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Le succès d’un projet d’entreprise repose, avant tout, sur la cohérence de l’association des personnes amenées à le porter. S’associer est presque aussi engageant qu’un mariage. Alors avant de sauter le pas pour le meilleur et pour le pire, les auteurs vous donnent les clés et astuces pour réussir votre collaboration à long terme en abordant dans le détail les problématiques suivantes :


	la nécessité ou non de l’association ;

	le choix avisé et rationnel des futurs associés ;

	l’établissement d’un pacte d’associés pertinent ;

	la liste des objectifs et règles à définir ;

	la gestion d’une éventuelle séparation.



Ce guide complet, grâce à des témoignages d’entrepreneurs, des conseils et des encadrés pratiques, vous accompagnera tout au long de votre aventure entrepreneuriale.

Romain Luciani avocat et fondateur du cabinet LEXPLUS AVOCATS conseille depuis plus de dix ans des entreprises de toute taille aux différentes étapes de leur développement. Particulièrement actif sur la problématique du pacte d’associés, il dispose d’une solide expérience pour anticiper les conflits éventuels spécifiques à chaque projet d’association.

Sylvain Tillon s’est associé plusieurs fois. Et pas toujours avec succès ! À 21 ans, encore étudiant, il fonde sa première société, Lucyf’hair, spécialisée dans la vente d’accessoires de mode et de coiffure. Il crée ensuite une nouvelle société, Sydo, spécialisée dans le conseil en formation. En 2013, il fonde Tilkee qui édite un logiciel de tracking de documents numériques.



ROMAIN LUCIANISYLVAIN TILLON

Acceptez-vous de prendre pour associé… ?

1 001 conseils d’un entrepreneur et d’un avocat pour réussir son pacte d’associés
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INTRODUCTION

SEUL ON VA PLUS VITE,
À PLUSIEURS ON VA PLUS LOIN (OU PAS) !


	S’ASSOCIER OR NOT S’ASSOCIER ?



C’est la grande question que se posent la plupart des aspirants entrepreneurs. Pas facile, lorsqu’on démarre un projet d’entreprise, que rien n’est encore tangible, de décider s’il est plus judicieux de se lancer seul ou à plusieurs. Sans compter que vient se greffer sur la première question celle, si délicate, du choix de l’heureux ou de l’heureuse élue… Complémentaire ? Clone ? Ami, famille, relation professionnelle ou parfait inconnu ? Choix de cœur, de raison ? Et que, pour couronner le tout, il faut se poser la question du fonctionnement de l’association : partage égalitaire ou inégalitaire des pouvoirs ? Chacun son domaine ou partage de tous les types de tâches ? Rémunération équivalente ou pas ?


	RECHERCHE ASSOCIÉ DÉSESPÉRÉMENT



Le champ des possibles ne facilite pas la prise de décision… Pourtant, de la qualité de l’association dépendra – en grande partie – la réussite de votre aventure entrepreneuriale. Car le succès d’un projet d’entreprise repose, avant même sa pertinence, sur la cohérence de l’association des personnes amenées à le porter. Et, a contrario, l’échec d’un projet d’entreprise résulte très souvent d’une association mal définie, mal assortie, avec des visions et des objectifs qui ne s’accordent pas.


	JUST MARRIED (OU PRESQUE)



Une association, c’est presque aussi impliquant qu’un mariage. Si vous sautez le pas, vous et votre associé vous retrouverez liés pour un bon moment, quelles que soient les circonstances, bonnes ou moins bonnes. Alors, avant de vous passer la corde au cou, vous devrez passer en revue un certain nombre de points qui vous permettront de faire un choix avisé : utilité de l’association sur un projet donné, modalités du choix de l’associé, définition des objectifs et des règles qui régiront votre association, anticipation des éventuelles divergences ou encore gestion d’une éventuelle séparation. Cette litanie vous donne des sueurs froides ? Soyez rassuré, ce guide vous accompagnera pour vous aider à poser les bases solides d’une association qui puisse réussir sur le long terme...


CHAPITRE 1

POURQUOI S’ASSOCIER ?



Si l’on repère facilement les mauvaises raisons d’une association – comme remettre le pied à l’étrier d’un copain au chômage – les fausses bonnes raisons, elles, sont moins évidentes à déterminer. Alors, pour éviter de faire capoter votre projet d’entreprise en plus de vous mettre sous antidépresseurs, il faut bien peser le pour et le contre avant de vous associer – après tout, certains projets fonctionnent très bien avec un seul maître à bord – et surtout prendre son temps pour trouver son « âme sœur entrepreneuriale » ainsi que le mode de collaboration qui régira vos rapports.



En pratique




L’association est-elle faite pour vous ?

Difficile de savoir en quelques instants si vous êtes prêt à vous lancer dans l’association… En revanche, certains éléments peuvent vous aider à comprendre que cette option n’est pas faite pour vous. Ainsi, il est évident que vous n’êtes pas prêt si vous n’acceptez pas de :


	partager la responsabilité des succès et des échecs de votre projet d’entreprise (et par conséquent les bénéfices et les pertes) ;

	communiquer et verbaliser vos désaccords et critiques ;

	mettre en commun des actifs (argent, droits de propriété intellectuelle, clientèle, matériel) ;

	rendre des comptes et justifier vos actions auprès de vos associés ;

	partager votre vision et votre ambition avec d’autres ;

	accepter de prendre en considération des points de vue différents et prendre collectivement les décisions majeures pour l’évolution de votre projet d’entreprise ;

	vous décharger d’une partie des responsabilités ;

	encourager et accepter les initiatives de vos associés.








	LES DIFFÉRENTES FORMES D’ASSOCIATION
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Associé opérationnel et non opérationnel, quelle différence ?

Un associé opérationnel contribue activement et directement à l’activité de l’entreprise, en participant soit à sa réalisation en tant que salarié, collaborateur, partenaire, sous-traitant, soit à sa direction, en tant que dirigeant.

A contrario, un associé non opérationnel n’est pas entièrement impliqué dans l’activité de l’entreprise. Il y participe néanmoins ponctuellement, par l’apport soit de moyens financiers (investissement, prêt), soit de son expertise dans le processus décisionnel, la conduite et le développement du projet d’entreprise.





Avez-vous besoin de conseils avisés d’un entrepreneur qui maîtrise le domaine dans lequel vous voulez créer votre boîte ? Êtes-vous à la recherche de fonds pour vous lancer ? Est-ce qu’il vous manque des compétences essentielles au développement de votre entreprise ? Il y a deux grandes catégories d’association : avec un associé opérationnel et avec un associé non opérationnel. Selon les besoins de votre entreprise, vous pouvez privilégier l’une ou l’autre, ou, bien sûr, faire les deux !
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S’associer parce qu’on ne se fait pas assez confiance pour y aller seul

Sylvain Tillon, fondateur de Tilkee : « Cela m’est déjà arrivé au moins deux fois. C’est dur d’y aller seul ! Alors j’ai souvent préféré partager équitablement les risques, les difficultés et le pouvoir. Dans ma première boîte, je me suis associé avec un bon copain d’école. Celui-ci a quitté le projet au bout de quatre mois… On s’est violemment disputé sur la valorisation de ses actions de la société que je souhaitais récupérer. Et depuis cette dispute et la cession de ses actions, nous ne nous sommes plus jamais parlé. Pour l’entreprise suivante, j’ai rédigé un pacte avec mon associé. On semblait être d’accord sur tout. Mais l’entreprise a grandi un peu plus vite que prévu. Et mon associé n’était pas du tout adapté pour accompagner cette croissance. Pourtant, l’association était idéale au démarrage. Heureusement, cette fois, nous étions convenus d’une valorisation des parts de l’associé sortant. Nous nous voyons encore aujourd’hui. Mais l’entreprise a tangué pendant quelques mois, le temps de clarifier la situation. »





L’ASSOCIATION ENTRE OPÉRATIONNELS

Vous êtes plutôt technique et le commerce vous donne des boutons ? Peut-être qu’il vous faut un VP sales (directeur commercial). La techno, vous n’y connaissez rien ? C’est sûrement un CTO (directeur de la technologie) qu’il vous faut.

La tâche s’avère ardue et une autre tête et une autre paire de bras sont plus que nécessaires ?

Ce type d’association, entre opérationnels, c’est-à-dire entre associés qui s’impliquent quotidiennement dans la conduite des affaires sociales ou qui « produisent » quelque chose de concret pour l’entreprise, semble d’abord plus évident que l’association avec un non opérationnel.

Un associé opérationnel peut présenter différentes formes d’implication dans la société : cela peut aller du dirigeant opérationnel avec des pouvoirs plus ou moins étendus (on parle de mandataire social), au salarié, en passant par le partenaire externe lié à la société par un contrat professionnel (apporteurs d’affaires, fournisseurs, distributeurs, prestataires de services, etc.).

Pour faire simple, il vous manque des compétences, donc vous cherchez un associé qui les aura. On peut partir du principe que chaque associé a ses domaines de compétences « pratiques », comme le marketing, la communication, la gestion, la finance, le droit, la technique, etc., et qu’il sera facile de trouver un mode de collaboration. Prudence, il faut tout de même éviter de prendre certains raccourcis.



En pratique




Faut-il s’associer parce qu’on a eu l’idée ensemble ?

Un soir, après avoir refait le monde, un ami et vous avez eu l’idée du siècle. Vous avez bien senti que vous teniez là quelque chose d’intéressant, mais votre ami, lui, a d’autres priorités. Donc vous allez lui proposer des parts importantes dans l’entreprise, puisqu’il en est à l’origine, comme vous… Sans tomber dans l’excès inverse et piquer les bonnes idées à votre entourage, faites attention au syndrome de « loyauté exacerbée ». Peut-être qu’il faudrait simplement mettre un prix sur l’apport intellectuel de votre ami de canapé précédemment cité. Beaucoup de primo-entrepreneurs pensent que l’idée à l’origine de l’entreprise est essentielle. Pourtant, c’est...






CHAPITRE 2

BIEN CHOISIR SES ASSOCIÉS



Maintenant que vous êtes certain d’avoir besoin d’un associé, vous pouvez chercher celui ou celle qui partagera votre aventure. Tenteriez-vous de vous marier avec quelqu’un que vous connaissez très peu ? Non, bien sûr (enfin, on l’espère pour vous…). Eh bien, l’association, c’est la même chose. Pas de précipitation, on ne s’associe pas au premier venu ! Prenez donc le temps de vous pencher sur la sélection de la perle rare, votre sparring partner, le Dr Watson de Sherlock Holmes, l’Orphée d’Eurydice ou le Luigi de Mario, c’est selon votre bon vouloir. Attention, trouver la personne qui « matche » parfaitement, ce n’est pas si simple.



En pratique




Les cinq piliers pour bien sélectionner votre associé

Il s’agit de :


	une vision et une ambition communes pour le projet ;

	une personnalité compatible avec la vôtre ;

	des compétences adéquates ;

	une admiration réciproque ;

	l’envie de travailler ensemble.








	UNE VISION COMMUNE



Pour qu’une association ait des chances de fonctionner, il est primordial que les associés aient une vision commune du projet d’entreprise, que ce soit à court ou à long terme. Cela paraît évident, mais parfois, à force de chercher le bon ou la bonne partenaire, on finit par en oublier les principes de base. Assurez-vous donc que votre candidat à l’association partage les mêmes objectifs professionnels que vous. Et, pour cela, rien de plus efficace que de répondre à une petite série de questions pour vérifier que vous avez une vision identique du projet. Voici les points sur lesquels vous devez être « raccord ».

VOTRE PRODUIT OU SERVICE ET SES ÉVENTUELLES ÉVOLUTIONS

Les produits et les services qu’une société propose initialement sont susceptibles d’évoluer. Il peut également être nécessaire, pour étendre l’activité de l’entreprise, d’envisager le développement de nouveaux produits et services complémentaires aux produits et services initiaux, ce qui impliquera nécessairement des investissements conséquents en moyens aussi bien humains que matériels et financiers. Évidemment, cette évolution est difficilement prévisible au démarrage du projet d’entreprise, mais il convient de s’assurer avec ses futurs associés que l’activité de la société est susceptible de s’élargir ou d’évoluer pour assurer son développement. Certaines personnes peuvent souhaiter se cantonner à l’activité initiale de la société sans la faire évoluer ou lui adjoindre une activité complémentaire, ce qui est pourtant parfois nécessaire à sa survie…

L’IMAGE ET LA PHILOSOPHIE DE VOTRE SOCIÉTÉ

Quelle image souhaitez-vous donner (jeune/expérimenté, classique/innovant, business/tech, etc.) ? Quelle clientèle visez-vous (grands comptes, tout public, consommateurs ou professionnels, typologie particulière de clients) ? Où vous situez-vous par rapport à la concurrence en termes de prix (low cost, prix compétitifs, haut de gamme), de facteur différenciant (relation client, prestations, réactivité, tarification, etc.) ?

Les valeurs et l’éthique de chacun des dirigeants associés jouent également un rôle important dans l’image et la philosophie de la société : les principes moraux peuvent varier d’un associé à l’autre. Ainsi, un associé pourra envisager d’établir des relations commerciales équitables avec ses fournisseurs ou clients alors qu’un autre sera plus enclin à optimiser sa marge ; de même, un associé peut gérer les ressources humaines de la même manière que toute autre charge comptable d’exploitation et procéder à des licenciements afin d’assurer une marge acceptable pour la continuité de la société…

LA STRATÉGIE DE DÉVELOPPEMENT DE VOTRE BOÎTE

Envisagez-vous une croissance plutôt rapide ou plutôt lente, un développement international, concomitamment au développement national ou à terme ? Préférez-vous l’autofinancement ou lever des fonds ? Quels sont les niveaux d’investissement financier à atteindre ? Quels montants êtes-vous prêt à investir à court et à long terme ? Préférez-vous revendre dès que possible ou transmettre l’entreprise à vos salariés quand vous aurez l’âge de la retraite ? Préférez-vous vous payer ou garder un maximum de trésorerie pour développer l’entreprise ?

LE TRAITEMENT DU CLIENT

Placez-vous le client au centre de votre projet (SAV fort, fidélisation de la clientèle, etc.) ou préférez-vous limiter les rapports avec la clientèle ?

LE STYLE DE MANAGEMENT

Préférez-vous déléguer ou plutôt diriger ? Organiser pour les autres ou les laisser faire ? Encourager des rapports humains proches dans vos équipes...


CHAPITRE 3

LES PROBABLES CONFLITS ENTRE ASSOCIÉS OPÉRATIONNELS ET LEUR RÉSOLUTION PAR LE PACTE D’ASSOCIÉS



On rappelle qu’un associé opérationnel peut être encadré par différents statuts de collaboration avec votre société : il peut être mandataire social, salarié ou partenaire externe lié par la société par un contrat professionnel (apporteurs d’affaires, fournisseurs, distributeurs, prestataires de services, etc.).

S’associer avec un opérationnel, c’est regarder ensemble dans la même direction… C’est profond comme du Lao Tseu, non ? Pas franchement ! Car si vous vous imaginez que votre association va être un long fleuve tranquille, vous vous mettez le doigt dans l’œil. Quand on crée son entreprise, on est sous pression, on travaille beaucoup, on accumule les petites déceptions, les frustrations, bref, ça n’est pas rose tous les jours. Il y aura forcément des moments où vous et votre associé aurez des vues divergentes sur les décisions à prendre, sur les comportements à adopter, même si vous êtes généralement sur la même longueur d’onde. Et c’est à ce moment-là que le pacte d’associés peut porter ses fruits : anticiper les divergences avant qu’elles ne deviennent réellement problématiques pour votre association et pour votre entreprise commune. Point de vue différent sur l’engagement opérationnel, sur des questions d’argent, sur les modes de décision, sur la répartition ou l’ouverture du capital, etc. Les possibilités de prises de bec sont nombreuses.

Heureusement, les ressources du pacte d’associés le sont aussi et permettent d’anticiper cinq grandes catégories de conflits entre associés opérationnels :


	les conflits concernant la réalité de l’engagement opérationnel ;

	les conflits financiers ;

	les conflits de gouvernance ;

	les conflits de répartition du capital ;

	les conflits persistants notamment liés à la personnalité des associés.




	CONFLITS D’ENGAGEMENT OPÉRATIONNEL



Lorsque l’on monte une boîte à plusieurs associés opérationnels, c’est que l’on considère que chaque associé a droit à une prise de participation au capital de la société en contrepartie de son implication opérationnelle dans la création et l’exploitation de l’activité de celle-ci.

Or il est difficile de savoir – surtout au début – si l’on va être réellement « raccord » quant à la manière de s’investir dans le projet et si l’investissement personnel de chacun va s’inscrire dans la durée : répartition des tâches, quantité de temps et d’énergie consacrée à la boîte, durée minimale d’implication dans le projet, engagement exclusif, durée des congés, lieu de travail, modalités de communication entre opérationnels : tous ces paramètres, qui peuvent paraître anodins de prime abord, comptent énormément pour l’avenir de votre entreprise, ainsi que pour la pérennité de votre association. En effet, il faut impérativement éviter qu’un associé opérationnel conserve une part conséquente du capital social s’il ne mène pas ses missions opérationnelles prédéfinies ou s’il ne permet pas à l’entreprise de se développer sereinement.

Il importe donc de poser clairement les modalités concrètes de votre collaboration dans le pacte d’associés, notamment les engagements de chacun des associés opérationnels.

Si l’un des associés ne respectait pas ses engagements, il est recommandé de prévoir une sanction dans le cadre du pacte d’associés. Celles-ci peuvent être de différents types, comme nous le verrons ci-après.

Ainsi, en posant clairement les bases et les limites de votre collaboration dans votre pacte d’associés, vous créez un cadre serein dans lequel, on vous le souhaite, votre entreprise pourra s’épanouir !

RÉPARTITION DES TÂCHES ET ATTRIBUTION DES RESPONSABILITÉS

Comme nous l’avons vu dans les chapitres précédents, lorsque l’on s’associe, il est impératif de lister précisément et en amont de l’association les tâches et les responsabilités confiées à chacun des associés opérationnels.

Cela doit faire l’objet d’une discussion sérieuse et complète entre les associés qui doivent rédiger ensemble les « fiches de poste » pour chacun des associés opérationnels.

Cela peut consister par exemple en la bonne exécution de son contrat de travail, si l’associé opérationnel est un salarié, la bonne prise en charge des responsabilités allouées, si l’associé opérationnel est un mandataire social, ou encore la bonne exécution du contrat professionnel qui lie l’associé opérationnel à la société, si l’associé opérationnel est un partenaire externe. Bien évidemment, d’autres types d’engagement opérationnel peuvent être envisagés, comme l’atteinte d’objectifs commerciaux ou la production d’un prototype avant une date précise. Bref tout ce qui justifie une place prépondérante d’associé dans la société. Les tâches et les responsabilités allouées à chaque associé opérationnel peuvent être différentes. On ne peut évidemment pas tout prévoir dans le pacte d’associés… et il n’est pas nécessaire de préciser par exemple celui qui est responsable de sortir les poubelles ! L’objectif est simplement de préciser les tâches principales que chaque associé opérationnel s’engage à prendre en charge, à défaut de quoi il pourrait être soumis à sanction.

Ainsi, il peut être intéressant de confier à un associé opérationnel en particulier la gestion administrative et financière de la société, en détaillant les actions dont il est responsable :


	le suivi administratif de la société et sa représentation administrative vis-à-vis des tiers (notamment administrations publiques ou fiscales, Urssaf, assurances, banque, fournisseurs, salariés, bailleur, etc.) ;

	la détermination du mode de financement de la société (relations banques, investisseurs) ;

	le pilotage d’éventuelles opérations de levées de fonds auprès d’investisseurs externes ;

	le suivi de la comptabilité de la société et la communication à l’expert-comptable de la société de tous les éléments nécessaires à la bonne tenue de la comptabilité de la société ;

	l’établissement des factures et le suivi des paiements (relance, mise en demeure) ;

	la gestion et le suivi de la trésorerie de la société et des pouvoirs de signature sur le ou les comptes en banque ouverts au nom de la société ;

	le paiement à bonne date des factures établies vis-à-vis de la société et des salaires des employés de la société, si le niveau de trésorerie de la société le permet ;

	et, plus généralement, toute opération qui relève de la direction administrative et financière de la société.



Cette discussion permettra également de justifier plus précisément la répartition du capital entre associés en fonction des tâches et des responsabilités allouées.

Bien sûr, la répartition des tâches et l’attribution des responsabilités ne sont pas gravées dans le marbre ! S’il s’avère qu’à terme votre associé est plus à l’aise que vous pour gérer vos salariés ou que vous vous découvrez l’âme d’un vrai commercial, le pacte d’associés, instrument flexible, peut facilement être modifié en rédigeant un avenant signé par chacun des associés.

ENGAGEMENT D’EXCLUSIVITÉ



C’est du vécu !




Histoire d’engagement

Vous avez trouvé votre associé, une vraie perle rare (compétences, profils, complémentarité, esprit d’entreprise), et vous montez votre boîte dont vous êtes tous les deux dirigeants avec une répartition égalitaire ou quasi égalitaire du capital social. Au bout de six mois, votre associé se voit proposer un poste salarié dans une belle et grosse entreprise qu’il compte accepter, mais vous assure qu’il continuera de participer activement à la direction de la société et de tenir ses différents engagements opérationnels. L’exercice d’un mandat social de dirigeant n’exigeant pas une exclusivité ou un temps de travail minimal, c’est légalement possible. Mais vous, vous n’êtes pas ravi. D’abord parce que nécessairement il aura moins de temps à consacrer à votre boîte et, aussi, parce que son nouveau job ne risque pas de le pousser à avoir autant les crocs que vous ! Le conflit n’est pas loin…





Cette clause vise essentiellement les associés mandataires sociaux ou salariés de la société. Tout leur temps professionnel doit-il être consacré à votre projet commun ? Est-il possible d’avoir d’autres engagements (professionnels, associatifs, etc.) ? Peut-on considérer qu’à partir de la quarantième heure travaillée de la semaine, les associés opérationnels peuvent se consacrer à autre chose ? Toutes ces questions doivent être discutées et les choix que vous avez faits ensemble doivent être écrits, dans ce que l’on appelle, selon le cas, une clause de disponibilité ou d’exclusivité.

Comme son nom l’indique, la clause d’exclusivité précise que les associés ne peuvent pas accepter un autre job que celui au service de l’entreprise à laquelle ils sont liés. Bien sûr il est nécessaire que les associés opérationnels définissent précisément ce qu’ils considèrent comme « job » : cela peut évidemment inclure un contrat de travail, des prestations ponctuelles ou même l’exercice d’un mandat social de second plan dans une autre société (par exemple, un siège au comité stratégique ou au comité consultatif d’une société). L’idée n’est pas d’être esclave de son pacte, mais bien de préciser très clairement les attentes de chaque associé et les objectifs de l’entreprise créée. Vous pouvez donc indiquer des exceptions à cette clause :


	dans le cadre d’une clause de disponibilité, en fixant un nombre minimal d’heures de travail périodique ;

	en spécifiant que la clause d’exclusivité ne s’applique plus si la trésorerie disponible de la société ne vous permet pas de vous verser un montant minimum de rémunération pendant une période donnée (que vous aurez préalablement défini entre vous).





En pratique




Anticiper les évolutions de rémunération des associés

Vous pouvez indiquer une politique évolutive de rémunération minimale des associés opérationnels au fil du temps dans votre pacte (et la lier, le cas échéant, à la croissance du chiffre d’affaires, à la marge générée, etc.). Cela donne de la visibilité aux associés et leur permet d’anticiper ce qu’ils vont gagner… ou pas !






	En prévoyant un nombre limité de jours par mois (non comptabilisés comme jours de congé), consacrés à la poursuite d’une autre activité déterminée (autre activité professionnelle, associative, bénévole).

	En introduisant une clause d’exclusivité pour les prises de participations significatives dans d’autres sociétés. Par exemple, vous pouvez décider que les associés opérationnels n’ont pas le droit de prendre de participation supérieure...



CONCLUSION

AUCUNE RECETTE MAGIQUE NE GARANTIT À 100 % LE SUCCÈS D’UNE ASSOCIATION


	LA VIE N’EST PAS UN LONG FLEUVE TRANQUILLE, L’ASSOCIATION NON PLUS



Il serait illusoire de vous faire croire qu’un pacte d’associés rédigé par un ténor du barreau doublé d’un test de personnalité très poussé aurait le pouvoir de vous protéger contre l’échec de votre association. C’est un fait, aucune recette magique ne pourra garantir votre succès. Seule la prise de conscience de la multiplicité des écueils entre lesquels vous aurez à naviguer vous aidera à bien mener votre barque.

Et c’est en anticipant ces écueils que vous mettrez le maximum de chances de votre côté pour que votre association soit une réussite. Car, comme dans un mariage, vous connaîtrez forcément des hauts et des bas, des moments de doute, des conflits.


	SI VIS PACEM, PARA BELLUM…



« Si tu veux la paix, prépare la guerre. » Ce vieil adage s’applique parfaitement bien à la problématique de l’association. En rédigeant un pacte d’associés qui offre des portes de sortie en cas de conflit, en tenant compte de vos compétences et de votre personnalité pour choisir votre partenaire, en couchant sur le papier les modes de collaboration qui régiront votre association, vous posez des fondations solides sur lesquelles votre association pourra se construire et se défaire sereinement.

C’est essentiel, car si votre association venait à échouer, vous seriez capable de regarder en arrière et de vous dire que vous êtes resté droit dans vos bottes, honnête et juste. Prévoir le pire, c’est le meilleur moyen pour qu’il ne se produise pas.


	… PUIS OUBLIEZ LA THÉORIE ET PLONGEZ DANS L’AVENTURE



La théorie reste la théorie. Plongez dans la véritable aventure, dans l’association au quotidien, avec son lot d’incertitudes et de moments passionnants ! Vous avez fait le maximum pour que tout se passe bien, le reste, c’est la vie qui en décidera. Après tout, si vous avez choisi l’entrepreneuriat, c’est que l’idée du risque ne vous rebute pas !

ANNEXES


	1 000 ET 1 QUESTIONS POUR RÉUSSIR SON PACTE D’ASSOCIÉS AU DÉMARRAGE DE L’ACTIVITÉ



RAPPELER CLAIREMENT L’ORIGINE DU PROJET, SON MODE DE FONCTIONNEMENT ET SES OBJECTIFS

Une fois qu’on les a confrontés et qu’on a trouvé un consensus, ces éléments vont articuler votre pacte d’associés. (Réfléchissez séparément aux questions, puis confrontez vos réponses.)


	Qui est le leader ?

	Quelle répartition du capital ?

	Quelle répartition des pouvoirs, des domaines de compétences et des responsabilités entre associés opérationnels ?

	Qui assure les réunions internes stratégiques ? Et les réunions internes opérationnelles ?

	Qui gère les relations avec la banque, les investisseurs, les clients, les salariés, les partenaires, les prestataires de service, l’administration ?

	Qui décide de la communication ou de l’image de l’entreprise ?

	Qui valide les partenariats ?

	Combien de temps suis-je prêt à m’investir pleinement dans le projet d’entreprise ?

	Quelle est ma disponibilité (temps de travail, jours de congé minimum) ? Qu’est-ce que je ne suis pas prêt à sacrifier pour le projet ? Qu’est-ce qui pourrait menacer mon implication totale dans le projet d’entreprise (proposition d’un acquéreur, proposition d’embauche, sur demande du conjoint) ?

	En cas de désaccord sur un sujet stratégique, qui tranche ? Et sur un sujet opérationnel ?

	Qui décide de la stratégie générale ?

	Quel type de management aimerais-je mener ?

	Quelles sont les valeurs premières de la société et de l’association (clientèle et missions visées, politiques tarifaires, management des salariés, objectifs de développement, objectifs de rentabilité) ? Quelle est mon ambition ultime pour le projet (internationalisation, croissance externe, investissements lourds, développement permanent de nouveaux produits et/ou services) ?

	Est-ce que je crée pour vendre ? Quand ? Quel montant commencerait à me faire réfléchir ? Combien de temps doit-on se donner avant de remettre en question le projet ? Sur quelle base prendrais-je la décision d’arrêter ?

	S’il s’avère que je ne conviens pas au projet pour lui donner toutes les chances de réussir, suis-je prêt à accepter de partir ? À quelles conditions ?

	Suis-je prêt à faire entrer d’autres personnes au capital de la société ? À quelles conditions ?

	Combien de temps puis-je tenir sans me payer ? Quel est mon...
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