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Ce livre s’adresse à tous ceux que l’envie de « créer une boîte » démange. Comment cette idée de monter vous-même une entreprise a un jour germé dans votre tête? Mystère. Elle vous est venue comme ça, vous ne savez pas trop d’où, ni comment. Oh ! Probablement pas au collège ni au lycée, cette notion étant plutôt étrangère au corps enseignant (mais les choses évoluent)… Non, vous avez dû avoir cette idée au contact du monde du travail, lors d’un stage par exemple, ou en regardant une émission à la télévision, en feuilletant un magazine, ou bien encore après avoir rencontré un chef d’entreprise qui a su vous faire partager sa passion…

Cette idée maintenant vous taraude. Autonomie + liberté + argent : un cocktail détonant pour qui a un peu d’ambition ! Vous percevez bien sûr en filigrane un certain nombre de contraintes : le travail acharné, les risques, l’échec éventuel avec un filet de sécurité quasi inexistant. Néanmoins, l’envie est là.

Alors vous vous renseignez : vous vous procurez des ouvrages sur la comptabilité, la gestion, le management, les tableaux de bord, les bilans, les comptes de résultat, le recrutement, le droit des affaires, le droit social, la communication, les études de marché, la propriété industrielle, le droit des marques, les brevets, la fiscalité, etc. En effet, nombreux sont les livres spécialisés, bourrés de conseils et de techniques, qui dispensent au futur chef d’entreprise une information exhaustive et pointue.

Cependant, toutes ces données finissent par vous donner le tournis. Vous ne savez plus où vous en êtes. Tout semble si compliqué ! Vous commencez à douter : de vous, de vos compétences, et au final, de votre propre envie de vous lancer vraiment…

STOP !

Voici l’anti-manuel, l’antidote à votre problème.

Toutes ces informations que vous ingurgitez, que vous tentez de comprendre et de maîtriser ne remplaceront jamais ce que vous enseignera l’expérience. Vous n’apprendrez pas à skier en lisant Comment faire du ski dans votre séjour ! Il faut bien à un moment donné poser votre livre, chausser des skis et essayer d’appliquer « pour de vrai » ce que vous pensez avoir compris en théorie.

De plus, un tel amoncellement de connaissances peut avoir deux conséquences :

• ralentir, voire annihiler votre passage à l’acte : la création effective de votre société. On entend en effet souvent de futurs candidats à la création d’entreprise dire qu’il leur faut encore approfondir telle notion, puis telle autre, avant de se lancer. Cette quête peut être sans fin… ;

• masquer les véritables enjeux, les vrais problèmes et les questions indispensables que doit se poser le futur chef d’entreprise. Souvent toutes simples, ces questions n’en demeurent pas moins fondamentales.

Il y a en effet dans la création réussie d’une entreprise une très grande part de bon sens que ce fourmillement de méthodes finit par cacher, conduisant de nombreux créateurs d’entreprise potentiels à prendre des vessies pour des lanternes. Combien de business plans « moulinés » sur Excel® ont fait miroiter des profits à faire rêver ! Avec des hypothèses osées, voire farfelues, des incrémentations automatiques, qui gonflent les recettes et sous-estiment les dépenses, des études de marché auxquelles on fait dire n’importe quoi et le plus souvent ce qu’on a envie d’entendre, bon nombre

de projets sont à des années-lumière de la réalité. Ce ne sont bien souvent que des fantasmes projetés et transformés en soi-disant « besoins urgents » des consommateurs. Vous avez déjà entendu ces fameux : « Ça n’existe pas encore ! » ; « Je suis le premier et le seul à proposer ça ! » ; « Personne n’y avait pensé ! » ; « Mon idée est géniale ! », etc. Oui. Bon. Peut-être… Toutefois, c’est bien connu, ce qui fait la valeur d’une idée, c’est sa réalisation. Alors, nous verrons plus tard si votre idée était si géniale que ça.

Pour l’instant, oublions le génie qui sommeille en vous, et concentrons-nous sur le terre à terre. Comment démarrer ? Avec quels moyens ? Qui sont vos clients potentiels ? Qu’est-ce que votre produit leur apporte ? Qui sont vos concurrents ? Essayez de savoir, de sentir si ce que vous allez tenter peut avoir du succès, sans vous surestimer, sans occulter les problèmes qui pourraient survenir. Mieux, inventez-les, anticipez, imaginez la suite : vos clients, leurs réactions, leur perception du produit ou du service que vous leur proposez. Vous verrez : il arrive toujours ce que vous n’avez pas prévu, et vous serez amené à improviser. Alors, entraînez-vous à improviser !

Le but de cet anti-manuel ? Rappeler l’essentiel, mettre le doigt sur les points importants. Il vous servira dans les périodes de doute, lorsque vos pensées s’emmêlent, quand les conseilleurs de tout genre – qui ne sont jamais les payeurs – vous auront tellement abreuvé de « à ta place, je ferais plutôt comme ça » que vous ne saurez plus où vous en êtes. Dans ces moments-là, il faut revenir à l’essentiel dans tous les domaines : la gestion, les clients, la communication, l’organisation, le personnel… C’est de votre entreprise qu’il s’agit et c’est vous qui lui donnerez son style et sa personnalité. Le but n’est pas de vous fermer aux autres. Après les avoir écoutés, vous devez en revanche être capable de synthétiser leurs conseils et de trancher : vous êtes et resterez l’unique responsable de vos décisions.

Enfin, ce livre se veut le contraire d’un recueil de recettes. Il n’y a pas de recettes à la création d’entreprise, il n’y a que des manières d’aborder les problèmes : avec bon sens, et en revenant à l’essentiel. Des exemples vous feront toucher du doigt les raisons...
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Comment
devient-on
entrepreneur ?

Avez-vous le profil ?

À l’ESSEC, où j’interviens de temps à autres sur la création d’entreprise, les étudiants me posent souvent la question : existe-t-il vraiment un profil type du créateur d’entreprise ?

Pour avoir côtoyé de nombreux chefs d’entreprise qui s’étaient lancés dans l’aventure, je peux dire que s’ils sont tous étonnamment différents, à un point tel qu’on peut se demander parfois s’ils font le même métier, ils ont en commun un certain nombre de qualités, ou plus simplement de caractéristiques. Celles-ci, plus ou moins développées selon les individus, sont les suivantes :

• une forte personnalité ;

• le goût du risque ;

• une imagination fertile ;

• du charisme ;

• un dynamisme, une combativité et une ténacité particulièrement développés ;

• un bon sens permanent.

De plus, ils ont décidé de prendre en charge leur existence. Ils aiment l’argent (ils ne s’en cachent pas), la liberté, l’indépendance et l’autonomie. En dehors de ces éléments, il n’existe pas de profil type.

Sortez du troupeau

Vous avez sans doute, vous aussi, entendu vos parents vous dire : « Arrête de faire ton intéressant ! » ou bien encore « Tu ne peux pas faire comme tout le monde, non ? ». Or, s’il est une caractéristique propre aux créateurs en général et aux créateurs d’entreprise en particulier, c’est bien de ne pas vouloir faire comme tout le monde. Le créateur d’entreprise est un marginal, capable de réflexion et d’analyse personnelle. Il a envie de mettre son grain de sel dans le monde qui l’entoure et ne veut surtout pas mettre ses pas dans ceux de ses prédécesseurs. On retrouve ici les notions de liberté, d’indépendance et d’imagination chères aux chefs d’entreprise.

Le créateur d’entreprise a aussi la volonté de sortir du troupeau, de se prendre en charge, de ne pas attendre de l’État et de la « société »...
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Avoir une idée

Vous n’avez pas encore d’idée

Que vais-je bien pouvoir inventer ? Quelle idée pourrais-je bien trouver ? Et « géniale » de préférence ! Cette question revient très souvent à l’esprit de ceux qui veulent se lancer (rencontrés lors de mes différentes interventions dans les écoles ou les chambres de commerce).

Je répondrais tout d’abord qu’il n’est pas forcément nécessaire de trouver l’idée du siècle pour démarrer. Se mettre à son compte en tant qu’artisan, ouvrir un commerce, un restaurant ou créer une agence de publicité sont autant de possibilités qui ne relèvent pas de l’idée originale. Vous pouvez aussi reprendre une affaire existante qui vous intéresse et que vous voulez manager et développer selon votre idée. Enfin, vous avez peut-être trouvé un moyen d’améliorer quelque chose qui existe déjà et, ainsi, la matière nécessaire à faire émerger l’idée motrice d’une entreprise à créer.

Et puis, sincèrement, qu’est-ce qu’une « bonne idée » ? Combien d’idées ont l’air bonnes à première vue quand on en parle autour de soi, et s’avèrent des échecs dès leur réalisation !

Ce qui fait la valeur d’une idée, c’est sa réalisation.

L’idée géniale « intrinsèquement » n’existe pas. Elle « devient » géniale dès lors que nous la mettons en œuvre et que les résultats dépassent nos espérances.

Alors, comment mettre la main sur une idée intéressante ? Je n’ai pas de méthode à vous proposer, juste quelques pistes.

Observez

Regardez les gens autour de vous : observez-les, écoutez-les. Analysez leurs réactions sur des articles existants et décodez leurs critiques. Quand ils reprochent quelque chose à un produit, faitesles parler et développer leur problème pour voir si une solution pourrait y être apportée. Comment eux verraient-ils le produit ...
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Un peu de gestion

Je n’ai nullement l’ambition de vous faire, dans ce chapitre, un cours de gestion. Le sujet est vaste, parfois complexe, et fait appel à la comptabilité, à la fiscalité et au droit. C’est dire si, dans bien des cas, nous sommes loin du commerce « de base ». De nombreux ouvrages traitent, et fort bien, de tout ce qui concerne la gestion des entreprises. Je vous y renvoie bien évidemment. Toutefois, leur côté très technique, très pointu, abstrait parfois, peut dérouter le futur créateur d’entreprise que vous êtes. D’autant que, dans un souci d’exhaustivité, ces ouvrages s’avèrent complets et concernent le plus souvent la gestion des grosses entreprises qui, vous vous en doutez bien, sont à cent lieues des problèmes de gestion que vous rencontrerez. Ayez donc ces ouvrages à portée de main, pour approfondir une notion, comprendre ce que disent ou demandent votre banquier et votre comptable. Pour ma part, je vous parlerai ici de gestion de bon sens, avec des mots de tous les jours.

La comptabilité

Tenir une comptabilité est une obligation légale (ne pas le faire vous expose à de lourdes sanctions). Vous aurez donc nécessairement besoin d’un comptable ou d’un cabinet comptable extérieur. Son travail va consister à mettre en forme les flux financiers de votre entreprise pour aboutir principalement à deux documents : le bilan et le compte de résultat.

Tenir une comptabilité est une obligation légale, très réglementée. Ne vous lancez pas vous-même dans cette tâche.

La présentation de ces documents est parfaitement codifiée et réglementée. Seul un spécialiste (votre comptable) a les compétences requises pour s’en acquitter. Ne vous lancez pas vous-même dans cette tâche, et ce pour deux raisons : la première, vous ferez des bêtises ; la seconde, vous avez mieux à faire, notamment aller chercher des clients. En effet, il vaut mieux avoir de nombreux clients et un peu de retard sur la tenue de vos comptes, qu’une belle comptabilité parfaitement à jour sans aucun client ! Ceci étant dit, il faut bien comprendre que la comptabilité enregistre tous les mouvements financiers de votre entreprise une fois que ceux-ci sont réalisés. Ce n’est ni plus ni moins qu’une chambre d’enregistrement de tous vos actes passés ; elle intervient donc après coup.

Comptabilité et gestion

Bon nombre de créateurs et de chefs d’entreprise se reposent sur leur comptable pour la gestion de leur affaire. Grave erreur !

En effet, la comptabilité est la mise en...
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Le business model

Le business model est la manière dont va fonctionner votre entreprise. En traduction littérale, business model signifie « modèle économique » ou « modèle commercial ». Définir un business model consiste donc à expliquer les mécanismes commerciaux qui vont développer le chiffre d’affaires de votre entreprise. Vous allez définir l’« équation financière » de votre entreprise, celle qui lui permet de payer ses charges et au bout du compte de gagner de l’argent. Le business model répond donc aux questions : qu’est-ce que je vends, à qui, et comment ? c’est-à-dire, selon quel modèle de rentabilité ?

L’analyse d’une idée ou d’un projet débute par la définition du business model. Elle vous permettra d’apercevoir déjà la faisabilité ou la non-faisabilité de votre projet.

Nous allons examiner quelques business models classiques, puis des exemples précis, notamment dans le secteur des services.

Le business model répond aux questions : qu’est-ce que je vends ? à qui ? et selon quel modèle de rentabilité ?

Les différents types de business model

Le business model de production

Je fabrique, je vends.

C’est le business model des entreprises qui fabriquent des produits et les commercialisent en gros ou au détail, qu’elles soient industrielles ou artisanales, grosses ou petites.

Ce type d’entreprise gagne de l’argent en produisant le moins cher possible et en vendant le plus cher possible. Rien de péjoratif làdedans : produire le moins cher possible ne veut pas dire sous-payer le personnel ou fabriquer n’importe quoi. Il s’agit simplement de faire attention aux coûts, notamment aux achats de matières premières, et d’optimiser les circuits de décision, de fabrication et de commercialisation. Vendre le plus cher possible sous-entend une bonne connaissance de...
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Le business plan

Le business plan est la traduction chiffrée de votre business model. Faire un business plan, consiste à faire « vivre » un business model dans le temps, en tenant compte le plus possible de tous les paramètres susceptibles d’influencer le déroulement du projet : saisonnalité du produit, influence des vacances scolaires, de la météo, de la conjoncture… Bien sûr, tous ces paramètres ne sont pas forcément maîtrisables ni prévisibles, aussi faut-il faire des hypothèses. En général, on se place dans trois sortes d’hypothèses : une pessimiste, une normale et une optimiste.

Il s’agit ainsi d’un scénario que vous allez mettre en scène, comme pour un film. C’est donc un vrai travail d’imagination qui se doit d’être lucide, réaliste et plein de bon sens : vous allez imaginer le fonctionnement de votre entreprise au quotidien, sans omettre les détails. Ensuite, une fois le scénario écrit, vous le chiffrez et vous obtenez le business plan.

Un business plan est un scénario chiffré.

Pourquoi faire un business plan ?

Pour deux raisons essentielles :

• la première : savoir où vous allez et valider ce que vous « sentez ». Cette raison est à usage personnel et n’aura de sens que si vous...
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Le financement

Pour démarrer une entreprise, de l’argent est nécessaire, très peu ou beaucoup selon les cas. Tout dépend de l’activité choisie. Certaines activités nécessitent de gros investissements, d’autres de gros budgets de communication qui vont « plomber » les comptes. En revanche, il arrive que des activités s’autofinancent assez facilement : pas de machines à acheter, pas de communication importante, juste de la prospection (téléphonique ou autre) pour acquérir des clients. Ainsi, selon l’entreprise que vous avez envie de créer, vos besoins en financement ne seront pas les mêmes.

Calcul du besoin de financement :
le point bas

Le besoin de financement, c’est l’argent dont vous avez besoin pour lancer votre entreprise avant que celle-ci ne s’autofinance. C’est donc le besoin de trésorerie nécessaire au lancement de votre entreprise

Pour effectuer ce calcul, vous devez partir de votre plan de trésorerie (voir le chapitre précédent et le chapitre Un peu de gestion, page 37). En effet, votre plan de trésorerie vous donne, mois par mois, l’état de vos finances en fonction de vos entrées (recettes) et de vos sorties d’argent (dépenses).

Vous avez deux manières de préparer votre plan de trésorerie :

• option 1 : vous y intégrez les sommes d’argent dont vous disposez (capital, comptes courants d’associés1, emprunts bancaires…). Ce sont en effet des sommes qui influent sur votre trésorerie, mais pas sur votre exploitation ;

• option 2 : vous ne les incluez pas, et vous les déterminerez en fonction du besoin en trésorerie que votre plan va faire apparaître.

Si, pour élaborer votre plan de trésorerie, vous avez déjà intégré tout l’argent dont vous disposez (option 1 ci-dessus), alors votre solde de trésorerie doit tous les mois être...
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S’associer

S’associer est un acte fondamental très important et très lourd de conséquences. Il vous engage pour longtemps et, si, au départ, les relations entre associés sont généralement excellentes, elles peuvent très rapidement se dégrader. Dans la réalisation du projet, les caractères se révèlent et ce, d’autant mieux que les difficultés apparaissent. L’euphorie du début se trouve confrontée à la dure réalité. Et malheureusement, elle tourne parfois au carnage. Le nombre de sociétés qui déposent leur bilan à cause d’une mésentente, voire d’un conflit, entre associés est important. Aussi, soyez prudent et ayez conscience de l’importance de l’association que vous allez réaliser.

P
...
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Le démarrage

Il faut un début à tout. Votre entreprise, avant de devenir grande, sera forcément petite. Personnellement, je me méfie des entrepreneurs dont l’ambition, affichée dès le départ, est de devenir « l’acteur européen majeur de son secteur ». Si, si, certains osent !

Ce n’est pas parce que vous commencez petit que vous n’avez pas l’ambition de devenir grand. Pour monter un escalier, vous commencez par la première marche et vous vous assurez qu’elle est bien solide avant de poser le pied sur la deuxième. Pour votre entreprise, c’est pareil.

Commencer petit

Les projets qui nécessitent une taille importante pour réussir sont rares. La plupart du temps, on peut démarrer petit, ce qui a de nombreux avantages.

Tout d’abord, cela diminue les risques. De toute évidence, vous diminuerez les frais à engager. Ainsi, si votre projet échoue, vous aurez limité vos pertes. Toutefois, faites bien la part des choses entre l’indispensable et l’accessoire. Il s’agit de dépenser mieux et non pas moins à tout prix : votre bon sens fera la différence.

Par ailleurs, soyez cohérent : si vous devez recevoir des clients, ayez un local décent, pas luxueux, mais correct. Si vous n’envisagez pas de les recevoir, économisez au...
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Les clients

On n’en écrira jamais trop sur la façon de traiter ses clients, aussi vais-je y aller moi aussi de mon petit couplet. Conquérir, satisfaire et fidéliser ses clients, telle doit être l’obsession de tout chef d’entreprise qui se respecte.

Certes, il existe des techniques et des méthodes, mais la volonté et l’énergie que vous mettrez à comprendre vos clients et à analyser leurs réactions importent avant tout. Nul besoin ici de cours magistraux ; l’écoute, l’humilité et la générosité suffisent.

Conquérir, satisfaire et fidéliser ses clients, telle doit être l’obsession de tout chef d’entreprise.

L’écoute

L’écoute est la clé d’une bonne relation avec ses clients. Demandez à n’importe quel commercial digne de ce nom quelle est la première règle à respecter : il vous répondra qu’il écoute son prospect ou son client. Il écoute son prospect pour connaître ses besoins et le transformer en client ; il...
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Le management

Le management est l’art de guider une organisation humaine vers la réalisation d’un objectif donné. L’idéal est que l’intérêt de toutes les parties prenantes (entreprise, salariés et bien évidemment clients) soit satisfait et que l’objectif remporte le maximum d’adhésion de la part des intervenants.

Vaste programme… Existe-t-il des recettes, des trucs, des astuces de manager ? Pas vraiment, la solution se trouve plutôt dans la compréhension des mécanismes qui régissent le comportement humain en général et celui que chacun adopte dans le cadre d’une entreprise.

Une priorité

Le management est donc avant tout la mise en valeur des ressources humaines de l’entreprise. Vous devez donc considérer cette tâche comme une priorité. Un bon management peut fondamentalement faire la différence en termes d’efficacité par rapport à vos concurrents. La performance, la productivité et la créativité ne s’obtiennent que grâce à un management efficace. Qui plus est, cette tâche nécessite une attention de tous les jours. C’est votre management qui créera l’ambiance, l’implication du personnel, le partage de certaines valeurs et qui, au bout du compte, formera ce que l’on nomme couramment la culture de votre entreprise.

Le management idéal n’existe pas !

La recherche permanente de recettes miracles pour mieux « manager » les entreprises a fait apparaître, suivant les années et les modes, des méthodes censées résoudre les problèmes de motivation des salariés : les cercles de qualité, l’entreprise du 3e type, le management participatif, le zéro défaut, la qualité totale, le travail en équipe, la conquête du futur, l’entreprise apprenante, l’entreprise virtuelle ou encore « comment mieux manager telle ou telle catégorie de personnel », « en période de croissance », « en période de crise », et bien d’autres choses encore…

Certaines de ces réflexions, souvent justes, ont débouché sur des théories très vite transformées en méthodes infaillibles. L’appétit face à des solutions prêtes à l’emploi et universelles était tel que des engouements successifs se...
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La créativité

La créativité est une arme essentielle dans la marche d’une entreprise. Elle peut même devenir une arme décisive et faire la différence face à un concurrent moins créatif. Malheureusement, elle est bien souvent ignorée, voire purement et simplement étouffée. Pourquoi ?

Parce que la créativité dérange. La vraie créativité s’entend : celle qui fait voir les choses autrement, qui bouscule les habitudes, qui remet en cause des méthodes de travail perçues comme immuables. Cette créativité-là est une arme redoutable, qui a plus de valeur que l’argent. C’est d’ailleurs l’arme de ceux qui n’ont pas les moyens. Alors imaginez le duo créativité + argent, vous allez faire un malheur !

Le processus créatif

Le processus créatif est complexe. De quelle manière nous vient une idée ? Pourquoi certaines personnes semblent-elles plus douées que d’autres pour avoir de bonnes idées ? Comment se fait-il qu’une idée puisse arriver soudainement, sans prévenir, et sembler lumineuse et évidente, alors que cela fait...


[image: Images]


OPS/images/logo1.jpg
DANGER

POTGDPLUE
TUE LE LIVRE






OPS/images/13_img01.jpg
1

chapitre
O —





OPS/images/cover.jpg
Parole al’eni:reprmur

PATRICK JOLLY

son entreprise

L anti-manuel...

EYROLLES
——————
Editions d'Organisation





OPS/images/25_img01.jpg
2

chapitre
-





OPS/images/53_img01.jpg
4

chapitre
-





OPS/images/73_img01.jpg
6

chapitre
——





OPS/images/backcover.jpg
Comment démarrer ? Avec quels moyens ? Qui sont
vos clients potentiels ? Qu'est-ce que votre produit leur
apporte ? Qui sont vos concurrents ?

Telles sont les questions fondamentales auxquelles
Patrick Jolly, créateur d’entreprise accompli, vous invite
a répondre avec bon sens. Cet anti-manuel de création
dlentreprise vous rappelle qu'aucune recette ne saurait
se substituer a une réflexion personnelle. Cest de votre
entreprise qu'il sagit et c'est vous qui lui conférerez son
style et sa personnalité.

Une collection dédiée a tous ceux q

souhaitent se lancer dans I'aventure.

www.editions-organisation.com
Groupe Eyrolles | Diffusion Geodif

Coae






OPS/images/logo.jpg
EYROLLES
e
itions d'Organisation






OPS/images/9_img01.jpg
ntroduction






OPS/images/85_img01.jpg
/

chapitre






OPS/images/153_img01.jpg
13

chapitre






OPS/images/105_img01.jpg
10

chapitre






OPS/images/37_img01.jpg
3

chapitre





OPS/images/65_img01.jpg
5

chapitre
e





OPS/images/5_img01.jpg
' sommaire

0






OPS/images/91_img01.jpg
8

chapitre
-





OPS/images/99_img01.jpg
9

chapitre





OPS/images/tringle.png





