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          PRÉFACE
        

        
          Quelle merveilleuse aventure que d’oser entreprendre ! Elle se vit de l’intérieur, sans distinction d’âge, de culture, de genre ou de géographie : bravo à toi qui a l’audace de t’engager ! Je porte la conviction que croire en soi, en sa capacité à faire, est le premier moteur de celle ou celui qui lance sa propre activité. Il y a tant d’opportunités d’impacter le monde, chacun à sa façon.

          Si vouloir entreprendre répond à une aspiration à plus d’autonomie et de sens, les doutes aussi font partie du chemin. Je vois trop souvent la solitude peser douloureusement sur les entrepreneurs. J’ai à cœur ce proverbe africain : « Seul on va plus vite, ensemble on va plus loin. » La confiance se nourrit des autres. Ne restez pas seul. Tracez la voie qui vous ressemble, mais osez vous faire accompagner. C’est là toute la mission de la Fondation Entreprendre que je préside : soutenir les associations de l’écosystème entrepreneurial partout en France, pour qu’elles puissent aider chaque personne à s’épanouir dans son projet.

          Plus que le statut – salarié, entrepreneur/indépendant – ce sont l’élan et l’énergie avec lesquels on se réinvente qui comptent pour créer de la valeur. Et quand je dis valeur, au-delà de la richesse économique, je parle de relation, de lien humain, d’impact positif sur le monde. Ce recueil de conseils et ses outils précieux vous donneront à coup sûr du souffle pour réussir votre aventure. Go !

          Blandine Mulliez,
présidente Fondation Entreprendre

        

      

    
  
    
      
        
        
          Introduction
        

        
          
            
              Cette Bible des indépendants est pour toi.
            

            
              Même si tu n’es pas indépendant !
            

          

        

        
          Si on se connaît, ça ne te surprendra pas que ce livre s’appelle ainsi1. Ma foi occupe une grande place dans ma vie, et les indépendants aussi depuis que j’ai cofondé Envi fin 2022. Entre la foi, qui veut dire confiance, et le monde du travail, en pleine mutation, mouvant et incertain, il y a une ligne de crête, une route que chacun est appelé à inventer. Dans un monde qui change à toute vitesse, j’ai l’intime conviction que les carrières linéaires sont vouées à disparaître. C’est parce que croire en soi, en ses capacités d’adaptation est essentiel, s’apprend et se travaille, que j’ai voulu écrire ce livre.

          Aujourd’hui, on peut rêver de créer sa boîte et se jeter à l’eau, de façon transitoire ou pour plusieurs années et, un jour peut-être, retourner en entreprise. On peut avoir un job salarié et en parallèle développer une activité à son compte. Travailler ne se réduit plus à un seul emploi, à une seule entreprise, à un seul statut. Peut-être parce que quand tout est chaos et incertitude à l’extérieur, nous sommes aussi traversés de contradictions à l’intérieur. Nous voulons être libres, mais aussi être protégés ; nous avons envie de faire partie d’une aventure plus grande que nous, appartenir à un collectif qui ancre, protège, forme et, en même temps, être maître de notre travail, récolter le fruit de nos actions. Nous avons autant besoin de sécurité que nous rêvons de plus d’autonomie, d’équilibre et de sens. 

          Quand je regarde le sillon professionnel que j’ai creusé en bientôt trente ans – trente ans déjà ? – je réalise que j’ai commencé par d’abord être salariée avant de devenir l’une des premières fondatrices de start-up en France. Quand j’ai revendu ma deuxième entreprise, je suis redevenue salariée, puis je suis partie vivre à New York où j’ai été indépendante pendant cinq ans. Et aujourd’hui avec Envi : retour à la case de cheffe d’entreprise ! Salariée, indépendante, start-uppeuse : quel que soit le statut, j’ai avancé, avec mon lot de succès et d’échecs. Mais une chose est sûre : je me suis construite et chaque jour je continue à apprendre. 

          Je ne pense pas être une exception. À certains moments de sa vie on a besoin de stabilité, tandis qu’à d’autres on se sent prêt à oser, à construire, à entreprendre. La façon dont on vit le travail n’est pas une question d’être salarié ou indépendant, d’être fait pour entreprendre ou pas. C’est une question de moment – et d’envie. 

          
            J’ai écrit ce livre car je me suis dit que toi aussi, un jour ou l’autre, proche ou lointain, pour quelques mois ou pour longtemps, tu envisageras l’option de l’indépendance. Autant avoir ce jour-là les meilleures clés pour réussir. Quand tout est incertain, on gagne à se préparer à être plus flexible.
          

          La Bible des indépendants est un mode d’emploi, une feuille de route concrète, pour t’aider à lancer et développer à ta mesure une entreprise qui marche. Garde ce livre sous le coude dès que tu en auras besoin, tu y puiseras les fondamentaux, la niaque et la confiance des « bougeurs » qui savent générer leurs propres revenus et qui, avec leurs moyens, construisent chaque jour le monde dans lequel ils aspirent à vivre. 

          Bonne lecture et bons projets ! 

          Catherine Barba, janvier 2025
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          Au commencement était l’envi(e)
        
      

    
  
    
      
      
        
          Comment ta motivation t’aidera à réussir ta prochaine aventure, et comment je fais pour garder la mienne intacte.
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          Penser et agir comme les entrepreneurs
        
      

    
  
    
      
      
        
          Ce qui distingue les entrepreneurs selon les neurosciences.

        

      

    
  



  

    

      Pourquoi c’est important ?


      

        Un business qui marche répond mieux que les autres aux besoins de ses clients. Si tu veux vivre de ton activité d’indépendant, tu dois tu dois être très au clair sur les clients que tu cibles et être capable de dire en une phrase simple ce dont ils ont besoin.


      


    


    Quand on envisage de se lancer à son compte, c’est drôle comme souvent on se focalise sur le statut, les démarches administratives… Le statut, ce n’est qu’à la toute fin qu’il faut s’en préoccuper ! La vraie priorité est de savoir précisément ce que tu vas vendre, à qui, combien, et pourquoi les clients vont te choisir toi plutôt qu’une autre entreprise.


    Si tu es incollable sur tes cibles, si tu comprends précisément ce dont elles ont besoin, tu bâtiras sur des fondamentaux solides. Ce chapitre t’aide à poser ces bases.


    Il y a cinq questions relatives à tes cibles auxquelles tu dois absolument savoir répondre si tu veux bien vivre de ton business. Nous allons les passer en revue ensemble, et pour chacune, je te dirai pourquoi c’est important, et comment tu peux y répondre.


    

      Qui sont mes clients, qu’est-ce que je dois connaître sur eux ?


      On m’a dit un jour : « Je connais jusqu’à la couleur des yeux de chacun de mes clients ». Et je peux te dire que ça venait d’une sacrée vendeuse !


      Plus tu connais quelqu’un, plus tu sais à quoi il est sensible, plus tu trouveras les


      

      

        Comment m’y prendre


        

        

        

        

        

        

      


    


    

    

      Mes clients sont-ils assez nombreux pour que cette activité soit ma source principale de revenu ?


      

      

      

      

        Comment m’y prendre


        

        

          

            

          


          

            

          


          

            

          


        


        

      


    


    

    

      Quel est le besoin, le problème que mes clients rencontrent et auquel je réponds ?


      

      

      

      

        Comment m’y prendre


        

        

        

        

        

      


    


    

    

      Ce que je vends est-il une priorité pour mes cibles ?


      

      

      

      

        Comment m’y prendre


        

        

        

        

        

        

          

            

          


          

            

          


          

            

          


          

            

          


        


      


    


    

    

      Mes cibles ont-elles assez d’argent pour acheter ce que je vends ?


      

      

      

        Comment m’y prendre


        

        

          

            

          


          

            

          


        


        

        

      


    


    

    

      Apprends à connaître tes cibles profondément


      

      

    


    


  

    

      

        L’exercice de Catherine


        

          Complète de la façon la plus précise et synthétique possible la phrase suivante :


          J’aide… (ma cible) à… (le problème qu’elle a et que je résous, le service essentiel que je lui rends).


          Exemple pour Envi : « On aide les indépendants à trouver des clients, oser vendre et se vendre, pour que leurs activités d’indépendants leur permettent de bien vivre. »


           


          Si tu fais partie d’Envi, poste ta phrase ainsi complétée sur la plateforme de la communauté et demande un retour :


          

            

              – Si vous êtes dans ma cible, est-ce que je réponds à votre problème/besoin majeur ?


            


            

              – Est-ce que ma formulation vous semble assez impactante, claire, simple ?


            


          


          Si tu n’es pas membre d’Envi, sollicite ton entourage et fais le même exercice.
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