 .


        


        	

          2. Les incertitudes sur votre revenu représentent un « coût d’opportunité » par rapport à ce que vous auriez pu gagner dans un poste salarié. Par exemple, en 2007 j’ai pu me payer, pendant les trois premiers mois de mon entreprise, le salaire net exact que j’aurais gagné dans mon emploi stable chez Unilog… mais en janvier 2008, je n’ai pas réussi à recruter le moindre client. Zéro euro de chiffre d’affaires égale zéro euro de salaire net, car je n’avais pas de réserves financières. J’explique comment éliminer ce risque au chapitre 79 « Les quatre lois de l’argent ».


        


        	

          3. Vous êtes en grande partie responsable de votre propre protection sociale. Si votre entreprise fait faillite, ce n’est pas vraiment comme un licenciement – ce qui veut dire qu’en général, vous ne pourrez pas percevoir d’allocation chômage. Vous ne pouvez probablement pas bénéficier d’arrêts maladie pris en charge par la Sécurité sociale. Si vous n’avez pas épargné par vous-même pour votre retraite, vous risquez aussi une très mauvaise surprise en fin de carrière.


        


      


      Je vous présente tous ces risques pour vous faire comprendre que le risque financier est significatif. Cela ne vaut pas la peine d’entreprendre si vous n’avez pas une stratégie solide pour compenser ce risque.


    


    

    

      Première étape


      La première action pour vous garantir de parvenir à destination… c’est de choisir la destination. Combien voulez-vous gagner avec votre entreprise au bout des 18 premiers mois ?


      J’avais juré à mes parents que mon entreprise serait créée, viable et rentable, 365 jours après ma décision de quitter mon job chez Unilog. Mon engagement était clair aussi bien en termes de temps qu’en termes financiers : le 29 septembre 2007, un an jour pour jour après cette décision fatidique, je devais gagner 2 100 euros net par mois. Pour cela, je devais générer environ 3 000 euros TTC de chiffre d’affaires.*2 Au final, j’ai déposé le dossier de création de mon entreprise le 1er octobre 2007 (j’avais mal calculé, le 29 septembre était un samedi !) et j’avais déjà en main plus de 3 000 euros de chèques de mes premiers clients. L’objectif était atteint… et mes parents ne m’en ont évidemment pas voulu d’avoir eu deux jours de retard sur le plan d’origine !


      Quel est votre objectif ? Je sais que les entrepreneurs sont souvent des optimistes et parfois des rêveurs. Nous voulons « viser la lune, pour atterrir dans les étoiles ». Quand vous fixez votre objectif à court terme, essayez cependant d’être fidèle à la réalité de votre train de vie actuel. Un à deux ans après avoir lancé votre projet, quel revenu minimum accepteriez-vous en échange de la totale maîtrise de votre destin ? Vous verrez plus loin dans ce livre que je recommande de vous donner un « tremplin » de 18 à 24 mois. Prenons donc un horizon de 18 mois. Notez votre objectif de revenu ci-dessous.


      

        

          18 mois après avoir lancé mon entreprise, je veux gagner un revenu mensuel NET de :


           


        


      


      Vous verrez que cette décision est importante. Elle va influencer la conception de votre Business Plan Express ! Nous en reparlerons un peu plus loin.


    


    



  

    

      *1.  L’inégalité financière entre les hommes et les femmes qui créent une entreprise est un autre sujet, que nous aborderons au chapitre 54, « Parlons argent ! Trouver le financement adapté à votre situation », qui contient des clés pour que les lectrices puissent compenser cet écart.


    


    

    

      *2.  En tant que « micro-entrepreneur » je n’étais pas soumis à la TVA, et bénéficiant de l’Aide aux Chômeurs Créateurs ou Repreneurs d’Entreprise (ACCRE) j’étais exonéré de charges sociales pendant la première année ! On reparle des aides à la création d’entreprise au chapitre 54 « Parlons argent ! Trouver le financement adapté à votre situation ».
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Si vous étiez au bord du burn-out… feriez-vous comme Jeanne ?


Nos émotions sont comme une boussole qui nous indique si nous sommes à la bonne place et si nous allons dans la bonne direction.

En regardant la grisaille depuis l’étroite fenêtre de son bureau à la Commission Européenne, Jeanne a bien du mal à comprendre le signal que lui donne cette boussole.

Elle a tout pour être heureuse. Aux yeux de ses proches, elle a une situation et une vie en or. Pourtant, chaque journée lui pèse davantage, et elle passe de plus en plus de temps à ressasser des pensées sombres. L’année 2006 lui semble être la plus longue de toute sa vie ; mais pour son fils de neuf ans, elle se sent obligée de se lever chaque matin, faire semblant de vivre sa vie avec entrain et espérer que la grisaille se dissipe bientôt.

Et puis, un matin, Jeanne ne se lève pas.

Elle n’en a plus la force. Plus la force de se lever. Plus la force de sourire. Plus la force de mentir. Les cheveux défaits, les yeux rougis par les pleurs, elle contemple la porte fermée de sa chambre et se dit que d’autres personnes, dans la même situation, en finiraient avec leur vie.

Est-ce un exemple à donner à son fils ? Il faut que ça change. Et il n’y a qu’elle qui pourra faire en sorte que ça change. Ce n’est pas le moment de chercher des solutions – elle n’a pas l’énergie physique ni émotionnelle, pour cela. Ni ses collègues, ni ses amis, ni sa famille ne savent ce qu’elle traverse. La seule fois où elle s’est hasardée à prononcer le mot « démission » dans un repas de famille, on l’a traitée d’ingrate.

Qu’ils aillent tous au diable ! Aujourd’hui – ou demain – quand elle parviendra à se lever, sa journée sera simple comme un-deux-trois : UN. Je pose ma démission. DEUX. Je mets en vente ma belle voiture. TROIS. J’enlève mon fils de l’École européenne.

Quatre ? Impossible d’affronter les questions difficiles et le regard des autres pour le moment. Hier, un ami d’enfance de passage à Bruxelles lui a donné la nostalgie de son pays d’enfance. C’est décidé, Jeanne va tout plaquer et retrouver sa terre natale – le Burundi. La priorité est de fuir la grisaille. Ensuite, il y aura tout le temps de trouver un projet et, pourquoi pas, s’installer en indépendante.

Il doit bien exister des moyens de vivre selon ses propres règles. De travailler mieux. De travailler moins ?
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Pensez-vous entreprendre pour travailler moins ?


Les non-entrepreneurs pensent souvent que la motivation principale des créateurs d’entreprise et des « patrons » est l’argent… Ils sont très loin de la vérité. En fait, la majorité des créateurs d’entreprise se lancent parce qu’ils veulent la liberté.

C’est peut-être votre cas ? Comme Jeanne, vous voulez fixer vos horaires et faire un travail qui vous passionne, et c’est peut-être même plus important que la question de la rémunération.

Pouvoir enfin se libérer du carcan des heures de travail imposées par un patron – c’est un rêve qui vaut le coup d’être tenté. Si c’est aussi votre rêve, alors j’ai une bonne et une mauvaise nouvelle. Comme de coutume en France, je vais commencer par la mauvaise.


La mauvaise nouvelle : la réalité du temps de travail

Si vous êtes comme Jeanne et voulez fuir le stress du salariat et des conversations étriquées autour de la machine à café, mauvaise nouvelle : entreprendre n’est pas moins stressant. Bien au contraire !

Entreprendre, ce n’est pas éliminer les problèmes ; c’est choisir ses problèmes soi-même et non qu’on vous les impose.


Cela devient évident quand on pose la question du temps de travail. Pour un salarié, le temps de travail est assez clairement défini, en général fixé dans votre contrat de travail. Dans la plupart des cas, quand vous rentrez chez vous, vous êtes vraiment en repos – il n’y a pas de « devoirs à la maison »*1. Pour un entrepreneur, la limite est plus floue :


	Est-ce du travail quand vous invitez un client potentiel à déjeuner ?


	Est-ce du travail quand vous prenez l’avion pour aller à une conférence dans le but d’apprendre à mieux communiquer ?


	Est-ce du travail quand vous passez l’après-midi à choisir une veste à porter pour négocier votre premier gros contrat ?


	Est-ce du travail quand vous prenez moult selfies sur la plage pour y ajouter une citation inspirante et poster l’image sur Internet dans le but d’attirer des fans sur votre page ?




Beaucoup d’entrepreneurs vous répondront qu’ils ne comptent pas tout cela comme du travail, parce que « j’aurais de toute façon dû déjeuner/voyager/acheter des vêtements/prendre des photos ». Ils se voilent la face, et le burn-out n’est jamais loin quand on se ment sur le temps qu’on passe réellement au travail.

Pour simplifier les choses, voici ma définition du travail :

Si je propose à une personne qualifiée lambda de me remplacer pour cette activité et que cette personne exige d’être payée pour cela, alors c’est du travail.


Prendre une salade chez Green Is Better et manger sur le pouce en me baladant sur la Basse-Terre en Guadeloupe ? OK, je peux trouver quelqu’un qui accepterait de faire ça gratuitement, ce n’est pas du travail. Manger au Green Is Better de la zone industrielle de Jarry en tête-à-tête avec le patron d’une entreprise du quartier pour lui établir un devis ? Dur dur de me faire remplacer par un bénévole – c’est donc du travail.

Vivre un après-midi de kitesurfing sous le soleil dans la magnifique baie de La Baule en compagnie de vos deux meilleurs amis ? Waouh, d’accord, on ne devrait pas avoir de mal à trouver trois volontaires pour profiter de l’air marin en ce mois de juillet. Ce n’est pas du travail. Passer la première heure à essayer de faire la photo parfaite avec votre caméra GoPro, puis devoir quitter vos amis prématurément parce que vous n’arrivez pas à capter le réseau sur la plage et que vous devez poster une vidéo lifestyle par jour sur votre compte Instagram ? Vous avez raté les meilleurs moments, vous avez raté l’apéro, vous avez raté votre vie (OK, je plaisante)… il n’y a aucun doute, c’est du travail.




Quand on regarde le vrai temps de travail en face…

En 2015, American Express et OpinionWay ont effectué un sondage révélateur auprès des dirigeants de très petites entreprises (TPE) : en incluant le temps de travail « masqué » que beaucoup d’entrepreneurs ont tendance à minimiser, le temps de travail moyen réel des chefs d’entreprise selon cette étude est de… 58 heures (cinquante-huit !) par semaine10.

L’Institut national de la statistique et des études économiques (Insee) est plus optimiste : leur estimation est que les indépendants (entrepreneurs individuels, microentrepreneurs, et aussi professions libérales) travaillent 42 heures 39 minutes par semaine, si l’on prend en compte leurs congés et absences. Ce qui peut sembler beaucoup plus raisonnable – sauf si l’on compare au temps moyen de travail d’un salarié français en contrat long (32 heures 38 minutes) ou court (29 heures 01 minute par semaine)11.

Toutes les études que j’ai pu trouver convergent vers cette même conclusion : en moyenne, les entrepreneurs et dirigeants d’entreprise travaillent plus, voire beaucoup plus, que les salariés.




Maintenant, la bonne nouvelle

Tout d’abord, il ne faut pas oublier qu’entreprendre, c’est choisir ses problèmes soi-même. Si les entrepreneurs travaillent davantage en moyenne, ils le font aussi par choix, par passion, ou par ambition.

Ensuite, permettez-moi de vous rappeler que vous n’avez pas en main un livre intitulé Profession : Entrepreneur, mais bien : Profession : Entrepreneur Libre ! Ce n’est pas parce que la « moyenne » des entrepreneurs travaille comme des fous, que vous avez l’obligation de faire de même. (Je suis bien placé pour en parler, je ne travaille que le jeudi !) Notre but n’est pas de remplacer un conformisme par un autre, en échangeant les 35 heures d’un CDI contre les 58 heures de l’étude OpinionWay sans réfléchir ni protester. Prenez un instant pour décider dès maintenant de la disponibilité que vous accepteriez de consacrer à votre entreprise sur, disons, les 18 prochains mois. Cette décision vous sera utile pour la suite des actions à effectuer pour votre projet, donc faites-le maintenant :

Pendant les 18 prochains mois, je m’engage à consacrer à mon projet d’entreprise environ ……………………........… heures par semaine.






Vous pourrez adapter cet engagement dans les prochains mois

Comprenez bien que vous pourrez toujours réévaluer plus tard votre implication horaire dans l’entreprise. Peut-être avez-vous une disponibilité limitée actuellement, à cause d’autres engagements professionnels ou personnels, mais quand l’entreprise aura bien décollé vous pourrez y passer à plein temps. Ou alors vous êtes à plein temps maintenant sur le projet, mais une fois que l’activité sera bien lancée, vous envisagez de lever un peu le pied – peut-être même de faire comme moi et de vous contenter d’une journée de travail par semaine.

Dans tous les cas, il est important de définir l’investissement de temps que vous comptez fournir pendant la phase de démarrage (que j’estime à 18 mois). Au tout début, votre capacité de travail et l’effort que vous êtes en mesure de fournir sont des atouts importants pour donner à votre projet toutes ses chances. Je travaillais bien plus d’un jour par semaine pendant la première année de mon activité !

Vous avez pris (et noté par écrit) votre décision ? Parfait ! Pour continuer notre périple, j’aimerais vous présenter un autre profil d’entrepreneur – et une question à laquelle vous devez répondre avant de chambouler votre vie en vous mettant à votre compte.






*1.  À l’exception des enseignants, bien sûr ; j’ai épousé une professeure des écoles donc je compatis. Oh, et exception faite des travailleurs des secteurs médicaux et hôtelier : certes ils ne ramènent pas forcément de travail à la maison, mais c’est parce qu’on ne les laisse jamais rentrer chez eux !





7.

Une question de vie ou de mort


Quand les types de 130 kilos disent certaines choses, ceux de 60 kilos les écoutent.

La pièce est froide, mal éclairée, et malgré son mètre-quatre-vingt-deux, Yvan Keyna a la malchance d’être le type de 60 kilos. On l’a piégé dans ce bâtiment isolé sous un faux prétexte, et face à la carrure de ses deux interlocuteurs il ne peut qu’obéir docilement et s’asseoir à la table qu’on lui indique.

Tout avait commencé avec des jeux innocents. À 18 ans, Yvan est un ado maigrichon, aux cheveux longs et au regard gentil ; on lui donnerait le bon Dieu sans confession. Pourtant, Yvan et ses amis ont un petit secret – ils sont accros à l’adrénaline.


Prendre de l’élan

Après quelques après-midi à tenter des cascades debout sur le capot de la Peugeot 205 du père d’un de ses amis – pendant que le véhicule est en marche – les compères inventent un nouveau jeu. Ils trouvent une route de campagne peu fréquentée et en pente près de la commune de Saint-Pierre. Le jeu consiste à donner de l’élan au véhicule sur le haut de la colline, passer la seconde, et – quand le véhicule s’engage sur la pente descendante – sortir chacun par une des fenêtres avant… puis passer sur le toit, se croiser, et redescendre dans le véhicule en ayant échangé leurs places. À la charge du nouveau conducteur de redresser la trajectoire du véhicule et freiner à temps.

Ce n’est pas le genre d’aventures que le jeune Réunionnais serait fier de raconter à sa famille – mais c’est uniquement dans ces moments-là qu’il parvient à se sentir vivant.

Quand la bouffée d’adrénaline s’estompe, la petite bande cherche d’autres idées. Leur imagination est nourrie par les exploits d’Ethan Hunt et de l’IMF, son équipe d’acolytes du film Mission : Impossible. Dépasser leurs limites, prendre des risques, ils n’ont pas d’autre exutoire pour dépenser leur trop-plein d’énergie et calmer leurs démons. Leur logique d’adolescents est imparable : « Tant qu’on ne met personne d’autre en danger, et qu’on ne fait rien dans un but financier, on peut faire ce qu’on veut et les gens nous laisseront tranquilles. Pas d’argent, pas de complications. »

Cela marche pendant un temps – jusqu’à ce qu’une de leurs missions « impossibles » prenne pour cible le genre de personne qu’il vaut mieux éviter de se mettre à dos.




Freiner à temps

Assis comme un écolier à cette petite table face à deux gaillards menaçants, Yvan garde les yeux fixés droit devant lui pour ne pas craquer. Le revêtement jaunissant qui se détache des murs en crépi lui rappelle que le bâtiment est désert et qu’il n’a pas d’issue. « Qu’importe ce qui se passe, je ne dirai rien et je ne dénoncerai personne. Dans le pire des cas, je prendrai tout sur moi. » Il est brisé à l’intérieur, mais joue au gars cool.

L’un des types frappe du poing sur la table, pendant que l’autre continue de hausser le ton.

Yvan, qui n’a pas la gouaille d’un Michel Audiard, reste muet et conserve son air buté. Une question commence cependant à le travailler : « Qu’est-ce que je fous là ? »

Si l’on sait qui il est, on connaît aussi forcément les noms de sa famille et de ses amis. Ses actes peuvent avoir des conséquences sur les personnes qu’il aime plus que tout. C’est pendant ce sale quart d’heure qu’Yvan se rend compte de la vraie menace : le futur vers lequel il s’avance. Alors que la peur pour lui-même ne l’a jamais freiné, cette inquiétude pour les répercussions de ses actions sur les autres lui fait l’effet d’une claque en pleine figure. Il a eu sa dose d’adrénaline – pour la vie. Tout ce qu’il veut maintenant c’est être une petite souris, et se faire oublier.

Après tout, il n’a jamais traîné avec de « vrais » criminels, mais si rien ne change tout de suite, et que les choses tournent mal, personne ne se souviendra de lui comme d’un Ethan Hunt. Il sera un bad boy comme les autres, et cela fera beaucoup de mal autour de lui.

Quelques heures plus tard, quand Yvan Keyna franchit à nouveau la porte du bâtiment, il est armé d’une résolution qui restera inébranlable pour le reste de sa vie. Rien de ce qu’il pourra traverser à l’avenir ne pourra être pire que ce qu’il a vécu. Il est jeune, mais il va se prendre en main ; faire quelque chose de sa vie. Il n’y a pas de plan B.

Yvan sourit. Pour la première fois, il se sent vivant simplement en respirant l’air paisible de l’après-midi.










  


  8.


  À quoi ressemblera votre vie si vous ne vous lancez pas


  

    Dans quelle direction va votre vie ?


    Si vous laissez ce projet d’entreprise dans un tiroir et que vous continuez à vivre votre vie actuelle, où vous retrouverez-vous dans 10 ans ?


    

      La vérité en face


      Prenez les trois dernières semaines que vous avez vécues, et extrapolez dix années dans le futur – si vous viviez votre vie pendant 10 ans de plus, en faisant exactement comme vous l’avez fait ces trois dernières semaines.


      

        Pourquoi trois semaines ?


        

          	

            Parce que c’est trop facile de se mentir en pensant que la semaine qui vient de s’écouler était un peu particulière. Vous êtes rentré chez vous chaque soir après minuit et n’avez pas vu vos enfants de la semaine ? « Oh, c’est parce qu’on avait le dossier Durand à rendre avant samedi. C’était exceptionnel. » Vous avez dû consulter un médecin qui vous a diagnostiqué un ulcère de l’estomac dû au stress ? « Oh non, je pense plutôt que c’est lié au MacDo. J’ai un peu abusé en y mangeant tous les jours, je vais faire attention la semaine prochaine. En général j’ai une bonne digestion. » Vous avez mangé fast-food toute la semaine parce que votre boulot ne vous laisse pas le temps de cuisiner ? « Mais non, c’était exceptionnel Sébastien ! Je n’avais pas envie de faire la cuisine parce que j’étais sur un gros projet ces derniers jours, c’est tout. »


          


          	

            Parce que c’est tout aussi facile de se mentir si l’on prend en compte un trimestre ou une année. Oui, bien sûr, vous n’avez pas appelé vos vieux parents au téléphone récemment, mais en octobre dernier vous avez passé la semaine chez eux, donc « pas de souci, on est proches. » Vous avez raté la kermesse où votre fils présentait sa première pièce de théâtre ? « C’est injuste de me parler de ça Sébastien ; c’était un vendredi qui tombait en même temps que notre audit financier. Par contre en mars l’an dernier j’ai assisté à sa finale de foot, donc tu vois, en général je suis présent quand le gamin a besoin de moi. »
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                  Ne faites pas tourner le compteur quand vous êtes à l'arrêt

                



                		

                  Le black, ça tape et ça fait mal

                



                		

                  Il y a cependant une démarche à faire dès maintenant

                



              



            



            		

              53. À quel moment quitter votre emploi ?

              

                		

                  Êtes-vous plutôt tête brûlée ou tête froide ?

                



                		

                  18 mois pour réussir

                



                		

                  Faire durer votre capital plus longtemps

                



                		

                  Planifiez le jour où vous partirez

                



              



            



            		

              54. Parlons argent ! Trouver le financement adapté à votre situation

              

                		

                  Quel capital de départ faut-il ?

                



                		

                  Contourner la question

                



                		

                  Comment innover avec des zéros

                



                		

                  Loyer zéro

                



                		

                  Quelles entreprises peut-on démarrer si l'on ne souhaite ni investir de sa poche ni faire appel à un financement extérieur ?

                



                		

                   Si votre activité nécessite tout de même du capital, où le trouver ?

                



                		

                  Avis aux lectrices qui cherchent à lever des fonds

                



              



            



            		

              55. Quelle méthode pour commercialiser vos premiers produits ou services ?

              

                		

                  Pour aller vite et loin, voyageons léger

                



                		

                  Ne travaillez pas seul dans votre coin

                



              



            



            		

              56. À la recherche des premiers clients : la course aux premières ventes

              

                		

                  Appuyer sur les bons leviers

                



                		

                  Trouver le bon avatar

                



                		

                  Mettre toutes les chances de votre côté

                



              



            



            		

              57. Le look à adopter pour décrocher la vente : « donner à voir ce qu'on donne à entendre »

              

                		

                  Assuré

                



                		

                  Adéquat

                



                		

                  Attractif

                



              



            



            		

              58. Offre et demande : les clés pour que les clients se bousculent au portillon dès l'ouverture de votre boutique

              

                		

                  L'importance cruciale du premier jour

                



                		

                  Quel outil pour faire un démarrage en trombe ?

                



                		

                  Mettre le temps de votre côté

                



                		

                  Comment exécuter un lancement orchestré

                



              



            



            		

              59. Il faut des mois de travail pour réussir du jour au lendemain – c'est normal !

            



          



        



        		

          Acte 5 - Comment démarrer aujourd'hui avec les ressources que vous avez déjà

          

            		

              60. Personne ne part de zéro : sept ressources précieuses que vous possédez à votre insu

              

                		

                  La bonne nouvelle

                



                		

                  Définition de l'entrepreneur

                



                		

                  Les sept ressources entrepreneuriales

                



              



            



            		

              61. Un exercice simple pour démontrer votre compétence aux clients sceptiques

              

                		

                  Comment créer votre démonstration de force

                



                		

                  Accéder à des compétences que vous ne possédez pas encore

                



                		

                  Exemple : coaching en séduction

                



                		

                  À votre tour !

                



              



            



            		

              62. Inspirer confiance quand on est différent

              

                		

                  Une question d'expérience ?

                



                		

                  Quatre méthodes pour en mettre plein les yeux

                



              



            



            		

              63. Devenir le prochain Xavier Niel

            



            		

              64. La meilleure réponse à la question « Que faites-vous dans la vie ? »

              

                		

                  Le piège du Réseau Faible

                



                		

                  Pour répondre à la question « que fais-tu dans la vie »

                



                		

                  Rentabiliser votre réseau

                



              



            



            		

              65. Comment se faire connaître quand on ne maîtrise pas les outils du Web

              

                		

                  Structurer son message pour lancer une carrière

                



              



            



            		

              66. Obtenir des résultats significatifs avec une petite liste de contacts

              

                		

                  Le Coup de Semonce

                



                		

                  Un moyen efficace de détecter les personnes qualifiées et intéressées

                



                		

                  Comment jeanne a activé son Réseau faible

                



                		

                  Il est possible de transformer un contact en une liste de 10 000 contacts

                



              



            



            		

              67. Où trouver des partenaires heureux de faire votre promotion… gratuitement !

              

                		

                  Comment trouver les partenaires

                



                		

                  Sur les chapeaux de roues

                



                		

                  Pourquoi très peu d'entrepreneurs exploitent cette opportunité

                



                		

                  À votre tour !

                



              



            



            		

              68. Les arguments pour convaincre une entreprise établie de vous promouvoir auprès de ses clients

              

                		

                  Si votre partenaire potentiel a une activité en ligne

                



                		

                  Si votre partenaire potentiel a une activité « Traditionnelle »

                



                		

                  La question épineuse des contrats

                



              



            



            		

              69. Combien de partenaires faut-il contacter pour que le succès soit garanti ?

            



            		

              70. Devenir une référence – et rendre votre entreprise célèbre

              

                		

                  Le secret de la notoriété

                



                		

                  Se faire connaître dans la presse traditionnelle

                



                		

                  Présenter votre expertise dans les médias spécialisés

                



                		

                  Où trouver le contenu pour vos articles ?

                



              



            



            		

              71. Transformer votre ordinateur en distributeur de billets

              

                		

                  Optimiser, optimiser, optimiser

                



                		

                  Le graal – si l'on sait s'en servir

                



              



            



            		

              72. La stratégie qui a multiplié mes ventes par dix

              

                		

                  Êtes-vous amnésique ? Cela coûte cher

                



                		

                  Mieux que des billets de banque

                



                		

                  Comment démarrer et faire croître votre liste ?

                



                		

                  Des stratégies pour automatiser les relances

                



              



            



            		

              73. Donner pour mieux recevoir

              

                		

                  Les avantages de la générosité

                



                		

                  Une stratégie généreuse… et rentable

                



              



            



            		

              74. Le modèle d'affaires : avant de mettre un produit sur le marché, posez-vous cette question

              

                		

                  Les cinq principaux modèles d'affaires

                



                		

                  Si vous avez plusieurs produits : la méthode Yin/Yang

                



              



            



            		

              75. Huit mots à prononcer pour créer une Offre irrésistible

              

                		

                  Qu'est-ce qu'une offre ?

                



                		

                  Pourquoi notre offre doit être « irrésistible »

                



                		

                  Ramper à genoux sur du verre pilé

                



                		

                  Le principe 4x/2x

                



                		

                  Trois options pour créer une Offre irrésistible

                



                		

                  Comment présenter l'offre irrésistible

                



                		

                  Cas particulier : l'offre irrésistible pour une boutique, un magasin ou un restaurant

                



              



            



            		

              76. Réussir sans avoir une grosse mise de départ

              

                		

                  Maintenant, plus d'excuses !

                



              



            



            		

              77. Ma petite entreprise ne connaît pas la crise

            



          



        



        		

          Acte 6 - Ça y est, vous avez lancé votre entreprise ! que peut-il vous arriver de pire ?

          

            		

              78. Le premier réflexe quand l'activité commence à décoller

              

                		

                   « Pourquoi d'autres y arrivent, et pas moi ? »

                



                		

                  Changer d'échelle

                



              



            



            		

              79. Les quatre lois de l'argent

            



            		

              80. Persévérer ou changer de direction ? Le moment de décision

              

                		

                  La bonne nouvelle…

                



                		

                  … et la mauvaise nouvelle

                



              



            



            		

              81. Escroquerie ou vraie proposition ?

              

                		

                  Dépasser ses limites

                



                		

                  La proposition inattendue

                



                		

                  « L'émission »

                



                		

                  Les marchands de bonheur

                



                		

                  Jeter l'éponge ?

                



              



            



            		

              82. Si vous traversez le désert, continuez de marcher !

              

                		

                  L'occasion de s'alléger

                



                		

                  Comment s'en sortir

                



                		

                  Éliminer les fuites

                



                		

                  Une fois que le seau est réparé, on peut le remplir

                



                		

                  À quelque chose malheur est bon !

                



              



            



            		

              83. « Ton seul problème, c'est de croire que tu as un problème »

              

                		

                  Un nouveau public

                



              



            



          



        



        		

          Acte 7 - Comment trouver la force d'aller toujours de l'avant

          

            		

              84. Pourquoi tant de personnes veulent devenir « Entrepreneur libre »

              

                		

                  Pour ceux qui rêvent de faire le « tour du monde »…

                



                		

                  Pourquoi, en faisant ce dont on a envie, on finit souvent alcoolique, drogué, fauché, ou en burn-out

                



                		

                  Votre cerveau vous ment

                



                		

                  Souvenez-vous de la personne que vous voulez devenir

                



              



            



            		

              85. Devenir une inspiration pour vos clients et vos proches

              

                		

                  Préparer la transition

                



                		

                  Prouver les résultats de la méthode

                



                		

                  Le début d'une révolution

                



                		

                  Le point bloquant…

                



              



            



            		

              86. Entreprendre : la plus belle aventure du monde !

            



            		

              87. Épilogue. Au-delà des rêves les plus fous

              

                		

                  Entreprendre, c'est choisir ses problèmes soi-même

                



                		

                  Persévérer jusqu'à ce que ça marche, et non tant que ça marche

                



              



            



            		

              88. Que sont-ils devenus ?

              

                		

                  Yvan Keyna

                



                		

                  David Laroche

                



                		

                  Peggy Tournigand

                



                		

                  Jeanne Muvira

                



                		

                  David Guigue/Jay

                



                		

                  Bill O'Hanlon

                



                		

                  Aurélien Amacker

                



                		

                  Kieran

                



                		

                  Ruben

                



              



            



            		

              89. Bienvenue parmi nous : Le Manifeste des entrepreneurs Libres

            



          



        



        		

          Pour aller plus loin…

          

            		

              Pour que je vous aide personnellement

              

                		

                  Participez à l'atelier via internet !

                



                		

                  Je vous aide à construire votre « machine à vendre »

                



              



            



            		

              Chapitre bonus

              

                		

                  Si vous avez apprécié Profession : Entrepreneur Libre, découvrez cet autre livre du même auteur…

                



                		

                  Notre cadeau pour vous

                



              



            



            		

              L'histoire de deux entrepreneurs…

              

                		

                  Une leçon d'un grand maître

                



                		

                  Deux stratégies bien différentes

                



                		

                  Qu'est-il advenu de ces deux entrepreneurs ?

                



                		

                  L'Offre irrésistible qu'envoyait Larry à chaque achat d'un nouveau client

                



                		

                  À vous de jouer

                



              



            



            		

              Qui est sébastien Night ?

              

                		

                  Découvrez les vidéos de sébastien sur YouTube

                



                		

                  Rejoignez les Entrepreneurs libres sur Facebook

                



                		

                  Contacter Sébastien Night

                



              



            



          



        



        		

          Remerciements

        



        		

          Bibliographie, notes et références

        



        

        		

          Les éditions Alisio

        



      



    

    

      Guide



      

        		

          Couverture

        



        		

          Début du contenu
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