

[image: cover]




À Georges, Martine, François, Gérard, mes compagnons d’aventures entrepreneuriales


T rois ans après sa création, une entreprise sur trois a survécu. Au-delà, ses chances de réussite augmentent fortement.


Mais le créateur peut réduire ce risque dans des proportions considérables, en se préparant.


Se préparer, c’est d’abord bien se connaître. Suis-je suffisamment motivé pour payer le prix d’une création d’entreprise : sacrifice financier, sacrifice familial, stress, moments de doute et de solitude… ?


Et suis-je sûr d’avoir les aptitudes indispensables pour surmonter les difficultés : santé, mental, idées claires, jugement et bon sens, souplesse et ouverture d’esprit, surtout détermination et persévérance ? Car si je n’ai pas les aptitudes nécessaires pour surmonter les difficultés, celles-ci vont prendre à mes yeux, une importance démesurée.


Se préparer c’est aussi connaître dans le détail, les principaux pièges que le créateur doit absolument éviter s’il veut réussir.


Se préparer c’est encore se faire accompagner avant la création de l’entreprise et pendant son démarrage, par un bon réseau d’aide aux entrepreneurs. C’est un formidable gage de réussite !


Après ce sera la bonne étoile du créateur et la chance, qui arrive toujours lorsqu’on est bien préparé.


"La réussite arrivera si vous êtes bien préparé et si vous essayez une fois de plus que le nombre d’échecs. À condition d’essayer chaque fois autrement et par d’autres moyens. Sinon, cela s’appellera de l’acharnement et non de la persévérance"




Bertrand Piccard et son "Solar Impulse", l’avion à énergie solaire aussi léger qu’une petite voiture, qui a atteint Hawaï le 3 juillet 2015 après un tour du monde de 35.000 km.








Les lois éternelles de la stratégie
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V oici huit principes stratégiques issus de l’art de la guerre et donc éternels, qu’un créateur d’entreprise doit toujours avoir en tête.


Et qu’il aura même intérêt à faire apparaître dans son business plan1 pour mieux convaincre ses partenaires et ses banquiers.



Se constituer des atouts, des supériorités


C’est l’écrasante supériorité de leurs blindés (vitesse, manœuvrabilité et puissance de feu) qui a permis à l’armée allemande de rentrer à Paris le 14 juin 1940, un mois à peine après le début de leur offensive en Belgique et en Hollande. C’était leur atout maître.


Mais il s’agit bien entendu, de vrais atouts et non d’atouts imaginaires comme l’était la ligne Maginot censée forcer les panzers de Guderian à passer par la Belgique, en oubliant qu’ils pouvaient traverser les Ardennes. "C’est impossible" disait l’état-major français.


Par exemple Amazon s’est créé en 2016 un atout-maître avec Alexa, petit robot d’assistance personnelle, capable par la voix, de programmer de la musique, de démarrer sa voiture, de faire ses courses, d’acheter une pizza, de mettre en marche et de régler le chauffage... Alexa sera un vrai chef d’orchestre pour les millions d’objets connectés du futur.


Ce que ni Google, ni Apple, ni Microsoft n’ont encore réussi à faire.


[image: ] Quels sont mes vrais atouts vis-à-vis de mes futurs clients et mes vraies supériorités vis-à-vis de mes futurs concurrents ?


[image: ] S’agit-il d’une supériorité sur les performances de mon produit, de mon service, sur sa qualité, sur son prix ? Comment vérifier qu’il s’agit d’une vraie supériorité et de vrais atouts? Dois-je me créer d’autres atouts ? Lesquels ? Comment ?


Voilà toutes les bonnes questions que doit se poser en permanence le créateur d’entreprise efficace.



Choisir le terrain et n’engager le combat que sur le terrain où l’on a plus d’atouts que ses adversaires


Voici une histoire exemplaire que tout créateur devrait méditer, et qui peut lui rappeler que la création d’entreprise est un sport de combat.


Marc Marie-Louise est vice-champion du monde de Kung-Fu depuis 1987. Mais être second ne le satisfait pas longtemps. Il veut être champion du monde. Le titre serait une référence prestigieuse pour lui permettre de faire du coaching sportif de haut niveau.


Pour réussir son projet, il analyse dans le détail ses atouts et ses chances de succès dans les principales disciplines d’arts martiaux : Judo, Kung-fu, Karaté, Aïkido, Kendo, Jujitsu et Taekwondo.


Compte tenu des champions en titre, de leur force et de leur âge, il estime avoir une bonne chance en Jujitsu, parce que c’est là qu’il a les meilleurs atouts relatifs par rapport à ses redoutables compétiteurs. Il se donne alors le projet d’être champion du monde de Jujitsu.


Et il y parviendra en 1998, avec un investissement raisonnable en efforts et en temps, sans s’épuiser.


[image: ] Le terrain que j’ai choisi (le marché de mon entreprise, c’est-à-dire ses produits, ses services, ses clients) avec son potentiel, les savoir-faire indispensables pour réussir, les technologies à maîtriser, les clients, les concurrents à affronter…) est-il le bon, compte tenu de mes atouts et de mes forces ?


[image: ] Ou faut-il que je change de terrain, c’est-à-dire de marché ?



Concentrer assez de forces pour l’emporter sur chaque terrain où l’on dispose d’éléments de supériorité


C’était le principe des grands conquérants, Hannibal, César, Alexandre, Napoléon : Concentrer ses forces sans les disperser.


Par exemple, Viadeo sur le marché de la recherche d’emploi, au lieu de se concentrer sur le marché français, sa seule force, a voulu attaquer le marché chinois en 2014 sans en avoir les moyens. Résultat : l’entreprise dont le chiffre d’affaires atteignait 40 milliards d’euros en 2011, vaut zéro en 2016.


[image: ] À méditer pour un créateur d’entreprise : Ai-je concentré assez de forces, en argent, en hommes, en méthodes, en savoir-faire… pour avoir une chance de l’emporter sur le marché que j’ai choisi et avec les concurrents que je vais devoir affronter ?


[image: ] Ou suis-je trop dispersé ?



Calculer et limiter le risque Refuser toute action dont le risque soit mortel


Il faut savoir prendre des risques, à condition de les peser et de les maîtriser.


Le risque qu’il faut prendre, est le risque qui reste quand on a tout fait pour le minimiser.


Et sans prendre de risque mortel, c’est-à-dire de risque dont le coût en cas d’échec, serait beaucoup trop grand, insurmontable, largement au-dessus de ses forces et de l’enjeu.


Quand les Japonais le 7 décembre 1941, ont attaqué la flotte américaine de Pearl Harbor dans le Pacifique, ils ont pris, compte tenu du potentiel industriel et militaire des USA, un risque mortel qu’ils ont chèrement payé en août 1945.


[image: ] Y a-t-il dans ma création d’entreprise un risque mortel qu’il faut que je refuse de prendre ?


[image: ] Ai-je recherché tous les moyens pour réduire ce risque ?


[image: ] Et suis-je suffisamment objectif pour m’en rendre compte ?



Rester flexible et garder toujours des marges de manœuvre pour pouvoir se redéployer


Voici une histoire étonnante qui montre comment un excès d’orgueil et de rigidité qui sont les pires ennemis du créateur, peut tout faire rater.


En 1628, le roi de Suède, Gustave-Adolf avait voulu que le Vasa soit le plus beau et le plus puissant bateau de guerre de son époque : 10 voiles, un beaupré de 70 mètres, 64 canons sur les deux ponts et d'innombrables sculptures à la gloire du roi…


Le 10 août 1628 le Vasa quittait le quai du port de Stockholm où il avait été équipé d'une partie de son matériel de vie et de guerre. Il n'avait pas parcouru 300 mètres qu'un vent léger le faisait gîter et chavirer dans le port, puis sombrer par 35 mètres de fond.


Trop lourd, trop haut, trop instable, pas assez manœuvrant.


[image: ] Qu’est-ce qui m’empêcherait d’être suffisamment flexible pour m’adapter à des changements ou à des évènements que je ne peux pas prévoir aujourd’hui ?


[image: ] Puis-je rendre mon entreprise encore plus flexible ? Comment ?



Rechercher en permanence l’information


Voici une autre histoire à méditer pour un créateur d’entreprise.


Le 8 mai 1940, les Anglais apprennent que les blindés allemands sont massés dans les Ardennes. Ils transmettent l'information au haut commandement français qui ne réagit pas. Le 11 mai, un avion de reconnaissance aperçoit des colonnes de blindés (les panzers de Guderian) qui foncent vers la France.


Le pilote, le capitaine Andréva fait immédiatement son compte rendu, mais l'information ne sera jamais transmise, car "C'est impossible"


À mesure que tout s’accélère, ce grand principe stratégique de recherche d’informations est encore plus vital aujourd’hui. "Information is Power" (l’information est un pouvoir)


[image: ] Comment puis-je me tenir informé des changements qui arrivent ou qui vont arriver et qui vont toucher mon produit, mon service, mes clients, mes concurrents, mes méthodes de travail…?


[image: ] Comment faire la meilleure veille possible ? Dois-je la faire moi-même ou dois-je la faire faire à l’extérieur ?


[image: ] Comment tirer le meilleur parti de mes fournisseurs qui sont dans tous les secteurs d’activité, d’irremplaçables sources d’informations ?



Trop tôt vaut mieux que trop tard


C’était la devise de Jeanne d’Arc.


Napoléon disait "La vitesse, c’est mon arme" ; Et MacArthur "Toutes les batailles perdues se résument en deux mots : "trop tard"


Le temps est de plus en plus une ressource stratégique.


Le créateur efficace sait que les premières parts d’un marché nouveau sont les moins coûteuses à conquérir. C’est "le time to market"


Il sait aussi que plus on fait les choses rapidement, plus les coûts de revient des produits et des services baissent car on y incorpore moins de salaires, de stocks, d’amortissements…


Et plus on est capable de saisir les opportunités.


Il faut, lorsque l’on est bien préparé et prêt à agir (mais pas avant), être aussi rapide que l’on peut. Le bon créateur d’entreprise est un créateur agile. Il garde en mémoire "la règle des 3x2" :


[image: ] L’entreprise rapide a une croissance trois fois supérieure et des marges deux fois supérieures à une entreprise lente.



Économiser ses forces


Nos forces physiques, mentales, financières… sont plus limitées que nous le pensons et il faut à tout prix éviter de s’épuiser.


On parle souvent du cap des trois ans pour une nouvelle entreprise. Pourquoi ?


Parce que si l’entreprise a trop de difficultés, outre les échéances fiscales (cap des 3 ans2), le créateur au bout de trois ans n’a souvent plus aucune ressource, ni physique, ni mentale, ni financière pour pouvoir continuer. Il est épuisé.


Il aurait dû prendre comme modèle d’économie des forces, les cigognes noires dans leur migration hivernale.


Il leur faut 20 jours à raison de 300 km par jour pour atteindre le delta du Niger où elles passeront l’hiver.


Pour ne pas s’épuiser (chacune pèse plus de 3 kilos), elles cherchent les courants d'air chaud qui en les aspirant leur évitent de battre des ailes. Elles survolent pour cela les détroits les plus resserrés comme Gibraltar, décollent seulement quand le soleil est chaud et se déplacent toujours en groupe.


Chacune cherche un courant ascendant et la première à le trouver appelle les autres, ses partenaires de voyage.


[image: ] Chaque créateur d’entreprise doit méditer ce modèle écologique d’économie des forces et trouver son propre modèle.


• • • •





1 Boîte à outils


2 Boîte à outils





Dix pièges (trop) fréquents en création d’entreprise


[image: ]





- Premier piège -


Marché insuffisant ou à croissance trop faible


Le premier choix que devrait faire un créateur (ou un repreneur) est de choisir un marché en croissance, c’est-à-dire un marché où le nombre de clients et la demande de produits et de services, progresse d’au moins 6% par an3


Si l’entreprise est bien adaptée à son marché, son volume d’activité et son chiffre d’affaires seront alors eux-mêmes en croissance. Et la croissance de l’activité et du chiffre d’affaires vont apporter à l’entreprise au moins sept avantages décisifs.


✓ Premier avantage : Seule l’augmentation du nombre de clients permettra d’éviter que la base naturelle de clientèle ne se réduise trop, à cause des départs, des décès, des changements dans les goûts, des erreurs de l’entreprise etc. De ce point de vue une croissance trop faible du marché choisi, signifie qu’il n’y a pas un marché suffisant et qu’un jour, il risque de ne plus avoir de marché du tout.


✓ Deuxième avantage : Quand le nombre de clients augmente, le créateur peut sélectionner ses clients et ne choisir que les clients qui sont les plus rentables pour lui. Car tous les clients n’ont pas la même valeur, en termes de coûts (déplacements, délais de paiement, risques d’impayés, litiges, SAV…) et en termes de gains (marges commerciales et références pour d’autres clients)


✓ Troisième avantage : Sur un marché en croissance, la lutte concurrentielle est moins meurtrière, car les concurrents se préoccupent davantage de conquérir de nouvelles parts de marché que de chercher à mordre dans les parts de marché des concurrents en place.


Comme l’illustre l’exemple du gâteau au chocolat : Quand le gâteau grossit (marché en croissance) les gourmands peuvent se contenter de la même part en % du gâteau, puisque ce qui compte c’est le poids du chocolat à déguster qui augmente. Mais quand le gâteau diminue (croissance faible ou négative), la part de gâteau n’est plus suffisante et les fous de chocolat vont tenter d’en arracher une part plus ou moins grande aux autres convives.


✓ Quatrième avantage : Conséquence d’une concurrence moins rude, la guerre des prix qui consiste à baisser les prix de vente pour conquérir des parts de marché est évitée. Les marges commerciales4 et la valeur ajoutée4 sont préservées.


✓ Cinquième avantage : Pour la même raison, les nouveaux concurrents qui arriveront sur un marché en croissance (un nouveau salon de beauté, un nouveau magasin de bricolage, un nouveau coiffeur) seront moins dangereux et feront moins mal aux acteurs déjà en place.


✓ Sixième avantage : Sur un marché en croissance, on négocie mieux les prix avec les clients et avec les fournisseurs, car les perspectives ouvertes par la croissance assouplissent les positions des uns et des autres. Et le banquier préfère voir le compte de l’entreprise grossir.


✓ Septième avantage : La croissance permet de résoudre plus facilement les problèmes et les erreurs inévitables, comme un surstock, une erreur de recrutement, une erreur d’emplacement, une erreur de fixation de prix, des incidents techniques, un savoir-faire encore insuffisamment maîtrisé etc.




[image: ] Un peu comme une bicyclette qui a un meilleur équilibre et qui tient mieux la route, quand elle a une bonne vitesse.





Par exemple si la SNCF parvient à résoudre ses problèmes (lourdeur du statut cheminot, incidents techniques, difficultés dans le fret, surinvestissement dans les TGV, énorme dette…) c’est parce que son activité augmente de 5% par an (2015)


Il est étonnant de voir que ce critère essentiel de croissance est si peu ou si mal pris en compte par les créateurs et les repreneurs. Comme s’ils n’avaient pas la liberté de choisir leurs marchés !


Personne n’oblige un créateur ou un repreneur à choisir des marchés qui se traînent.


S’ils le font, c’est soit parce qu’ils n’ont pas compris les avantages décisifs de la croissance, soit parce qu’ils pensent qu’ils pourront renverser la table et changer la croissance du marché avec leur super produit, leur super service ou leur super talent.


J’ai connu un chef australien qui s’était installé il y a dix ans dans une petite ville du centre de la France, petite ville qui mourrait lentement faute d’activité économique. Il pensait que son talent suffirait pour compenser ce handicap. Six ans après, il quittait la ville épuisé et son fonds de commerce est toujours en vente cinq ans après…
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