
[image: Couverture : Alexandre Pachulski, Start-up  story (LE GUIDE POP CULTURE DE L’ENTREPRENEURIAT), Diateino]


 [image: Page de titre : Alexandre Pachulski, Start-up  story (LE GUIDE POP CULTURE DE L’ENTREPRENEURIAT), Diateino]


    
        © 2022, Diateino, une marque du groupe Guy Trédaniel.

Photo de
                couverture : © Céline Lappas

        Tous droits de reproduction, traduction ou adaptation réservés pour tous
                pays.

        www.diateino.com
contact@diateino.com

        [image: Illustration]
                fr.linkedin.com/company/diateino

        [image: Illustration] @Diateino
        

        ISBN : 978-2-35456-640-1

        Ce document numérique a été réalisé par PCA

    
Introduction
L’entrepreneuriat est un road-trip. Lorsque vous avez une idée en tête – pour résoudre un problème de tous les jours ou pour changer le monde –, il n’existe pas l’équivalent d’une agence de voyages à qui vous pourriez décrire votre projet, et qui vous dessinerait un parcours, rien que pour vous. Il s’agit davantage de partir à l’aventure, en montant dans votre voiture ou dans le premier train, sans aucun plan, ou alors seulement quelques indications sommaires, et en suivant la direction qui vous semble la plus appropriée pour vous rendre à destination. Destination qui, d’ailleurs, évoluera la plupart du temps au cours du voyage. Vous ne savez ni où vous vous nourrirez ni où vous dormirez, encore moins qui vous rencontrerez. Et, comme dans tous ces road-trips représentés au cinéma, de Thelma et Louise à Green Book, en passant par Easy Rider, le voyage s’avère initiatique. Le voyage vous révèle, vous développe. Et, lorsqu’il est bien mené, oui, la destination une fois atteinte vous permet de réparer un problème du quotidien ou de changer le monde.
Ce voyage, voilà maintenant plus de vingt ans que je le mène. En 2001, alors que je terminais la préparation de ma thèse de doctorat en informatique à Paris-Dauphine, je cofondais ma première entreprise de conseil en management. Étrange, me direz-vous, pour une personne au parcours exclusivement universitaire n’ayant côtoyé le monde de l’entreprise que pour de brèves expérimentations. Comme je vous le disais, l’entrepreneuriat est un voyage auquel non seulement vous n’êtes jamais vraiment préparé avant de le mener, mais qu’en plus vous ne pensiez peut-être même pas mener un jour. Si vous êtes assez chanceux pour que les opportunités se présentent et travaillez assez dur pour savoir les saisir, vous connaîtrez le succès. Cela a été mon cas.
Mon rêve premier était le cinéma. Mon inscription à la fac n’était initialement motivée que par le fait d’obtenir le bac +2 indispensable pour passer les concours de la Fémis ou de l’École nationale supérieure Louis Lumière. Seulement voilà, j’avais en deuxième année découvert l’intelligence artificielle et m’étais passionné pour ce domaine – connaissant pourtant à l’époque un fort désintérêt –, qui m’avait conduit jusqu’au doctorat. Je me destinais donc plutôt à une carrière d’enseignant-chercheur à l’université.
Un beau jour, en 2000, un psychiatre, coach en entreprise, m’a fait part de son projet de créer une société de conseil en management et m’a demandé si je pouvais concevoir son site Web. Ayant besoin d’argent (les bourses d’État étant relativement frugales), j’ai accepté, ce qui impliquait évidemment que j’étudie de près son projet d’entreprise, les activités qu’il voulait conduire, etc. Au bout de quasiment un an de discussions, je n’ai pas conçu son site Web mais ai fondé une entreprise avec lui, avec l’intention d’appréhender les problématiques managériales des entreprises non pas uniquement par un prisme psychosocial, organisationnel ou technique, mais par une combinaison des trois. Nous étions persuadés qu’un problème, quel qu’il soit, devait être appréhendé de manière holistique. Cette conviction ne me quittera jamais, et fera partie des fondements de l’entreprise cofondée en 2007 avec deux autres associés, Talentsoft.
Cette fois, il ne s’agissait pas d’aider les entreprises en tant que consultant, mais en tant que patron produits. Talentsoft était un éditeur logiciel proposant une suite intégrée de gestion des talents en mode SaaS. Dit plus simplement, il s’agissait d’aider les responsables des ressources humaines à gérer leurs processus de recrutement, d’évaluation, de formation, de rémunération plus efficacement, et ce, en aidant d’abord ces différents praticiens à mieux communiquer entre eux. Le mode SaaS (Software as a Service, ou logiciel comme un service en français) leur permettait d’utiliser le logiciel et de modifier ses paramètres sans avoir à solliciter une équipe informatique à la moindre demande, au moindre besoin, leur fournissant ainsi une autonomie nouvelle et bienvenue.
Fort de mon expérience de sept ans dans le conseil auprès d’entreprises internationales ou françaises telles que Apple, Microsoft, Coca-Cola, Gaumont, Ipsos, Alstom, etc., j’avais acquis – en bon autodidacte que j’étais – une belle expertise dans le domaine des ressources humaines. Ayant auparavant mené des études en informatique, je me trouvais en bonne position pour traduire les problématiques RH en spécifications logicielles, d’où mon rôle de patron produits (chief product officer ou CPO, en anglais). Durant quinze ans, j’ai exploré les problématiques de plus de 2 000 clients, opérant dans plus de 130 pays, avec des équipes basées un peu partout en Europe (Allemagne, Belgique, Pays-Bas, Danemark…), mais aussi en Israël ou au Canada. Une fois encore, je n’avais pas anticipé ou prévu ce voyage. C’est bien lui qui s’est présenté à moi.
C’est ce voyage – avec ses embûches, ses obstacles, ses rencontres, ses imprévus – que je me propose de vous raconter dans ce livre, en m’appuyant évidemment sur la multitude d’anecdotes et d’exemples concrets à ma disposition, mais aussi à force d’illustrations issues de la pop culture, qu’il s’agisse de la musique ou du cinéma. En effet, quoi de mieux que tous ces films, séries, groupes de musique qui ont traversé nos vies, composant ce qu’il est convenu d’appeler la culture populaire, pour expliquer simplement des idées qui peuvent parfois sembler techniques ou complexes ? Puisque, finalement, il est des points de passage incontournables à toute aventure entrepreneuriale que vous rencontrerez en chemin, et que nous aurons ainsi en commun. Et ce, quels que soient votre parcours, votre genre, votre nationalité. Grâce aux clés et aux conseils que recèle ce livre, il vous sera possible d’aborder chacun d’entre eux de façon plus sereine et efficace. C’est en tout cas l’intention qui m’a animé tout au long de la rédaction de cet ouvrage.
Le livre se découpe en neuf chapitres. Le premier traite du démarrage de l’aventure. Comment se mettre en mouvement lorsqu’une idée, parfois très vague, est tout ce dont on dispose pour démarrer. Bien choisir ses associés, déceler les opportunités ou tout miser sur ses qualités seront autant de questions abordées afin de construire des fondamentaux solides.
Le deuxième chapitre traite du produit ou du service qui constitue en quelque sorte la raison d’être de l’entreprise. À qui s’adresse-t-il, à quoi sert-il, comment le concevoir sont autant de questions récurrentes que tous les entrepreneurs se posent et qui trouvent ici quelques réponses pratiques.
Le troisième chapitre aborde la question de l’équipe, qui permet, selon l’adage, d’aller plus loin à défaut d’aller plus vite. Elle est le socle sur lequel tout le voyage repose. Comme dans tout bon film hollywoodien, d’Ocean’s Eleven à Full Monty, la période durant laquelle se crée une équipe reste un moment charnière, mémorable, souvent joyeux. La façon dont elle évolue, surmonte les obstacles, se dépasse, constitue un élément clé du voyage.
Le quatrième chapitre aborde la question des clients qui, autant que l’équipe, influera sur le cours de votre voyage. Bien les choisir, savoir les écouter, savoir leur dire non sont autant de compétences qu’il faut maîtriser.
Le chapitre cinq traite de la culture d’entreprise. Elle définit à elle seule la manière que vous aurez de voyager, de vivre ensemble, de prendre vos décisions, de surmonter des crises. C’est elle qui définira la qualité de l’expérience pour tous ceux qui vous entourent, collaborateurs, clients, partenaires.
Le sixième chapitre s’intéresse au management, véritable clé de voûte de l’entreprise. Comment vivre entre le « marteau et l’enclume », c’est-à-dire entre les impératifs stratégiques et les aspirations des collaborateurs, comment définir son style, à la manière d’un Ted Lasso, quelles valeurs mettre en avant sont autant de réponses apportées qui changeront, elles aussi, le goût du voyage.
Le chapitre sept aborde la question de la croissance. Si la réussite est recherchée par tout entrepreneur, elle constitue parfois (voire toujours) un fardeau, tant elle fait naître de nouveaux problèmes, de nouveaux obstacles, qui nécessitent de nouveaux arbitrages. La façon de la gérer sans se perdre et sans la freiner sera abordée concrètement.
L’avant-dernier chapitre abordera la question de la recherche de fonds, souvent indispensable au bon développement de l’entreprise. Bon nombre de voyageurs ont connu ce moment où les fonds manquent pour atteindre la destination. Trouver les ressources nécessaires pour remédier à cela est un art qu’il faut maîtriser. Cela passe par le fait de savoir convaincre plus fortuné que soi que l’aventure vaut la peine d’être menée, sans se laisser détourner de son but, tout en sachant définir le bon montant recherché.
Le dernier chapitre traitera de la plus belle manière d’arriver à destination, ce qui est beaucoup moins facile qu’on ne le pense. Car c’est ici que la métaphore filée trouve sa limite. Une entreprise n’atteint jamais vraiment son but, tant la destination ressemble plutôt à un horizon vers lequel on tend mais que l’on n’atteint jamais vraiment. Comment sait-on que « son » aventure s’arrête ici et maintenant, à qui confier la succession, comment transmettre son carnet de route – autant d’éléments fondamentaux pour que l’aventure se poursuive encore et toujours.
Alors attachez vos ceintures et préparez-vous pour votre voyage !


CHAPITRE 1
LE DÉMARRAGE
Apprends à reconnaître les opportunités
Pourquoi devient-on entrepreneur ? Que fait-il qu’un beau jour on se lève, et que l’on se dise que le moment est venu ? La réponse est simple : la plupart du temps, on ne se le « dit » pas ! On comprend plutôt que le moment est venu. Bien sûr, aujourd’hui, les parcours des grandes écoles mènent de plus en plus à l’entrepreneuriat tant l’écosystème a changé, le capital-risque s’est développé, les incubateurs et autres accélérateurs sont présents à foison. Enfin, ils le sont surtout dans les grandes villes – ce qui fait que l’entrepreneuriat peut parfois apparaître comme une nouvelle forme d’élitisme. Impression nourrie par le fait que bon nombre d’entrepreneurs – au-delà d’être encore majoritairement des hommes – sont aujourd’hui issus des grandes écoles, qui conduisaient autrefois aux entreprises du CAC 40 ou à la City. Mais il ne s’agit là que d’un type de parcours, qui n’enlève d’ailleurs rien à la difficulté de l’aventure ou au mérite de ses fondateurs. Dans bien des cas, le démarrage d’une entreprise est affaire de hasard, de rencontres, de coïncidences.
Le mystérieux alignement des planètes nécessaire à la création d’une entreprise constitue quasiment la pierre angulaire de tout le cinéma de Claude Lelouch : Hasards ou Coïncidences, Toute une vie, Les Uns et les Autres, Un+Une, etc. Il s’intéresse à la succession d’événements qui changent à jamais la trajectoire de ses protagonistes, et la manière dont le chemin des uns croise celui des autres, dans une forme de mystérieux ballet dont on ne comprend le sens qu’à la fin du film.
Tout l’enjeu – ou le jeu – de l’entrepreneur en devenir consiste à identifier cet appel, à reconnaître ce « moment » particulier de la vie où l’on va décider de se lancer dans l’inconnu. Inconnu par nature anxiogène, voire terrifiant pour certains. Dans mon cas, tout a commencé par une réunion de débriefing d’un 360°1 que j’avais dispensé auprès d’un comité de direction de la filiale française d’une entreprise américaine. J’étais alors président d’une société de conseil en management, et j’œuvrais pour ce client en qualité de consultant. Nous étions dans mon bureau, quand soudain le directeur général de cette entreprise, qui était accompagné de sa directrice des ressources humaines, m’a lancé ces deux phrases qui allaient, finalement, changer ma vie : « Est-ce que tu pourrais nous aider avec nos entretiens annuels d’évaluation ? Nous n’arrivons pas à en tirer quoi que ce soit, il faudrait sûrement informatiser tout ça. »
Ce dont il était ici véritablement question était d’exploiter intelligemment toutes les données que le service des ressources humaines recueillait au travers de ses entretiens annuels d’évaluation qui avaient lieu une fois par an. Lorsque, par exemple, le manager demandait à son collaborateur sur quoi il aimerait être formé, les souhaits étaient inscrits sur un formulaire envoyé – dans les bons cas – au service RH. Celui-ci devait alors recopier les souhaits, le plus souvent dans un fichier Excel, afin de les transmettre en septembre lors de la construction du plan de formation. La plupart du temps, les demandes de formation arrivaient trop tard et n’étaient pas intégrées au plan, laissant aux salariés la nette impression que tout cela ne servait à rien et à la RH le soin d’improviser un plan finalement inadapté. La demande faite par mon client étant assez éloignée de ce que je faisais à l’époque, je lui ai répondu non. Il me l’a demandé une deuxième fois, un peu plus tard, et j’ai redit non. Mon associé de l’époque m’encourageait pourtant fortement à répondre positivement à sa demande, pensant que cela pourrait être un projet intéressant pour nous. Il avait raison. Puis, une troisième fois, le client m’a dit qu’il en avait parlé à son comité de direction et qu’il faudrait vraiment que je le fasse. Nous étions alors en janvier 2007. Le 14 mars de cette même année, je me suis retrouvé face à une soixantaine de managers en train de les former au fonctionnement de ce qui deviendrait Talentsoft, dans mon rôle de chief product officer (CPO, ou patron produits), sans que je ne le sache encore.
Entre ces deux dates, j’ai déjeuné avec l’un de mes clients, Jean-Stéphane Arcis, mon associé pendant les quatorze années qui suivront, et le chief executive officer (CEO, ou P-DG) de notre future entreprise. Je lui ai raconté ce qui était en train de m’arriver, ces fameux entretiens d’évaluation constituant le gros de mon actualité. De son côté, il cherchait une idée d’entreprise avec l’un de ses anciens collègues, Joël Bentolila, qu’il avait connu il y a plus de quinze ans et avec qui il avait bien accroché. Ce collègue deviendra notre associé, et le chief technological officer de Talentsoft (CTO ou directeur technique). À l’issue de ce déjeuner, mon futur associé m’a dit que cette histoire d’entretiens d’évaluation lui rappelait ce qu’il avait connu dans les débuts du CRM (customer relationship management, ou gestion de la relation clients), quelque dix ans plus tôt. Il voulait que l’on en reparle lors d’un autre déjeuner. Puis d’un troisième. Chaque fois au même endroit, devant une soupe de raviolis chinois. À la fin du troisième déjeuner, nous nous sommes serré la main comme dans ces films des années 1950 où la parole donnée faisait office de contrat, et Talentsoft était né.
Cette conjonction unique de facteurs – du débriefing d’un 360° au déjeuner, en passant par toutes les péripéties diverses et variées survenues en quelques semaines – n’est pas prévisible. Lorsque l’on nous félicite pour le succès de notre entreprise, je repense toujours à ce moment fondateur, car il force à l’humilité. Nous avons, certes, su « reconnaître » ce moment, cet appel nous intimant de créer une entreprise ensemble sur le sujet offert sur un plateau d’argent par mon client, mais nous n’avons pas « créé » cette opportunité. Savoir différencier l’identification d’une opportunité avec la prétention de l’avoir créée est bien plus important qu’il n’y paraît. Car, d’un côté, on se force à rester vigilant, à écouter les signaux faibles, à guetter les opportunités, dans une posture de réception. De l’autre côté, on est trop plein de soi, on croit être pétri de talent, être un « bon », et on n’écoute plus. Vous l’aurez compris, l’écoute est, ici, bien plus valorisée que le trop-plein de soi.

Choisis un problème qui t’obsède
Au-delà de l’envie ou de l’opportunité de créer une entreprise, il faut avoir un rêve, un dilemme, une obsession en tête. Lorsque l’on prononce le mot « obsession », on pense immédiatement au roman Le Parfum de Patrick Süskind de 1985 et à son adaptation cinématographique réalisée par Tom Tykwer en 2006. L’histoire de Jean-Baptiste Grenouille, doté d’un nez particulièrement fin lui permettant de décomposer les odeurs, et qui décide de consacrer sa vie entière à la création du parfum absolu. La manière dont il s’y prend reste évidemment plus que déconseillée (il se transforme en effet en meurtrier), mais l’intérêt de l’illustration réside dans le fait que chaque geste, chaque pas, chaque observation de Jean-Baptiste Grenouille est mû par sa quête, sa volonté inébranlable de percer un secret à jour. Toute sa vie doit le conduire à la résolution de ce problème.
L’entrepreneuriat étant affaire de patience et d’énergie, être suffisamment concerné par un problème pour que chaque situation vécue se transforme en combustible est essentiel, sans quoi on ne peut disposer ni d’assez de temps ni d’assez de matériau. Avoir cet élément fondateur en commun avec ses associés, si l’on en a, est également indispensable. Il faut a minima que son propre rêve, dilemme ou obsession, soit « convergent » avec celui de ses associés. Sans cet élément fondateur en commun, difficile de rester soudés pendant des années. Puisque, comme tout le monde le sait, le « désalignement » – pour parler pudiquement – des fondateurs est l’une des causes premières de mortalité des entreprises.
En ce qui me concerne, voyant mes parents, leurs amis, et globalement tout mon entourage, appréhender le travail chaque dimanche à 18 heures comme s’il s’agissait d’une incarcération, j’étais assez peu séduit à l’idée de rejoindre le marché de l’emploi. M’entendre prononcer le fameux « Thank God, it’s friday2 ! » n’a jamais été une option pour moi. Je me suis toujours donné la liberté de choisir celle qui me permettrait d’être moi-même, quand bien même je n’aurais aucun matelas financier sur lequel me reposer en cas de problème. Concevoir une expérience professionnelle épanouissante est, par conséquent, rapidement devenu mon obsession, sachant qu’il me faudrait bien trouver – rapidement – un travail, car je n’avais pas d’argent de côté. Cette obsession a rapidement constitué l’objet même de ma première entreprise, qui était de révéler les femmes et les hommes qui portaient les compétences clés d’une entreprise. À une époque où l’on ne parlait pas encore de « management des talents », mais seulement de « capital humain ». Ma première société étant une société de conseil, la fameuse « mise à l’échelle » (ou scalabilité, chère aux Anglo-Saxons) était plus difficile à mettre en œuvre que dans l’industrie logicielle dans laquelle j’ai ensuite évolué.
Quand j’ai rencontré Jean-Stéphane et Joël avec cette obsession en tête, elle a rencontré un écho important chez eux. Ils menaient tous deux de très belles carrières, très différentes de la mienne, respectivement en tant que directeur général et directeur technique. Ils avaient œuvré beaucoup, et sûrement souffert un peu, au sein de filiales européennes de grands groupes américains. Ils savaient ce que la nécessité d’exécution de directives pas toujours comprises, pas toujours pertinentes, signifiait. Tout comme ce qu’impliquait la pression des chiffres, l’impact des jeux politiques internes sur le sommeil et le bien-être au travail, etc. Ils s’étaient retrouvés, peu de temps avant la création de Talentsoft, autour de cette idée de créer leur propre boutique afin de vivre une expérience professionnelle différente, une expérience qui aurait plus de sens – pour eux et pour les autres. Notre rencontre s’est ainsi faite autour de la notion d’expérience de travail épanouissante. Cet élément fondateur commun a influencé tout ce que l’on a fait : la relation avec nos collaborateurs, avec nos clients, avec nos partenaires, et même avec nos actionnaires ; la culture de l’entreprise, ses valeurs. Il est devenu la raison d’être de notre produit.
Une question demeure néanmoins : faut-il avoir une obsession pour être entrepreneur ? Et, si oui, doit-on avoir une obsession en commun avec ses associés pour durer ? Je connais peu Guillaume Gibault, le fondateur du Slip Français, mais je doute qu’il ait jamais été obsédé par les slips. Pourtant, la réussite de son entreprise est remarquable. Mais, à bien y réfléchir, si ce n’est pas par le slip qu’il était obsédé, il l’était peut-être par le fait d’être capable de faire briller la France dans l’industrie du textile, à un moment où la production quittait de plus en plus nos frontières. Ce qui expliquerait qu’il ait, ensuite, étendu sa gamme de produits. Je reste convaincu de l’aspect obsessionnel inhérent à une entreprise. Je me suis souvent entendu dire au démarrage d’une relation amoureuse que j’avais déjà une maîtresse : Talentsoft. L’entrepreneuriat n’est pas un sprint mais une succession de marathons. Par conséquent, à défaut d’être obsédé par le fait de résoudre un problème donné, il faut, a minima, que ce problème nous concerne ! Et qu’il nous concerne suffisamment pour que l’on ait envie d’y consacrer des années. Tout comme l’affirment les réalisateurs de films, cela prend deux ou trois ans de sa vie. Et, parfois, le succès d’un film se joue à la distribution, sur laquelle le réalisateur n’a quasiment aucun pouvoir. Il suffit qu’il sorte le même jour que le nouveau James Bond, et les deux ou trois années de travail ne rencontreront probablement jamais les spectateurs. Il vaut donc mieux qu’il y ait une satisfaction, un plaisir et un bonheur intrinsèques à avoir consacré des années de sa vie à raconter une histoire. Il en est de même de l’entrepreneuriat. Comment sait-on que l’on tient le bon sujet ? Il n’y a pas une seule manière de le savoir. Me concernant, je sais que, lorsque j’atteins un certain seuil d’énervement face à un problème donné, il est temps de me mettre en mouvement afin de tenter de le résoudre. Concernant le marché de l’emploi, j’avoue que les occasions d’énervement sont multiples, tant les articles, les conversations entre amis, les chiffres en tous genres laissent apparaître un véritable malaise, ou, plus exactement, un véritable désalignement entre qui l’on est et ce que l’on fait, au moins sept heures par jour, pendant au moins quarante ans. L’énervement est mon repère. Pour d’autres, il peut s’agir d’un ressort plus intellectuel. Pour d’autres encore, d’un ressort biologique. On est alors soumis, respectivement, soit à une réflexion lancinante autour d’un sujet donné, nourrissant bon nombre de nos conversations, soit à une petite musique intérieure qui nous anime et nous perturbe sitôt le sujet apparu. Dans tous les cas, il faut identifier cette « perturbation » interne à l’évocation d’un sujet ou d’un problème. C’est le signal que ce sujet, ce problème, nous concerne. Nous, plus qu’un autre probablement. Il s’agit d’un appel.

Ne cherche pas un océan bleu, crée-le
L’une des phrases que j’ai le plus entendues, lorsque nous avons démarré l’entreprise, a été : « Ça existe déjà ! » Si vous allez par là, imaginez ce que l’on doit dire aux scénaristes souhaitant raconter une histoire d’amour ? Ou aux créateurs du groupe Big Mamma lorsqu’ils ont présenté, pour la première fois, un projet de restaurant italien en plein Paris ? À cet égard, on peut considérer que tout a déjà été fait, ou presque. Le point essentiel n’est pas forcément à chercher dans le fait d’avoir une idée que personne n’a jamais eue. À chercher ce fameux « blue ocean » dans lequel personne ne nage encore.
Ce concept d’océan bleu a été créé et décrit par deux chercheurs de l’INSEAD, W. Chan Kim et Renée Mauborgne, en 2005, dans leur ouvrage Stratégie océan bleu : comment créer de nouveaux espaces stratégiques (Pearson). L’idée centrale est qu’il vaut mieux amener une pratique innovante et créer l’espace économique qui va avec plutôt que de se débattre dans un espace économique saturé. Pour illustrer de manière simpliste ce concept, il est plus facile de se faire de la place dans une piscine que l’on construirait soi-même et dans laquelle on serait le premier à plonger que dans l’une de ces piscines en Asie ne laissant aux nageurs que quelques centimètres carrés pour barboter. Le problème afférent à ce concept est que, si les océans bleus existent bel et bien, ils sont bien trop rares pour constituer une condition sine qua non à l’entrepreneuriat. Il vaut mieux chercher du côté de sa propre singularité, ou de celle de son projet.
Le film de Luc Besson Le Grand Bleu (1988) illustre d’ailleurs parfaitement cette idée. Jacques Mayol (interprété par Jean-Marc Barr) ne crée pas la discipline de la plongée en apnée, pas plus qu’il ne trouve un coin d’océan que personne n’aurait découvert auparavant. Il apporte simplement à une discipline existante dans un bout d’océan déjà occupé une manière d’aborder et de pratiquer sa discipline bien à lui. Il fait ainsi la différence avec Enzo (interprété par Jean Reno), son compétiteur, qui finit par être davantage centré sur la compétition que sur son art.
L’enjeu de l’entrepreneuriat serait ainsi de se concentrer sur l’originalité avec laquelle on veut traiter un sujet, et sur son exécution. Comment on souhaite y apposer sa patte, sa signature. Comment on va y mettre de soi. Cette patte, ou signature, est la raison même pour laquelle nous sommes émus par certains artistes lorsqu’ils interprètent – ou réinterprètent – un titre musical. On sent qu’ils y mettent leurs peines, leurs joies, leurs douleurs. Et c’est ce partage incarné qui nous émeut, qui nous touche. Un projet entrepreneurial est la signature que l’on veut apposer sur la résolution d’un problème, sachant que d’autres se penchent probablement au même moment sur ce problème. Mon directeur de thèse se plaisait d’ailleurs à rappeler qu’il n’y avait pas de nouveaux problèmes, mais seulement des problèmes éclairés par de nouveaux contextes… et de nouvelles personnes.
Concernant Talentsoft, il ne s’agissait, en effet, pas du premier système visant à recruter, à former ou à évaluer la performance. En revanche, la manière dont nous abordions la RH était plus holistique. Nous considérions que la majorité des problèmes relatifs aux ressources humaines ne venaient pas d’une impasse qui avait été faite dans l’un des domaines cités, mais dans la manière dont ces différents domaines communiquaient entre eux. Un recruteur pouvait effectuer le meilleur travail possible pour recruter les fameuses « bonnes personnes sur le bon poste », un management médiocre aurait vite fait de ruiner les efforts de ce recruteur. Les managers chargés d’effectuer l’évaluation de la performance pouvaient bien faire le meilleur travail possible, celui-ci serait annihilé si les informations issues de ces évaluations ne parvenaient pas à temps aux responsables de la formation ou de la rémunération. C’est ainsi que nous avons plongé dans un océan déjà peuplé d’éditeurs apportant des solutions diverses et variées à chacun de ces problèmes ; notre nage consistant à relier ces problèmes entre eux plutôt qu’à les traiter individuellement. Il était convenu d’appeler cela, à l’époque, la gestion « intégrée » des talents, en opposition à la gestion « verticale » des talents dans des domaines tels que le recrutement ou la formation. Face à nous, deux concurrents américains, qui avaient déjà dix à trente fois notre taille, et les moyens qui vont avec. À l’instar des préceptes d’innovation frugale, nous considérions que dix fois moins de moyens appliqués à un problème mieux défini, mieux cerné, mieux ciblé, pourraient faire mouche. Et nous avons eu raison puisque, très vite, nous avons été choisis face à ces mastodontes.
L’une des recettes de l’entrepreneuriat serait alors de se concentrer sur « l’art et la manière » de raconter une histoire plutôt que sur le fait de trouver un sujet inédit. Si des milliers d’histoires d’amour ont déjà été contées, l’ont-elles été comme nous le faisons ? Apportons-nous un regard décalé ? Apportons-nous un vécu singulier ? Et surtout, en quoi cette histoire nous concerne-t-elle ? En quoi sommes-nous les mieux placés pour incarner ce récit ?
Dans le cas de Talentsoft, cette volonté de permettre à chacun de s’épanouir au travail prenait ses racines dans un vécu familial qui n’appartenait qu’à moi. Ce que j’attendais de vivre – et de faire vivre – au travail venait en réponse à la souffrance qu’avaient connue tous mes ancêtres au travail. La manière dont ils me décrivaient cette souffrance, la manière dont elle s’exprimait ; tout cela était suffisamment spécifique pour que mes réponses le soient. Pour que ma façon d’appréhender le monde du travail soit génératrice de nouveauté.
Sans aucune comparaison, si Le Grand Bleu a connu un tel succès, s’il a touché le cœur de toute une génération, c’est probablement parce que, dans le fond, le récit de Luc Besson était pétri de ses souvenirs d’enfance, de ces images, de ces sons, de ces émotions qui ont été les siennes pendant tant d’étés alors qu’il accompagnait ses parents instructeurs de plongée entre la Grèce et la Croatie. Et, dans la forme, parce que ce film marquait une rupture nette en termes de style visuel et de références cinématographiques avec les héritiers auteuristes de la Nouvelle Vague. Ce qui explique d’ailleurs probablement pourquoi les critiques se sont tant acharnés sur ce film, dont la présentation au festival de Cannes s’était très mal passée. Les neuf millions de spectateurs semblent pourtant avoir validé le fait que la manière de raconter cette histoire méritait d’exister !

Crois en ta bonne étoile
L’une des premières choses que l’on apprend lorsqu’on prépare son permis moto est que nous nous dirigeons là où notre attention se porte. Lors de l’épreuve du circuit lent, tout le monde a peur de heurter les plots. Donc on a les yeux rivés dessus. Et, ayant les yeux rivés dessus, on finit par les heurter. Cela peut paraître trivial, mais c’est une des leçons les plus concrètes qui m’ont été données dans ma vie. De la même manière, lorsque l’on crée une entreprise, les raisons d’échouer semblent, bien entendu, beaucoup plus nombreuses que l’étroit chemin conduisant – peut-être – à la réussite. Et ceci s’explique simplement. Beaucoup de gens ont échoué à mener à bien leur projet. Encore plus nombreux sont ceux qui n’ont même pas essayé. Mais personne, absolument personne, n’a, par définition, mené le projet que vous souhaitez mener à bien. Sinon, vous ne tenteriez probablement pas de le faire. De facto, porter son attention sur un objet qui n’existe pas demande un effort spécifique.
La société française, telle qu’elle est bâtie aujourd’hui, ne porte pas culturellement en elle l’idée qu’il vaut mieux échouer que de ne pas essayer. Nos écoles tendent plutôt à nous inciter, au contraire, à élaborer le plan parfait avant de tenter de le mener à bien. Cela a beaucoup changé dans les années 2010, mais l’imaginaire collectif reste encore fortement imprégné de cette peur de l’échec. Cela ajoute de la pression à celle inhérente au fait de tenter de gagner sa vie avec un produit ou un service que l’on est en train de créer.
L’une des clés consiste donc, d’une part, à visualiser ce que l’on aimerait accomplir, réaliser, atteindre. Et, d’autre part, à tenter de systématiquement voir derrière chaque obstacle une opportunité, un signe, un message, plutôt qu’un mur. C’est ce que croque de façon extrêmement amusante le film de Jon Turteltaub de 1993, Rasta Rockett. Le héros, Derice Bannock, est un sprinteur jamaïcain rêvant d’aller aux jeux Olympiques pour faire aussi bien que son père, lui-même sprinteur. Hélas, par un malheureux concours de circonstances, il échoue lors de l’épreuve des sélections. Plutôt que de renoncer à son rêve d’aller aux JO, il renonce à sa discipline et décide d’en adopter une nouvelle : celle de la pratique du bobsleigh. La surprise de voir une équipe jamaïcaine s’entraîner à la pratique du bobsleigh constitue évidemment le ressort comique de ce film à succès. Mais, au-delà de cet aspect comique, il démontre qu’il existe toujours plusieurs manières d’arriver à ses fins pour peu que l’on croie suffisamment en soi et sa bonne étoile.
Du côté de Talentsoft, l’optimisme a pu s’exprimer assez tôt. Il résultait, une nouvelle fois, de la rencontre des trois fondateurs. Chacun d’entre nous arrivait avec son lot d’envies, d’expertises, de compétences, de talents, sans jamais avoir mené à bien un projet de l’envergure de celui que nous nous apprêtions à lancer. Le fait pour chacun d’entre nous de voir en ses associés cette batterie de compétences se combiner aux siennes a créé une forme d’élan de joie, d’optimisme, de confiance, voire de candeur, qui nous a portés tout du long. C’est ainsi que, lors de notre première recherche de fonds, lorsque Jean-Stéphane nous a annoncé, à Joël et à moi-même, que ce million que nous pensions toucher venait de nous échapper, nous n’avons pas sourcillé. Nous l’avons regardé, calmement, tous deux persuadés qu’il saurait rebondir et trouver ce million ailleurs. Nous ne savions pas comment, mais était-ce notre problème ? Nous avions confiance en notre associé, et cette confiance était autant d’énergie dont il se nourrirait afin de poursuivre sa quête, pendant que nous continuions tous deux à nous occuper de nos activités respectives. L’optimisme naît donc, d’une certaine manière, de la confiance que l’on a en soi d’une part, et en ceux qui nous entourent d’autre part.
L’optimisme naît aussi de la confiance en la vie elle-même. Lorsqu’on prête attention à tout ce qui a trait à la pensée positive, on comprend que l’on fait, lorsqu’on se réveille chaque matin, consciemment ou non, un choix. Celui d’attendre les bonnes nouvelles qui s’apprêtent à nous parvenir potentiellement dans la journée, ou celui d’attendre les emmerdes qui nous sont peut-être réservées. Ce choix va conditionner la journée bien plus que l’on ne peut l’imaginer. Car, à guetter les bonnes nouvelles, on a tendance à rejeter les emmerdes, puisque ce ne sont pas elles que nous attendons, et inversement.
Alors comment distinguer l’optimisme d’une vaine tentative de se convaincre que tout va bien quand ce n’est pas le cas ? Être optimiste ne signifie pas refuser de voir la difficulté, les problèmes ou les obstacles. Être optimiste est un état d’esprit qui consiste à penser qu’il n’existe pas de problème sans solution. Le « jeu » consiste donc à chercher cette solution quand un obstacle se présente. À comprendre le message qu’il recèle. Parfois, un obstacle nous indique que nous faisons fausse route. En l’occurrence, si je n’avais pas su décrypter ce type de message, je n’écrirais pas ce livre. J’ai candidaté trois fois à l’université afin d’être maître de conférences. Et, les trois fois, on a rejeté ma candidature, en me faisant comprendre de plus en plus clairement que ce job n’était pas pour moi. Le pessimisme aurait probablement consisté à imaginer que je n’arriverais jamais à être maître de conférences, ce qui était probablement vrai. L’optimisme dont j’ai su faire preuve dans cette situation a consisté à penser que ce job n’était probablement pas pour moi, en effet. Et que ces éminents membres du jury avaient eu la gentillesse de me l’indiquer… à leur manière. Un peu abrupte certes, mais cela m’a – entre autres – mené à l’entrepreneuriat. Je leur en suis donc très reconnaissant ! L’optimisme, c’est finalement la combinaison d’une inébranlable croyance dans le fait qu’il existe une place, quelque part, qui n’attend que nous, et de la persévérance nécessaire pour la chercher.

Sois clair quant à tes priorités
Lorsque j’ai cofondé Talentsoft avec mes acolytes, nous n’étions pas du tout au même stade de nos vies. Pas le même âge, pas le même parcours, pas la même situation familiale. Néanmoins, nous avions tous les trois une grande soif de réussite. Sans bien savoir, a posteriori, ce que nous mettions chacun derrière cette notion de « réussite ». Rapidement, nous avons compris que la réussite de notre entreprise se traduisait, pour Jean-Stéphane, par le fait de casser le fameux « plafond de verre » que l’on associait à toute entreprise logicielle française, comme pour décrire l’impossibilité quasi structurelle de réussir dans ce domaine lorsqu’on n’était pas américain. Pour Joël, la réussite se traduisait à la fois par le fait de se parer des habits de l’entrepreneur, et de faire que cette entreprise serve de référence technologique dans notre domaine. Quant à moi, la réussite consistait à « colorier la vie des gens », qu’il s’agisse de nos collaborateurs ou de nos clients. Nous avions ainsi cette même priorité de réussite, que nous saurions reconnaître chacun à notre façon. Par un hasard extraordinaire, ces différentes façons de reconnaître notre réussite se nourrissaient mutuellement.
Les années passant, chacun a affiné ses priorités et les miennes ont évolué. D’un côté, je souhaitais de plus en plus influer sur ce qu’il était convenu d’appeler le « futur du travail », en définissant une vision du travail lui-même, mais aussi du bon usage de la technologie, insistant sur la dimension éthique et sociale de cet usage. En définissant également une vision de la place de chacun dans la société, et en particulier de celle des profils dits « atypiques ». Une vision de l’éducation aussi, et du rôle que devaient jouer les entreprises dans l’éducation de ceux qui n’iraient plus à l’école, afin qu’ils développent les fameuses soft skills (que l’on pourrait traduire par « compétences comportementales ») qui leur permettraient d’être encore employables demain. Ma priorité a, finalement, évolué d’une envie que notre logiciel impacte la vie des gens à une envie d’évangéliser, de définir une nouvelle vision de la société, du travail, de l’entreprise. Pour certains, mon activité est devenue de plus en plus abstraite, s’éloignant des problématiques opérationnelles du quotidien. Pour d’autres, au contraire, mon activité est devenue une source d’inspiration, une boussole. Inspiration renforcée par mes livres, mon blog ou mes conférences.
Si cette évolution est légitime, et se fait bien souvent inconsciemment, malgré nous, il n’en reste pas moins indispensable de régulièrement mettre à jour ses priorités afin de prendre conscience de ces évolutions. Et de communiquer ces évolutions non seulement à ses associés, mais aussi à toutes les personnes avec lesquelles on interagit. Sans quoi, on pénètre, à coup sûr, dans un tunnel d’incompréhensions, de malentendus et de quiproquos. Comme en couple, il faut sans cesse s’assurer que l’on partage toujours les mêmes envies, les mêmes priorités, les mêmes projets. Se rendre compte que ses priorités peuvent différer quelque peu avec le temps n’est pas un problème, à deux conditions :
— S’assurer que les priorités de chacun soient simplement différentes, mais pas orthogonales. Si l’envie de l’un s’oppose ouvertement à celle de l’autre, l’avenir va rapidement se compliquer. D’où le nombre de conflits larvés que l’on observe dans un couple ou en entreprise.
— Respecter les priorités de chacun et bâtir un équilibre qui sache les combiner. Si ce travail n’est pas évident dans le couple, mais semble relativement naturel, cela est loin d’être le cas en entreprise.
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