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Par définition, l’entreprise est un projet porté par un groupe de personnes ayant un objectif commun et dont les risques sont assumés, in fine, par l’entrepreneur et ses actionnaires. Dans notre société postmoderne, la raison d’être de ce projet est à l’initiative de l’entrepreneur, raison qui va prendre différents qualificatifs mais qui devient une source de motivation majeure de l’ensemble de l’équipe composant l’entreprise. Lorsque le chef d’entreprise est confronté à des situations sans cesse nouvelles, à des problématiques financières graves, dans lesquelles seul son choix orientera la trajectoire de cet ensemble, alors on peut dire que plus qu’un métier, il s’agit d’une vocation. Une vocation sans faille qui donne la force de garder foi en un projet malmené par de nombreux facteurs exogènes qu’on ne peut ni maîtriser ni anticiper.
Cette vocation pousse le dirigeant à rester un élément clé de son projet, quel que soit son modèle de management. C’est à ce moment qu’intervient sa capacité à prendre du recul, à partager une vision, une conviction, et à s’appuyer sur son capital humain pour faire progresser son entreprise. Tant d’éléments que l’entrepreneur doit appréhender, comprendre, et dont il doit en permanence tenir compte ! C’est une somme de compétences généralistes nécessaires au bon fonctionnement de son entreprise qui permettra à son équipe de résister et d’affronter les nombreux challenges qui se présenteront à elle. Il s’agit là de compétences « métier ».
Dirigeant, c’est ainsi un métier basé sur une vocation, dont le seul outil réellement différenciant demeure le capital humain. Lorsque l’on « signe » son contrat d’entrepreneur, on choisit un métier basé sur l’humain, sur la résilience, et sur une durée totalement indéterminée.
Voir « son » projet d’entreprise se développer, c’est en observer les progrès à l’échelle microéconomique. L’Homme se caractérise par sa capacité à transmettre son savoir au fil des générations, savoir qui s’accumule, permettant à toute une société de cimenter son développement. L’entrepreneur doit ainsi être celui qui porte le risque mais qui favorise la transmission de l’information au sein de son équipe, s’il veut voir son entreprise progresser. Cette accumulation de savoir partagé, d’informations intégrées, fera grandir l’ensemble d’une équipe, l’entrepreneur n’étant qu’un rouage de ce système, un élément clé.
Le métier d’entrepreneur consiste à gérer en permanence une quantité phénoménale d’informations, souvent indigeste, présentant des risques, des opportunités, mais qui doit permettre à toute une équipe d’avancer dans un projet global commun avec un maximum d’ambition, de motivation.
Un métier souvent difficile dans sa nature, principalement lorsque l’entrepreneur se trouve confronté à des situations critiques qui génèrent énormément de stress, ce stress pouvant être provoqué par des informations positives comme négatives. C’est ici que l’on parle de « posture du dirigeant » – celle qui permettra à tous les acteurs de son projet de comprendre l’écosystème de l’entreprise, d’entendre les bonnes et les moins bonnes nouvelles, de garder une motivation sans faille. Cette posture est la base d’un dialogue au sein de l’entreprise.
L’entrepreneur a également un rôle de représentant de son activité, il est le visage d’un projet en plein développement, d’une équipe motivée, parfois en souffrance mais dont l’image doit être signe de stabilité, de réassurance. Personne n’a envie de s’impliquer dans un projet à l’image instable, qui ne donne pas de perspective de développement à long terme, qui n’apporte rien à notre société…
Redresser une entreprise, au-delà des complexités financières et commerciales, c’est donc redonner sens à un projet entrepreneurial. Pour l’entrepreneur, c’est se reconnecter à sa vocation, reprendre les bases de son métier et grandir aux côtés d’une équipe en pleine tempête. Une posture complexe à tenir sur la durée, d’autant que, comme chaque membre de l’équipe, l’entrepreneur reste une personne qui a besoin de reconnaissance, mais qui doit toujours faire preuve d’abnégation au profit de son capital humain…

Chronique d’un parcours atypique
Mon goût du challenge remonte à ma plus tendre enfance. Si l’idée de « participer » peut suffire à certains, pour moi cela n’a jamais été assez : j’aime gagner ! Mais ce qui me plaît avant tout, c’est le chemin qui mène à l’objectif que l’on s’est fixé.
Lorsque j’ai commencé à pratiquer le sport, enfant puis adolescent, j’ai pris plaisir à mesurer mes performances et tester ma capacité à atteindre ou dépasser des objectifs. J’ai régulièrement changé de discipline, parce qu’une fois mon but atteint je me lassais, j’avais besoin d’un nouveau défi, mais aussi parce que je me suis adapté aux nombreux déménagements de mes parents, qui m’imposaient de quitter un hobby pour un autre. Football, sports extrêmes (skate-board, ski freestyle…), tennis de table, j’ai exploré un peu tout, en saisissant les occasions qui m’étaient données.
J’ai fait la même chose concernant mes études : j’ai démarré une école de commerce (l’ESC Troyes), mais n’ai jamais terminé le cursus : entre-temps, j’avais trouvé mieux ! En revanche, j’ai utilisé les étapes imposées des deux premières années pour les tourner à mon avantage : en première année, j’ai choisi pour le stage obligatoire de monter une start-up avec un Anglais – Tennis Partner, un réseau social pour tennismen – qui en a fait par la suite une belle entreprise déployée dans dix-sept pays. En deuxième année, c’est six mois de stage à l’étranger que l’on nous imposait. J’ai opté pour l’Australie et me suis confronté à un obstacle inattendu : les entreprises australiennes ne donnaient aucun accord de stage à distance, il fallait se rendre sur place ! J’ai alors utilisé une ressource fantastique : YouTube. J’ai appris à me servir de Photoshop, fabriqué une fausse convention de stage à fournir à l’ESC en guise de justificatif, et je suis parti pour l’Australie avec tout juste de quoi vivre pendant un mois. Une fois sur place, j’ai envoyé plus de mille cinq cents CV (oui, mille cinq cents, je voulais à tout prix réussir !). Douche froide… Deux réponses positives dont l’une était une arnaque. J’ai booké mon entretien pour la seconde et il m’est alors arrivé une chose étonnante qui a orienté la suite de mon parcours.
Chemise, cravate, je répétais mon speech en traversant la rue quand un Australien m’a interpellé en me demandant ce que je faisais. Je lui ai expliqué que je me préparais à un entretien qui me stressait beaucoup. Il m’a dit que mon look était top et m’a tendu sa carte en me racontant que si le rendez-vous ne se passait pas comme prévu, il aurait peut-être quelque chose à me proposer. J’étais surpris, car on n’est pas coutumier de ce genre de procédés dans la culture française ! Mais une deuxième surprise m’attendait : cet homme était en fait le recruteur avec lequel j’avais rendez-vous… Je n’en revenais pas : je venais de décrocher un job sans rien faire ! Mais il y avait un catch… Ce job me donnait la possibilité de créer mon entreprise de contractuel (un équivalent d’autoentreprise), mais je ne serais payé qu’à la commission. Qu’à cela ne tienne : j’aime l’idée que mon salaire ne dépende que de mes performances. C’est ainsi que j’ai intégré Appco Group, un groupe de vente américain implanté partout dans le monde sous forme de réseau pyramidal. Quelques mois plus tard, j’étais classé Top 5 des meilleurs vendeurs du pays, je gagnais très bien ma vie, je formais des vendeurs, et surtout ma pyramide comptait une cinquantaine de personnes. Inutile de dire que je ne suis pas rentré en France pour terminer mon école de commerce : j’apprenais sur le terrain et j’aimais ce job basé sur la performance et le fait de n’avoir aucune limite dans les objectifs à atteindre.
Plus tard, c’est lors d’un séminaire où je formais des vendeurs que j’ai été démarché par le directeur général d’une agence partenaire Google. Je savais que mon statut d’autoentrepreneur ne me permettrait pas de renouveler mon visa pour rester en Australie, j’ai donc passé un entretien et obtenu un poste dans cette agence.
Voilà pourquoi aujourd’hui, lorsque je dois recruter quelqu’un, je regarde rarement son niveau d’études – je sais d’expérience que tous les diplômés ne sont pas de bons profils et, inversement, ce qui m’intéresse, c’est ce que recherche la personne qui est en face de moi, qu’elle soit motivée par le challenge, qu’elle ait envie de saisir l’opportunité qui se présente.
C’est dans le même état d’esprit, en suivant une impulsion, que je me suis lancé dans le street workout (un sport à mi-chemin entre la gymnastique et la musculation, qui consiste à réaliser des figures de force, de souplesse et d’équilibre, essentiellement en extérieur) : un copain m’a montré une vidéo sur laquelle on voyait un type faire des pompes sans toucher le sol et il a commenté : « C’est sûrement truqué ! » Je lui ai répondu : « On parie que je peux faire la même chose ? » Six mois plus tard, j’étais en compétition dans cette discipline, et j’ai gagné en tout six records du monde dans le domaine, en signant au passage un partenariat avec Reebok.
Le sport de haut niveau est pour moi la meilleure école pour les soft skills. Dans le sport, je n’ai jamais eu de coach, j’ai toujours su fonctionner seul, je sais ainsi que dans mes skills il y a la capacité à s’automotiver. Le sport de haut niveau apporte le challenge, la volonté de toujours se dépasser : il ne faut pas avoir de problème avec l’idée de faire des centaines de fois le même mouvement ! De la même manière, pour mon entreprise je suis capable de passer des heures à travailler sur l’un de mes produits ou à préparer un deck pour un client. Je suis convaincu qu’à partir du moment où l’on a cette capacité d’effort et (ce « et » est très important) que l’on aime ce que l’on fait, il n’y a aucune raison que l’on n’aboutisse pas d’une manière ou d’une autre. Il faut, comme un sportif de haut niveau, développer sa capacité à s’entraîner dur, à être régulier dans l’effort, mais surtout à se fixer des objectifs et à les visualiser en toutes circonstances : on ne doit faire qu’un avec eux.
Vous verrez en lisant ce livre que c’est grâce à cet état d’esprit que j’ai pu sauver ma boîte, bien que je sois passé par toutes les galères qu’on puisse imaginer : trahison, problèmes financiers et légaux, prudhommes, problèmes de prestataires, burn-out… Pour redresser la barre, j’ai appliqué des process qui me venaient de l’esprit sportif. En particulier la capacité à accepter la répétition des mêmes situations, en restant focus sur l’objectif final : ne pas vouloir être en échec, se sauver soi-même, vouloir gagner.
Je suis convaincu que c’est souvent une bonne chose d’être l’outsider, celui que personne n’attend sur le podium. Je trouve en effet bien plus valorisant de pouvoir dire : « Je me suis battu pour y arriver ! » Quand on part favori, c’est nettement moins motivant, non ? L’adversité doit être un tremplin pour aller plus haut, et non pas un obstacle qui fait renoncer ! Cela signifie aussi qu’il faut être prêt à remettre les mains dans le cambouis chaque fois que cela est nécessaire, même si on est monté sur le piédestal juste avant…
Sauver sa boîte, c’est quoi ? C’est avant tout une inexorable envie de faire mieux, de ne pas « perdre », mais surtout de survivre. Ce n’est pas l’aspect financier qui est en jeu ici, mais simplement le fait que votre entreprise, c’est vous et que vous ne voulez pas échouer.
Alors, si vous faites partie de ces entrepreneurs qui arrivent à un tournant de leur carrière où leur business décroît, qui ont subi de plein fouet la crise, ou qu’une mauvaise décision a mis en péril… Si vous hésitez à racheter une boîte en difficulté ou si vous désespérez de faire redémarrer la vôtre… Sachez que vous n’êtes pas seul, et que rien n’est jamais perdu !
J’espère que mon histoire sera inspirante pour vous, qu’elle vous apportera de l’énergie et vous donnera des idées pour avancer et surtout garder le cap malgré les contrecoups indissociables de la vie de tout entrepreneur !
Vous pouvez aussi me retrouver sur mon site www.kevinsoler.com

Chapitre 1
Par la force des choses…
L’histoire commence alors que je travaille pour une branche de Google implantée à Sydney, au sein de laquelle j’ai des responsabilités commerciales – basées sur le SEO et le SEA –, donc un profil axé business development et technologie. Mon job me plaît assez, mais au fond j’ai toujours su que je voulais devenir entrepreneur, travailler pour mon propre compte et montrer de quoi je suis capable dans ce domaine. Petit, je faisais déjà des deals de billes ou de cartes Pokémon, Magic The Gathering et Warhammer à l’école. Je progressais en me procurant des livres pour mieux connaître les cotes des cartes, leur rareté, afin d’effectuer les meilleurs deals possible. Ce que j’aimais, ce n’était pas forcément le gain, mais la gagne. Aujourd’hui, je préfère encore qu’on me remette une coupe, c’est-à-dire un symbole de victoire, plutôt qu’un chèque de 1 000 € ! Et je préfère aussi être tout petit dans ma toute petite boîte, mais en étant numéro 1, plutôt que numéro 2 chez Google…
Un départ bille en tête
En 2012, je décide donc de rentrer en France et de monter ma propre société, en m’associant avec quelqu’un que je connais bien. Il est plus âgé que moi – à l’époque je n’ai pas encore la trentaine – et il a déjà un profil d’entrepreneur, puisqu’il a monté une agence de communication puis un journal qu’il a revendu en 2007 (juste avant la crise) pour prendre ensuite la direction marketing d’un groupe immobilier. Il a tiré de cette dernière expérience l’idée que visiter les biens à distance serait une innovation dans le domaine immobilier, qui permettrait de gagner du temps et donc de l’argent. C’est autour de cette différenciation que nous imaginons notre business : la visite virtuelle. Car une entreprise qui marche est une entreprise qui vient valoriser, certes sa chaîne de valeur dans le produit qu’elle délivre à ses clients, mais aussi ses spécificités par rapport à un marché existant.
De mon côté, je faisais déjà beaucoup de photo en amateur et je m’intéressais aux technologies liées à l’image. Mon associé, lui, connaissait les usages du secteur immobilier. Nous étions complémentaires, et avions la même ambition : lancer un groupe d’agences immobilières sous forme de réseau de franchise en nous appuyant sur deux spécificités : l’exclusivité de tous les biens proposés et la visite à distance. Tous deux originaires de Franche-Comté, nous rêvions de soleil, et puisque mon associé était en vacances à Sainte-Maxime au moment de nos échanges, nous avons tout naturellement choisi de nous implanter là-bas.
Le premier enjeu a été de créer un système s’appuyant sur de l’existant pour automatiser la prise de vue, tout en restant dans des coûts raisonnables puisque nous devions les prendre à notre charge. J’ai divisé la technologie en deux parties : 
	la captation, qui devait absolument être rapide et peu coûteuse tout en offrant une belle qualité pour être à la hauteur de la clientèle de Sainte-Maxime ;

	le montage, qui devait se faire également rapidement puisqu’on promettait à nos clients un rendu sous 72 h.


Comme je suis touche-à-tout et curieux, j’ai réalisé une énorme étude de marché, mais également technique pour passer en revue les solutions existantes et faire le point sur ce qui leur manquait pour être au stade que nous envisagions.
MON CONSEIL
Pour développer une offre, l’objectif est d’utiliser l’existant en le disruptant, c’est-à-dire en lui apportant des modifications qui permettront de répondre parfaitement aux besoins du marché. Il faut toujours partir du marché pour remonter vers le produit, et pas l’inverse.



Premier obstacle :
plus de crédit !
Le Crédit Agricole de Franche-Comté était alors notre partenaire, il nous avait accordé les crédits pour lancer notre société. Nous avons donc cherché et trouvé un local à Sainte-Maxime, avancé les fonds pour les travaux et l’achat du mobilier, créé le logo et le site Internet de notre entreprise que nous avons choisi de nommer DDGI, pour Domaine du Golf immobilier. Il ne nous restait plus qu’à prospecter.
Mais au moment de débloquer les fonds, une mauvaise nouvelle nous attendait : le Crédit Agricole venait de repenser son modèle économique pour passer à une gestion régionale, il était désormais impossible pour le CA Franche-Comté de débloquer les fonds qui nous avaient été promis. Notre conseiller nous a expliqué qu’il allait simplement transférer notre dossier au CA de la région PACA, et que tout se passerait bien.
Or, c’était sans compter le contexte bien différent dans cette région : il faut savoir que Sainte-Maxime compte 87 agences immobilières, pour une population de 100 000 personnes l’été contre 20 000 le reste de l’année. Par voie de conséquence, n’importe quelle banque a déjà au moins une dizaine d’agences immobilières dans son pack… Et elles nous voyaient arriver comme un nouveau concurrent pour ces agences clientes chez elles. Résultat : le Crédit Agricole refuse notre crédit, et les six ou sept autres banques que nous démarchons font de même. Aucune ne veut nous suivre pour le lancement de cette nouvelle agence immobilière.
MON CONSEIL
Certains éléments ne peuvent être évités, ils ne dépendent pas de votre propre volonté : inutile donc de chercher à les combattre. Essayez soit de les contourner, soit de faire avec. Sachez que c’est le cas dans tous les business.



Première leçon :
savoir pivoter en cas de difficulté
Vous le découvrirez au fil de ce livre, mon credo est que chaque obstacle est une opportunité pour se challenger, voir plus loin et plus grand, ou simplement voir différemment. C’est comme dans le sport de haut niveau : il faut savoir pivoter pour son entraînement. Si vous répétez la même chose trop de fois, il arrive un moment où vous stagnez (vos muscles mémorisent vos répétitions et celles-ci ne vous font plus progresser). Il faut donc trouver le moyen de rajouter de la difficulté, ou de faire travailler votre organisme autrement pour le conduire plus loin.
Après avoir essuyé ces refus successifs, nous nous retrouvons un soir, mon associé et moi, avec le sentiment d’être au fond du trou : tout ce que nous avons investi l’a été à fonds perdus. Notre idée d’entreprise est morte avant même d’avoir pu être créée. Je crois d’ailleurs que le plus difficile à ce moment n’était pas d’avoir potentiellement perdu tout cet argent, mais de voir ce projet mort dans l’œuf. Mais je refusais de baisser les bras !
C’est alors que l’idée m’est venue de nous y prendre autrement pour commencer : pourquoi ne pas essayer de vendre des visites virtuelles pour financer l’entreprise que nous voulions monter ? Cela pourrait probablement répondre à un besoin de l’hôtellerie, et il y a justement beaucoup d’hôtels à Sainte-Maxime…
La nuit suivante a été une nuit blanche : nous l’avons passée à envisager le projet sous ce nouvel angle, et à lister le nombre d’activités auxquelles le produit « visite virtuelle » pouvait répondre : hôtellerie, retail, magasins, campings, cavistes, immobilier, sport, etc. On en a rempli des pages et des pages ! C
MON CONSEIL


MON CONSEIL



L’accélération
MON CONSEIL
[image: Une image contenant terrain, extérieur  Description générée automatiquement]



La chute
MON CONSEIL



La remontée
MINDSET
	
	
	






  Pour toute information sur notre fonds et les nouveautés dans votre
domaine de spécialisation, consultez notre site web : www.deboecksuperieur.com

  Copyright pictogrammes intérieurs :
© gguy – stock.adobe.com
© SunwArt – stock.adobe.com

  © De Boeck Supérieur s.a., 2023

    1re édition

  Rue du Bosquet, 7 – B-1348 Louvain-la-Neuve

    
  « Cette œuvre est protégée par le droit d’auteur et strictement réservée à l’usage privé du client. Toute reproduction ou diffusion au profit de tiers, à titre gratuit ou onéreux, de tout ou partie de cette œuvre, est strictement interdite et constitue une contrefaçon prévue par les articles L 335-2 et suivants du Code de la Propriété Intellectuelle. L’éditeur se réserve le droit de poursuivre toute atteinte à ses droits de propriété intellectuelle devant les juridictions civiles ou pénales. »

  Ce document numérique a été réalisé par PCA


OPS/nav.xhtml






Sommaire



		Couverture



		Page de titre



		Sommaire



		Préface de Jonathan Laroussinie



		Chronique d'un parcours atypique



		1 - Par la force des choses…

		Un départ bille en tête



		Premier obstacle : plus de crédit !



		Première leçon : savoir pivoter en cas de difficulté



		L'accélération



		La chute



		La remontée







		2 - Ôter ses œillères… puis les remettre !

		Important ou urgent ?



		Cap sur les finances



		Plan d'urgence sur la trésorerie



		Haro sur les partenaires !



		Avis aux collaborateurs



		Recréer l'envie autour d'une offre repensée







		3 - La procédure de sauvegarde, un outil miraculeux

		En avant pour la sauvegarde



		Inspirer confiance malgré la situation !



		Les bienfaits du plan de sauvegarde







		4 - Revenir à l'essentiel : la vente

		À bonne école



		Découverte accord (DA)



		Proposition accord (PA)



		Trouver des sponsors dans le sport, quelles leçons en tirer ?







		5 - Et le moral dans tout ça ?

		La fameuse « solitude du dirigeant »



		Du coup de blues au burn-out



		Vous avez dit : « stressé » ?



		« C'est Kevin, il va y arriver »



		Est-ce que je suis heureux ?







		6 - Pivoter pendant le Covid. Le temps mort n'est pas mort !

		Tentatives et tâtonnements



		Nouveau coup de massue



		Un repositionnement décisif 



		« Fake it until you make it »



		Saisir le moment où la chance tourne







		7 - Les récompenses du marketing de crise

		Du bon usage des groupes sur LinkedIn



		Du bon usage d'une page personnelle sur LinkedIn



		Une campagne SEA fructueuse







		8 - Comment pérenniser les acquis

		Se projeter sur les années à venir



		Se reposer les questions fondamentales



		Un rebranding pour un nouveau départ







		9 - Prêt à faire confiance à un nouvel associé ?

		Une rencontre sur les réseaux !



		Association à grande vitesse



		Enfin bien entouré !







		10 - De l'ambition pour la suite

		Ne pas s'endormir sur ses lauriers



		Continuer à apporter de la valeur ajoutée sur la VR



		Visions du futur







		Une dernière révélation



		La parole aux experts

		« Il n'existe pas de bons dossiers, mais il existe de bons clients », Gérald FRAPECH



		Le sport a été ma meilleure école de vie et d'entrepreneuriat », Maxime CERBONI



		« Trouver l'équilibre en passant par le grand écart et la roue », Layticia AUDIBERT



		« La résilience, une inconnue dans l'équation de la vie », Adrien RIBAU



		« Le sport est une grande école de management », Paoline EKAMBI



		« Un trait d'union entre deux mondes », Myriam KLOSTER







		Notes



		Page de copyright



		Résumé du livre





Pagination de l'édition papier



		1



		2



		7



		9



		10



		11



		13



		14



		15



		16



		17



		19



		20



		21



		22



		23



		24



		25



		26



		27



		28



		29



		31



		33



		34



		35



		36



		37



		38



		39



		40



		41



		42



		43



		44



		45



		47



		48



		49



		50



		51



		52



		53



		55



		57



		58



		59



		60



		61



		62



		63



		64



		65



		66



		67



		69



		70



		71



		72



		73



		74



		75



		76



		77



		78



		79



		80



		81



		83



		85



		86



		87



		88



		89



		90



		91



		92



		93



		95



		97



		98



		99



		100



		101



		102



		103



		104



		105



		107



		108



		109



		110



		111



		112



		113



		114



		115



		117



		119



		120



		121



		122



		123



		124



		125



		127



		128



		129



		130



		131



		132



		133



		135



		136



		137



		139



		141



		142



		143



		145



		146



		147



		148



		149



		150



		151



		152



		153



		154



		160





Guide



		Couverture



		Comment j’ai sauvé ma boîte



		Début du contenu



		Sommaire







OPS/images/img01.jpg





OPS/cover/cover.jpg
Kevin SOLER

A

J'Al SAUVE MA BOITE

'un entrepreneur
pour protéger

son business

COMMENT









