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Introduction
à l’édition francaise

La réalité de l’entrepreneuriat, comme L’art de se lancer, est un livre de chevet pour tout entrepreneur, où qu’il vive. Ce livre vous intéressera, vous motivera – et vous secouera peut-être un peu aussi. Il y a beaucoup de livres sur le thème de la création d’entreprise, mais il y a, d’après moi, trois raisons majeures pour lesquelles les conseils de Guy Kawasaki sont efficaces :

1. Aussi sérieux que soit l’objectif du livre, son auteur sait aussi divertir et se mettre à votre place (n’est-ce pas rassurant de lire que d’autres aussi se trompent, parfois ?). L’enthousiasme de Guy est contagieux : son blog est l’un des plus lus au monde, ses conférences et vidéos sur le Web attirent des milliers d’auditeurs, et ce n’est pas un hasard.

2. Guy Kawasaki fait parler d’autres auteurs, aussi compétents que lui, mais avec une autre perspective. Il vous offre un éventail d’expériences pour vous permettre à vous, qui êtes seul face à votre projet à Brest, à Roubaix, à Marseille, à Bruxelles ou à Genève, de trouver plus facilement ce qui fait la singularité de votre entreprise, et votre force.

3. La réalité de l’entrepreneuriat développe et précise des points qui n’étaient souvent qu’esquissés dans L’art de se lancer, et ouvre une perspective nouvelle sur les difficultés de l’entrepreneuriat au début de la vie de l’entreprise. Un bon entrepreneur est celui qui « tient la route » au-delà de la première année de lune de miel, où tout n’est qu’espoir et euphorie.

Guy Kawasaki vous donne des conseils précieux lorsque les premiers problèmes surviennent : votre business plan était parfait, mais bien sûr vous n’aviez pas prévu qu’un de vos associés n’assurerait pas, ou que le produit ne serait pas prêt à temps. Vous pensiez vos hypothèses prudentes, et pourtant vous avez déjà un problème de trésorerie…

Quel que soit le stade de développement de votre start-up, ce livre vous rappelle les conditions essentielles à tout succès et vous permet de maîtriser l’art de :


• restituer votre idée dans le contexte d’un marché et évaluer si elle fait sens ;

• dire en quelques mots ce qu'apporte un produit ou un service, à des clients potentiels, à votre équipe, à vos partenaires et, éventuellement, à des business angels ou à des capital-risqueurs ;

• gérer une concurrence directe ou implicite ;

• former une bonne équipe, mais aussi ne pas se leurrer, et être prêt à vous séparer des gens qui ne sont pas efficaces ;

• vendre, écouter avec attention et humilité ce que disent les clients, et vous en faire aimer.



« Mais la France, ce n’est tout de même pas les États-Unis ! » direz-vous. C’est vrai, mais ce qui change d’un pays à un autre, ce sont des points techniques à connaître, comme les réglementations juridiques, fiscales et sociales ou les systèmes comptables ; ce sont aussi des contextes idéologiques et culturels qu’il faut avoir l’humilité de vouloir découvrir et comprendre. Il est exact que ce sont des choses qu’il est indispensable de maîtriser. Mais, à la base même du succès, il y a quelque chose de plus fondamental, qui est universel. Ce qui est primordial dans la création d’entreprise, ce n’est pas le pays, c’est l’entrepreneur, son talent à matérialiser son instinct entrepreneurial et à transformer une idée en une société, et cela, c’est la même chose sur tous les continents.

« Est-ce qu’un entrepreneur au milieu de l’Afrique qui reçoit un micro-prêt et soutient sa famille est très différent de Bill Gates ou de Steve Jobs ? » demande Guy Kawasaki à son ami David Bornstein, qu’il interviewe dans ce livre. La réponse est « non ». Le point commun entre tous les entrepreneurs, quelle que soit la dimension de leur rêve et quelle que doive être leur destinée, « c’est de faire de leur vision une réalité », c’est-à-dire de faire en sorte que leur entreprise marche.

L’entrepreneur est un être en chair et en os qui engage sa vie, celle de sa famille et des familles de son équipe, dans une mission qu’il poursuit passionnément. La réalité de l’entrepreneuriat exprime la dimension humaine et psychologique de la création d’une entreprise. Les vrais entrepreneurs ont tous quelque chose de foncièrement idéaliste et sont ouverts aux sources d’inspiration les plus diverses, que l’objectif de leur société soit local, national, européen ou international. Quelle que soit la dimension de l’entreprise qu’ils souhaitent lancer, ce qu’ils veulent, c’est qu’elle soit un succès. Et les instruments du succès sont les mêmes partout, que ce succès se mesure en quelques centaines de milliers d’euros ou des centaines de millions de dollars – car, dans tous les cas, vous aurez la satisfaction de contribuer à l’activité économique d’un environnement qui vous importe et de faire tout ce qui est en votre pouvoir pour assurer votre épanouissement personnel et celui des gens qui vous entourent.

Ce livre vous fera gagner un temps fou, vous aidera dans les moments de doute, vous économisera des milliers d’euros d’honoraires de consultants et vous renforcera dans votre foi.

Bon courage !

Marylène Delbourg-Delphis
http://delbourg-delphis.com


Avant-propos 1.0

Imaginez le Rêve américain sous stéroïdes et Red Bull, et vous avez une idée de ce à quoi ressemble la vie dans la Silicon Valley. Bien sûr, Frank Sinatra disait de New York que c’était « la ville qui ne dort jamais », mais ce n’est que parce que Frank n’avait jamais visité la Silicon Valley. Ce morceau de terre qui s’étend de San Francisco à San Jose est un autre endroit où personne ne dort jamais. Vous savez pourquoi ? Parce que tout le monde est debout au travail toute la nuit. Et espère. Et rêve.

Oui, il y a l’argent. Mais il y a quelque chose d’autre, quelque chose de beaucoup plus puissant et séduisant. Il y a la possibilité de changer le monde. La possibilité de prendre une vague quand elle se forme et de surfer sur elle. Ne vous êtes-vous jamais demandé pourquoi ces gens qui ont déjà fait fortune grâce à une compagnie de technologie reviennent et essaient à nouveau ? Ils ne peuvent s’en empêcher. C’est très marrant. Et s’ils échouent, qu’est-ce que cela fait ? Maintenant réfléchissez à ceci. Où dans le monde peut-on échouer – et je veux dire vraiment échouer – et avoir une autre chance ? Et encore une autre après ?

La Valley ne ressemble à aucun autre endroit dans le monde. C’est la dernière vraie méritocratie en Amérique, un endroit où une excellente idée et une volonté de travailler absolument démesurée peuvent transformer des gamins inconnus en milliardaires. Ce n’est pas Wall Street, ni Washington, ni Hollywood, où le succès dépend largement de qui vous connaissez et de l’université où vous êtes allé. La Valley se fiche de l’université où vous êtes allé, ou même si vous êtes allé à l’université. Ce qui compte pour la Valley, ce sont les idées. Vous pensez que vous avez une bonne idée ? Programmez-la et tentez le coup.

Si vous êtes en train de lire ce livre, il y a de fortes chances que vous ayez déjà attrapé le virus et que votre rêve soit de réussir en tant qu’entrepreneur. Il y a beaucoup de choses à apprendre. Comment lever de l’argent. Comment construire une équipe. Comment vendre. Comment faire du schmoozing. Comment faire des présentations. Comment avoir de l’influence sur les gens pour qu’ils vous croient. Il n’y a pas de meilleur guide dans la Valley que Guy Kawasaki, évangéliste légendaire et capital-risqueur qui semble connaître tout le monde ici. Pour le dire différemment, c’est celui qui a lancé le premier Macintosh en 1984. En avez-vous entendu parler ?

Vous avez peut-être rêvé de trouver un mentor, un sage vétéran de la Valley qui vous prendrait sous son aile et vous transmettrait son savoir d’initié sur le fonctionnement de la Valley. Eh bien, maintenant vous en avez un. Mon conseil à quiconque aspire à devenir un entrepreneur est celui-ci : lisez ce livre. Étudiez-le. Écoutez Guy. Suivez ses conseils. Puis posez le livre et mettez-vous au travail ! Il n’y a pas de temps à perdre. Il y a quelqu’un d’autre dans la Valley qui est sur la même piste que vous. Peut-être plusieurs personnes. Si l’on fait bien les choses et qu’on est le premier, on gagne. Ah, il faut probablement un peu de chance aussi.

Bonne chance !

Daniel Lyons, alias Fake Steve Jobs
Juin 2008


Avant-propos 2.0

Ce qui suit est le meilleur avant-propos dans l’histoire de l’édition. Il a été écrit parce que, peu après que Dan ait écrit le premier avant-propos, il a annoncé qu’il arrêtait les histoires qu’il écrivait sous le pseudonyme de Fake Steve Jobs. Je l’ai supplié d’écrire un dernier texte en tant que Fake Steve Jobs – quel honneur pour moi ! Heureusement, il a accepté, et c’est ainsi que La réalité de l’entrepreneuriat a, non pas un, mais deux avant-propos.

Vous savez à quoi je pense toutes les fois que j’entends le nom Guy Kawasaki ? Aux motos. C’est vrai. C’est la première chose à laquelle je pense lorsque j’entends son nom, même si l’on m’a dit et redit que Guy Kawasaki n’avait vraiment rien à voir avec les motos. Donc j’essaie de ne pas penser aux motos, mais bon ! le nom du gars est Kawasaki. À quoi penser d’autre ? Et ne dites pas Vietnam parce que c’est un VC1, parce que ce n’est pas cool, bonnes gens. Pas cool du tout. Guy n’était qu’un môme à l’époque de tout ce bazar.

Bref, puisque Guy n’est pas plus un constructeur de motos qu'un membre du Viêt-Cong, j’essaie de penser à quelque chose d’autre, et généralement ce à quoi je pense, c’est au fait qu’il travaillait pour moi chez Apple au début des années 1980. Pour être honnête, il ne m’avait pas fait grande impression à l’époque, et je ne me souvenais pas de grand-chose sur lui, mais j’ai demandé aux ressources humaines de me fournir sa fiche et apparemment, tout ce que nous savons, c'est qu’il avait l’habitude de couper la queue à la cafétéria et que beaucoup de gens ne l’aimaient pas.

De toute façon, Guy a travaillé ici pendant environ quinze minutes, mais il dîne en ville depuis vingt ans ; qu’importe, il n’en a que plus de pouvoir. Son titre de gloire est d’avoir inventé cette notion d’évangélisme en technologie. Il a créé une immense communauté de fans cinglés d’Apple qui dormaient sous une tente la nuit pour avoir nos produits et attaquaient quiconque osait critiquer Apple. Ces énergumènes me vénèrent encore comme si j’étais Dieu et ne me laissent pas un seul moment de paix et de vie privée. Ils me volent même ma plaque minéralogique. Il y en a qui se pointent devant chez moi avec l’espoir de m’apercevoir quand je franchis mon portail. Ils ont fait de ma vie un enfer.

Donc, ah ! ah ! Guy Kawasaki. Merci des millions de fois ! Super boulot. Sincèrement.

De quoi parle donc ce nouveau livre ? Pour être honnête, je n’en ai aucune idée. Je ne l’ai pas lu. Je n’ai même pas fait semblant de l’avoir lu. J’ai dit à Guy : « Dites, mon ami, je ne lis pas de livres, d’accord ? Les livres sont de la technologie du siècle dernier. Je ne veux pas faire de votre livre un film ou un podcast. Si vous voulez télécharger ce contenu vidéo ou audio sur un iPod ou iPhone tout mignons, vous aurez peut-être créé du contenu moderne que je consommerai, bien que, pour être honnête, peut-être même pas, parce que je n’ai pas besoin d’entendre vos “putains” d’idées sur les start-up, le marketing, les levées de fonds, ou ce que vous voulez, parce que je suis déjà le plus grand homme d’affaires dans l’histoire de la planète et j’ai oublié plus de choses sur le marketing que vous n'en connaîtrez jamais. Mais je m'égare. »

De toute façon, Guy est assez poltron pour ne pas vraiment se soucier de savoir si je lis ou non son livre. Comme il me l’a dit, tout ce qu’il veut, c’est avoir un nom célèbre à mettre sur la couverture. Pratiquement tout le monde a refusé ; il lui a donc fallu faire appel à moi, et bon, je l’ai laissé me supplier et ensuite je lui ai fait faire deux-trois choses humiliantes, comme de se tenir sur une jambe pendant une heure et sauter en faisant des bruits étranges, et j’ai dit : « Très bien, très bien, ça suffit, vous le monstre, je vais vous écrire quelque chose. »

Et voici – ceci est mon approbation officielle. La réalité de l’entrepreneuriat est de loin le meilleur livre jamais écrit sur la Valley. C’est un travail important et nécessaire, qui devrait être une lecture obligatoire dans toutes les business schools de ce pays. J’aurais aimé que ce livre existe quand j’ai commencé Apple dans mon garage en 1976. Je suis sûr que je ne l’aurais pas lu, mais quand même, il aurait été utile à toutes les autres personnes qui voulaient lancer une société, mais n’étaient pas capables de comprendre certains des aspects les plus subtils des affaires, comme le fait que vous devez facturer les produits qui coûtent quelque chose à fabriquer.

C’est vraiment la leçon la plus importante et pourtant une leçon que beaucoup ignorent, notamment ici, dans la Valley. De toute façon, si ces choses incroyablement évidentes ne sont pas déjà super évidentes pour vous, vous avez probablement besoin de lire un livre comme celui-ci et que Guy Kawasaki vous apprenne à lancer une entreprise en des termes qu’un enfant comprendrait.

Et voici que je pense de nouveau aux motos. Ciel ! Namasté !2 Avec mon affection. Que la paix soit avec vous.

Fake Steve Jobs
Juillet 2008


Introduction

Un vrai bon livre est plus qu’une bonne lecture. Je me dois de le mettre
de côté rapidement et de commencer à vivre ce qu’il suggère. Ce que
j’ai commencé à faire en lisant, je dois le terminer en agissant.

Henry David THOREAU

Quand les entrepreneurs me demandent ce que je pense de leur idée, je leur demande s’ils veulent que je leur dise la vérité ou des choses qui leur feront plaisir. La plupart veulent la vérité et me remercient de la leur dire. Il semble, en effet, que ce qui fait le plus défaut aux entrepreneurs, c’est un feed-back franc et direct.

Je leur ai donné beaucoup de conseils sur « Comment changer le monde », un blog que j’ai commencé en 2006. Je voulais que ce blog soit pour eux une source d’information permanente. Mais, le blogging a ses limites. Les gens ont tendance à ne lire que la page qui s’affiche et à ne regarder que plus rarement les articles antérieurs. C’est ce qui m’a conduit à l’idée de regrouper un grand nombre de billets dans ce livre.

Un livre présente des avantages certains. On y a l’information « en dur » ; on peut le tenir dans sa main. Le travail d’édition et de vérification des sources est plus rigoureux pour un livre que pour un blog. Enfin, on peut annoter un livre, y insérer des Post-it ou en corner les pages.

La réalité de l’entrepreneuriat est donc la compilation mise à jour et enrichie de ce que j’ai fait et vu de mieux sur la création de bonnes entreprises et la mise en place de leurs opérations. C’est le centre de ce livre, ce qui n’empêche pas que vous puissiez l’utiliser à divers stades de la vie d’une société (à l’exception de son déclin). J’espère qu’il vous poussera à l’action, en d’autres termes qu’il passera le test de ce que Henry David Thoreau considère comme étant « un vrai bon livre ». Il n’est pas de meilleure validation d’un livre pour son auteur que de voir ses lecteurs améliorer le monde.

Guy Kawasaki


Le démarrage dans les faits

Voici le conte de fées : deux copains dans un garage ont une bonne idée. Ils contactent des capital-risqueurs, qui financent rapidement leur trouvaille. Le produit est lancé en temps et en heure ; son adoption est sans précédent et ils sont universellement acclamés. La société est immédiatement rentable et entre en Bourse plus brillamment encore que Google. La société innove et prospère pendant des décennies. Les contes de fées n’existent pas et cette section explique ce qui se passe au cours des premières années d’une start-up : du cafouillage et de la confusion.


Chapitre 1
Les cafouilleurs au travail

Tout ce que j’ai fait de mieux chez Apple était dû au fait
(a) que je n’avais pas d’argent, et (b) que je n’avais jamais fait cela avant.

Steve WOZNIAK

Nous sommes allés chez Atari et nous avons dit :
« Regardez, nous avons ce truc extraordinaire et en avons même construit
des morceaux ; qu’est-ce que vous pensez de l’idée de nous financer ?
Nous pouvons même vous donner ce que nous faisons. Nous voulons juste le faire.
Donnez-nous un salaire et nous allons venir travailler chez vous. »
Et ils ont dit : « non ».
Nous sommes allés chez Hewlett-Packard, et ils ont dit :
« Nous n’avons pas besoin de vous. Vous n’avez même pas encore fini vos études. »

Steve JOBS

C’est grâce au cafouillage, aux galères, aux dégelées et aux coups de chance que les sociétés réussissent. Le fait de ne pas savoir que ce que vous faites est « impossible » aide aussi. Le livre de Jessica Livingston, Founders at Work : Stories of Startups’ Early Days ( Apress, 2007)3 est une mine d’histoires sur la réalité du démarrage d’une entreprise. En voici quelques-unes qui vous amuseront et vous inspireront :

• James Currier (Tickle) : « Quand nous avons lancé notre société, nous voulions changer le monde et nous avions réalisé toutes sortes de tests sur notre site qui devaient aider les gens dans leur vie. Nous avions des tests sur l’anxiété, l’éducation des enfants, les relations et la communication. Et personne ne s’est connecté […] Il nous est alors venu à l’idée de faire le test suivant : si vous étiez un chien, quelle serait votre race ? […] Nous l'avons mis en ligne et, huit jours plus tard, un million de gens essayaient d'accéder à notre site. »

• Catarina Fake (Flickr) : « À son démarrage, Flickr n’était pas vraiment un produit. C’était une sorte de messagerie instantanée permettant de glisser-déposer des photos sur le bureau des gens pour leur montrer ce que vous étiez en train de regarder. »

• Paul Graham (Viaweb) : « Aucun de nous ne savait écrire un logiciel pour Windows et nous n’avions pas envie d’apprendre. Cela nous semblait une usine à gaz à éviter. Donc, la première chose que nous avions en tête quand nous avons eu l’idée de faire des applications Web, c’était : “Dieu merci, nous n’avons pas à écrire un logiciel Windows.” »

• Ann Winblad (Open Systems, et maintenant capital-risqueur) : « Je me trouvais en face de soixante ou soixante-dix types qui avaient probablement tous la cinquantaine. Moi, j’avais une vingtaine d’années. J’avais annoncé une offre spéciale : “Si vous me donnez un chèque de 10 000 dollars aujourd'hui, vous aurez les droits illimités sur l'un de nos modules.” Je suis rentrée chez moi avec dix ou quinze chèques dans mon sac. »

• Tim Brady (Yahoo!) : « La chose la plus amusante dont je me souvienne est une grande tempête en mai 1995, qui avait causé une panne d’électricité pendant plusieurs jours. Nous avons dû louer un générateur et le remplir de gazole chacun à notre tour pendant quatre jours, vingt-quatre heures sur vingt-quatre. Nous plaisantions : “Combien de pages au gallon4 aujourd’hui ?” »

• Mitch Kapor (Lotus Development) raconte combien il a demandé à Sevin-Rosen. « Je crois que je lui ai dit deux ou trois millions. Nous n’avions rien. Avec Jon Sachs, nous avions fait un début de tableur. C’était le plus gros chiffre que je pensais pouvoir demander sans avoir l’air idiot. »

• Chuck Geshke (Adobe) note la réaction des épouses des cadres de Xerox à une démonstration de la technologie PARC en 1977. « Elles ont adoré. Elles se sont assises, ont joué avec la souris, fait deux ou trois modifications à l’écran, ont appuyé sur la touche “Imprimer” et obtenu un résultat identique à ce qu’il y avait sur l’écran. Elles ont dit : “Ouah, c'est vraiment cool. Cette technologie changerait vraiment la vie au bureau.” (Malheureusement, les cadres n'ont pas écouté leurs femmes et c'est pour cela qu’Apple existe aujourd'hui.) »

• James Hong (Hot or Not) à propos de son premier site en bêta : « Mon père a été la première personne à voir Hot or Not en dehors de Jim et moi ; il est devenu accro ! Et voilà mon père, un Chinois à la retraite de soixante ans, qui n’est pas censé s’intéresser au sexe, qui me dit : “Celle-ci est sexy. Celle-là, pas du tout.” » Ensuite, il demande à ses parents de contrôler les images : « À l’origine, je leur avais demandé de s’occuper de cela puisqu’ils étaient à la retraite. Au bout de quelques jours, j'ai demandé à mon père comment cela se passait. “Oh, me répond-il, c'est vraiment intéressant. Ta mère a vu une photo d'un type et d'une fille avec une autre fille et ils étaient en train […]” » J'ai dit à Jim : « Dis-donc, mes parents ne peuvent pas continuer. Ils regardent du porno toute la journée. »

Ces histoires montrent ce qui se passe dans les start-up. Le succès va au-devant des gens un peu fous et passionnés qui croient pouvoir changer le monde. Le succès ne va pas au-devant des gens « professionnels » et « qui ont fait leurs preuves ». Je ne suis pas le seul de cet avis. J'ai un jour entendu Mike Moritz, de Sequoia Capital (il a financé Google), expliquer sur quel genre d'entrepreneurs il voulait miser. Je paraphrase : « Des types de moins de 30 ans qui sont en train de créer un produit qu'eux-mêmes voudraient utiliser. » Amen !

LE PROBLÈME DES ENTREPRENEURS EN SÉRIE

Mike Moritz est malheureusement l’un des rares capital-risqueurs à voir au-delà de la « formation parfaite ». La plupart des capital-risqueurs veulent une équipe et un business model qui ont fait leurs preuves. Selon l’opinion commune, les entrepreneurs « en série », enrichis grâce à de retentissants succès antérieurs mais trop jeunes pour mourir, sont ceux sur qui il faut miser pour le prochain grand truc.

Pourtant, les créateurs de sociétés révolutionnaires comme Hewlett-Packard, Apple, eBay, Microsoft, Google, Yahoo! et YouTube n’avaient rien fait avant. Selon moi, les entrepreneurs en série échouent au cours de tentatives ultérieures pour les raisons suivantes :

• Les entrepreneurs en série essaient de prouver que leur succès initial n’était pas un coup de chance. Au lieu de partir de la technologie (« C’est cool, non ? ») ou du besoin des clients (« Il doit y avoir un meilleur moyen de faire »), leur motivation est celle-ci : « Je vais prouver mon talent. » C’est une raison stupide pour créer une société. La bonne motivation est de résoudre les problèmes des gens ou de changer le monde.

• Les entrepreneurs en série ne savent pas faire la différence entre une relation de causalité et une corrélation. La vraie cause d’un succès antérieur peut avoir été la chance pure, mais peu de gens s’en rendent compte et moins encore veulent l’admettre. Du coup, ils ont l’arrogance creuse des gens qui ont eu de la chance au lieu d’avoir l’attitude de ceux qui ont été véritablement mis à l’épreuve. L’arrogance est une mauvaise chose chez les entrepreneurs.

• Les entrepreneurs en série vont probablement utiliser les mêmes méthodes. Comment peut-on les blâmer de vouloir reprendre les méthodes qui les ont conduits au succès une première fois ? Par exemple, s’ils font un ordinateur haut de gamme la première fois, ils en font un autre la fois suivante. S’ils ont utilisé des revendeurs la première fois, ils en réutilisent la seconde fois. S’ils ont tout fait pour avoir de la visibilité et s’ils ont vendu cher leur société à une société plus grosse, plus stupide et plus riche, ils partent dans la même direction.

• Les entrepreneurs en série engagent les mêmes personnes. Comment peut-on leur reprocher d’embaucher les copains qui ont participé à un succès antérieur ? Après tout, ils ont prouvé qu’ils avaient eu du succès. Pourtant, pour que le coup de génie marche deux fois, il faut des gens qui ne savent pas qu’ils ne savent pas, afin qu’ils se surpassent, et inventent de nouvelles méthodes pour s’adresser à de nouveaux marchés. L’ignorance n’est pas seulement une bénédiction, elle donne aussi de la force.

• Les entrepreneurs en série ne travaillent pas autant qu'avant – ou n’en sont pas capables. Quand vous avez une maison de 500 m2, une résidence secondaire dans le Montana, une voiture produite par une société dont le nom se termine en « i », une femme et des enfants, votre attitude et vos priorités changent. C’est vrai qu’il faut évoluer, sinon on ne grandit jamais. Mais c’est une chose de travailler pour survivre, c’en est une autre de travailler pour se réaliser. Ces entrepreneurs ne peuvent plus dire qu’ils ont faim – et personne ne le leur a demandé la première fois.

• Les entrepreneurs en série ne reçoivent pas assez de claques. La vie est agréable pour les entrepreneurs en série : ils se pavanent, disent aux gens que leur dernière société s’est vendue pour des fortunes et que maintenant ils en lancent une autre. Qui va essayer de trouver leurs points faibles puisqu’ils ont « fait leurs preuves » ? Personne. Dommage, parce que personne ne vérifie leur équilibre mental.

• Les entrepreneurs en série ont des fonctions nouvelles avec lesquelles ils ne sont pas familiers dans leurs nouvelles sociétés. Par exemple, dans la première société, l’entrepreneur était un ingénieur, devenant vice-président de l’ingénierie, puis responsable de la stratégie technique dans son ensemble. Et, dans la société qui suit, il est P.-D.G. Pourtant ce n’est pas parce que vous savez faire le design de composants électroniques que vous pouvez diriger la société qui les vend. Vous pouvez faire une chose dans laquelle vous n’êtes pas bon et ne pas faire ce pour quoi vous l’êtes.

LA BANALITÉ DE L’HÉROÏSME

Au lieu de rechercher des entrepreneurs professionnels, cherchons comment et pourquoi des gens ordinaires peuvent faire des choses héroïques. Dr. Philip Zimbardo, de l’université de Stanford, et Zeno Franco, de la Pacific Graduate School of Psychology, ont écrit un article fantastique intitulé « La banalité de l’héroïsme » pour expliquer sa réalité.

Pour résumer, ce qui caractérise le héros, c’est une « imagination héroïque » que les auteurs décrivent comme « l’aptitude à affronter des situations physiquement ou socialement dangereuses, à se débattre avec les problèmes générés par ces situations et à envisager les actions à mener ainsi que leurs conséquences ». Selon Zimbardo et Franco, les héros se comportent comme suit :


1. Ils sont constamment vigilants dans les situations qui requièrent un acte héroïque.

2. Ils apprennent à ne pas craindre le conflit s’ils prennent position.

3. Ils imaginent des scénarios qui vont au-delà de ce qu’ils prévoient sur le moment.

4. Ils résistent à la tentation de justifier ce qui est et, ce faisant, de justifier l’inaction.

5. Ils sont convaincus que les gens vont apprécier leurs actions héroïques (et souvent impopulaires).



Ce sont là de bonnes caractéristiques à repérer chez les entrepreneurs.


Chapitre 2
L’entrepreneuriat vu de l’intérieur

L’ingénieur a pour responsabilité, contrairement aux hommes
d’autres professions, de voir ce qu’il fait exposé au regard de tous.
Ses actions, les unes après les autres, sont une substance tangible.
Il ne peut pas enterrer ses maladresses dans une tombe comme le font les médecins.
Il ne peut pas argumenter sans fin ou blâmer les juges comme le font les avocats. Il
ne peut pas, comme les architectes, dissimuler ses erreurs derrière des arbres
ou des plantes grimpantes. Il ne peut pas, comme les politiciens,
se protéger de ses défauts en blâmant ses adversaires et espérer
que les gens oublieront. L’ingénieur ne peut pas nier ce qu’il
a fait. Si ce qu’il fait ne fonctionne pas, il est maudit.

Herbert HOOVER

Ce chapitre est écrit par un invité, Glenn Kelman, P.-D.G. de Redfin. Sa société permet aux gens d’acheter des maisons en ligne. J’inclus ce chapitre ici parce que vous y trouverez une histoire de start-up vécue de l’intérieur.

Récemment, je pensais à quel point il est difficile de construire une nouvelle société. Comme les étudiants qui se vantent de travailler peu, les start-up d’aujourd’hui veulent donner un sentiment de facilité. Partout où j’ai travaillé, on avait l’impression secrète du contraire. Nous étions assaillis par le doute et nous avions honte de nos limites ; nous étions entourés de gens prêts à piquer une crise au moindre détail.

Et maintenant, pour avoir fait l’expérience de quelques start-up, je ne suis même pas certain d’avoir envie que ce soit trop facile. Travailler deux heures par jour dans mon coin n’était pas mon objectif quand je suis venu dans la Silicon Valley. Quelqu’un se souvient-il de l’ancienne vidéo de Steve Jobs lançant le Mac ? Il avait les larmes aux yeux. Et même si Jobs est Jobs et moi, personne, je savais ce qu’il éprouvait. J’ai eu la même réaction —si absurde soit-elle—devant un logiciel de portail et plus récemment chez Redfin, un tout jeune site pour l’immobilier.

« Le plaisir mégalomaniaque de la création », écrivait le psychanalyste Edmund Berger, « produit une sorte d’euphorie sans comparaison avec ce qu’éprouvent les autres. » Jobs ne pleurait pas seulement parce qu’il était heureux, mais parce qu’il pensait aux retouches, fignolages, peaufinages, remaniements, accès de rage contre lui-même qui donnent un beau produit. C’est tout cela qui lui revenait d’un coup.

Comme les âmes chez Dostoïevski qui sont admises au paradis parce qu’elles n’ont jamais pensé qu’elles en étaient dignes, les entrepreneurs qui ont du succès ne peuvent se convaincre que les autres start-up ont leur propre lot de problèmes, parce qu’ils comparent constamment les fêtes de lancement triomphantes et les histoires révisionnistes des sociétés qui ont réussi à leurs ennuis quotidiens. Juste pour que vous sachiez que vous n’êtes pas tout seul, voici les dix caractéristiques qui font la réalité des start-up.

1. Ceux qui y croient vraiment deviennent fous à la moindre réclamation. Dans une start-up, les gens les meilleurs s’inquiètent trop. Ils restent tard le soir pour prendre les appels de support technique et expriment leur hargne contre la bureaucratie. Ils sont le cœur et l’ossature de votre société, donc donnez-leur ce dont ils ont besoin, c’est-à-dire beaucoup. La seule façon de les avoir de votre côté est de leur confier des responsabilités.

2. Les gens qui sont bons ont besoin de grands projets. Si ce que vous faites est sans intérêt, vous ne trouverez pas de gens bien pour s’y intéresser. Je pense souvent à ce qu’a dit un jour Ezra Pound à propos de son poème épique, The Cantos5 : « […] Si c'est un échec, c'est un échec qui vaut tous les succès de son époque. » Il faut que votre mission soit significative si vous voulez recruter les gens qui auront envie d'en être.

3. Les start-up attirent les originaux. Pour rejoindre une start-up ou quitter Microsoft, il faut que vous soyez fondamentalement malheureux devant ce qui existe et suffisamment irréaliste pour croire que le monde peut changer. Cela peut donner une combinaison volatile, une équipe hétéroclite et des sautes d’humeur dans le groupe ; ne vous inquiétez pas si votre start-up semble héberger plus d’excentriques que la moyenne.

4. Il faut du temps pour produire du « bon code ». Un ingénieur remarquable en fait plus que dix employés médiocres, surtout au début d’un projet. Mais les ingénieurs remarquables ont eux aussi besoin de temps : toutes les fois que nous avons cru que la combinaison de notre talent et de la magie de notre paradigme nous dispenserait de prévoir du temps pour le design et pour les tests, nous l’avons payé cher. Faire quelque chose d’élégant prend du temps et le culte de la rapidité a parfois des effets contraires. « Hâtons-nous lentement. »

5. Tout le monde doit refaire. Les raccourcis que vous avez dû prendre et les problèmes que vous n’avez pas anticipés pour la version 1.0 de votre produit ont toujours pour conséquence que vous devez refaire des choses pour la version 2.0 ou 3.0. Ne vous découragez pas. Refaites. C’est comme cela que ça marche.

6. Les leaders sans peur sont souvent terrifiés. Le P.-D.G. de la start-up la plus prometteuse que je connais a demandé récemment de façon anonyme à ses amis s’ils pensaient que son idée était bonne. Ce n’est pas parce que vous êtes inquiet que votre idée est mauvaise ; les idées les meilleures sont souvent celles qui nous effraient le plus. Et ne croyez pas les entrepreneurs qui vous disent après coup qu’ils « savaient » quoi faire.

7. C’est toujours beaucoup de travail. La plupart des start-up trouvent un problème intéressant à résoudre et ensuite continuent à y travailler. Lors d’une remise de prix récente, le P.-D.G. de Microsoft, Steve Ballmer, cherchant à donner le secret du succès de Microsoft, ne trouva pas à dire autre chose que « beaucoup, beaucoup, beaucoup de travail ». C’est un cliché, mais la plupart des entrepreneurs en restent au moment où ils ont pensé « Eurêka ! » Si vous ne croyez pas avoir un avantage concurrentiel sérieux, c’est que vous êtes le genre de personne capable d’écraser la concurrence, donc continuez à travailler.

8. Cela ne va pas s’améliorer – c’est déjà mieux. Au début, les start-up pensent à quel point tout sera génial quand elles auront réussi ; mais dès que c’est le cas, elles commencent à se dire à quel point c’était mieux avant. Quand je pars dans cette direction, je me rappelle Bède le Vénérable (un moine bénédictin né à la fin du VIIe siècle) se plaignant du fait que ses contemporains au VIIIe siècle aient perdu la ferveur des moines du VIIe siècle. Même au fin fond du Moyen Âge, les gens avaient la nostalgie du… Moyen Âge. Les start-up ressemblent aux monastères médiévaux : elles sont toujours persuadées que le paradis appartient au passé et que les choses ne peuvent qu’empirer. Si vous prenez plaisir au processus de construction de la start-up plutôt qu’à ses résultats, vous serez un meilleur leader.

9. La vérité est la seule devise. Lors d'un déjeuner la semaine dernière, un ingénieur me disait qu’il ne retenait qu'une chose de son entretien d’embauche : Redfin, lui avait-on dit, comme toute start-up, ferait faillite, mais il devrait quand même rejoindre l’équipe ! C’est curieux, mais plus j’ai essayé de prévenir les gens qu’il y avait des risques, plus ils les ont, semble-t-il, ignorés. Et puisque vous devez continuer à prendre des risques, vous devez continuer de le dire aux gens.

10. La concurrence commence à cent millions de dollars. Un partenaire de Sequoia m’a dit un jour que la concurrence ne commence que lorsque vos revenus atteignent les cent millions. Le chiffre est peut-être plus bas maintenant. De toute façon, si vous faites quelque chose qui en vaut la peine, quelqu’un d’autre le fera aussi. Comme vous ne pouvez pas voir ce qui se passe derrière le joli site Web d’un concurrent, il est naturel d’estimer que tous les challenges que vous venez de rencontrer n’affectent que votre société. Mais ce n’est pas le cas, donc gardez le moral.

J’ai lancé quatre sociétés et j’ai siégé au Conseil d'administration de trois autres. Ce que dit Kelman est vrai. Ne me faites pas dire ce que je ne dis pas : créer une entreprise est une expérience merveilleuse, mais c’est aussi une expérience difficile et qui fait peur. Si c’était facile, il y aurait plus de monde pour s’y aventurer, ce qui veut dire aussi plus de concurrence. Par ailleurs, il n’y a que ce qui vous fait peur qui vous rend plus fort.


Chapitre 3
L’art de l’intra-entreprise

Les gens qui réussissent dans ce monde sont ceux qui se lèvent
et cherchent à avoir les choses qu’ils désirent,
et s’ils ne les trouvent pas, ils les font.

George Bernard SHAW

Il y a beaucoup d’hommes et de femmes au sein de sociétés établies qui sont aussi innovateurs et révolutionnaires que dans les start-up indépendantes. Ce chapitre est dédié aux âmes courageuses confrontées à une réalité d’un genre différent et qui doivent pratiquer l’art de l’entrepreneuriat à l’intérieur d’une entreprise, ce que nous appelons « intrapreneuriat ».

Voyant les choses de l’extérieur, les entrepreneurs pensent que les intrapreneurs ont la vie belle : plein d’argent, l’infrastructure (bureaux, chaises, accès Internet, secrétaires, lignes de crédit, etc.), des commerciaux, des supports techniques et une image de marque qui les protègent. Regardez les choses par deux fois : les intrapreneurs ne sont pas mieux lotis ; les choses sont seulement différentes. En réalité, elles peuvent même être pires, car ils doivent se battre contre une direction enracinée et inepte. Voici ce que, concrètement, vous devez faire pour réussir en tant qu’intrapreneur.

• Tuez les vaches à lait. C’est la meilleure approche pour les intrapreneurs comme pour leur hiérarchie. Les vaches à lait sont merveilleuses, mais, si vous ne les tuez pas, deux ou trois types dans leurs garages le feront à votre place. Macintosh a tué l’Apple II : croyez-vous qu’Apple existerait encore si la société avait essayé de « protéger » indéfiniment la vache à lait qu’était l’Apple II ? La raison d’être des vaches à lait est de financer les jeunes veaux.

• Réinitialisez votre cerveau. Rien, ou presque, de ce que vous apprenez ou faites à l’intérieur d’une grande société n’est valable pour de l’intrapreneuriat. Par exemple, dans une grande société, vous faites des études de clientèle, consultez la force de vente, créez le consensus, faites des « focus groupes », des tests à n’en plus finir, veillez à la compatibilité avec l’existant, et continuez à tester pour finalement vendre. Quand vous vendez, vous achetez de la publicité parce que c’est ce que vous avez toujours fait. Oubliez tout cela. D’une manière générale, vous devez faire le contraire.

• Trouvez un bâtiment séparé. L’un des meilleurs moyens de rester un intrapreneur est de travailler dans un bâtiment séparé. La distance idéale des bâtiments de la direction est de cent mètres. C’est assez proche pour que vous puissiez emprunter ce que voulez, mais suffisamment éloigné pour que la direction ne soit pas dans vos pattes. Ce bâtiment doit être moche, tout comme le mobilier, parce que les intrapreneurs doivent construire la cohésion, et le moyen d’y parvenir est de souffrir – et vous ne souffrez pas si vous êtes assis sur un siège Herman Miller à 700 dollars dans un beau bâtiment.

• Engagez des gens contaminés. Savez-vous quelle est la caractéristique la plus importante d’une équipe d’intrapreneurs comme, du reste, d’entrepreneurs ? Chacun est contaminé par l’amour de ce que fait l’équipe. Rien à voir avec l’expérience professionnelle ou la formation académique. Je préfère un ingénieur du département des réparations de l’Apple II à un docteur du MIT, s’il « pige », adore, et veut changer le monde. Vous avez bien compris que vous lisez le livre d’un simplet de la joaillerie qui est allé un jour travailler chez Apple.

• Donnez de l’espoir aux désespérés. Je prédis que, lorsque vous commencerez votre quête intrapreneuriale et engagerez des gens contaminés, d’autres gens sortiront du bois pour vous soutenir – et ceci parce que vous donnerez de l’espoir aux désespérés, en d’autres termes, à tous les gens dans la société qui savaient qu’on pouvait faire mieux mais n’y arrivaient pas. Remerciez votre bonne étoile si c’est le cas, car vous aurez besoin d’un maximum de soutien.

• Donnez la priorité à la société. Les intrapreneurs doivent faire passer la société avant eux-mêmes, et non l’inverse. Tant que vous êtes un employé, vous devez faire ce qui est bon pour la société. Cependant, nombre d’employés penseront que ce n’est pas bien de tuer les vaches à lait et que, en conséquence, vous ne donnez pas la préséance à la société. Mais ceux-là ne comprennent rien. Vous ne pouvez pas avoir à la fois la sécurité d’un emploi existant et la récompense financière de l’entrepreneuriat. Et, malheureusement, le nul qui vous a mis des bâtons dans les roues sera peut-être crédité de ce que vous aurez fait.

• Restez sous le radar. Puisque je parle de ceux qui créent des obstacles, restez caché aussi longtemps que possible. Quand on a une idée innovante, on recherche au début l’adhésion au projet de la hiérarchie ou des pairs, même si la réinitialisation de votre cerveau devrait avoir déjà réglé ce problème. Ce n’est pas une bonne idée. Cherchez à vous faire pardonner (le cas échéant), mais ne demandez pas la permission de faire les choses. Dès que vous serez dans le radar, les critiques se mettront à voler de partout. Laissez venir à vous les vice-présidents. Quand ils viennent suggérer un nouveau produit, dites-leur que vous avez déjà commencé. Mieux : faites-leur croire que c’était leur idée.

• Amassez et partagez l’information. Vous aurez à coup sûr des ennuis si vous êtes un bon intrapreneur. Pour la raison suivante : plus on s’élève dans la hiérarchie, plus l’air se raréfie, ce qui rend difficile la vie intelligente. A un moment ou à un autre, un comptable, qui a pour mission de veiller au statu quo, va vous accuser de gaspiller les actifs de la société en faisant un produit qu’aucun client ne demande. C’est là que vous devez déjà savoir ce que le projet a coûté. S’il vous faut passer des semaines pour rassembler ces informations, votre position sera affaiblie. Si un comptable respecte une seule personne, c’est celle qui a déjà fait les comptes.

• Démantelez quand c’est fini. Si tout marche bien, votre produit et l’équipe réintégreront la société. Oui, la super équipe de pirates doit revenir dans le système. Il reste à espérer que ces pirates l’amélioreront et ne deviendront pas la racaille de la nouvelle bureaucratie, mais, dans tous les cas, ils doivent rentrer dans le rang. J’en ris maintenant, car, à un moment, nous pensions que la division Macintosh ne dépasserait pas cent personnes.

L’intrapreneuriat a ses avantages et ses inconvénients. Il faut une dose supplémentaire de courage car, pour réussir, on doit souvent cannibaliser les vaches à lait présentes dans la société. Cela dit, si vous ne réussissez pas, il est bien possible que ces vaches finissent par dépérir ou mourir de toute façon.


Chapitre 4
L’art de l’exploitation d’un brevet

Personne n’aime la liberté de tout cœur, sauf les hommes bons ;
les autres n’aiment pas la liberté, mais la permissivité.

John MILTON

L’exploitation de brevets est le revers de l’intrapreneuriat. Une structure (société, laboratoire ou université) qui possède de la technologie décide de permettre à d’autres de l’exploiter. En procédant comme suit, par exemple :

« La technologie que nous avons inventée pour de l’imagerie par satellite peut être utilisée dans la vidéo amateur ; nous aurions pu créer YouTube et le vendre à Google pour 1,6 milliard de dollars. Trouvons un capital-risqueur pour le financement. Quelle serait la difficulté à créer un meilleur YouTube ? »

J’ai vu, de l’autre côté de la barrière, ces services essayer de négocier le transfert, la licence ou la vente de leur technologie. Clore une transaction est presque toujours une mission impossible, parce que la majorité des organismes essaient de stipuler des conditions comme celles-ci :

• Vous ne pouvez pas engager nos employés. Vous ne pouvez même pas leur parler, parce que rien ne doit les détourner de leur travail au département de la Défense.

• Notre seule contribution est un DVD comportant l’état de nos recherches. Nous vous l’enverrons dès que la transaction sera faite.

• Notre technologie présente tant d’intérêt que nous n’offrons pas d’exclusivité ou de licence perpétuelle, parce que nous pourrions trouver un accord plus avantageux.

• Nous voulons 80 % de la société puisque notre technologie « est la société ». De plus, nous voulons une redevance de 50 % et une avance de 5 millions de dollars.

• Nous voulons limiter les marchés auxquels vous pouvez vous adresser, parce que nous connaissons ceux qui pourraient utiliser notre technologie. (L’inventeur de la Novocaïne voulait réserver son produit aux chirurgiens, estimant sa découverte trop importante pour les arracheurs de dents. Le saviez-vous ?)

Ce sont les quatre problèmes à affronter quand on exploite une technologie via une start-up. D’abord, les organismes croient que lancer une société est facile, et que la partie difficile, à savoir la recherche, est déjà faite. La vérité est qu’on ne transforme pas facilement une technologie en un produit, et qu’on ne lance pas aisément une société ; si c’était le cas, les détenteurs de la technologie le feraient eux-mêmes. Voici un scoop :

« Ceux qui en sont capables le font. Ceux qui n’en sont pas capables licencient. »

En second lieu, les brevets sont une bonne chose (ils impressionnent notamment les parents), mais ce ne sont pas des produits et ce n’est pas ce que les gens achètent. Quand avez-vous acheté un gadget à BestBuy parce qu’il était breveté ? Malheureusement, les détenteurs de brevets croient que ceux-ci sont un aboutissement, et non un moyen pour une fin. À ma connaissance, « breveter, intenter un procès, encaisser » ne constitue pas la stratégie efficace d’une société.

Troisièmement, la valeur d’une technologie ne se mesure pas directement par le temps passé à son développement. En réalité, plus il est long de créer une chose que personne n’a encore essayé de vendre, moins elle a de valeur. Une technologie développée dans un cadre qui coûte une fortune, par des scientifiques qui coûtent eux-mêmes une fortune, a généralement du mal à percer dans un monde qui suit la loi du marché.

Quatrièmement, pour la plupart des sociétés, on n’exploite pas un brevet pour faire quelque chose de bien, mais pour avoir « l’air bien », ce qui veut dire beaucoup de réunions, des pourparlers qui traînent, pour que la direction n’accuse personne d’avoir bradé la technologie. Personne ne s’intéresse à l’acquéreur de la licence.

Désolé, mais il ne sera pas facile d’exploiter la plupart des technologies. Si vous le pouvez, ne le faites qu’aux conditions suivantes :

• Une attitude appropriée. Quelque chose est mieux que rien. Un organisme peut ne pas aimer apprendre que son savoir scientifique est le point de départ d’une sortie de plusieurs milliards de dollars « qu’il aurait pu faire lui-même ». Les frais de cette recherche sont fixes, souvent payés par le contribuable, donc tout ce que cet organisme percevra est un plus. Le titulaire d’un brevet ne devrait pas s’attendre à des royalties supérieures à 10 ou 20 %, ni espérer un paiement anticipé ou posséder plus de 10 % de la société.

• Un produit ou un produit en bonne voie. Les clients achètent des « produits », non de la « technologie », de la « science » ou de la « recherche ». Plus une technologie se rapproche d’un produit réel, mieux c’est. Plus l’inventeur aide l’acquéreur d’une licence, mieux c’est.

• Des gens en chair et en os. Les DVD et les documents ne suffisent pas. La société a besoin de cerveaux derrière le savoir, parce que c’est une chose de faire une découverte dans un laboratoire, c’en est une autre de vendre un produit à large échelle. Ces employés devront réinitialiser leur cerveau (raison pour laquelle ils peuvent choisir de rester où ils sont, et qui peut aussi dissuader une société de les prendre). Voici pourquoi :


a) Il leur faut choisir de préférer un revenu aux acclamations de leurs pairs dans les journaux scientifiques. Devenir riche ou célèbre (cela dit, si vous gagnez assez d’argent, vous pouvez être les deux).

b) Il leur faut choisir « l’acceptable » plutôt que « le mieux possible ». La plupart des clients se moquent d’utiliser une technologie révolutionnaire et se satisfont d’un produit qui fonctionne à coup sûr.

c) Il leur faut écouter le feed-back des clients, parce qu’au bout du compte ce sont eux qui sont les rois. Il ne s’agit pas de proposer un article à une revue scientifique.

d) Il leur faut comprendre que les capital-risqueurs n’opèrent pas en régie contrôlée. La taille du compte en banque est limitée et le compteur tourne. Et il n’y a pas de politique qui essaie de protéger les emplois en jouant sur les budgets et les dépassements de coûts.



• Une attitude de non-intervention. Ces organismes doivent ou bien aider activement, ou bien se garder d’interférer. Il est déjà assez difficile de s’occuper des clients, de la concurrence, des investisseurs et des autorités gouvernementales. Un intervenant de plus pourrait bien être la goutte d’eau qui fait déborder le vase. Il peut sembler amusant de lancer une société, mais cela représente beaucoup de travail. C’est plus difficile, en fait, que de faire de la recherche.

Si tout échoue, vous pouvez essayer de recruter un cadre de cet organisme qui comprend la technologie, qui croit pouvoir l’améliorer et veut bien engager son existence sur un produit ou un service. Il doit quitter son travail en bonne et due forme, tout laisser à son bureau, sauf son cerveau, mais cette solution peut s’avérer plus économique et plus rapide que le processus de négociation d’un brevet.


Chapitre 5
Mantras pour les nuls

La concision est l’âme de l’humour.

William SHAKESPEARE

Un mantra explique en trois ou quatre mots la raison d’être de votre produit, de votre service ou de votre société. Une mission est une déclaration en cinquante mots impossibles à mémoriser ou à croire qui est censée impressionner les lecteurs de votre business plan. Malheureusement, la plupart des gens travaillent pour des entreprises qui ont formulé leur mission. Qui parmi nous n’a pas fait l’expérience horrible de ces réunions de direction à l’extérieur, destinées à renforcer l’équipe et à élaborer le texte de cette mission ? Voici ce qui se passe en pratique :

Jour 1 : Constitution de l’équipe. On commence par former des équipes transversales pour obliger l’ingénierie à travailler avec le commercial. Ensuite, il faut supporter un jour d’exercices du type : « Chacun viendra devant le groupe, tournera le dos au groupe, fermera les yeux et se laissera tomber en arrière dans les bras de ses collègues. Cela vous apprendra à communiquer avec vos pairs et à leur faire confiance. »

Jour 2 : Élaboration de message. Dans une salle bondée et surchauffée, un bloc de papier à la main et en présence d’un animateur qui ne connaît rien à votre entreprise, vous allez participer à la définition collective de la mission de la société. Tous les cadres sont là, disons trente personnes. Chacun trouve le moyen de placer un mot et, à la fin de la journée, vous avez un message pour les clients, les actionnaires, les employés, les baleines et les dauphins :

« La mission de Wendy’s est de délivrer des produits et des services de haute qualité à ses clients et à la communauté grâce à son leadership, à ses partenariats et à son sens de l’innovation. »

Ne me faites pas dire ce que je ne dis pas. J’adore Wendy’s, mais je n’ai jamais pensé que j’étais impliqué dans « son leadership, ses partenariats et son sens de l’innovation » quand j’y ai commandé un hamburger. J’ai perdu l’espoir de convaincre les gens de l’utilité des messages brefs qui ont un sens, donc allez-y et dépensez 25 000 dollars pour en élaborer un dans une réunion à l’extérieur, avec un animateur et des consultants. Cela dit, créez un mantra pour votre entreprise. Si je dirigeais Wendy’s, j’adopterais le mantra suivant : « Nourriture saine et rapide. » Rien de plus.

Si un mantra (ou une mission) ne permet pas à un télé-opérateur de dire en quelques mots de quoi il s’agit, c’est que le message est mauvais.


La levée des fonds dans les faits

On peut assimiler une levée de fonds – auprès de capital-risqueurs comme de business angels ou des trois « P » (les proches, les piqués, les parents) – aux rencontres rapides faites dans le speed dating. Oui, c’est cela : en cinq minutes les gens décident si vous les intéressez, comme dans les bars et les boîtes de nuit. Ni bien ni juste, mais c’est comme cela.


Chapitre 6
Ce que veut un investisseur

Finance, n. c. : l’art ou la science de gérer des revenus
et des ressources dans l’intérêt de celui qui le fait.

Ambrose BIERCE

Peut-être n’aurez-vous jamais à lever de l’argent auprès d’un capital-risqueur, mais, sauf si vous êtes un enfant doté d’un compte en fidéicommis, il vous faudra trouver de l’argent pour financer votre affaire. Voici deux conseils préalables :

• D’abord, ne confondez pas finançabilité et viabilité. Seules quelques milliers de sociétés par an lèvent de l’argent auprès de capital-risqueurs. Ces sociétés sont « finançables » au sens où elles sont parvenues à faire croire au capital-risqueur qu’elles auront des revenus annuels d’au moins 100 millions de dollars dans les cinq ans qui suivent. Des milliers d’autres sociétés échouent à ce test de finançabilité, ou, chose plus probable, ne cherchent même pas de capital-risque.

Beaucoup de ces sociétés sont parfaitement viables ; mais elles ne sont pas finançables parce qu’elles n’auront jamais des revenus de 100 millions de dollars par an. C’est vrai pour les restaurants, les librairies, les consultants, les blogs ou les sociétés de design. Les capital-risqueurs essaient de financer le prochain Google, Apple, Microsoft, Cisco ou YouTube. Et non de construire un gentil commerce de 10 millions de dollars. En revanche, les business angels, les amis ou la famille, peuvent trouver que c’est un succès monstre.

• Deuxièmement, ne demandez pas à un investisseur potentiel de signer un accord de confidentialité, parce que vous aurez l’air idiot. Les capital-risqueurs et les business angels étudient souvent trois ou quatre affaires similaires ; donc, s’ils signaient un accord avec une société et en finançaient une autre ensuite, ils s’exposeraient à une action en justice.

Je n’ai jamais entendu parler d’un capital-risqueur ou d’un business angel qui ait volé une idée ; franchement, il y a peu d’idées qui méritent de l’être. Même si votre idée mérite qu’on la vole, la difficulté consiste à la réaliser, non à l’avoir ! En poursuivant l’analogie avec le speed dating, si vous dites d’entrée de jeu : « Êtes-vous prêt à signer un contrat de mariage ? », vous n’aurez sans doute pas beaucoup de rendez-vous.

Voici les caractéristiques d’une affaire finançable pour un capital-risqueur ou un business angel :

• Réalité. La plupart des entrepreneurs pensent vente rapide ou entrée en bourse. Ne vous méprenez pas : les capital-risqueurs ou autres investisseurs ne sont pas nécessairement de bonnes âmes qui cherchent du sens ou un monde meilleur. Non, mais les entrepreneurs qui apportent du sens et changent le monde font aussi généralement de l’argent.

• « Traction6 ». Dans la Silicon Valley, on dit qu’une entreprise montre de la « traction ». La meilleure façon de le prouver est d’avoir une affaire réelle qui génère déjà des revenus. C’est une chose de croire à votre pitch ; c’en est une autre d’avoir des clients et de la trésorerie.

• Propreté. Les investisseurs sont des gens occupés, donc présentez-leur une affaire « propre » : pas de contestation sur la propriété intellectuelle par un ancien employeur, ni un fondateur mécontent qui détient 25 % de la société sans rien faire.

• Franchise. S’il y a des problèmes que vous ne pouvez pas régler, dites-le rapidement – pas nécessairement au premier rendez-vous, mais rapidement ensuite. Ayez un plan pour assainir la situation. La pire des choses à faire à un investisseur est de lui réserver les mauvaises nouvelles pour plus tard.

• Ennemis. Malheur à quiconque prétend qu’il n’a pas de concurrent. Cela veut dire qu’il est idiot ou qu’il n’a pas de marché. Les investisseurs aiment la menace des concurrents : le marché existe. Il vous incombe donc d’expliquer que vous avez un avantage déloyal. S’il est absolument vrai que vous n’avez pas de concurrent (mais j’en doute), dites que Microsoft ou Google sont la menace, c’est crédible parce qu’ils veulent tout faire.

Assurez-vous que les résultats dépassent les promesses. Délivrez un prototype en avance. Donnez votre liste de références de bonne heure. Signez avec les premiers clients de bonne heure. Faites un partenariat de bonne heure. Faites un lancement en avance. La seule chose à ne pas faire trop tôt, c’est d’être à court d’argent.


Chapitre 7
L’art d’attirer l’attention des investisseurs

N’avez-vous pas remarqué qu’une observation judicieuse
attire plus notre attention quand elle est exprimée sous forme
de citation que lorsqu’on la voit chez l’auteur original ?

Philip G. HAMERTON

Même si vous répondez aux souhaits d’un investisseur, ne soyez pas naïf : les investisseurs ne vont pas se précipiter pour vous parler. Les affaires sont vendues – non achetées – et elles sont vendues par des voies indirectes et informelles. Ce chapitre explique comment attirer l’attention des investisseurs.

L’ART DE L’INTRODUCTION

Un ancien patron m’a dit un jour qu’il fallait préférer à la publicité les relations publiques, car celles-ci font votre éloge de l’extérieur, et non de l’intérieur. L’approche de type « relations publiques » attire l’attention d’investisseurs. Voici quelques recettes :

• Assurez-vous que votre société est sur le « bon » marché. Quel que soit votre mode d’accès à l’investisseur, assurez-vous qu’il a le bon profil. Par exemple, si vous avez un remède contre le cancer, contacter le gourou d’un éditeur de logiciels pour entreprises n’est pas la meilleure idée du monde. Donc ciblez sur Internet un capital-risqueur au profil adéquat.

• Obtenez l’introduction d’un avocat associé7. Il doit travailler dans un cabinet spécialisé dans le financement d’entreprise, comme mes amis Wilson, Sonsini, Goodrich et Rosati. Voici le meilleur e-mail (ou message téléphonique) qui puisse émaner d’eux : « C’est la société la plus intéressante que j’ai vue depuis vingt ans que je m’occupe de juridique pour des start-up. » Les investisseurs rêvent d’appels comme celui-ci.

Le recours à un avocat coûteux, mais connu dans le monde financier, est préférable à celui de votre oncle Jean spécialisé dans les divorces. Ce que vous payez, ce sont les relations et pas seulement l’expertise.

• Obtenez l’introduction d’un professeur d’ingénierie. Le message électronique ou téléphonique idéal : « Ce sont mes meilleurs étudiants en vingt ans d’enseignement de l’informatique. » C’est même mieux que le message d’un avocat s’il s’agit d’une université comme Stanford, dont l’histoire regorge de cas de réussites d’entreprises créées par des étudiants en informatique.

• Obtenez l’introduction d’un dirigeant dont la société est déjà financée par cet investisseur. Voici le meilleur e-mail (ou message téléphonique) possible : « Mes copains sont en train de lancer une société qui, je crois, démarre bien. » Il est clair que cette recommandation est plus efficace lorsqu’elle vient d’une entreprise dynamique. Un service comme LinkedIn peut vous aider à trouver des contacts dans le portefeuille d’un investisseur. Si vous ne pouvez pas obtenir l’une des introductions indiquées ci-dessus, voici l’e-mail (ou message téléphonique) idéal :

« Un copain et moi-même travaillons dans notre garage sans nous payer et nous avons un site dont la fréquentation double tous les mois. Aujourd’hui nous en sommes à […]. »

En deux phrases, vous montrez que vous pouvez faire beaucoup avec très peu d’argent, que votre produit peut gérer un nombre important d’accès simultanés, que vous savez faire passer le mot pour attirer des clients et que ceux-ci reviennent. Un capital-risqueur voudra en savoir plus et vous demandera un résumé de votre business plan, aussi appelé executive summary8.


Chapitre 8
L’art de l’executive summary

N’ayez pas peur de l’échec au point de ne pas essayer quelque chose de nouveau.
Le résumé le plus triste d’une vie tient en ces trois formules :
« aurait pu », « aurait peut-être pu » et « aurait dû ».

Anonyme

Cet executive summary sera probablement le document le plus important que vous écrirez pour votre société. Vous l’enverrez à l’investisseur potentiel et c’est ce qui déterminera son intérêt pour vous. Auquel cas, il organisera un rendez-vous. Les éléments constituant un executive summary efficace sont les suivants :

1. Problème. Quel problème résolvezvous et quelle est l’opportunité ?

2. Solution. Comment résolvez-vous ce problème et comment exploitez-vous cette occasion ?

3. Business model. Quels sont vos clients et comment allez-vous gagner de l’argent ?

4. Magie. Qu’est-ce qui donne à votre société quelque chose de spécial ?

5. Stratégie marketing et ventes. Quelle est votre stratégie pour pénétrer le marché ?

6. Concurrence. Qui sont vos concurrents ? Que faites-vous qu’ils ne font pas ? Que font-ils que vous ne faites pas ?

7. Projections. Quelles sont vos projections financières pour les trois ans qui viennent ? Quelles sont vos hypothèses et quels critères valident ces projections ?

8. Equipe. Qui sont les gens de votre équipe ? Qu’ont-ils de particulier ?

9. Situation et calendrier. Où en êtes-vous et quelles sont vos étapes clés ?

Votre executive summary ne devrait pas dépasser deux pages, car sa finalité est de vendre, non de décrire votre société. S’il vous faut plus de deux pages pour vendre une idée, c’est qu’elle n’est pas très bonne. Voici des recommandations supplémentaires qui peuvent vous aider à composer un document ayant de l’allure.

• Créez une accroche qui frappe. Il faut qu’elle soit différente, intéressante et courte. Écrire « Voici le moyen de gagner 100 millions de dollars » à un capital-risqueur est aussi commun et aussi peu efficace que de dire à une femme intelligente « Je conduis une Corvette. »

• N’ajoutez pas de présentation. Gardez-la pour le face-à-face. En outre, une présentation médiocre vous desservira.

• N’utilisez pas le mot « breveté » plus d’une fois. Aucun bon capitalriqueur ne croit que les brevets protègent une société. Il veut juste entendre une fois qu’il y a la possibilité d’un brevet.

• Ne prétendez pas que vous êtes sur un marché de plusieurs milliards de dollars. Toute société n’est-elle pas dans ce cas selon cette étude ? Je n’ai pas encore lu l’executive summary d’une société qui ne serait pas sur un marché de cette taille.

• Ne prétendez pas que vous allez avoir la croissance la plus rapide de l’histoire du capitalisme. Dans la plupart des projections que je vois, les sociétés vont croître plus rapidement que Google – et l’entrepreneur dit qu’il est « prudent ». Je vous conseille de rester à un niveau plus bas car, si un investisseur aime votre idée, il se convaincra lui-même que vous ferez mieux. Si l’investisseur n’aime pas votre idée, vos projections importent peu de toute façon.

• Ne vous vantez pas d’avoir un MBA. La plupart des capital-risqueurs aiment investir dans des ingénieurs solides, non dans des frais de gestion. Les MBA peuvent venir plus tard ; donc concentrez-vous sur l’ingénierie et l’expérience commerciale parce qu’au début, vous avez surtout besoin d’un ingénieur et d’un vendeur.

• N’essayez pas de créer un effet de rareté. Beaucoup d’entrepreneurs prétendent que « Sequoia est intéressé », pensant que cela poussera un capital-risqueur à investir immédiatement. Ne rêvez pas. Si Sequoia est intéressé, prenez l’argent. Si ce n’est pas le cas, le capital-risqueur à qui vous parlez découvrira que vous mentez.

Interrompez votre lecture un petit moment pour élaborer votre executive summary. Consacrez un certain nombre de jours à cela, car il s’agit là de la base de votre campagne de levée de fonds. Au chapitre suivant, nous abordons l’étape suivante : comment faire un pitch.


Chapitre 9
La règle des 10/20/30 dans l’art de faire un pitch

Assurez-vous que vous avez fini de parler
avant que votre auditoire ait fini d’écouter.

Dorothy SARNOFF

J’ai une étrange maladie, la maladie de Ménière, qui fait perdre l’ouïe et qui s’accompagne de bourdonnements et de vertiges. Il y a de multiples théories sur sa cause : trop de sel, de caféine, d’alcool, de stress et d’allergies. J’ai une autre explication. En tant que capital-risqueur, j’ai écouté des centaines de pitchs d’entrepreneurs, nuls pour la plupart : soixantes diapos sur un « brevet en cours », « la prime au premier entrant », et « tout ce que nous avons à faire est d’obtenir que 1 % de la population chinoise achète notre produit ». Ces pitchs me rendent sourd, me donnent des bourdonnements dans les oreilles et, de temps en temps, le monde se met à tourner.

Pour éviter une épidémie de la maladie de Ménière dans la communauté du capital-risque, je me fais l’apôtre de la règle des 10/20/30 pour les présentations PowerPoint. C’est simple : un pitch doit tenir en 10 diapos, ne doit pas durer plus de 20 minutes, ni comporter des caractères de moins de 30 points. Cette règle s’applique à toute présentation, que vous recherchiez des capitaux, une vente ou un partenariat.

10 DIAPOS

10, c’est le nombre optimal, car un être humain normal ne peut pas appréhender plus de 10 concepts en un seul rendez-vous, et les capital-risqueurs sont normaux, au mieux, et peut-être même souffrent-ils de troubles chroniques de l’attention. Le contenu de vos diapos doit être identique à celui de votre executive summary.

20 MINUTES

Vous devez faire votre présentation en 20 minutes. Comme vous disposez généralement d'une heure, il reste 40 minutes pour la discussion. Votre entrée en matière est cruciale. Que devez-vous dire ?

Vous devez commencer par : « Voici ce que fait ma société… » Tout simplement. Le but est de faire en sorte que les investisseurs se rendent compte du potentiel de votre société et de la taille de votre marché. Ils ne peuvent pas le connaître si vous ne leur dites pas ce que vous faites. Et ils ne veulent pas être votre ami, votre mère ou votre psychiatre avant de le savoir.

30 POINTS POUR LA TAILLE DE CARACTÈRES

Je vois beaucoup de présentations en caractères de douze points. Les entrepreneurs utilisent une petite taille pour mettre le plus possible de choses sur la diapo et la lire ensuite. Malheureusement, dès que les investisseurs voient que les entrepreneurs sont en train de lire, ils lisent eux-mêmes par avance. Résultat : les entrepreneurs et les investisseurs ne sont plus en phase.

La raison pour laquelle les gens emploient des petits caractères est double : premièrement, ils ne connaissent pas assez bien leur histoire et, deuxièmement, ils croient qu’avoir plus de texte est plus convaincant. Complétement stupide. Un texte en caractères de 30 points vous oblige à mettre en évidence les messages clés.

LE PITCH POUR D’AUTRES OBJECTIFS

Estimez-vous heureux si vous n’avez pas à faire un pitch pour des investisseurs. Cela ne veut pas dire pour autant que ce chapitre ne vous concerne pas. On fait parfois un pitch pour avoir de l’argent, mais aussi pour vendre, pour signer avec un partenaire ou pour recruter un employé. Pour les entrepreneurs, la vie est un pitch perpétuel, donc exercez-vous à le faire en observant la règle des 10/20/30.







	SI VOUS DITES...		L’INVESTISSEUR PENSERA...

	Je suis intelligent et ambitieux.		Parfait, parce que j’investis généralement dans des idiots ou des paresseux.

	Je sais improviser.		Vous n’avez pas de modèle commercial et vous ne savez pas vendre.

	Je ne sais pas grand-chose sur votre firme, mais je voulais quand même vous contacter.		Vous êtes idiot et paresseux.

	J’aime penser à de nouvelles façons de résoudre les problèmes.		Sommes-nous à une fête de la science dans un lycée ?

	J’ai beaucoup d’idées, mais j’ai du mal à en choisir une. Je vais vous parler de quelques-unes.		Je veux savoir pour quelle idée vous allez vous tuer au travail, et non connaître les idées qui vous passent par la tête.

	J’ai toujours voulu être entrepreneur.		Et alors ? J’ai toujours voulu être golfeur professionnel.

	Je suis sûr que vous êtes au courant du besoin croissant de sécurité. Le Web 2.0, l’Open Source, etc.		Si vous savez que je suis au courant, pourquoi me dites-vous que vous êtes sûr ?

	Si vous signez mon accord de confidentialité, je vous parlerai de mon idée.		Comment se fait-il que vous ne sachiez pas que les investisseurs ne signent pas d’accords de confidentialité ?

	La dernière fois que je vous ai contacté, j’ai...		Je vais virer ma secrétaire pour avoir remis ce clown sur mon agenda.

	Mon but est de construire une société de classe mondiale.		Que pensez-vous de commencer par le commencement ?




Chapitre 10
Les dix principaux mensonges des capital-risqueurs

Si vous ne savez pas ce que Dieu pense de l’argent,
regardez les gens auxquels il en a donné.

Dorothy PARKER

Le but des deux prochains chapitres est d’améliorer la communication entre investisseurs et entrepreneurs. Je me suis demandé si j’allais révéler les dix mensonges principaux des investisseurs ou des capital-risqueurs. J’ai opté pour les « capital-risqueurs » parce qu’ils mentent plus souvent et savent mieux le faire. Si vous pouvez gérer leurs mensonges, vous pouvez gérer ceux de n’importe quel investisseur.

1. « J’ai aimé votre société, mais ce n’était pas le cas de mes collègues. » En d’autres termes : « non ». Le capital-risqueur qui vous dit cela joue au gentil, à celui qui a compris, donc il vous demande de ne pas le blâmer. C’est une manière de se défiler ; ce n’est pas que ses collègues n’ont pas aimé l’affaire, c’est que lui n’y croyait pas assez. Quand on croit vraiment à quelque chose, on s’arrange pour que cela marche.

2. « Si vous avez un chef de file, nous suivrons. » En d’autres termes : « non ». Comme le dit un vieux proverbe japonais : « Si ta tante avait des couilles, elle serait ton oncle. » Le capital-risqueur est en train de vous dire : « Nous n’y croyons pas, mais si vous convainquez Sequoia, nous sauterons sur l’occasion. » Bref, une fois que vous n’aurez plus besoin de lui, ce capital-risqueur sera ravi d’investir.
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