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Introduction
Vous pensez avoir trouvé l’idée du siècle ? Vous avez une furieuse envie de créer votre boîte, d’être votre propre patron, pourtant les mots « étude de marché » ou « business plan » vous donnent quelques sueurs froides… Pas d’inquiétude ! Créer son entreprise n’est pas réservé aux seuls diplômés d’écoles de commerce. C’est plutôt une aventure humaine à portée de tous, qui demande de la méthode, un peu d’audace et surtout les bons outils pour faire émerger le projet et le lancer dans les meilleures conditions.
Créer une entreprise se construit avec lucidité et persévérance. Derrière chaque réussite se cachent une préparation rigoureuse, quelques choix stratégiques réfléchis et une capacité à tenir dans la durée.
Pourquoi ce livre ?
Ce livre s’adresse à tous les porteurs de projet de création d’une entreprise. Pour transformer une idée en activité dynamique, viable et durable, il est essentiel d’avancer pas à pas, en posant des bases solides avant de se lancer, puis en restant capable d’évoluer face aux réalités du marché, tout en préservant sa santé mentale sur le long terme.
Avec une méthode claire et des étapes bien définies, tout le monde peut se lancer. 10 stratégies gagnantes : Créer sa boîte pour les Nuls propose un guide concret et accessible pour transformer une idée en un projet solide et durable.
À travers ces dix stratégies simples et pratiques, ce livre a pour objectif de rendre l’entrepreneuriat accessible à tous, quelle que soit la taille du projet, et de donner à chacun les clés pour passer de l’idée à l’action, avec méthode, confiance et détermination.

Comment ce livre est organisé
Ce parcours s’articule autour de trois grandes phases essentielles : la préparation, le lancement, puis l’installation dans la durée pour pouvoir tenir la distance. Car la création d’entreprise n’est pas un sprint… c’est un marathon !
Première partie : Préparez un bon projet
Préparer un bon projet, ça veut dire trouver une idée qui réponde à un vrai besoin. Ou pour ceux qui portent un projet depuis longtemps, vérifier qu’il repose sur une base solide et qu’il trouvera ses clients. Après quoi, il s’agit de construire une offre qui se démarque, de réaliser une étude de marché sérieuse et de définir une stratégie marketing pertinente et efficace.
Parce qu’une maison sans fondations s’écroule tôt ou tard, autant vérifier que les bases sont robustes !

Deuxième partie : Lancez-vous
Entreprendre ne se résume pas à avoir une bonne idée, c’est un processus structuré qui demande anticipation, engagement et capacité d’adaptation. Lorsque vient le moment de passer aux choses sérieuses, il faut encore établir un business plan cohérent, s’entourer de partenaires solides et fiables et trouver des financements suffisants. Dans le même temps, il faut aussi mettre en place des outils de gestion efficaces et choisir le statut juridique le mieux adapté à l’activité.

Troisième partie : Ensuite… tenez bon !
Ça y est le ruban est coupé ! L’entreprise est lancée, c’est là que le marathon commence car il faut l’installer dans la durée. Parce que le lancement n’est que le début de l’aventure, il faut suivre les évolutions du marché, apprendre de ses erreurs et ajuster sa stratégie pour assurer la pérennité de l’activité. Mais ce n’est pas tout : il faut aussi tenir bon. Dans cette partie, vous trouverez toutes les clés pour bien vous organiser, apprendre à garder des forces et à préserver un bon équilibre vie pro/vie perso, indispensable à une bonne santé physique et mentale, pour diriger votre boîte avec vigueur et lucidité.

Les icônes utilisées dans ce livre
Tout au long du livre, vous trouverez des informations supplémentaires signalées à l’aide de plusieurs icônes. Elles vous permettront de repérer en un coup d’œil le type d’informations proposées selon les passages, les encadrés, les tableaux. Elles guident votre lecture selon vos questionnements et vos besoins.
[image: icône conseil]Les conseils, les créateurs d’entreprise n’en manquent généralement pas ! Ceux qui jalonnent ce livre sont courts et ne vous engagent à rien. Mais réfléchissez-y quand même, beaucoup sont très concrets et conçus pour vous être très utiles.
[image: icône astuce]Cette icône pointe les bonnes astuces venues du terrain, à approfondir et à adapter à votre propre situation, et qui vous permettront souvent de gagner du temps !
[image: icône Attention]Ce symbole signale un problème délicat, une confusion possible, une question importante à prendre en compte rapidement, un piège dans lequel il vaut mieux ne pas tomber.
[image: icône Exemple]Rien ne vaut un exemple concret pour bien comprendre les enjeux d’un choix ou le fonctionnement de certains mécanismes. Guettez cette icône, elle indique des cas expliqués en détail éclairant certaines pratiques.
[image: icône le saviez-vous ?]Vous souhaitez approfondir tel ou tel aspect de la création d’entreprise ? Obtenir des informations complémentaires sur un point précis ? Cette icône signale une expérience intéressante, une précision méconnue ou un chiffre surprenant.





Partie 1
Préparez un bon projet
Dans cette partie
Vous avez envie de créer votre boîte ? Oui, mais pour faire quoi au juste ? Vous avez sûrement déjà une petite idée. En effet, avec une bonne capacité d’observation et d’écoute, les opportunités à exploiter sont en perpétuel renouvellement, qu’elles soient nichées dans le quotidien, dans votre parcours professionnel ou ailleurs. Si toutefois vous avez encore besoin d’y travailler, la stratégie #1 vous ouvre toutes les pistes.
Ensuite, il faut vérifier si votre bonne idée peut se transformer en une offre capable de se démarquer, dans un environnement parfois très concurrentiel. Car se lancer dans cette aventure demande une préparation rigoureuse. La stratégie #2 vous apprendra qu’il ne suffit pas de savoir quoi vendre, il faut aussi déterminer pourquoi un client choisirait votre solution plutôt qu’une autre. Cette phase initiale est cruciale car une idée, aussi brillante soit-elle, n’est qu’une hypothèse tant qu’elle n’a pas rencontré ses clients. Vous apprendrez comment limiter les risques en testant votre concept pour savoir s’il faut persévérer dans cette voie ou « pivoter » vers un modèle plus prometteur commercialement.
Puis troisième étape indispensable : l’étude de marché. Loin d’être une simple formalité administrative ou un exercice académique, la stratégie #3 vous prouvera que c’est l’outil indispensable pour transformer un projet en une stratégie d’entreprise cohérente. Vous trouverez ici tous les éléments qui vous permettront de la rédiger facilement et de trouver de l’aide s’il le faut. Enfin, vous pourrez mettre au point votre stratégie marketing : c’est l’objet de la stratégie #4. Vous y apprendrez à dessiner le portrait-robot de votre client idéal, puis à déterminer comment attirer son attention et transformer un prospect en acheteur.

Stratégie #1
Trouver une idée qui correspond vraiment à un besoin
Trouver une idée et lui donner corps s’apparente un peu à une étincelle qui flashe à un moment dans la tête de l’entrepreneur. Mais ensuite, il faut effectuer un gros travail de confrontation au réel, pour vérifier si elle correspond vraiment à un besoin et si une mise en pratique est véritablement réalisable.
Écouter ses intuitions et miser sur sa chance
Vous avez une intuition, l’idée d’une affaire qui marcherait ? Faites-vous confiance, écoutez votre instinct ! C’est ça, l’esprit d’entreprise : être sûr de son idée, y croire, la visualiser si précisément qu’elle semble déjà concrète et s’y atteler sans peur du risque, sans arrière-pensées d’échec.
Certes il y aura des risques : il y en a toujours. Mais si vous sentez que votre idée est la bonne et que vous êtes confiant, vous avez certainement raison d’y croire. La plupart des réussites reposent sur cette intuition fondamentale que ça va marcher et qui force le destin.
[image: icône conseil]Attendez-vous à travailler dur, peut-être nuit et jour : vous le savez sûrement déjà, d’autres entrepreneurs vous ont prévenu. Si vous savez ce que vous voulez et que vous êtes prêt à tout faire pour l’obtenir sans compter vos efforts, foncez, vous ne le regretterez pas !
Miser sur sa chance
Il reste que se lancer dans la création d’une entreprise comporte toujours une part de chance, un je-ne-sais-quoi qui peut faire toute la différence. Quel que soit le marché où l’activité va se positionner, sa réussite dépend souvent d’une conjonction de facteurs que l’on a parfois beaucoup de mal à cerner : l’air du temps, une envie ou un besoin partagé par un grand nombre de personnes au même moment, le coup de chance, la « baraka »… Tous les créateurs d’entreprise comptent dessus !
Or contrairement à ce qu’on croit, la chance n’est pas du pur hasard et le « capital chance » n’est pas magique : si vous n’êtes pas prêt à saisir votre chance, elle peut passer sans s’arrêter !
Voici trois clés pour « mettre toutes les chances de votre côté ».
Clé 1 : Clarifier vos objectifs
Un objectif flou attire des opportunités floues : si vous ne savez pas vraiment ce que vous avez envie de faire, vous allez peut-être laisser passer certaines opportunités qui auraient pu vous permettre de trouver puis de tester une bonne idée pour créer votre boîte.

Clé 2 : Augmenter votre exposition
Plus les gens sauront qui vous êtes, plus vous aurez la chance de saisir des opportunités qui se présenteront à vous. Comment faire ? Parlez de ce que vous faites autour de vous, publiez et partagez vos idées sur les réseaux sociaux. Fréquentez des lieux où il se passe quelque chose : événements professionnels, salons, conférences, formations, réseaux locaux (incubateurs, clubs). Misez sur le relationnel : intéressez-vous sincèrement aux autres, anciens collègues, amis (et amis d’amis), proposez votre aide sans attendre de retour immédiat. Vous devez être quelqu’un qu’on a envie de recommander (une recommandation vaut parfois 10 CV ou 100 e-mails).
Enfin, soyez réactif et positif : dire oui aux opportunités même si elles vous semblent imparfaites.

Clé 3 : Transformer les échecs en expériences
Les chanceux analysent leurs échecs, rebondissent vite, capitalisent sur ce qui n’a pas marché. Si le courage ne vous manque pas et que vous savez vous appuyer sur les premiers échecs, en tirer profit et garder confiance en l’avenir pour mieux rebondir, alors vous avez l’esprit d’entreprise et la chance va vous sourire.
Les chanceux ont-ils des points communs ?
Les chanceux ont souvent des points communs :
	Ils sont curieux et apprennent en permanence : plus on sait faire de choses, plus on acquiert de compétences utiles ou rares, plus les portes s’ouvrent.

	Ils ont la capacité d’évoluer vite : ils testent, ils osent demander, ils acceptent l’imperfection.

	Ils sont fiables : ils tiennent parole, ils rendent service immédiatement, sans calcul ; on pense à eux quand une opportunité apparaît.






Comment savoir si votre intuition est bonne ?
C’est une question que presque tous les entrepreneurs se posent à un moment : mon intuition est-elle bonne ? Certes elle est précieuse, mais elle ne doit pas être suivie aveuglément. Avant tout, elle doit être testée pour savoir si elle tient la route.
D’abord, il s’agit de comprendre ce qu’est une intuition. C’est souvent le résultat de votre expérience personnelle, associée à des problèmes ou à des besoins que vous avez observés ou connus vous-même. À quoi s’ajoute une sensibilité à un marché : c’est la fibre de l’entrepreneur !
[image: icône Exemple]Vous connaissez un auto-entrepreneur complètement débordé. Vous vous dites : « Je vais créer une application pour aider les auto-entrepreneurs à mieux gérer leur temps. »
Mais ensuite il faut faire la différence entre une intuition et un certain orgueil à l’avoir eue. La bonne intuition, c’est : « Voilà un problème réel. » La mauvaise, c’est : « J’aime cette idée, donc d’autres l’aimeront. »
Pour faire la différence, demandez-vous si vous laisseriez tout de suite tomber votre idée face à quelqu’un qui vous prouverait qu’elle est mauvaise. Si la réponse est non, c’est que vous êtes seulement attaché à votre idée et pas tellement à ce qu’elle pourrait apporter à des clients potentiels.
Reprenons l’exemple de l’appli : vous allez la proposer à un auto- entrepreneur débordé. Il répond : « J’utilise déjà un logiciel pour gérer mon emploi du temps. »
Vous en interrogez plusieurs autres, ils répondent : « Mon vrai problème, c’est trouver des clients, pas du temps » et « Je ne paierais pas pour ça ».
Face à ce constat, deux réactions sont possibles :
	La réaction orgueilleuse : « Ils ne comprennent pas encore », « Si mon application est vraiment bien, ils changeront d’avis », « Moi, j’en ai besoin donc ça marchera ». Vous êtes attaché à votre idée, pas au problème de vos clients.

	La réaction normale : « OK mon intuition est fausse, je laisse tomber. » Mais au passage vous avez découvert un vrai besoin des auto-entrepreneurs.


Résultat : l’idée initiale est abandonnée, vous avez appris quelque chose, une nouvelle idée plus pertinente a émergé, par exemple : « Je vais créer un outil simple d’aide à la prospection de nouveaux clients. »
Vérifier si votre idée répond à un besoin
Une idée solide répond à un problème ou à un besoin fréquent, urgent ou coûteux. Devant une intuition, demandez-vous : qui a ce problème (un profil précis) ? À quelle fréquence ? Que fait-il aujourd’hui pour le résoudre ? Existe-t-il des concurrents ? Qu’est-ce qui ne convient pas dans les solutions qu’ils proposent ?
[image: icône astuce]Si les gens se plaignent spontanément, c’est très bon signe. S’il y a des concurrents, c’est également très bon signe, ça prouve qu’il y a un marché… Un autre point à vérifier avec la stratégie #3.
Essayez de formuler votre idée en remplissant cette phrase : « J’aide… (type de client) à résoudre… (un problème précis) grâce à… (une compétence ou une méthode que vous avez). » Si vous pouvez la compléter sans hésitation, c’est que vous tenez une piste sérieuse !
	[image: icône Exemple]J’aide les étudiants à réussir leurs examens grâce à ma pédagogie.

	J’aide les PME à organiser leur comptabilité grâce à mon expérience de gestion.

	J’aide les artisans à trouver des clients en ligne grâce au marketing digital.


[image: icône astuce]Allez sur le terrain et essayez de parler à dix personnes concernées. Si vous n’avez pas peur de vous faire voler votre idée, vous pouvez aussi la publier sur un réseau social, un blog ou un forum et attendre les réactions.
Si personne ne réagit, ce n’est pas un échec : c’est une info précieuse. Vous n’aurez pas perdu de temps, les données auront parlé. Vous aurez progressé plus vite que si vous vous étiez entêté pour échouer tout de même un peu plus tard (voir plus haut : « Transformer les échecs en expériences »).

Vérifier si quelqu’un est prêt à payer
Une idée ne pourra devenir une entreprise que si elle résout un problème sérieux pour vos clients ET qu’ils sont prêts à payer pour l’utiliser, même une petite somme. Pour le savoir, il faut là aussi faire des tests :
	proposer un devis (ou mieux : on vous demande spontanément un devis) ;

	proposer une précommande ;

	proposer une inscription payante symbolique, par exemple 5 €.


[image: icône Attention]Ne tombez pas dans le piège si on vous dit : « C’est une super idée ! Je l’achèterais sûrement », c’est un mauvais signal. Le bon signal est : « Combien ça coûte ? », « Quand est-ce que c’est disponible ? », « Est-ce que je peux le tester tout de suite ? ». L’intérêt réel se voit dans l’action, pas dans les compliments.
Si personne ne veut payer, même 5 €, il y a deux possibilités : soit votre intuition est mauvaise et il faut l’abandonner, soit elle n’est pas forcément fausse mais elle est peut-être incomplète. Dans ce cas il faut la retravailler, peut-être même être prêt à changer la solution sans changer le problème. C’est d’ailleurs là que l’intuition reste utile.
Testez votre intuition !
Votre intuition est probablement bonne si :
	Elle résout un problème réel et fréquent.

	D’autres personnes cherchent déjà des solutions, mais elles ne sont pas satisfaisantes.

	Vous pouvez expliquer ce que votre solution apporte en une phrase simple.

	Et si au moins quelques personnes sont prêtes à payer.




[image: icône conseil]Lorsque vous aurez plus ou moins formalisé un premier projet, passez tout de suite à la stratégie #2 pour étudier comment valider votre idée d’activité pour en faire un véritable projet d’entreprise, puis à la stratégie #3 pour la confronter à une sérieuse étude de marché.



Chercher une idée dans votre environnement personnel
La majorité des idées d’entreprise qui naissent sont le fruit d’un savant mélange : une très bonne idée de départ, certes, mais aussi beaucoup de préparation pour la valider, la financer, puis l’installer dans son environnement économique.
La première chose à faire : réfléchir, réfléchir et réfléchir encore. Les idées d’activité ne germent pas inopinément dans l’esprit des futurs entrepreneurs, même les plus performants. Seul ou à plusieurs, faites la liste des idées qui vous trottent dans la tête depuis un petit moment, dans l’ordre ou dans le désordre, peu importe pour commencer.
De toute façon, ce premier jet va vivre, changer, évoluer avec le temps, en tenant compte de vos rencontres, des difficultés qui ne manqueront pas de surgir, des possibilités ou des impossibilités qui vont se présenter.
Les questions à vous poser
Dans tous les domaines de la vie personnelle comme professionnelle, les questions fondamentales sont quasiment toujours les mêmes :
	Qui ? Quel sera le porteur du projet ? Vous ? Vous avec d’autres ? Quels autres ?

	Quoi ? Quelle activité ? Pour faire quoi ? Dans quel but ?

	Pour qui ? Pour quoi ? Pour quelle clientèle ? Dans quel intérêt ?

	Où ? Et comment ? N’attendez pas pour commercer à réfléchir à la manière dont vous comptez procéder, ce qui vous amènera certainement à aborder les questions du financement (le nerf de la guerre) et des aides que vous pourriez demander.


Vous pouvez vous poser ces questions dans le sens que vous voulez, mais allez toujours à l’essentiel pour rester dans le concret.


Respirer l’air du temps
Être ouvert au monde, aux conseils, aux amis permet d’étendre son réseau de relations et ainsi de croiser plus facilement des opportunités à saisir. Vous vous imprégnez ainsi de l’air du temps, vous allez sentir les tendances porteuses, peut-être vous appuyer sur ce qui existe pour imaginer ce qui manque encore.
Alors tout simplement, commencez par bien ouvrir les yeux et les oreilles ! Au supermarché, devant l’école, sous l’Abribus, dans une soirée, au bistrot, les tendances du moment sont un spectacle permanent : on y voit quels objets les gens possèdent, où se pose leur regard, quelles sont leurs lectures, ce qu’ils écoutent, ce qu’ils se disent. Et, en observant mieux, on peut même avoir une idée des tendances qui s’annoncent :
	un objet original exhibé par quelqu’un et qui intrigue fortement les autres (les lunettes du président français) ;

	des conversations récurrentes sur un besoin (le manque de taxis ou de crèches, le covoiturage, les bouchons, le manque de médecins) ;

	un problème de société qui s’aggrave de jour en jour (le « papy-boom », le dérèglement climatique, la pollution, le gaspillage, l’obsolescence programmée) ;

	les modes vestimentaires naissantes (la fast-fashion, les accessoires de seconde main, le recyclage) ;

	un pays qui s’ouvre au tourisme ;

	les compétitions sportives qui se préparent ;

	un livre, un film, une émission de télévision, une pièce de théâtre qui vont faire l’actualité et peut-être lancer ou relancer une mode…


Il y a par ailleurs beaucoup d’autres endroits où vous pouvez flairer les tendances : les foires, les salons, les congrès, les forums, les colloques, qui réunissent sur un même lieu tout ce qui se fait autour d’un thème, qui lui-même reflète les tendances du moment : gaming, design, innovations technologiques, sécurité, agriculture, « made in France », gastronomie (« fooding »), loisirs, véhicules de loisir, tricot, chocolat, spa, mariage, divorce, érotisme…
Et puis, il y a les expériences, les voyages ou les rencontres que vous ou d’autres ont faits en amont ou en aval de l’émergence de votre idée et qui vous permettront de confronter une première idée à la réalité et parfois de lui donner sa tournure décisive. Ou, au contraire, de la tuer dans l’œuf.

Surveiller les réseaux sociaux
Les réseaux sociaux (TikTok, Instagram, YouTube, X, Facebook, LinkedIn, etc.) offrent un accès direct aux tendances, aux problèmes non résolus des consommateurs, aux niches de marchés émergents.
Ils permettent :
	D’identifier les tendances émergentes qui peuvent se traduire par des opportunités commerciales (mode, esthétique, coiffure, bien-être, routines, accessoires) : les plateformes comme TikTok et Instagram sont des incubateurs de tendances, de nouveaux comportements (les contenus courts), de formats innovants de consommation (les live shopping).

	De découvrir des groupes autour de hobbies très pointus (collection de plantes rares, sports oubliés, artisanat particulier). Ces communautés manquent souvent de fournisseurs spécialisés, de produits de qualité ou d’outils adaptés. Lancer une boutique en ligne ultraspécialisée ou un service d’abonnement permet, dans un premier temps, de combler ces besoins, puis pourquoi pas de s’ouvrir à d’autres marchés.

	De suivre les influenceurs qui créent leurs propres produits : s’ils réussissent, c’est que la communauté est demandeuse de solutions similaires à améliorer.

	De cerner les besoins non satisfaits, les frustrations et de cibler les niches non desservies et les problématiques récurrentes.


[image: icône conseil]Si vous voyez de nombreux commentaires se plaindre de la mauvaise qualité d’un service client, d’une lenteur de livraison ou du manque de fonctionnalité d’un produit, cela signale un manque à combler, un besoin à satisfaire. Les phrases comme : « Je n’arrive jamais à… » ou « Personne ne propose… » doivent vous alerter. Notez-les tout de suite ! Vous pouvez envisager d’offrir le même produit ou le même service, mais en résolvant spécifiquement ce problème.
N’oubliez pas les livres et les journaux
Surveillez les livres, romans ou essais pour voir ce qui vient de paraître et qui sont souvent le reflet des sujets de préoccupation plus ou moins graves du moment. Par exemple : le développement personnel, la parentalité, les animaux domestiques, l’écologie, les sujets préférés des influenceurs.
Et même si la presse est en recul en termes d’audience, notamment auprès des jeunes générations, elle reste une excellente source pour relever les tendances de fond qui travaillent une société. Les titres de presse quotidienne, les magazines, les journaux radio et audiovisuels, des plus branchés aux plus populaires, recèlent mille détails et autant de tendances et d’idées à creuser (par exemple en restauration : la fin des kebabs au profit des tacos).
La presse économique donne une vision à plus long terme des marchés porteurs. Pour le vérifier, rien de plus simple : une visite au magasin de presse, au kiosque et sur Internet, puisqu’aujourd’hui tous les journaux sont accessibles en ligne. On y trouve des centaines de titres, pour tous les types de lecteurs (donc de clients potentiels pour l’entrepreneur), y compris les magazines étrangers.




Chercher une idée dans votre environnement professionnel
Certains métiers semblent presque « programmés » pour que l’on puisse se mettre à son compte en tant qu’artisan, commerçant ou profession libérale. Voici quelques exemples :
	Les métiers de la construction et du bâtiment : plombier, électricien, peintre, maçon, carreleur, plâtrier, couvreur, peintre, menuisier, mais aussi architecte, maître d’œuvre, paysagiste.

	Les métiers de bouche : boulanger, pâtissier, boucher, charcutier, poissonnier.

	Les métiers de l’esthétique ou du bien-être : coiffeur, esthéticien, pédicure.

	Les métiers médicaux et paramédicaux : médecin, pharmacien, infirmière, dentiste, vétérinaire, ophtalmologue, podologue, kinésithérapeute, orthophoniste.

	Les métiers juridiques : comptable ou expert-comptable, avocat, huissier de justice, administrateur ou liquidateur judiciaire, notaire, commissaire-priseur.

	Les métiers agricoles.


[image: icône conseil]Dans tous les cas, la création d’une activité indépendante ne peut jamais se faire à la légère : les compétences et l’expérience ne suffisent pas. Avant d’ouvrir un cabinet, un bureau, un centre de soins ou un salon, la validation du projet et une sérieuse étude de marché sont incontournables pour savoir si l’affaire sera rentable, qui seront les clients, estimer leur nombre et s’ils seront au rendez-vous sur le long terme. Pour cela, il faut agir avec méthode : analyser l’environnement économique et social local (expansion ou régression économique), examiner la concurrence et savoir s’adapter aussi aux tendances, aux attentes, aux besoins du moment.
Tout cela doit permettre de se positionner clairement sur un marché ou un segment de marché, si possible en se démarquant un peu de ce qui existe déjà, afin d’avoir les meilleures chances de réussite. Puis, si le marché est porteur, préparez-vous à embaucher des salariés et/ou des apprentis. Et pour peu que l’on cesse d’exercer soi-même, on devient chef d’entreprise…
S’appuyer sur ses compétences,
valoriser ses acquis
Se lancer dans un domaine que l’on connaît et que l’on maîtrise bien, voilà une ambition pleine de bon sens ! Encore faut-il trouver la bonne idée. Si votre profession ne l’induit pas d’elle-même, voici une bonne méthode : commencez par faire l’inventaire de ce que vous savez faire.
Prenez un cahier ou une tablette et notez :
	vos formations, vos diplômes ;

	l’univers où vous évoluez, votre parcours dans ce milieu professionnel ;

	vos compétences techniques : ce que vous savez réellement faire ;

	vos compétences comportementales (ce que les Anglo-Saxons appellent soft skills) : organisation, pédagogie, négociation, sens de l’observation, intuition, imagination, créativité, inventivité ;

	vos expériences en plus, apprises « sur le tas » ;

	ce que vous faites mieux que la moyenne même si ça paraît banal. Par exemple : parler le premier dans une réunion, sans timidité, être curieux, s’intéresser aux autres, aimer le travail bien fait, approfondir un sujet, savoir aller à l’essentiel.


Réfléchissez aussi à vos journées de travail passées et posez-vous les questions suivantes :
	Qu’est-ce que je faisais, moi, que les autres ne faisaient pas, ou moins souvent, ou moins bien et faisait qu’on le demandait surtout à moi ?

	Qu’est-ce que mes collègues ou mes clients me demandaient souvent ?


[image: icône conseil]Pour une fois peut-être, faites preuve d’orgueil : ne mettez pas de limite à la liste de vos qualités professionnelles et même personnelles.
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