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Apprendre de ses erreurs pour progresser et réussir sur le chemin de l’entrepreneuriat : l’auteur s’est inspiré de sa riche expérience (5 créations d’entreprise) et de celle de ses pairs pour imaginer cet ouvrage pratique qui ambitionne de révéler aux futurs entrepreneurs les meilleures pratiques et astuces.

Le but ? Déjouer les nombreux pièges de ce parcours du combattant et réussir le pari de la création d’entreprise. Sur un ton dynamique et pragmatique, dénué de toute langue de bois et ancré dans la réalité, ce livre aidera les néo-entrepreneurs à y voir plus clair, à relever les défis et à prendre les bonnes décisions au bon moment.

Comment attaquer le marché ? ordonner son projet ? écrire un business plan ? faire une étude de marché ? vendre ? se faire connaître ? gérer les finances ? ou encore travailler en équipe ? quels outils choisir ? Autant de thèmes incontournables de la création d’entreprise, abordés ici avec efficacité et énergie.

Un guide simple et précis pour connaître et maîtriser rapidement tous les trucs des pros de l’entrepreneuriat.
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AVANT-PROPOS

Ce livre…

… aurait pu ne jamais paraître. Et même n’aurait jamais dû. Je m’y suis en effet attelé sur plusieurs années, sans parvenir à avancer, à le terminer. Sans doute le voulais-je trop parfait, en quelque sorte une photographie définitive de ce que j’avais appris à la faveur de mes différentes expériences entrepreneuriales, qu’elles aient été des succès (relatifs) ou des échecs (parfois douloureux).

Pourtant, les livres ont toujours beaucoup compté pour moi, depuis les siestes forcées de l’enfance où je dévorais en cachette les romans qui passaient à ma portée, jusqu’aux compagnons reliés de vacances, de trajets en train ou de nuits d’insomnie. Avec une réelle tendresse pour les « bouquins business », très souvent anglo-saxons, qui m’ont tous fait comprendre, à leur façon, des choses qui m’ont aidé à mieux lancer mes entreprises, ou en tout cas à éviter quelques erreurs et à prendre du recul.

Nous y voici donc : ce livre est désormais imprimé, après un dernier effort pour y compiler tout ce que j’ai pu apprendre en créant cinq entreprises. Je ne les ai pas toutes réussies, et c’est bien parce que je me suis « planté » plus souvent qu’à mon tour que j’estime qu’il est intéressant de partager avec vous ces aventures.

Que vous vous soyez déjà lancé depuis quelque temps, que ce soit votre première création, ou que vous n’en soyez plus à vos galops d’essai, que vous soyez étudiant, en reconversion professionnelle, retraité ou encore en poste… vous trouverez dans cet ouvrage un bon livre de chevet ou de bureau pour vous donner un éclairage « par le vécu » des étapes que chaque créateur d’entreprise finit par affronter, bien trop souvent seul.

Il est volontairement découpé en grandes parties : vous pouvez y piocher, y picorer les informations qui vous intéressent directement, ou tout lire d’un trait en vous laissant guider par mes soins. Dans tous les cas, ne prenez les conseils, astuces, et autres indications que pour ce qu’ils sont : pas des recettes magiques, seulement des éléments pour vous aider à y voir plus clair et à prendre vos propres décisions.

Vous allez connaître des moments de doute, d’autres d’euphorie. Dans tous les cas, soyez sûr que vous avez fait le bon choix : l’aventure de la création, même si elle s’avère très énergivore, vous apprendra beaucoup de choses sur vous et sur le business. L’entrepreneuriat est un beau virus, et vous verrez qu’à votre tour, vous voudrez le transmettre à vos proches.

Un dernier mot sur eux : vos proches. Même si votre projet vous accapare, gardez du temps pour eux, continuez à leur parler, ne vous renfermez pas lorsque les choses vont moins bien. Ce sont eux qui seront là pour vous quand vous en aurez besoin.

Et à présent, en route pour l’une des plus belles aventures du XXIe siècle : celle de votre petite entreprise !


INTRODUCTION

Vous vous apprêtez à vivre une aventure géniale : accrochez-vous !

Si vous tenez ce livre entre les mains, c’est que vous êtes déjà, au fond de vous, entrepreneur. Comme j’ai fait quasiment toutes les erreurs dont je parle dans ce livre et même, pour certaines, plusieurs fois… mon simple but est de vous aider à prendre un peu de recul sur les différentes étapes que vous allez traverser au cours des prochains mois.

Considérez ce petit livre comme un compagnon de chevet, de bureau, de transport en commun ou, pour les plus chanceux, de vacances. J’espère de tout cœur, en partageant ma petite expérience, pouvoir contribuer au lancement de votre entreprise et à son développement !

Ce que vous pouvez attendre de cet ouvrage…

Que vous soyez déjà lancé, en train de travailler sur un projet, en plein questionnement métaphysique ou simplement curieux… vous trouverez dans ce livre trois choses :

– Des conseils très pratiques pour aller plus vite dans le montage de votre projet et ne pas perdre de temps là où c’est inutile.

– Une source de motivation et de prise de confiance pour vous aider à comprendre que les différentes phases par lesquelles vous passez sont normales et que vous n’êtes pas seul à vous arracher les cheveux.

– Un discours clairement décalé par rapport aux livres du type « comment monter son entreprise », « comment choisir son statut juridique », ou encore « comment rédiger son business plan », car même s’ils sont importants, ces sujets ne sont pas ceux qui feront la réussite ou l’échec de votre future entreprise. Votre posture d’entrepreneur, oui, en revanche, et c’est surtout de cela qu’il sera question ici.

L’idée pour moi est justement de vous faire partager tout ce que j’ai pu apprendre, sur le terrain en le vivant moi-même et en aidant quelques dizaines d’entrepreneurs à créer des entreprises, à mettre au point des offres, à trouver leurs premiers clients, à bâtir des équipes ou à sécuriser les moyens financiers leur permettant de réaliser leurs rêves entrepreneuriaux.

C’est pourquoi j’ai cherché à bannir toute langue de bois, tout « bullshit »1, des lignes qui vont suivre, pour me concentrer sur la réalité du terrain, ce à quoi vous serez ou êtes déjà confronté. Pas de belles théories, mais beaucoup de pratique et d’outils prêts à l’emploi. Rien de très compliqué, uniquement du bon sens et des retours d’expériences, seulement du vécu pour de vrai.

Ce livre ne vous assure en rien à 100 % contre l’échec. J’aimerais bien, il se vendrait mieux ! Même en appliquant toutes les tactiques ou outils que je donne, vous pouvez toujours échouer et vous « planter », mais c’est ça aussi, la création d’entreprise…

En revanche, une chose est sûre : vous serez mieux armé, bénéficiant de l’expérience et des erreurs de dizaines d’autres entrepreneurs. N’hésitez pas à annoter, raturer, revenir en arrière, interrompre votre lecture, relire mois après mois, sauter certains chapitres… La création d’entreprise, comme votre parcours dans cet ouvrage, est loin d’être une ligne droite…

Le format de ce livre en fait un idéal compagnon de voyage, de sac à main, de sacoche d’ordinateur, ou tout simplement lui permettra de prendre sa place sur votre bureau, à portée de main quand vous en aurez besoin.

Il n’est, enfin, ni un guide exhaustif de la création d’une entreprise, ni une loi gravée dans le marbre. Et bien entendu, il peut arriver que vous ne soyez pas d’accord : il n’y a pas qu’une seule vérité, bien heureusement. Si au fil du temps, certaines informations venaient à devenir erronées, j’espère que le succès commercial de cet ouvrage me permettra de les corriger dans une prochaine édition et de l’enrichir de vos commentaires et feedbacks !

 

1. Par « bullshit », je comprends tout ce qui n’est pas de l’ordre de la franchise pure et brute, seule façon de vraiment aider l’entrepreneur à avancer dans son projet et obtenir des avis objectifs sur ce qu’il fait.


CHAPITRE 1

Avant de se lancer…

Il existe une différence énorme entre l’image que vous vous faites de la création d’entreprise et la réalité à laquelle vous allez être confronté dans votre métier d’entrepreneur… la faute à l’image un peu héroïque et glamour que les médias brossent depuis quelque temps de ces gens un peu bizarre qui montent des boîtes. Et puis, il faut bien l’avouer, cela semble de plus en plus simple de créer, surtout avec la simplification des démarches, l’auto-entrepreneur, la SARL à 1 euro, etc.

Et pourtant, pas simple, une fois qu’on doit sauter dans le grand bain, de prendre la décision de créer son entreprise… C’est pourquoi il me semble important de commencer notre voyage ensemble à travers les pages de cet ouvrage par un petit tour des questions qui doivent vous trotter dans la tête, ou qui y ont trotté si vous barbotez déjà depuis quelque temps dans les eaux tumultueuses de la création d’entreprise !

Pourquoi créer une entreprise ?

Si vous lisez ces quelques lignes, c’est que vous vous êtes déjà posé la question au moins une fois, à moins que l’envie ne se soit imposée à...

CHAPITRE 2

À quoi s’attendre quand on devient entrepreneur…

L’idée, la décision de se lancer, les réflexions personnelles pesant le pour et le contre, tout cela est fait : vous vous lancez à présent dans votre projet ! Mais au fait, ça va être comment, la vie d’entrepreneur ?

Un travail… prenant

L’entrepreneur a une grande tendance à devenir monomaniaque de son entreprise, au point d’y penser vingt-quatre heures sur vingt-quatre et de parfois se relever la nuit pour terminer quelque chose d’urgent ou noter une idée à ne pas oublier. Les repas entre amis, les discussions, les centres d’intérêts… tout cela a tendance à passer au second plan et rapidement tout tourne autour de l’entreprise en création.

Ajoutez à cela des horaires à rallonge (il n’est pas rare de devoir travailler plusieurs fois trente-cinq heures par semaine) et finalement assez peu de vacances, et vous aurez compris que vous vous engagez dans une aventure qui va vous « engloutir » au moins pendant quelques mois ou années. Non seulement, car c’est nécessaire pour mettre le projet sur de bons rails, mais aussi et surtout, car le démarrage d’une entreprise s’avère un moment très grisant. Vous allez adorer jouer avec toutes les manettes qui s’offrent à vous pour manier et donner une forme à ce jouet bien particulier qu’est votre start-up. Après tout, la plupart des entrepreneurs sont des passionnés, et vous n’allez pas compter vos heures !

Une vraie course contre la montre

Vous avez donc beaucoup de pain sur...

CHAPITRE 3

Par où commencer ?

Dans les pages de ce chapitre, je vais vous aider à échapper à l’angoisse paralysante de la feuille blanche, en balisant pour vous les premiers mètres du chemin. Les différents outils et notions que nous allons découvrir sont tous très simples, et vous pourrez les utiliser quel que soit l’état d’avancement de votre projet.

Vos douze premiers travaux

Vous voilà dans votre salon ou à votre bureau, devant une feuille blanche et un stylo en main, ou plus probablement face à un ordinateur. En général dans ces moments-là, il est facile de douter, de tourner en rond, de perdre pas mal de temps et au final d’avoir l’impression de n’être pas efficace du tout. Ceci dit, passer par cette phase est à la fois normal et facile à résoudre : il suffit de se mettre en route et comme bien souvent, ce sont les premiers pas qui sont compliqués.

Il est donc important de démarrer rapidement, à la fois pour assurer le rythme du projet et l’estime de soi. Attention toutefois à la tentation de vous réfugier dans une étude de marché interminable ou dans la création d’une entreprise virtuelle sous forme de tableaux Excel !

Suivez plutôt les étapes ci-après, que j’ai appelées « Les douze travaux ». Elles devraient vous permettre de vous poser les bonnes questions et de commencer à bâtir votre projet. Ou en tout cas de voir rapidement si cela vaut le coup de continuer…

Si vous avez déjà démarré votre projet il y a quelque temps, c’est une occasion parfaite pour prendre un peu de recul et vous assurer d’avoir bien réfléchi à toutes les choses « de base » !

Quoi qu’il en soit, je le répète, l’important est de se mettre en mouvement, sans attendre, quitte à commettre quelques erreurs. Elles seront très vraisemblablement plus que compensées par ce que vous apprendrez, les rencontres que vous ferez, et les « points » que vous marquerez dans ce match un peu particulier qu’est la création d’entreprise.

#1 – Comprendre vos objectifs personnels

La première des choses à connaître pour bien monter sa boîte, c’est vous-même ; et les autres membres de l’équipe le cas échéant.

Si vous êtes prêt à consentir quelques sacrifices pour être à la tête de votre propre entreprise, c’est que vous en attendez un retour. Quel sera le vôtre ? Comment évaluerez-vous si vous êtes en train de réussir ou d’échouer dans votre projet ?

Et là, on ne parle pas seulement d’argent (ce serait trop simple et trop réducteur). À vous de trouver les termes, les échéances qui vous conviennent. Cela sera important dans quelques mois ou années pour évaluer votre progression et éventuellement prendre la décision d’arrêter l’aventure (ou d’en commencer une nouvelle).

Réfléchissez donc à vos objectifs « à vous ». Chaque personne de l’équipe doit faire ce travail, puis le présenter...

CHAPITRE 4

À l’attaque de son marché !

Vos douze premières pages sont prêtes, ou en tout cas leur brouillon. Je m’arrête là pour m’assurer que vous avez EFFECTIVEMENT bien pris des feuilles et les avez annotées… Il est parfois tentant, en lisant un livre comme celui-ci, de se dire : « Je vais me contenter de lire, pas besoin de faire les exercices, j’ai tout en tête. » Vous pouvez penser cela, mais vraiment, pour l’avoir expérimenté avec des dizaines d’entrepreneurs, je vous conseille de remonter page 32 et de VRAIMENT produire douze feuilles et quelques Post-it. Après tout, vous êtes sûrement en train de créer une entreprise, pas de lire un roman !

Reprenons donc. Vos douze premières pages réalisées, ou en tout cas leur brouillon, vous devez bien vous rendre compte que nombre d’éléments manquent à l’appel ou restent approximatifs. C’est normal et c’est tant mieux, car c’est maintenant que commence la phase d’allers-retours avec le terrain. Et le terrain, c’est votre marché.

Déjà, le connaître

Vous ne partiriez pas en expédition dans la montagne (pour reprendre notre petite métaphore) sans regarder au moins une carte et vous renseigner sur les conditions météo, non ? Eh bien, étudier son marché, c’est un peu la même idée, sauf que là, il n’existe pas encore de carte. Vous allez donc devoir la construire, puis apprendre à vous y repérer. Voilà exactement ce que l’étude de marché va permettre de faire.

Et une bonne étude de marché est un vrai « plus » pour l’entrepreneur : non seulement elle conforte votre confiance dans le projet (ou vous fait changer de cap, mais au moins vous avancez), mais en plus, l’information collectée vous aide à bâtir des offres qui répondent effectivement à de réels besoins.

Étudier son marché, c’est donc chercher à le connaître, à le comprendre, à savoir intrinsèquement comment il fonctionne et quelles en sont les règles connues ou secrètes.

Que chercher ?

S’attaquer, de but en blanc, à une étude de marché peut paraître inquiétant. Et pourtant, on ne cherche ici qu’à répondre à quelques questions de bon sens… ce qui est finalement bien votre principale occupation aux prémices de votre création… Mettez-vous donc dans la peau d’un enquêteur qui cherche à résoudre une énigme, et cherchez les indices qui vous conduiront à l’élucidation du mystère ! Voici déjà quelques...

CHAPITRE 5

Mettre un peu d’ordre dans son projet

Les douze travaux et la connaissance de votre marché constituent deux énormes atouts pour bien avancer dans votre création. Cependant, cela n’est évidemment pas suffisant pour assurer la réussite de votre projet. Les douze pages ne sont qu’un début et vont être amenées à changer énormément, au gré de vos rencontres, erreurs, désirs et opportunités.

Elles ne sont en outre qu’un point de départ ; au fur et à mesure de l’avancée du projet, vous allez accumuler de l’expérience, des données, des connaissances, qui vont enrichir vos documents. Il est alors temps de passer à une autre étape, plus professionnelle, plus adulte.

Écrire un business plan

Très rapidement, on va vous demander un business plan (ou BP). Cela viendra d’un banquier, de votre entourage, d’un conseiller d’une CCI, ou encore d’un réseau d’accompagnement local… En tout cas, il serait étonnant que vous y échappiez longtemps.

C’est quoi, un business plan ?

Il existe peut-être autant de définitions du business plan qu’il existe d’entrepreneurs ! Même si la littérature est abondante, la plupart du temps on réduit cela à un exercice ennuyeux, formel, chiffré, etc. Pourtant, le business plan est dans la plupart des cas l’un des meilleurs amis de l’entrepreneur.

En effet, le plan d’affaires (son petit nom en langue française) est avant tout un outil permettant au créateur de rassembler en un seul et même endroit l’état de sa réflexion, sur tous les axes qui constituent son projet. Retenez avant tout que le business plan est un gros mot signifiant (tenez-vous prêt, ça va vite) : « description écrite de mon projet de création d’entreprise ».

Côté contenu, il n’y a pas de pièges non plus. Vous allez retrouver tous les éléments dont vous discuteriez à la fin d’un repas si vous présentiez votre projet à des amis : comment vous est venue l’idée, qui sont les clients, comment vous gagnez votre vie, comment vous allez vous faire connaître, qui va faire quoi dans la future structure, quelles seront les grandes étapes, etc.

En faut-il forcément un ?

Le business...

CHAPITRE 6

Vendre, vendre, vendre

Qu’on ne se méprenne pas : même si l’on vient de passer beaucoup de temps à expliquer comment bien préparer son projet, à comprendre son marché, à le mettre dans un joli écrin bien rédigé… la vraie vie de l’entrepreneur se passe sur le terrain, face au client.

Car finalement, la vente, c’est ce qui va vous en dire le plus sur votre marché, c’est ce qui va valider votre offre (puisque ce seront les clients eux-mêmes qui vous diront ce qu’ils veulent acheter), ce qui va vous faire vivre…

On dit souvent que le créateur d’entreprise doit être le meilleur commercial de l’entreprise, et c’est vrai. Déjà parce que c’est le premier, et qu’en ce domaine, l’expérience joue beaucoup. Ensuite, et surtout, car c’est lui qui prendra les décisions, or on ne peut prendre de bonnes décisions qu’en connaissant ses clients.

Vendre avant de pouvoir vendre

Dès le démarrage du projet, il est crucial que vous vous lanciez dans la prospection, le plus naturellement possible. Le risque est en effet que vous vous réfugiiez derrière l’écran de votre ordinateur à parfaire business plans et projections financières, ou à vous dire qu’il faut d’abord finaliser la phase d’étude de marché, puis évidemment que le produit/le service soit le plus prêt possible avant de sortir du bois. C’est là sûrement l’une des principales erreurs que de nombreux créateurs commettent.

En fait, si vous commencez à aller vendre une fois que vous estimez être prêt à le faire, c’est qu’il est déjà trop tard. Il faut, et ce n’est pas toujours naturel, y aller AVANT. Quand il reste encore des choses à modifier dans l’approche, dans le produit, dans la cible, dans la manière de dire les choses. Sinon, comme beaucoup, vous allez lancer votre offre et réaliser, très vite, que malgré toutes vos études, celle-ci ne correspond pas à ce que les gens veulent acheter, tout simplement parce que vous n’avez pas vraiment testé le marché.

Certes, quelques-uns ont peur de la concurrence et préfèrent se cacher, attendre le plus possible pour ne surtout pas éveiller les soupçons. Ou encore pour ne pas se « griller » auprès de clients potentiels. En réalité, c’est donner une importance démesurée aux concurrents (qui sont bien occupés à développer leur propre business), nier beaucoup trop votre capacité à faire mieux, et aussi ne voir que le court terme (même après une mauvaise première impression, un client saura voir son intérêt si vous êtes meilleur que la concurrence…).

Finalement, en allant vendre dès le début, vous stimulez la co-construction de votre produit ou service avec les principaux intéressés : les clients. Vous apprenez aussi à le faire (c’est en faisant qu’on devient bon). Et en prime, vous n’êtes pas à l’abri de gagner une vente au passage (si, si !).

Trouver son premier client

Évidemment que l’on fait du commercial pour trouver des clients ! Et comme nous venons de le voir, autant commencer le plus tôt possible. Trouver de nouveaux clients est certainement l’une des choses les plus compliquées, mais il existe encore...

CHAPITRE 7

Se faire connaître

Une fois que vous vous lancez, que vous partez en quête de vos premiers clients, et que votre produit ou service commence à être au point, il devient vite légitime de vouloir communiquer, c’est-à-dire faire parler de vous de toutes les manières possibles.

Attention, il ne s’agit pas de communiquer n’importe comment et simplement pour le plaisir de voir le nom de votre entreprise placardé un peu partout. Communiquer de façon efficace, c’est communiquer le bon message, au bon endroit, vers les bonnes personnes, au bon moment, et tout cela, évidemment, en dépensant le moins d’argent possible. Car oui, les entrepreneurs ont tendance à raconter un peu n’importe quoi et à se faire avoir, en payant très cher pour cela.

J’en suis la preuve vivante, j’ai dilapidé dans mes premières entreprises plus de 15 000 euros dans des actions très sympas (pour moi), mais inefficaces en termes d’acquisition de clientèle… Et je suis loin d’être le seul à qui cela soit arrivé !

Le « pack de comm’ » minimum

Avant de lancer des opérations de communication, il est important de se poser quelques minutes. Avant de sortir le moindre euro de votre poche, en effet, il existe certains prérequis…

– Assurez-vous d’avoir une « identité » en tant qu’entreprise. Cela passe par un nom, un logo, un slogan. Le nom gagne à être en lien (même léger) avec votre activité (ou en tout cas pas perturbant au point que les gens se méprennent sur celle-ci), simple à orthographier, facile à retenir ; il ne doit pas entraîner de confusion avec une autre entreprise du secteur. Votre logo doit quant à lui donner un peu de personnalité à votre entreprise, évoquer une nouvelle fois votre métier. Votre slogan, enfin, exprime en une phrase ce qui fait votre particularité sur votre secteur et vous différencie vraiment de vos concurrents.

– Il vous faut ensuite une présence Web, même si elle est réduite à son plus strict minimum. Difficile en effet aujourd’hui...

CHAPITRE 10

Les outils de l’entrepreneur

Pas de bon entrepreneur sans une bonne boîte à outils ! En effet, vous aurez du mal à remplir toutes vos tâches sans des outils pour gérer vos clients, partager les documents essentiels, mener vos campagnes de communication et maîtriser votre budget.

Ce que je vous propose dans cette sélection pourra vous aider à gérer votre entreprise au mieux. Ce sont pour la plupart des logiciels en ligne (ou SaaS, pour Software as a Service), qui ne nécessitent pas d’installation. Vos données étant sauvegardées sur les serveurs des prestataires, vous pouvez y accéder de n’importe où, depuis n’importe quelle machine, fixe comme mobile. Il est donc bien plus facile de les utiliser, de gérer les permissions entre utilisateurs et de partager des informations avec vos clients.

La plupart de ces logiciels disposent d’une version...

Pour suivre toutes les nouveautés numériques du Groupe Eyrolles, retrouvez-nous sur Twitter et Facebook
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