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PRÉFACE 
DE PHILIPPE BLOCH

« S i seulement j’avais su… » Combien d’entrepreneurs se 
sont un jour adressé ce reproche, après avoir subi 
l’épreuve d’une séparation avec leur(s) associé(s). Qu’on 

en ait eu un, ou plusieurs, ne change rien à la douleur que l’on 
ressent lorsqu’elle survient.

Cette impression terrible d’avoir tant donné, tant partagé, et 
parfois si peu reçu en retour. Cette frustration d’avoir bossé 
comme un fou pendant des années, alors que celui en qui l’on 
croyait était moins présent qu’on ne l’espérait. Ce regret de 
l’avoir toujours défendu auprès de votre épouse, vos proches ou 
vos parents, alors même que tous avaient vu juste et vous avaient 
alerté dès le début sur sa personnalité ou sur les risques de 
votre association. Mais n’aurait-ce pas été admettre votre propre 
erreur de jugement que de les écouter avant qu’il ne soit trop 
tard, en faisant l’impasse sur votre fi erté ? Ce souci, fi nalement 
inutile, de l’avoir systématiquement valorisé auprès de tous vos 
interlocuteurs. Ces moments qui vous reviennent en mémoire, 
comme autant d’occasions ratées de mettre les choses à plat et 
de lui expliquer vos états d’âme le concernant, afi n de trouver 
ensemble une fi n honorable à une histoire désormais sans avenir. 
Ce temps perdu à ne pas avancer comme vous le souhaitez, 
parce qu’il ne partage pas votre projet. Les efforts qu’il déploie 
pour prendre le contre-pied de vos décisions et s’imposer auprès 
de vos collaborateurs, quitte à renier certaines des valeurs sur 
lesquelles vous aviez construit votre entreprise. Ce manque de 
courage, surtout, qui vous a fait trop longtemps préférer le statu 
quo aux décisions humainement douloureuses. Ces désaccords, 
de plus en plus fréquents. Ces regards qui s’évitent. Cette 
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détestation qui s’installe, jour après jour. Ces journées passées 
ensemble dans le même bureau sans s’adresser la parole, le mail 
devenant le seul moyen de communiquer. Ces négociations 
fi nancières sans fi n qui ne mènent nulle part. Ces mesquineries, 
dont on ne se serait jamais crus capables. Cette ambiance, qui 
ne cesse de se dégrader et de démotiver vos équipes, au point 
d’impacter les performances de votre entreprise et d’en voir 
partir les meilleurs éléments. Et puis, un jour, la violence d’un 
divorce, voire d’une trahison, qui fait basculer votre vie et celle 
de vos salariés du jour au lendemain. Ces procédures juridiques 
qui se poursuivent bien au-delà de son départ… ou du vôtre. 
Cette dramatique impression de gâchis qui aurait pu être évité. 
Et surtout ce regret de lui avoir trop longtemps accordé votre 
confi ance, votre loyauté et votre fi délité.

Tout avait pourtant si bien commencé. On allait conquérir 
le monde ensemble, rien ne pourrait nous arrêter, à deux ou 
trois, nous serions tellement plus forts ! Eh bien non, pas 
forcément ! Il n’y a certes aucune fatalité de l’échec en matière 
d’association capitalistique. Le meilleur est toujours possible, et 
un duo comme celui formé par Paul Dubrule et Gérard Pélisson 
pour créer et développer le Groupe Accor en est la plus belle 
illustration. Mais le fait que ces deux fortes personnalités aient 
été si souvent citées en exemple, et qu’il soit si diffi cile de trouver 
d’autres couples d’entrepreneurs successful ayant duré aussi 
longtemps qu’eux, est la preuve que le pire existe aussi, comme 
en atteste le scénario ci-dessus que tant d’entrepreneurs ont vécu 
à leurs dépens. Souvent interrogés sur le secret de la longévité 
de leur partenariat, l’un et l’autre répondaient invariablement 
qu’ils s’étaient fi xé dès le départ trois règles intangibles. Règle 
no 1 : tout partager à 50/50, les profi ts comme les pertes, les 
joies comme les emmerdes. Règle no 2 : ne jamais afficher 
publiquement leurs divergences, en interne comme en externe. 
Règle no 3 : ne jamais prendre aucune décision qui ne fasse 
pas l’unanimité entre eux ou qui risque de les diviser d’une 
quelconque façon.



9

  P r é f a c e  d e  P h i l i p p e  B l o c h

Des règles de bon sens. Mais dont la stricte application ne 
garantit en rien un long fl euve tranquille. La lecture de ce 
livre atteste en effet qu’il n’existe aucune recette miracle du 
succès en matière d’association. Il y a certes des pièges évidents, 
dans lesquels il vaut mieux éviter de tomber. Encore faut-il les 
connaître et apprendre à les repérer. Il y a aussi, à chaque étape 
de l’aventure, les bonnes questions à se poser… et à poser à 
son ou ses associé(s) ! Et puis il y a surtout ces témoignages 
passionnants d’entrepreneurs, qui sont autant d’histoires 
susceptibles d’alimenter votre réfl exion. C’est tout le mérite de 
Benoît Galy que d’avoir rassemblé en un seul ouvrage autant 
de précieux conseils.

« Hope for the best. Prepare for the worst. » (Espère le meilleur. 
Prépare-toi au pire.), aiment rappeler les Américains. Une 
philosophie qui s’applique parfaitement à notre sujet. À l’instar 
du mariage, une association professionnelle est une décision 
lourde, qui suppose l’acceptation et le respect de droits et de 
devoirs ainsi qu’une éthique sans faille. Comme un divorce, une 
séparation professionnelle est un événement douloureux. C’est 
pourquoi il est si important de ne s’associer que lorsque l’on a 
de vraies bonnes raisons de le faire. Le simple fait de vouloir 
échapper à la solitude de l’entrepreneur ne saurait suffi re. Il y a 
en effet d’innombrables façons plus légères de partager avec ses 
pairs, que ce soit au sein d’associations ou de clubs de dirigeants. 
Penser que « 1 + 1 = 3 » n’est pas plus convaincant, tant les 
synergies peuvent se révéler aléatoires ou décevantes. Croire que 
les années n’auront aucune prise sur votre amitié, et que vous 
continuerez de grandir forcément de la même façon, au même 
rythme et avec les mêmes envies est un piège classique qui n’évite 
pas l’apparition de dangereux déséquilibres après quelques 
années. Négliger enfi n le poids des ego et de leur puissance 
destructrice peut mener tout droit à de cruelles déceptions.

Fort heureusement, rien n’est jamais écrit et nul n’est à l’abri d’une 
réussite. Si certaines associations présentent plus de risques que 
d’autres, tel un partenariat à 50/50 (le cas le plus fréquent, car 



10

B i e n  s’a s s o   c i e r  p o u r  m i e u x  e n t r e   p r e nd re

une entreprise a besoin d’un chef, et d’un seul), aucune solution 
n’est garantie à 100 %. Votre propre aventure ne ressemblera 
à aucune autre. Comme toute épopée entrepreneuriale, elle 
connaîtra des hauts et des bas. Des joies et des peines. Elle 
sera pleine de surprises, souvent bonneset parfois moins bonnes. 
Elle vous donnera une énergie et une force insoupçonnables. Un 
sentiment de liberté que vous n’aviez jamais connu auparavant. 
Un plaisir unique. Peut-être choisirez-vous de la mener seul, à 
deux, ou à plusieurs. Peu importe. Le plus important est que 
vous la viviez chaque jour dans le strict respect de vos valeurs, 
en écoutant et en respectant vos associés en toutes circonstances, 
et ce quel que soit le nombre de parts qu’ils possèdent dans 
votre entreprise. Que vous ne laissiez jamais votre frustration 
ou votre colère vous entraîner dans des actes indignes ou des 
paroles assassines que vous n’auriez jamais accepté que l’on 
vous adresse. Quel que soit le destin de votre couple, vous 
pourrez ainsi durablement vous regarder chaque matin dans 
votre miroir. Un luxe infi niment plus précieux que n’importe 
quelle association, car mieux vaut perdre son entreprise que 
perdre son âme.

PHILIPPE BLOCH

Entrepreneur et animateur de 
« L’Entreprise BFM » sur BFM Business 
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INTRO  DUC  TION

Vous envi  sa  gez de vous asso  cier, vous l’êtes ou vous l’avez 
été ? Ce livre est fait pour vous ! Créer et déve  lop  per une 
entre  prise tout seul, pour  quoi pas ? Mais à plu  sieurs, la 

route est for  cé  ment plus riche en ren  contres. L’idée vous attire ? 
Vous avez rai  son ! Mais atten  tion, le che  min de l’asso  cia  tion est 
sinueux et les sor  ties de route fré  quentes.

Heu  reu  se  ment, bien s’asso  cier, cela s’apprend. Et il n’est jamais 
trop tard pour commen  cer. Par  tir du bon pied, c’est ce que nous 
vous pro  po  sons dans ce livre.

Votre envie n’étant pas for  cé  ment celle de votre voi  sin, vous ne 
trou  ve  rez pas ici de vérité qui s’applique uni  for  mé  ment. Sim  ple -
ment, l’expé  rience prouve que les pièges à évi  ter sont pré  vi  sibles. 
Les ques  tions qui chal  lengent la rela  tion entre les asso  ciés, voire 
conduisent à la rup  ture, sont tou  jours les mêmes. Alors, autant 
par  tir sur des bases saines et cla  ri  fi er sans tar  der ce qui doit 
l’être. Sans for  ma  lisme poin  tilleux inutile, mais sans vivre au 
pays des Bisounours non plus.

Vous trou  ve  rez ici un tour d’hori  zon des ques  tions à se poser 
ensemble. Struc  tu  rées autour des grandes étapes de la vie 
d’une asso  cia  tion en entre  prise, les prin  ci  pales pro  blé  ma  tiques 
à résoudre vous seront pré  sen  tées par des exemples de bonnes 
pra  tiques, de moins bonnes pra  tiques et même de mau  vaises… 
Le tout est issu de l’expé  rience de cen  taines d’entre  pre  neurs et 
illus  tré par de nom  breux témoi  gnages de diri  geants, qui ont 
bien voulu confi er l’his  toire, par  fois dou  lou  reuse, par  fois glo -
rieuse, des liens qui les unissent.
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L’envie d’écrire ce livre vient de ma propre expé  rience. À 27 ans, 
je me suis lancé à mon compte en m’asso  ciant. La bonne réus  site 
éco  no  mique de l’entre  prise s’est hélas accom  pa  gnée d’un échec 
de la rela  tion d’asso  cia  tion. Jeune et bête, j’ai pu expé  ri  men  ter 
pour vous tout ce qu’il ne fal  lait pas faire… Huit années ont 
passé depuis ces débuts labo  rieux, et grâce aux nom  breux liens 
que j’ai tis  sés dans les milieux patro  naux, j’ai pu réa  li  ser à quel 
point ces ques  tions et ces pro  blèmes étaient récur  rents et essen -
tiels. Quand la cla  meur des congrès se tait, que les salles de for -
ma  tion se vident, ces his  toires se racontent à mi- voix : échange 
après échange, j’ai recueilli plus d’une cen  taine de témoi  gnages 
pudiques, loin des dis  cours de façade, où l’on parle aussi bien 
d’espoirs en l’autre déçus que de liens vivants ; d’échecs que de 
suc  cès.

Avec les membres du mou  ve  ment d’entre  pre  neurs que j’ai 
eu la chance de pré  si  der pen  dant deux ans, le Centre des 
jeunes diri  geants de La Défense, nous avons for  ma  lisé cette 
approche pour élar  gir le recueil de témoi  gnages à dif  fé  rents 
hori  zons entrepreneuriaux. Puis, avec la jour  na  liste éco  no -
mique Sophie Baqué, nous avons dégagé les lignes de force 
prin  ci  pales de l’asso  cia  tion pour vous per  mettre de les abor -
der le plus sim  ple  ment pos  sible. À chaque grande étape de la 
rela  tion d’asso  ciés cor  res  pond un cha  pitre que vous pou  vez 
lire de manière indé  pen  dante des autres et qui décor  tique les 
enjeux essen  tiels, les pièges les plus fré  quents et les bonnes 
pra  tiques à étu  dier.

Vous démar  rez une entre  prise à plu  sieurs ?

Ça y est ? Vous allez démar  rer votre entre  prise ! Vous avez 
l’expé  rience d’un métier, un pre  mier client ou une idée nova -
trice, et mille che  mins sont pos  sibles. Ce col  lègue, cet ami, ce 
parent, c’est la per  sonne de confi ance avec qui vous allez pou -
voir échan  ger, dis  cu  ter, gagner du temps, mais sur  tout affron  ter 
l’inconnu. Par  fois affi   chée, par  fois pudique, compte avant tout 
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l’envie d’avan  cer ensemble pour affron  ter les défi s de cette aven -
ture moderne par excel  lence : l’entrepreneuriat.

Aucun de vous ne s’y connaît véri  ta  ble  ment en droit. À vrai 
dire, la ges  tion d’une entre  prise vous est plu  tôt étran  gère. Mais 
vous savez au fond de vous que c’est par l’entrepreneuriat que 
passe votre che  min. Pour libé  rer votre éner  gie créa  trice, expri -
mer votre poten  tiel, il faut faire ce pas dans le vide. Vous pres -
sen  tez qu’en le fai  sant ensemble, l’aven  ture sera plus belle. Rien 
n’a vrai  ment commencé, et vient déjà l’heure des pre  mières 
ques  tions, des pre  miers compro  mis à trou  ver et une ques  tion 
se pose : « Comment font les autres ? Quels sont les pièges à 
évi  ter ? »

Le cha  pitre 1, « La fl amme commune », vous per  met  tra de cla -
ri  fi er les grandes lignes éco  no  miques de votre pro  jet et de vous 
assu  rer que vous par  ta  gez les mêmes valeurs entrepreneuriales.

Le cha  pitre 2, « Par  tez sur des bases saines », vous aidera à 
mettre en musique juri  di  que  ment votre asso  cia  tion. Vous y 
décou  vri  rez le piège qui fait régu  liè  re  ment explo  ser en vol une 
bonne moi  tié des asso  cia  tions d’entre  pre  neurs. Avec quelques 
ques  tions simples, vous par  vien  drez à démi  ner le che  min.

Vous sou  hai  tez redon  ner un second 
souffl e à votre asso  cia  tion

Vous êtes à votre compte depuis quelque temps déjà. Vous vous 
êtes asso  ciés pour faire jouer à plein la complé  men  ta  rité des 
compé  tences. La rela  tion avec votre asso  cié est bonne… Mais 
entre ce que vous ima  gi  niez au départ et la réa  lité actuelle, le 
fossé se creuse. En par  ler est compli  qué. Quand vous met  tez 
sur la table des ques  tions stra  té  giques ou éco  no  miques, voilà 
que sur  gissent des ques  tions sur le lien entre vous, entre  mê  lées à 
des ques  tions juri  diques. Tout se mélange. Pour  tant, vous étiez 
d’accord au départ. Que se passe- t-il ? Que voulez- vous vrai  ment ? 
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Les mots vous manquent… Pour  tant, vous avez besoin de les 
trou  ver pour renouer un dia  logue authen  tique et vivant.

Le cha  pitre 3, « La jus  tice, le pou  voir et l’argent », vous aidera 
à mettre des mots sur les lignes de ten  sion qui mettent for  cé -
ment à l’épreuve toute asso  cia  tion d’entre  pre  neurs et à trou  ver 
ensemble des solu  tions accep  tables par tous, tout en sur  veillant 
du coin de l’œil les risques de dérive.

Comme dans l’échange avec votre asso  cié, la forme est par  fois 
aussi impor  tante que le fond pour trou  ver un consen  sus, le cha -
pitre 4, « Ajus  tez la rela  tion », vous don  nera des repères pour 
trou  ver la bonne pos  ture, désa  mor  cer la part d’irra  tion  nel dans 
vos échanges et affi r  mer sim  ple  ment vos envies.

Vous êtes en phase de rup  ture

Vous avez compris. Une phrase, un mot et vous avez compris. 
Vous ne l’avez pas encore accepté, cepen  dant vous savez désor -
mais que l’autre ou les autres ne sont plus à vos côtés mais en 
face. Le futur dans lequel vous vous pro  je  tiez vient subi  te  ment 
de s’effon  drer. La tris  tesse le dis  pute à la colère. Cette éner -
gie qui fai  sait votre force vous manque, et votre frus  tra  tion, 
pour  tant légi  time, vous des  sert dans ce qui devient un combat 
d’appa  rences. Heu  reu  se  ment, le temps aidant, les options pos -
sibles appa  raî  tront plus nom  breuses.

Le cha  pitre 5, « Gérer la sor  tie », vous aidera à prendre du recul, 
à élar  gir le champ des pos  si  bi  li  tés et à accep  ter que les che  mins 
de vie divergent.

Vous conseillez des entre  pre  neurs

Vous êtes expert- comptable, notaire, ban  quier, avo  cat ou consul -
tant. Ces his  toires d’asso  cia  tions, vous commen  cez éga  le  ment 
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à les connaître. Vous en avez vu bon nombre se brû  ler les ailes, 
cer  tains réus  sir. Et voilà encore deux nou  veaux asso  ciés qui 
démarrent du mau  vais pied. Vous le savez, vous leur avez dit, mais 
ils ne vous écoutent pas… C’est qu’ils ont la tête dure, ces entre -
pre  neurs : des contraintes, ils en ont mille, et ils ne comptent pas 
se lais  ser frei  ner dans leur pro  jet. Ils vous can  tonnent logi  que -
ment à votre domaine d’exper  tise. Ce sont eux les entre  pre  neurs, 
ce sont eux qui ont la vision glo  bale. C’est vrai. Et pour  tant, 
vous vou  driez les aider, raconter, trans  mettre… au- delà même 
de votre rôle, car ce qui se joue dépasse le cadre pro  fes  sion  nel. 
C’est une his  toire d’hommes, et vous vous sen  tez res  pon  sable.

Ce livre a été conçu pour vous don  ner une cour  roie de trans -
mis  sion. Il est le fruit d’une parole d’entre  pre  neurs pour des 
entre  pre  neurs. Les mots, les par  tis pris, les pos  tures de départ 
sont ceux de chefs d’entre  prise. Par  fois, même le voca  bu  laire 
uti  lisé ne satis  fera pas plei  ne  ment aux défi   ni  tions de votre 
domaine. Mais les livres tech  niques ne manquent pas et l’entre -
pre  neur a besoin de mots qui lui parlent. Le but pour  suivi est le 
même : don  ner à nos asso  ciés l’oppor  tu  nité de dia  lo  guer pour 
construire ensemble une vision entrepreneuriale par  ta  gée.

Quelle que soit la situa  tion dans laquelle vous vous trou  vez, 
j’espère que la lec  ture de ce livre vous per  met  tra d’avan  cer sur 
le che  min d’une rela  tion fruc  tueuse et vivante !

BENOÎT GALY
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La fl amme commune

Combi  ner le talent des uns et des autres pour trou  ver la 
combi  nai  son gagnante ? C’est, par défi   ni  tion, un acte 
entrepreneurial. Pour autant, il ne suf  fi t pas de don  ner 

des parts du capi  tal à quelqu’un pour faire de lui un entre  pre -
neur. Votre futur asso  cié en est- il réel  le  ment un ? Pour  quoi vous 
associez- vous vrai  ment ? À quel rythme faut- il nouer le lien entre 
asso  ciés ? Tour d’hori  zon des ques  tions à se poser avant.

Associez- vous avec un véri  table 
entre  pre  neur

4 cri  tères pour détecter 
la fi bre entrepreneuriale

Comment savoir si votre asso  cié est doté d’un état d’esprit 
d’entre  pre  neur ? L’éco  no  miste Joseph Schumpeter, qui s’est pen-
 ché le pre  mier sur la ques  tion, nous donne des clés de réponse : 
entre  prendre, c’est par  tir des choses telles qu’elles sont, et trou-
 ver de nou  velles manières de les combi  ner pour don  ner nais -
sance à une inno  va  tion. Il s’agit, dans tous les domaines (le 

1
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pro  duit ou le ser  vice déve  loppé, dans la rela  tion entre asso  ciés, 
la rela  tion client…), de tester des agen  ce  ments nou  veaux et 
por  teurs.

Pour  quoi s’asso  cier pour entre -
prendre ? Car les talents de votre 
asso  cié (ses compé  tences, ses capa -
ci  tés, sa force de tra  vail) combi  nés 
aux vôtres doivent vous per  mettre 
d’atteindre un but plus ambi  tieux 
que si vous aviez entre  pris seul de 
votre côté. Tester une com  bi  nai  son 

faite du talent de cha  cun, c’est par défi   ni  tion un acte entre pre-
neurial.

Pour vous, la ques  tion ne se pose pas : entre  pre  neur, vous l’êtes. 
Mais pour votre asso  cié, comment savoir ? Par  tir mal accom -
pa  gné peut être lourd de consé  quences, comme le montre le 
témoi  gnage d’Alain, 40 ans :

« Je me suis asso  cié avec trois consul  tants indé  pen  dants pour 
créer un cabi  net de conseil en mar  ke  ting. J’étais à l’ini  tiative 
du pro  jet et, pour les moti  ver, j’ai créé une société commune. 
Cha  cun a mis 1 250 € au capi  tal, soit 5 000 € en tout. Pro  gres  si -
ve  ment, je me suis rendu compte qu’ils conti  nuaient à déve  lop-
 per cha  cun leur propre struc  ture en free lance : je fai  sais tout 
le bou  lot, j’inves  tis  sais du temps de tra  vail non rému  néré. Au 
bout de six mois, quand j’ai tapé du poing sur la table pour qu’ils 
se mettent au bou  lot, ils m’ont expli  qué qu’ils étaient action -
naires, que je n’avais pas à leur don  ner d’ordres. Après quelques 
échanges de plus en plus acri  mo  nieux, ils m’ont retiré la gérance. 
J’ai dû jeter l’éponge et repar  tir à zéro. »

« Est entre  pre  neur celui 
qui exécute de nouvelles 
combinaisons permet  tant 

la produc  tion. » 
Joseph Schumpeter, 

La Théorie de l’évolution 
économique, 1911
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1.  L a  f l amme  commune

Pour vous évi  ter la même expé  rience, voici quatre ques  tions à 
vous poser.

Cri  tère no 1 : Avez- vous des compé  tences complé  men  taires ?
Commen  çons par un petit quiz réa  lisé auprès de 125 diri  geants 
d’entre  prise.

Quel est, selon vous, le béné  fice 
prin  ci  pal de l’asso  cia  tion ?*

La complé  men  ta  rité des compé  tences : 83 % •
C’est un moyen d’aller plus vite : 7 % •
L’apport fi nan  cier est plus impor  tant : 6 % •
Tout seul, j’ai peur : 4 % •

La réponse est presque una  nime : le bon asso  cié, c’est celui 
qui vous donne les moyens d’entre  prendre mieux, et plus vite. 
Vous êtes un tech  ni  cien déve  lop  peur de sys  tème d’infor  ma  tions ? 
Vous aurez besoin d’un commer  cial pour démar  cher des clients. 
À deux, on crée des syner  gies productivistes, le champ des pos -
sibles est plus large, les ambi  tions plus grandes.

Qu’apporte la complé  men  ta  rité ?
Un domaine d’expres  sion pour cha  cun. •  Dans ce type d’asso -
cia  tion, cha  cun dis  pose d’un ter  ri  toire bien à lui, peut pren-
dre des déci  sions de façon auto  nome, et s’épa  nouir dans un 
domaine où sa légi  ti  mité et ses compé  tences seront reconnues. 
Par exemple, le tech  ni  cien aura la main sur les aspects tech -
niques, le ven  deur tran  chera sur les enjeux commer  ciaux.
Un avan  tage fi nan  cier. •  « Avoir des pro  fi ls redon  dants dans une 
PME ou une TPE, c’est du gas  pillage, indique An ne Guérin, 
direc  trice régio  nale d’Oséo. Le salaire d’un mana  ger coûte 

* Source : son  dage CJD La Défense février 2012, panel de 125 diri  geants.
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beau  coup d’argent. Quitte à en avoir plu  sieurs, autant que 
l’inves  tis  se  ment couvre un champ aussi vaste que pos  sible 
des acti  vi  tés de l’entre  prise. »

IL L’A FAIT

Ouvrir le capi  tal de son entre  prise pour être épaulé par un asso  cié talen -
tueux ? C’est le choix de Jean qui, deux ans après avoir créé, seul, une 
PME de pro  duits de santé, a fait entrer Martin au capi  tal pour lui confi er 
la stra  té  gie mar  ke  ting.

Type de société SA

Sec  teur d’acti  vité PME de pro  duits phar  ma  ceu  tiques

Nombre d’asso  ciés 4 : Jean à 70 %, Martin à 20 % et 2 action  naires 
dor  mants

Pacte d’asso  ciés Non

« J’ai construit ma car  rière dans le cir  cuit des mul  ti  natio  nales. En 1998, à 
53 ans, je décide de créer ma propre PME dans les pro  duits de santé.
Au démar  rage de l’aven  ture, je m’asso  cie avec des per  son  na  li  tés complé -
men  taires, qui n’inter  viennent pas direc  te  ment dans la société. En cédant 
quelques pour- cent de la société, j’obtiens ainsi les conseils d’un DRH 
(Direc  teur des res  sources humaines) et d’un DAF (Direc  teur admi  nis  tra  tif 
et fi nan  cier) qui tra  vaillent dans de grands groupes. Dès le départ, les 
choses sont claires entre nous trois : mes asso  ciés me sui  vront dans toutes 
mes déci  sions. Ils n’essaie  ront pas de tirer pro  fi t de l’entre  prise, dont je 
res  te  rai le seul capi  taine.
Après deux années de déve  lop  pe  ment, je cherche à nou  veau un asso  cié : 
cette fois- ci, je sou  haite par  ta  ger la charge de tra  vail et l’impli  quer dans 
la prise de déci  sion. Je ren  contre par hasard sur un salon pro  fes  sion  nel 
dédié à la phar  ma  cie, Martin, 52 ans, direc  teur géné  ral d’un groupe de 
phar  ma  cie, alors en pleine inter  ro  ga  tion sur son acti  vité pro  fes  sion  nelle. 
Il cherche à déve  lop  per un pro  jet per  son  nel et trouve une cer  taine adé -
qua  tion avec la société que j’ai créée.
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Nous nous voyons de façon plus ou moins infor  melle cinq ou six fois 
dans les huit mois qui suivent, jusqu’à ce que notre complé  men  ta  rité se 
révèle évi  dente. Martin me rejoint, non pas attiré par le salaire, mais par 
des parts dans la struc  ture (20 % du capi  tal en 2001). À l’époque, on 
ne signe pas de pacte d’action  naires.
Martin est nommé direc  teur géné  ral et je reste pré  sident. En dehors de 
nous deux, les autres action  naires n’ont pas de rôle dans l’entre  prise. 
Nos salaires sont rela  ti  ve  ment équi  va  lents : 120 000 € et une voi  ture 
de fonc  tion pour cha  cun, avec tout de même 10 % de plus pour moi qui 
suis marié et ai quatre enfants. Je consi  dère que Martin n’a jamais abusé 
de son titre de direc  teur géné  ral par la suite : il a tou  jours res  pecté mon 
rôle de créa  teur, assu  rant ainsi un par  fait équi  libre entre nous. Vis- à-vis 
de l’exté  rieur, nous sommes tou  jours appa  rus comme « asso  ciés » sans 
qu’aucun ne cherche à prendre la place de l’autre.
Dans le tra  vail, nos champs d’actions sont éga  le  ment complé  men  taires : 
je me concentre sur l’opé  ra  tion  nel, mon asso  cié sur le posi  tion  ne  ment 
stra  té  gique de l’entre  prise. Martin dis  pose d’une telle expé  rience dans le 
milieu du mar  ke  ting et de la santé qu’il ne se trompe jamais. De plus, les 
consé  quences de nos déci  sions se voient très rapi  de  ment sur les résul  tats 
des ventes… qui sont très encou  ra  geants !
Concrè  te  ment, nous n’avons pas besoin de nous voir pour faire fonc  tion-
 ner l’entre  prise, dont nous sommes les seuls sala  riés : on se croise, en 
moyenne, une ou deux fois par semaine. On ne prend pas de déci  sion 
sans se concer  ter mutuel  le  ment, même si, en théo  rie, le mot fi nal me 
revient. Quelques désac  cords appa  raissent épi  so  di  que  ment mais, au 
fi nal, on abou  tit tou  jours à un consen  sus.
Sur le plan humain, je n’ai pas tissé de liens ami  caux avec Martin, mais 
plu  tôt une rela  tion fon  dée sur la confi ance et le pro  fes  sion  na  lisme. Nous 
avons tou  jours fait preuve d’un grand respect l’un envers l’autre ; nous nous 
valo  ri  sons mutuel  le  ment. Au cours de la vie de la société, nous avons 
aussi connu, épi  so  di  que  ment, de grandes dif  fi   cultés… mais cela n’a pas 
entamé notre rela  tion. »
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Commen  taires

Cadrer les attentes. •  Ici, l’entre  prise pré  existe à l’asso  cia  tion avec 
Martin. Lorsque Jean ouvre les 20 % du capi  tal à son asso  cié, cette 
anté  rio  rité lui confère une grande maî  trise de la rela  tion. Il choi  sit 
son asso  cié pour les compé  tences qu’il va appor  ter à la société. 
Ce der  nier par  tage la vision du fon  da  teur de l’entre  prise, sa place 
et son rôle sont par  fai  te  ment déli  mi  tés. Même si elles ne sont pas 
maté  ria  li  sées par écrit, les règles sont claires dès le début.
Complé  men  ta  rité des âges. •  Bien « mixer » les tranches d’âge peut 
être un choix inté  res  sant. Deux asso  ciés du même âge entrent vite 
dans la compa  rai  son et la compé  tition. Qui est le plus talen  tueux, 
qui a les meilleurs résul  tats ? À l’inverse, une per  sonne plus âgée, 
qui n’essaye pas de prendre l’ascen  dant, apporte sou  vent de la 
séré  nité.

Cri  tère no 2 : Votre asso  cié est- il en quête de nou  veauté ?
Aime- t-il inno  ver ? Est entre  pre  neur celui qui, jour après jour, 
conçoit, réfl é  chit, ima  gine, teste des agen  ce  ments nou  veaux. 
« La créa  ti  vité, c’est juste relier les choses entre elles », rap  pe -
lait Steve Jobs. Son champ d’appli  ca  tion est large : elle peut 
concer  ner le pro  duit, l’orga  ni  sa  tion du tra  vail, la rela  tion avec 
les clients, les sala  riés, les four  nis  seurs ou vous- même. Votre 
binôme sera- t-il capable d’appor  ter, chaque jour, une idée nou -
velle qui contri  buera au suc  cès de votre entre  prise ?

Est- il éner  gique ? Votre asso  cié est- il capable de suivre ses 
envies, et non le cadre imposé ? « Pour moi, un bon asso  cié, 
c’est quelqu’un d’opti  miste, qui va de l’avant. Il doit être capable 
d’oser prendre des risques et de mettre une éner  gie extraor -
di  naire au ser  vice du pro  jet commun », témoigne Amandine, 
asso  ciée de 32 ans.
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Cri  tère no 3 : A- t-il peur de l’échec ?
Sait- il rebon  dir après avoir échoué ? « Le suc  cès, c’est d’aller 
d’échec en échec sans perdre son enthou  siasme », nous dit 
Winston Churchill. Face à l’échec, les réac  tions sont mul  tiples : 
pour cer  taines per  sonnes, c’est un nou  veau défi  à rele  ver, quand 
d’autres sont faci  le  ment décou  ra  gées. Et pour votre asso  cié ? 
Est- il capable, comme Thomas Edison, de faire 9 000 pro  to  types 
infruc  tueux, et de voir dans chaque piste éli  mi  née un pas en avant 
vers son but, l’inven  tion de la lampe élec  trique… qui lui per  met-
 tra de fon  der quelques années plus tard General Electric ?

Sait- il tâton  ner ? « Quand on a démarré l’entre  prise, on était 
sur un tout autre logi  ciel que celui qu’on a déve  loppé au fi nal, 
raconte Romain. Au fi l du temps, le pro  duit a évo  lué vers autre 
chose : on a changé de mar  ché, de busi  ness model… Après avoir 
trouvé la bonne tech  no  lo  gie, on l’a fi na  le  ment appli  quée de 
façon complè  te  ment dif  fé  rente. »

Dans l’aven  ture entrepreneuriale, la part d’inconnu est grande : 
vous devez aimer cela. Tout comme un ran  don  neur ignore ce 
qu’il y a sur l’autre ver  sant de la mon  tagne, l’entre  pre  neur ne 
sait pas de quoi demain sera fait. Votre asso  cié, tout comme 
vous, doit savoir compo  ser avec une dose de risque.

Cri  tère no 4 : Va- t-il s’ins  tal  ler dans ses pan  toufl es 
au pre  mier suc  cès ?
Sait- il mettre les mains dans le cam  bouis ? Il ne s’agit pas seule -
ment de faire du mar  ke  ting en chambre, d’écrire des busi  ness 
plans dans une tour d’ivoire : après avoir ima  giné votre plan 
d’attaque, votre mis  sion sera de le mettre en œuvre. Même 
lorsque votre société sera plus grande, que vous aurez struc  turé 
et délé  gué, ce sera à vous et à votre asso  cié de don  ner l’impul -
sion, d’insuf  fl er l’éner  gie. Sinon, per  sonne ne le fera à votre 
place.

Est- il capable de prendre des déci  sions ? « Un diri  geant, c’est 
quelqu’un qui prend tout le temps des déci  sions, rap  pellent les 
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for  ma  teurs de l’asso  cia  tion des Cédants et Re preneurs d’Acti  vité 
(CRA). Dans 50 % des cas, elles sont bonnes, dans 50 % elles le 
sont moins, mais ce n’est pas grave. Car le len  de  main on garde 
ce qui est bon et on rem  place ce qui est mau  vais en pre  nant de 
nou  velles déci  sions… C’est ainsi que l’entre  prise pro  gresse de 
proche en proche. »

Cherche- t-il un sta  tut social ? Entre  prendre, c’est une dyna  mique 
de nou  veauté, ce n’est pas un sta  tut social fi gé.

Un chef d’entre  prise se consacre uni  que  ment à la ges  tion des  •
affaires cou  rantes de la société ? C’est un ges  tion  naire, pas 
un entre  pre  neur.
Il vient uni  que  ment pour tou  cher ses divi  dendes ? C’est un  •
ren  tier, qui joue le même rôle qu’un ban  quier ou un inves  tis -
seur… pas un entre  pre  neur.

Défi   nis  sez la route du suc  cès en 3 étapes

Avant d’appro  fon  dir les ques  tions d’asso  cia  tion, vous devrez 
défi   nir votre stra  té  gie d’entre  prise. C’est le rôle du busi  ness plan. 
Les trois règles d’or en la matière sont les sui  vantes :
1.  La sim  pli  cité. Un busi  ness plan doit conte  nir les variables 

clés de votre acti  vité. Rien de plus. Concrè  te  ment, c’est un 
tableau Excel avec quelques chiffres. Comme par exemple : 
« Je sais que mon concur  rent est ren  table avec un chiffre 
d’affaires de 100 000 €, et je m’ins  talle dans une rue deux fois 
plus pas  sante que celle où il est. » Bravo, votre busi  ness est 
posé, vous pou  vez vous lan  cer !

2.  Faites- le pour vous… pas pour les autres. Gar  dez les pré  sen -
ta  tions PowerPoint de 30 pages pour plus tard, quand vous 
ferez appel aux inves  tis  seurs ins  ti  tution  nels. Faites d’abord 
un busi  ness plan rapide et prag  ma  tique qui vous sera avant 
tout utile… à vous !

3.  Faites- le évo  luer. Un bon busi  ness plan se met à jour régu  liè -
re  ment. Beau  coup de valeurs seront fausses au démar  rage, 
mais c’est nor  mal : de proche en proche, vous les affi   ne  rez.
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À quoi sert un busi  ness plan ? 
À assu  rer votre sur  vie

Votre sur  vie dépend des inves  tis  seurs fi nan  ciers exté  rieurs ?
Avant d’aller voir votre ban  quier, anti  ci  pez : vous devez savoir 
pré  ci  sé  ment combien d’argent sera néces  saire pour que votre 
entre  prise puisse décol  ler… Indis  pen  sable pour ne pas perdre 
six mois de tra  vail et de faux espoirs, en décou  vrant a pos  te -
rio  ri que vous n’avez pas suf  fi   sam  ment de fonds.

Votre sur  vie dépend de la soli  da  rité exté  rieure ? 
Tic- tac, tic- tac… l’hor  loge tourne. Béné  fi   cier des allo  ca  tions 
chô  mage ou comp  ter sur son conjoint est un atout indé  niable, 
mais qui ne dure pas éter  nel  le  ment. Par exemple, on sous-
 estime sou  vent le délai de déci  sion du client. Vous espé  riez 
que votre pros  pect allait signer en août ? « Il est en vacances. » 
En sep  tembre ? « Il est débordé. » À Noël ? « Mais enfi n, c’est 
Noël, rappelez- nous en début d’année. » Jan  vier ? « Désolé, 
les bud  gets ont été bou  clés. Mais on est vrai  ment très inté  res -
sés, n’hési  tez pas à rap  pe  ler l’année pro  chaine… » Et pen  dant 
ce temps, la pres  sion monte.

Votre sur  vie dépend de vos sacri  fi ces per  son  nels ?
Après les débuts, vient ensuite la phase de l’entre  prise qui 
marchote. Si vous n’arri  vez pas à aller au- delà, vous ris  quez 
d’y pas  ser une vie. On gagne sa vie, certes, mais moins bien 
qu’avant… On est à son compte donc « libre », mais cette liber-
té est chè  re  ment payée avec de nom  breux sacri  fi ces fi nan  ciers 
et de gros horaires de tra  vail. Si vous vous y retrou  vez, est- ce 
vrai  ment le cas de votre conjoint ou de votre entou  rage ? Est- ce 
bien cela que vous étiez venu cher  cher ? Si vous êtes asso  ciés, 
il est peu pro  bable que votre tan  dem dure bien long  temps.

Votre sur  vie est acquise ?
Féli  ci  ta  tions, vous avez main  te  nant des pro  blèmes… de 
riches !
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Le busi  ness plan est donc là pour essayer de pré  voir. Son autre 
atout ? Il vous obli  gera à vous confron  ter à vous- même, au fi l 
des avan  cées de l’entre  prise. Que vouliez- vous au départ ? 
Où en êtes- vous aujourd’hui par rap  port à ces aspi  ra  tions 
ini  tiales ?

Pour dres  ser votre busi  ness plan, nous vous pro  po  sons de suivre 
trois étapes simples et effi   caces. Menez cette réfl exion avec votre 
asso  cié, et vous aurez un pre  mier moyen d’expé  ri  men  ter si la 
rela  tion fonc  tionne. Vous pour  rez iden  ti  fi er les enjeux majeurs, 
poser les chiffres clés, comprendre l’impact d’une struc  ture 
de coûts… et vous assu  rer qu’il y a de l’eau dans la pis  cine 
avant de plon  ger. Ne croyez pas que vous pour  rez tout pla  ni -
fi er à l’avance… dans un par  cours entrepreneurial, ce serait un 
leurre.

Étape 1 : Lancez- vous… pour de faux !
Avant de démar  rer votre busi  ness plan, un conseil : allez tester 
le mar  ché. Prendre la tem  pé  ra  ture du sec  teur en amont vous 
don  nera de pré  cieux indi  ca  teurs et ser  vira de révé  la  teur à la 
fai  sa  bi  lité de votre pro  jet. Voici quelques pistes, à creu  ser selon 
votre acti  vité, qui ne coû  te  ront rien… ou pas grand- chose.

Votre cam  pagne d’appel en 1 jour  née. •  Vu de votre salon, pros -
pec  ter des clients vous semble facile ? Pas  sez quelques jours 
à faire du phoning pour vous frot  ter à vos pros  pects. Allez, 
ne serait- ce qu’une jour  née. Ven  dez votre pro  duit, même s’il 
n’est pas encore prêt. Vous pour  rez ainsi vali  der, ou pas, le 
poten  tiel de votre future entre  prise. Est- ce que l’offre plaît ? 
Y a- t-il un mar  ché ? Y a- t-il un concur  rent par  ti  cu  liè  re  ment 
pugnace ou offen  sif dans le sec  teur ? Quelques heures au télé -
phone peuvent vous évi  ter un an de galère, ça vaut le coup, 
non ?
Votre fré  quen  ta  tion en 1 heure. •  Vous ache  tez un fonds de com-
merce ou un res  tau  rant ? Avant de faire le chèque, postez- vous 



27

1.  L a  f l amme  commune

une heure dans la rue et comp  tez les pas  sants : vous aurez 
ainsi une idée réelle du tra  fi c. Faites le même exer  cice avec 
un concur  rent dont vous aurez récu  péré le chiffre d’affaires 
sur le site Inter  net Infogreffe. Une règle de trois et vous avez 
votre chiffre d’affaires pré  vi  sion  nel.
Votre pro  duit sur Inter  net en avant- première. •  Sans connais -
sances en infor  ma  tique, vous pou  vez, avec des outils comme 
WordPress, créer un site pré  sen  tant votre pro  duit en un ou 
deux jours. Ensuite, avec un bud  get de 5 €, vous pour  rez 
démar  rer votre pre  mière cam  pagne de publi  cité sur Google 
en quelques minutes. Les internautes voient votre ban  nière de 
publi  cité, tombent sur votre site, passent commande. Désolé, 
ce pro  duit est momen  ta  nément indis  po  nible ! En atten  dant, 
vous venez de récu  pé  rer tous les chiffres essen  tiels à votre 
acti  vité (vali  da  tion du prix, taux de conver  sion des publi  ci  tés, 
tra  fi c poten  tiel, marge par pro  duit…).

Étape 2 : La struc  ture de reve  nus
S’il est un sujet sur lequel il est dif  fi   cile de faire des pro  nos -
tics, c’est bien celui des reve  nus. Combien allez- vous gagner ? 
Même si cer  taines hypo  thèses vous semblent sor  ties du cha  peau, 
efforcez- vous de poser noir sur blanc les chiffres ci- dessous… 
vous affi   ne  rez plus tard !

Quel prix de vente ? •  Entre un surf sur Inter  net et quelques 
coups de fi l à la concur  rence, vous devriez vous en sor  tir 
pour avoir le posi  tion  ne  ment glo  bal. Votre pro  duit est inno -
vant ? Testez plu  sieurs four  chettes de prix auprès de clients 
poten  tiels.
Quel coût d’acqui  si  tion par client ? •  Disposez- vous déjà d’un 
car  net d’adresses ? Combien de rendez- vous clients allez- vous 
faire chaque semaine ? Combien d’entre  tiens seront néces -
saires pour vendre votre pres  ta  tion ?
Quel objec  tif de chiffre d’affaires •  ? Même si vous avez l’impres -
sion de faire l’exer  cice à la louche, fi xez- vous un but : combien 
devez- vous vendre pour vous ver  ser un demi- salaire ? Et un 
salaire complet ?
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Quelles condi  tions de paie  ment ? •
Vous êtes sur un mar  ché où le client vous paye une fois  −
la pres  ta  tion réa  li  sée ? Vous devrez avan  cer la tré  so  re  rie 
néces  saire à la créa  tion de chaque pro  duit. Méca  ni  que -
ment, plus votre nombre de clients aug  men  tera, plus vous 
devrez avan  cer d’argent.
Votre client paie en amont un pro  duit que vous fabri  quez  −
ensuite ? Ce sera l’inverse : plus vous aurez de clients, plus 
votre tré  so  re  rie sera fl o  ris  sante.

Étape 3 : La struc  ture de charges
La ques  tion des coûts est cru  ciale. Quel est le mon  tant des 
charges fi xes et des charges variables ?

Les charges variables : •  elles aug  mentent avec votre chiffre 
d’affaires. Il s’agit de vos achats de la matière pre  mière (si 
vous êtes dans la pro  duc  tion), de vos mar  chan  dises (si vous 
avez une bou  tique)…
Les charges fi xes •  sont indé  pen  dantes du niveau de pro  duc  tion 
de l’entre  prise. Elles comprennent le loyer, l’assu  rance, etc.

Se poser la ques  tion de ce qui est fi xe et de ce qui est variable vous 
per  met  tra déjà de réfl é  chir à l’opti  mi  sation de votre pro  duc  tion.

En pre  nant un commer  cial indé  pen  dant, vous avez une charge 
variable et minimi  sez le risque. En recru  tant un commer  cial en 
interne, vous sup  por  tez une charge fi xe, mais béné  fi   ciez d’une 
plus forte impli  ca  tion.

Tout est aussi ques  tion de pro  por  tions. Pour vous, le loyer de 
votre usine est un coût fi xe. Pour Renault, le nombre d’usines 
actives dépend des ventes de voi  tures. Au fur et à mesure de 
la crois  sance d’une entre  prise, les charges fi xes ont ten  dance à 
deve  nir variables.

En atten  dant, vous pou  vez dres  ser un tableau tout simple dans 
lequel vous lis  te  rez l’ensemble des coûts pré  vi  sion  nels, comme 
dans l’exemple ci- dessous, tiré d’un cas réel. L’inté  rêt essen  tiel 
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de ce tableau ? Il a mon  tré à Antoine qu’il pour  rait gagner sa vie 
avec 40 à 50 clients par mois. Son objec  tif ? Acqué  rir un client 
par semaine. Au bout d’un an, il a effec  ti  ve  ment retrouvé son 
niveau de rému  né  ra  tion pré  cé  dent grâce à 52 clients.

Total par mois

Nombre de clients 50

Nombre de produits par client 21 1050

Prix moyen par produit 7 € 7 203 €

Total produits 1050

Total CA 7 203 €

Coût variables

Coût de production unitaire 2 € 2 100 €

Publicité 10% 720 €

Coût par client 1 € 50 €

Total 2 870 €

Coûts fi xes

Frais serveur 100 €

Internet 35 €

Téléphone 150 €

Déplacements 200 €

Consommable 50 €

Ordinateur 30 €

Imprimante-Fax-Scanner 20 €

Locaux + EDF + Mobilier 400 €

Divers administration 50 €

Outillage de prospection 30 €

Total 1 065 €

Total coûts 3 935 €

Gains 3 268 €
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Quelques remarques :
Faites vos cal  culs avec le prix hors taxe (HT) et non avec celui  •
incluant la TVA (prix TTC). La TVA, c’est pour l’État.
Géné  ra  le  ment, les frais liés à l’admi  nis  tra  tif sont sous- •
 estimés : ce n’est pas très grave. En revanche, ne sous- estimez 
pas le temps impor  tant que cela vous pren  dra.
N’oubliez pas les charges sociales… Voici quelques ordres  •
de gran  deur :

Si vous êtes sala  rié, pour un coût entre  prise de 3 268 €,  −
le salaire après charges patro  nales sera d’envi  ron 2 311 € 
brut, et après charges sala  riales, 1 815 € net.
Si vous êtes gérant non sala  rié (TNS), pour le même coût  −
entre  prise, votre salaire net sera de 2 205 € (source RSI)… 
mais avec moins de pro  tec  tion pour votre retraite.
Faites le cal  cul cor  res  pon  dant à votre situa  tion pré  cise. −

Démys  ti  fi ez les idées géniales et créez 
la vôtre !

« Il me faut une idée géniale » : Faux
Si vous atten  dez qu’une idée soit 
décla  rée géniale, vous arri  ve  rez 
tou  jours après la bataille. Car, 
sou  vent, la réus  site ne tient pas à 
grand- chose.

Par exemple, quand IBM au fait de 
sa gloire, décide de se lan  cer dans 
le PC en juillet 1980, deux élé  ments 
sont néces  saires pour démar  rer 
rapi  de  ment : l’élé  ment prin  ci  pal, le 
sys  tème d’exploi  ta  tion, spé  cia  lité du 

lea  der infor  ma  tique de l’époque Digi  tal Research, et un élé  ment 
secondaire, le lan  gage de pro  gram  ma  tion, le BASIC, pro  posé 
entre autres par une petite entre  prise de cin  quante per  sonnes, 
Microsoft. Les res  pon  sables d’IBM se rendent sur la côte ouest 

« Le télé  phone a été inventé 
par Graham Bell, qui 

pen  sait que son inven  tion 
ser  vi  rait à retrans  mettre de 

la musique à des groupes 
de per  sonnes éloi  gnées 
des salles de concert. » 

Robert X. Cringely, auteur 
de Bâtis  seurs d’empires par 

acci  dent. Ori  gines et des  sous 
de la Silicon Valley.
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pour ren  contrer le fon  da  teur de Digi  tal Research. Manque de 
chance, ce der  nier a oublié le rendez- vous : mul  ti  mil  lion  naire, 
il est parti tester son nou  veau jet privé.

Nos émis  saires d’IBM pour  suivent donc leur voyage et vont voir 
Microsoft. Le lan  gage BASIC, Bill Gates peut le four  nir, c’est son 
métier. Le sys  tème d’exploi  ta  tion sou  haité ? Sau  tant sur l’occa -
sion Bill Gates rachète à une PME voi  sine le sys  tème d’exploi -
ta  tion rudi  men  taire qu’elle a conçu pour le revendre au prix 
fort à IBM. Son nom ? QDOS pour Quick and Dirty Operating 
System, soit « OS vite fait mal fait ». Bill Gates le rebap  tise aux 
ini  tiales de Microsoft, soit « MS- DOS », qui devien  dra le point 
de départ de Windows. Ce tour de passe- passe, pen  dant que 
le patron de Digi  tal Research s’amuse avec son jet, fera de lui 
l’homme le plus riche du monde… ou comment le mar  ché du 
siècle ne tient pas à grand- chose.

« Bien faire un busi  ness exis  tant, c’est déjà énorme » : Vrai
Ainsi, si vous atten  dez l’idée du siècle pour vous lan  cer, vous 
ris  quez d’attendre long  temps. Pire, vous ris  quez d’avoir des sur -
prises le jour où vous pas  se  rez de la parole aux actes : « Pas de 
concur  rents, pas de busi  ness », dit le dic  ton. À l’inverse, sur des 
métiers exis  tants, il y a sou  vent une place au soleil pour ceux 
qui font leur métier avec cœur.

Voici une his  toire qui s’est pas  sée en bas de chez moi : une 
bou  lan  ge  rie vient d’ouvrir ses portes, juste en face d’une autre 
ins  tal  lée depuis dix ans dans le quar  tier. Aber  rant ? Et pour -
tant…

D’un côté, le nou  veau bou  lan  ger fait son pain avec du cœur, 
l’accueil est sym  pa  thique et sou  riant, le pain déli  cieux… il a 
même ins  tallé une vitre trans  pa  rente pour qu’on le voie en train 
de tra  vailler, de pétrir la pâte, de comp  ter les pépites de cho  co-
 lat dans les brioches… bref, il a tout compris. De l’autre côté, 
l’ancienne bou  lan  ge  rie fait un pain blanc, les crois  sants sont secs 
dès le matin, la lumière bla  farde, et la bou  lan  gère ne décroche 
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jamais un sou  rire… À votre avis, quelle bou  lan  ge  rie fait venir 
des arti  sans pour s’agran  dir ?

« Vali  dez votre idée le plus vite pos  sible » : Vrai
Une bonne idée busi  ness, c’est celle qui vous donne des indi -
ca  teurs de suc  cès rapi  de  ment. Il a suffi d’une nuit à Mark 
Zuckerberg pour conce  voir un site Inter  net rudi  men  taire, et 
voir dès le len  de  main un pre  mier gros suc  cès sur le cam  pus de 
Harvard… puis, cam  pus après cam  pus, faire naître un effet 
boule de neige qui devien  dra pla  né  taire avec Facebook.

Fixez- vous des pre  mières étapes simples à atteindre. « Divi  ser 
cha  cune des dif  fi   cultés que j’exa  mi  ne  rais, en autant de par  celles 
qu’il se pour  rait, et qu’il serait requis pour les mieux résoudre », 
nous dit Descartes dans le Dis  cours de la méthode. En décou -
pant ainsi le pro  blème, vous pour  rez éva  luer les résul  tats dans 
des courts délais. De quoi poser des jalons sécurisants pour la 
suite.

« Il faut de la chance pour réus  sir » : Vrai
J’aime par  ti  cu  liè  re  ment cette cita  tion de Thomas Jefferson : « Je 
crois beau  coup en la chance ; et je réa  lise que plus je tra  vaille 
dur, plus j’en ai. » Au bou  lot !

À la recherche de l’âme sœur
Avec qui s’associe- t-on ? Comment 
s’assu  rer que cette combi  nai  son de 
talents et de carac  tères repose sur une 
base solide ? Entre compé  tences dis -
tinctes, valeurs communes et confi ance 

don  née, le pari tiendra- t-il à l’épreuve du temps… sur une 
matière mou  vante, l’humain ?

« Parce que c’était lui, 
parce que c’était moi. » 

Michel de Montaigne, 
De l’ami  tié
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