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L ‘envie d'écrire m’était venue en
quittant ['entreprise que j'avais
dirigée pendant 20 ans. Ne voulant
retenir du passé que le positif et de
mes expériences difficiles que des
bons apprentissages, je n’avais pas
cherché a faire un livre témoignage de
ma seule expérience ; j'avais préféré
rédiger un conte trés librement inspiré
de mon histoire.

Mon héros ID Simple est un jeune
indien malicieux qui dirige un cabinet
spécialisé dans I'accompagnement et
le coaching de I'innovation.

Toute ressemblance avec moi-méme
n’était alors que fortuite si ce n’est que
jai finalement créé le cabinet. ®

Deux ans plus tard, je peux révéler que
la fiction peut devenir une réalité !

ID SIMPLE,

J'aime a croire qu’il faut commencer
par écrire les belles histoires pour leur
permettre ensuite de vivre.

L'écriture n’étant pas chez moi un
talent naturel, j’ai rencontré au début
de 'aventure, quelques difficultés. Le
livre n’avangait pas, je voulais en dire
trop, je me posais trop de questions...

Lexigence est nécessaire pour la
réalisation d’ un projet ambitieux mais
« trop » peut aussi devenir limitant.

A probléme identifié, solution presque
trouvée !

Je m’étais alors focalisé sur le plaisir
d’écrire et sur le sourire que j'avais
me relire. La version 1 était finalement
un « livre test » qui n’attendait que les
retours de mes premiers lecteurs.

VERSION 2

La version 2 intégre ces premiers
retours ainsi que mes nouvelles
expériences ; c'est, je |'espére, une
ceuvre plus aboutie...

Cette démarche de créer, de tester,
de modifier est la conduite a adopter
lors de tout processus de création
ou d'innovation. Ne cherchez pas
la  perfection dans la version 1,
ambitionnez simplement de toujours
progresser en étant centré sur la
satisfaction de vos clients.

Bonne lecture.
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Recommandations

Toutes les techniques, tous les conseils que je présente
dans cet ouvrage n’ont qu’un seul objectif :

Etre bon pour le Chef d’entreprise, bon pour ses
Employés, bon pour la Planéte.

Le livre a été congu avec un début et une fin ; respectez
la chronologie et ne zappez pas d’une page a 'autre.

J’ai voulu que le livre soit beau car une de mes
croyances est qu’un bon produit doit étre un beau
produit.
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Le HEROS : ID Simple LA MEILLEURE AMIE : Bienveillance

Quelque part dans le Grand Ouest...
Le village Entreprise.

Les PARENTS : Innovation et Communication Les GRANDS PARENTS : Chance et Persévérance - Positif et Humanisme

Les ONCLEs : Rigueur, Toujours-Plus, Ne-Fais-Rien, Ne-Change-Rien, Pessimiste




CHAPITRE 1 > LARBRE ID SIMPLE

Chaque crise est une chance.
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Je m’appelle ID Simple,
je suis né de la rencontre entre
Innovation et Communication.

Nous vivons dans un joli village
Entreprise logé au coeur d'un vallon
ensoleillé, traversé par un cours d’eau,
couleur cristalline. Cette eau est notre
fierté, le monde entier nous I'achéte
pour ses vertus médicinales.

Elle a
également précisé que
I'entreprise était ouverte a tous a
condition qu'ils partagent nos valeurs.

Partir puis revenir, c’est arrivé a mon oncle Rigueur.
Il était parti vivre avec ses fréres car il imaginait que sa venue
pouvait aider. Assez vite il a di convenir que la rigueur n’avait
pas lieu d’étre ni dans un monde spéculatif, ni dans un monde en 11
crise. Comme c’est un garcon pragmatique, il est revenu chez nous
pour travailler en bonne intelligence avec Innovation.

Peu apres
ma naissance, mon oncle
Toujours-Plus nous a quittés pour s’ins-
taller dans un autre village, La Bourse, afin de : . AT .
, age, . Le village est toujours en ébullition, la bonne humeur est de rigueur et
gagner de |'argent plus vite et plus facilement. Mon . . . n il
- ‘ L toute la famille travaille avec entrain vers un méme objectif, développer
oncle Pessimiste aprés une expérience malheureuse : .
: 5 - . . durablement le village Entreprise.
sur un concept d’emballage d’eau pétillante est lui parti
vivre dans le village La Crise, avec ses deux fréres, Ne-Fais- _ | a semaine derniére, je suis allé rendre visite 3 mes oncles. Pour eux, rien
Rien et Ne-Change-Rien ; il n’a pas supporté |'échec. ne va, ils sont frustrés, démotivés, surtout Toujours-Plus depuis que la

A R Bourse est en baisse.
Lorsque j'ai été en age de comprendre, ma grand mére

H ’ H A . \ 7 \ . . . .
Humanisme m’a expliqué : « Tes oncles sont des personnes Apreés toutes ces années a vivre dans et pour 'entreprise, je sais que

trés respectables mais ils ne partagent pas nos valeurs la crise n’est pas une fatalité et qu’en toute situation, grace au
et cela peut nuire au développement de notre village, bon comportement, aux bons outils, aux bons objectifs, il est
Iintérét général prime sur I'intérét de quelques uns possib|e de se déve|opper durablement.
et bienveillance n’est pas faiblesse » (j'ai oublié
de vous dire que ma meilleure amie s’appelle
Bienveillance, ma grand-meére a
beaucoup d’humour !).

1> L'arbre ID simple

C’est décidé, je veux aider les entrepreneurs a
vaincre la crise.
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Papa, peux tu m’aider ?
J'ai une idée de création
d’entreprise, mais je voudrais
savoir si elle est bonne.

Je n’ai pas une recette toute

faite mais je peux t'aider 3 ™\
Super, trouver tes réponses.
j 'écoute !

Peux tu me décrire ton objectif en
une phrase simple et compréhensible ™\
par un enfant de 5 ans ?

Je veux aider les dirigeants et les
créateurs d’entreprise a rester

inconditionnellement positifs Bien, je comprends... et ton
pour vaincre la crise. objectif ultime, ton objectif
wahou que tu n’oses pas
12 . . . A exprimer mais qui te fait
Développer un réseau ID simple spécialisé . Aver
. , vraiment réver ?
dans le coaching en entreprise et plus
spécifiquement dans I'accompagnement
des créateurs et des dirigeants de PME. - —
Vraiment wahou ton objectif,
peux tu m’en dire plus sur tes N
%_ Aider les entrepreneurs, partager avec eux mes motivations, les valeurs qu;
c idées mais également les faire reconnaitre, te portent :
@ gagner de |'argent pour assouvir mes besoins,
(@) mes envies, mes plaisirs. o .
- ’ P Belle ambition portée par de nobles
9] Lo
5 valeurs et comment imagines-tu N\
S ) ta vie dans 5 ans, dans 10 ans ?
-~ Une belle maison, une
A femme, des enfants.

Cette vision est-elle
compatible avec ton projet N\
de création d’entreprise ?

Sans doute... je ne sais pas, je
vais en parler avec Bienveillance,
elle est souvent de bon conseil !
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NOTE DE L"AUTEUR

her ami lecteur, tout de suite, te
voila au ceeur du sujet.
Sans round d’observation, je t'asséne
trois de mes croyances :

1> Un projet d’entreprise doit se
traduire par un objectif simple,
quantifiable, mesurable et
compréhensible par tous (clients,
fournisseurs, banquiers, salariés). La
simplicité indique ['aboutissement.
La perfection est simple | Travaille
Jusqu’a I'atteindre.

2> L'objectif ultime doit étre wahou
car tu vas devoir étre motivé d 100 %
pour réussir durablement.

3> Toute entreprise n’a de sens que
dans la dimension humaine qu’elle
porte, les hommes travaillent pour
les hommes et non pour un systéme.
Seul tu n’es rien. L'argent ne doit
pas étre le moteur du projet mais
la conséquence possible d'un projet
réussi.

Un projet purement spéculatif, sans
aucune valeur humaine et non
respectueux de ton entourage ne
peut étre pérenne mais si tel est ton
projet, lis mon livre avec encore plus
d’attention et commence par te poser
les questions suivantes :

«Largent est un objectif ou un
moyen ?

«J'ai besoin de combien d’argent pour
répondre & mes besoins ?

« Lorsque j'aurai assouvi mes besoins,
je veux quoi ?

Les réponses sont en toi !

Tu n’es pas d’accord ?
Commence par lire !

13

£
a
€
)
a
5
—
a
b
3]
|
A
L
o
=
o
<
T
O

]
21D

simple”




Bonjour Bienveillance, j'aimerais
avoir ton avis avisé !

Je t'écoute.

J’aimerais créer mon cabinet, il sera
spécialisé dans I'accompagnement
de dirigeants et de créateurs
d’entreprise. C’est une super idée, tu as
beaucoup d’atouts pour
réussir ; capacité d’écoute, ~
qualité d'analyse, expérience.
Communication m’a demandé de contrdler Il faut le faire c'est génial !
14 que ce projet professionnel soit compatible
avec mes projets personnels a 5 ans, a
10 ans. Je ne voudrais pas la jouer perso

pour ensuite te perdre, nous avons des
ambitions communes... (mes parents ne le
savent pas)

Tu es un amour, tu penses a nous avant
de penser a toi. Cela étant, tu as raison,
je connais beaucoup de gens qui se sont
perdus, séparés, pour ne pas avoir pensé,

%_ ni voulu, communiquer avant...
c Communiquer va me rendre
‘n plus disponible pour toi ???
[a) Pas directement mais ne t'en fais
v pas je serai |a pour te rappeler a
0 I'ordre ! Par contre pourquoi vouloir
»i,“ monter seul ton projet, pourquoi ~
A Un partenaire ne pas chercher un partenaire.
0 en réussite.
Cest une
belle image .

Je pense que je vais
choisir Bienveillance !
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NOTE DE L"AUTEUR

L orsque tu décides de créer une
entreprise, il faut vérifier que
I'objectif soit écologique, c’est a dire
bon pour toi, pour ton entourage et
pour la planéte.

Je te propose donc de commencer par
déterminer comment tu veux organiser
tes différents domaines de vie :

« Vie professionnelle
« Vie de couple

« Vie familiale

« Vie sociale

« Vie personnelle

(en %, le total doit donner 100)

Une fois I'exercice réalisé contréle que
ce soit compatible avec ton projet de
création.

La création d'entreprise est assez
chronophage ; Il est préférable d’en
étre conscient avant de s’engager !

Par conviction, par expérience, je te
conseille de ne pas étre seul pour te
lancer.

Le faire avec un partenaire en réussite
(un mentor, un coach, une personne
qui a réussi et dont tu ne remets pas
en cause la légitimité) est une aide
inestimable. Cette présence rassurante
te permettra de supporter la pression,
de garder les idées claires et de trouver
le juste équilibre en toute situation.

Ce partenaire en réussite deviendra
un miroir bienveillant avec lequel tu
échangeras librement et dans le non
Jjugement. Il sera a ton écoute, lorsque
tu auras peur, que tu douteras, que
tu seras embrouillé par des objectifs
contradictoires.

C'est de ['échange que naissent les
bonnes solutions ; c’est I'échange qui
permet la simplification.

15
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Pour peaufiner mon sujet, je me dis que le mieux
est de me confronter d un entrepreneur «en crise».

Bonjour Pessimiste, je vais créer
une entreprise et j’aimerais

avoir ton avis aviseé. Mais tu es fou, c’est la crise !
De mon temps, c’était
possible mais maintenant

Tu as raison, il faut avoir un projet A .
c'est I'échec assuré.

trés abouti. Le niveau d’exigence

est aujourd’hui trés important.

Quel est
ton projet ?

Je veux accompagner les
créateurs et les dirigeants.

Mais il existe déja des
consultants en tout genre.

AN

16 ) ) Les retraités conseillent

Je ne propose pas des conseils mais de I'accompagnement. méme pour rien. Qu'as tu
Je me focalise sur le quoi et le comment : de différent & proposer ?
Vous voulez quoi et vous pensez le faire comment ?
Chaque entrepreneur a en lui ses propres solutions, je suis
simplement |3 pour I'aider a les découvrir. J’ai quelques
outils mais je travaille surtout avec le questionnement,

o I'écoute, la reformulation, le non jugement, la valorisation.

a Je fonctionne comme un artisan, c’est du sur mesure.

g Et tes clients, ils ont de

A - ) ) I'argent pour te payer ?

= as vraiment mais le budget est modeste au regard

g des enjeux.

e . ;

© Et pourquoi vont-ils

7 Je vais faire jouer mon réseau qui te faire confiance ? F

— me recommandera... et je vais écrire

quoi ton livre ?

un livre.
Il va parler de

Heu.... J’avais pas vu I'heure,
je dois y aller, désolé !
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Pour créer, de nouveau, je te fais
partager 3 croyances :

1> Tu identifies un marché niche
mais porteur ol ta taille n’est pas
un handicap (ce marché doit étre
porteur car tu ne pourras pas créer le
besoin tout seul).

2> Tu exploites cette niche sur le
plus grand territoire possible afin
d’atteindre la taille critique (il est
bon de penser international et cela

des le début de I'histoire).

3 > Tu vises I'excellence afin de devenir
la référence sur la niche identifiée.
Une PME doit étre pensée et
organisée comme une « grande »,
avec le méme niveau d'exigences
(les choix ne doivent pas étre réalisés
par défaut).

NOTE DE L"AUTEUR

Dans le cas du projet ID simple :

Les créateurs, les chefs d’entreprise,
se sentent souvent trés seuls face au
quotidien. Ils sont généralement peu
secondés et passent leur vie a gérer
des problémes, ils deviennent souvent
gestionnaires de problémes et machine
a broyer du noir mais pas proactifs
pour innover demain !

Il'y a donc bien un besoin mais y-a-t'il
un marché, une demande ?

ID Simple s'attaque a la face nord
de la création. Le besoin existe mais
le marché n’est pas actif, les clients
n'ont pas d’argent et la notoriété de
ID Simple est nulle.

Deux solutions :

« Abandonner car ce n’est vraiment
pas raisonnable !

- Continuer (en connaissance de
cause) et voir grand car plus c’est dur
plus il faut étre exigeant, ambitieux
et persévérant !

17

£
a
€
)
a
5
—
a
b
3]
|
A
L
o
=
o
<
T
O

]
21D

simple”




18

1> L'arbre ID simple
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Pessimiste
a essayé de me décourager
mais j'ai pu répondre a la plupart de ses
objections, je crois que mon projet tient la route.

L'idée du livre m’est venue un peu comme ¢a, j'ai voulu I'épater
mais je me suis avancé un peu vite, ai-je vraiment matiere a écrire
un livre ?

A la bibliothéque, j'en vois des centaines : management, stratégie, organisation,
innovation, coaching de groupe, développement personnel...

et moi, total autodidacte, j'ai I'outrecuidance de m’inviter dans ce monde d’experts
avec mes quelques idées simples !

Je me lance a corps perdu dans la lecture de tous ces ouvrages écrits par des experts
incontestés et incontestables.

lls sont pratiquement tous intéressants, le début surtout, la fin devient souvent trés
théorique et je ne les trouve pas trés faciles a appliquer en PME (trop compliqués et
pas assez ludiques).

A mon sens, ces ouvrages ne s’adressent pas a ma cible et leurs objectifs sont
légérement différents.

Mon livre traitera d’un sujet sérieux « entreprendre et vaincre la crise »
mais il sera compréhensible par tous et il sera dédié a la PME !

Sur ce, je retourne voir Pessimiste que j’avais un peu
laissé en plan la derniére fois.




n rencontrant Pessimiste, ID
Simple aurait pu rentrer dans le
Jeu du négativisme.

Pessimiste aime jouer avec les gens, les
inquiéter, leur transmettre ses peurs...

ID Simple n'est pas tombé dans le
piége, il avait un objectif clair en al-
lant voir son oncle et il ne s'est pas
laissé écarter de cet objectif.

Nous touchons ici la notion de jeux
psychologiques. Le jeu psychologique
commence lorsque le comportement
de ton interlocuteur n’est pas motivé
par une volonté de construire mais de
freiner, d’empécher, de nuire.

«Je n'ai pas le temps, on a déja essayé,
Je fais mon possible mais les autres...,
¢a ne marchera pas... ».

En cas de jeux psychologiques, la
bonne réaction est la fuite ou I'exclu-
sion !

NOTE DE L"AUTEUR

Lorsqu’une personne dans ton entre-
prise n’est jamais constructive, qu’elle
est toujours en opposition, qu’elle
n’adhére pas a ton projet, remercie la.
Son départ te coditera de 'argent mais
sur la durée, tu y gagneras.

Les jeux psychologiques sont le fléau
des relations humaines, il est impor-
tant de toujours rester vigilant pour
ne pas risquer de se laisser piéger dans
une partie par inadvertance.

En réunion, sois toujours attentif aux
mots utilisés, au langage non verbal
des participants.

Au moindre signe avant coureur de
P’amorce d’une partie, interviens et
questionne pour recadrer :

C’est intéressant ce que tu dis, peux-tu
développer ?

Quielles sont tes propositions ?

Généralement le joueur n’a qu’un
seul objectif, étre malveillant mais il
n'a pas de projet. Lorsque tu le ques-
tionnes, trés vite il doit rendre les
armes faute d’un plan établi.

Parfois I'enjeu est tel que tu ne peux
pas fuir (avec un acheteur, un ban-
quier, certains clients...). Aux humi-
liations, aux attaques, il te faut alors
rester de marbre.

La bonne attitude consiste a augmen-
ter ton niveau de concentration, a res-
ter focalisé sur ton objectif et a avoir
un programme en béton armé (supé-
rieur a I'adversaire).

Sans partenaire, sans faiblesses, le
joueur ne peux pas jouer...

19

v
a
€

»

a
o
—

i)
—
3

o |
A

L

[a%

=

o

<

T

O

]
21D

simple’




Bonjour Pessimiste, dans
mon livre, je vais présenter
mon programme pour
vaincre la crise.

Je suis
tout ouie !

Linnovation, tu n’étais pas né que
déja j'écrivais un livre sur le sujet. )'ai

Pour vaincre la crise, il faut étre
capable de différencier son offre
et pour cela il faut innover !

Tu as raison, I'innovation n’est pas une moi méme déposé plusieurs brevets.
fin, c’est simplement un moyen. La Linnovation c’est beaucoup de temps, .
20 volonté d’innover doit étre partout dans beaucoup d’investissements mais

I'entreprise et pas seulement dans la ca ne rapporte rien !
conception des produits.
Un produit innovant sans une bonne
qualité ou un bon marketing restera un
exercice de style, C'est peut-&tre ce qui
t’est arrivé ? Petit impertinent ! Cela étant,
tu as en partie raison, mes
innovations étaient trop précoces.
Les clients n'ont pas compris.

Pour éviter ce piége, il faut rester centré sur le
client. Linnovation prend sa source chez les

clients et non pas dans la téte d’un professeur
trouve tout. Terminé les « Gaston Lagaffe » ! Trop C'est trop, F

hors de ma vue !

1> L'arbre ID simple

Je le quitte en riant. J'aime faire les choses sérieusement sans me prendre au sérieux.
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Pour se développer durablement,
une entreprise doit : conserver ses
marges et augmenter ses parts de
marché.

La rationalisation de [I'outil de
production, la baisse des coiits, le
contrle de la masse salariale sont
nécessaires mais cette approche
rigoriste montre ses limites. La baisse
des colits finit par entrainer une baisse
de créativité suivie automatiquement
d’une baisse des marges, car comment
valoriser un produit « banal » ?

Sans innovation, les PME ne peuvent
pas exporter et sur le marché national,
elles se retrouvent vite en concurrence
avec des produits aussi banals que les
leurs mais fabriqués dans des pays a la
main-d’ceuvre bon marché.

Pour pérenniser ton entreprise, une
seule solution, te différencier des
offres concurrentes.

NOTE DE L"AUTEUR

La différenciation n’est possible qu’a
travers ['innovation et ['innovation
n'est surtout pas réservée aux multi
nationales.

J’ai méme la conviction que
Pinnovation est plus facile a
mettre en place dans ta structure
a taille humaine que dans une
multinationale oii les parasitages et
les enjeux cachés sont multiples.

J’entends par parasitage et enjeux ca-
chés : les querelles internes, les jeux de
pouvoir, les non-dits, les réunions sans
objectifs et tout le temps perdu a faire
fonctionner le systéme au détriment
de la progression de I'entreprise.

Les gros groupes sont dailleurs a
I'affat de toutes les PME innovantes et
cela méme si elles perdent de 'argent !
(c’est du vécu).

Le plus triste est qu’une fois rachetées,
ces PME deviennent souvent banales.

Nous touchons sans doute la une
des raisons de ['appauvrissement
industriel en France. Les PME ont
énormément de difficultés a atteindre
la taille critique en s’autofinangant;
leurs dirigeants, par manque de fonds
propres, sont souvent obligés de vendre
pour ne pas disparaitre.

21

£
a
€
)
a
5
—
a
b
3]
|
A
L
o
=
o
<C
T
O

]
21D

simple’




Bonjour Innovation,
jaimerais que tu
m’expliques les secrets
de I'Innovation en

entreprise.

C’est un jeu
de hasard ?

Vaste sujet, je dirai :
chance et persévérance !

Non, il faut méme tout faire pour
minimiser la part de hasard.

r La chance, elle se travaille ! Prends I'exemple

22

Il s’est entrainé pour
étre en capacité
de faire ce geste au
bon moment.
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» Pessimiste dit tout le temps :

a je n’ai pas de chance.
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En résumé, pour réussir a innover,
il faut avoir de la chance, persévérer

et rester inconditionnellement
positif. Et quoi d’autre ?
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du rugbyman qui marque un drop a la derniére
minute ou au tennisman qui effectue un retour
gagnant sur balle de match. C'est de la chance
ou le résultat d’un processus travaillé en amont ?

Tu as raison, pour avoir de la chance, il faut
s’en donner les moyens. Il faut étre prét a
la saisir quand elle se présente. La chance

est souvent I'expression d’un talent, lié¢ & du

travail, de I'expérience et de la vigilance.

Il ne peut pas en avoir, il ne voit et
n'imagine que le pire. Pour avoir de la
chance, il faut étre inconditionnellement
positif. Il ne faut pas non plus oublier que N
la chance est une notion éminemment
subjective « )’ai de la chance de

gagner de |'argent, je n'ai pas de chance
de devoir payer tous ces imp6ts ! »

Cest un
bon départ.




A u risque de choquer, je suis per-
suadé que la chance, tout le

monde peut en avoir, il suffit d’un peu
de méthode et de beaucoup de travail.

Pour commencer, tu peux déja éviter
d’avoir de la malchance !

Pour cela trois conseils :

« Ne fais que les choses que tu com-
prends.

« Ne fais que les choses que tu es
capable d’expliquer simplement.

« En toute situation, cherche avant
tout la cohérence. Trop souvent les
gens font tout et leur contraire, ils
s’agitent, ils sont dans la réaction
face a la situation présente mais ils
ne sont pas dans 'anticipation et la
cohérence sur le long terme. Pour
finir, ils ont toute les malchances du
monde !

NOTE DE L"AUTEUR

Avoir de la chance, ¢a se travaille :

« Identifie et exploite tes talents: les
choses que tu fais facilement et avec
plaisir. Travaille les et pratique les
encore et encore.

Dans tes domaines de talents, crée
un réseau, montre-toi, participe a
des forums, des colloques, mets-toi
en capacité a accueillir la réussite
lorsqu’une opportunité se présen-
tera.

Sois curieux de tout, questionne,
analyse, va au fond des choses, ne
reste pas supetrficiel, ne te fie pas aux
apparences, aux idées toutes faites,
a ce qui est convenu. (si la réponse
ne te semble pas logique, pas cohé-
rente, pas satisfaisante, questionne
d nouveau, cherche des nouvelles
réponses).

- Anticipe, projette-toi dans ['ave-
nir, imagine le pire pour construire
le meilleur.

- Arréte de te comporter en gestion-
naire de probléemes mais cherche
I'excellence et réve I'idéal.

« Accepte de te tromper mais jamais
deux fois de la méme fagon, soit exi-
geant vis a vis de toi-méme autant
que tu peux ['étre vis a vis des autres.

23

£
a
€
)
a
5
—
a
b
3]
|
A
L
o
=
o
<
T
O

]
21D

simple”




C'est I'heure du repas , toute la famille est réunie, je profite de 'aubaine.

Bonsoir a tous, j’ai une question qui
me turlupine : Quels sont les secrets

pour innover dans |'entreprise ?

Commence par copier ! Il est
rare que tu sois le premier a
arriver sur un marché. Une fois
au niveau du leader, tu pourras
. . ) o
24 ensuite envisager de faire mieux !

L'innovation doit correspondre a
une vraie demande du marché.
L'innovation commence chez le client.

L'innovation doit étre écologique :
bonne pour toi, ton entourage et pour
la planéte. Les innovations gadgets,
c'est terminé !

Linnovation est de la responsabilité de
tous, il est essentiel que 'entreprise
travaille, pense comme une équipe.

Pour Innover, il faut de I'argent et
du temps. Heureusement tu peux
trouver des financements. Viens me
voir, je t'expliquerai.

Linnovation, c’est une question de
management. Pour faire une bonne
équipe, il faut un bon capitaine.

Super, merci, je crois avoir compris.
Sans abuser de votre précieux temps,

pourriez vous me consacrer une heure
demain pour que je vous présente mon
projet de création d’entreprise ? Avec plaisir,
a demain.

CHAPITRE 1 > L'arbre ID simple
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\ Bonjour & tous,pour .
commencer je vous SIE JIEVIELOPE 2
DURABLEMENT LOBJECTIF

2 présente, le concept de .
¢ SUR SON MARCHE NICHE

base, I'arbre ID Simple.

CONSERVER SES MARGES
GRACE A SA VALEUR AJOUTEE

LA SOURCE LA METHODE AUGMENTER SON CA LA
DE GRACE A UN TERRITOIRE SOLUTION LE FIL
CREATIVITE PLUS GRAND v CONDUCTEUR
SE DIFFERENCIER EN INNOVANT

ARCHE ECOLOGIE

MARCHE

REGLEMENTATION FINANCES

MANAGEMENT POTENTIEL HUMAIN LOBBYING RESEAU

LES RACINES NOURRICIERES

N

Génial cette présentation, trés originale,
I'innovation processus transverse a tous
les processus de I'entreprise, j’adore !
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CHAPITRE 1 > L'arbre ID simple
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simple”

Trés simple !

Nos Conouerents

v Consultanés independants

v Oadees 3 lo retraite

v Societe specislisée dans le
conseil et V'innovation

Peux-tu nous di
dire comment tu transformes cet arbre en projet d’entreprise ? #

| es ressouRces 1ECEssAIRES

vDes mopens humsing (des
consultants capsbles de
PROMOUNDIR 3 méthode)

v i liviee vitrine de notre
savie (aire, de notre
philosophie d'entreprise

vDes supporks pédsgogiques

T

Les élements pour

nous difféerencier
Nous sccompagnons les
dirigeants po
capacite 3 pilober l'innovation
dans lewe enfreprise en
5'appu86n(7 sur le potentiel
humain.

Notee sbructure de colb
Ooiits fixes Caibles, investisse~
ments limices. Le CA peslise
doit permettre de payer les

honoraires du consulcant.

les mettre en

| es parbensines cles

v Chambre de commerce
v nisme mubuslisabeur
v Intubsteur dentreprise
v Dniversite

nisation
isle

Notre 0
comm

L reseau de papbensires
ID simple, paubabc{fsnb les
memes valeurs. Chagque
patensie esb coopte et
paye we inscwiption 3
l'srinee.

les déoisions sonb prises
par. le vobe 3 ls ms&omté
qualifice.

T

Positionement tarifsine/
soupces de revenus

\ente de conseils, cosching, for-
mation, Les terifs sont di tement
lies 3 notre capacite & faire pos-
ser. nos clients de et présent 8
letst désiee. I\ doit ebre payoho-
logiquement adapte au marohie de
) .

Nos clients cibles
vne

v Opréateurs
v Sntreprenenrs
v Cadres d‘\m‘ﬂeants

e relabion svec
nos clients
v Confiance
v Non ement
v Bienveillance
v Inoonditionnellema\t
positif

—

2one dlinbervention

le France et les
paup Francophones.

Brillant, évident ! F




Peux tu nous en dire un peu plus Vous voulez \
sur les forces, les faiblesses de vraiment tout savoir !
ton projet ?

of ¢ ~ .
a Posicif’ 0 Negaé it
FORCES (internes a 'entreprise) FAIBLESSES (internes a I'entreprise)

« Connaissance de la PME. « Au départ une personne seule, sans notoriété.
- Expertise en marketing, vente, gestion de projets - Difficulté de trouver les bons partenaires pour
innovants mais surtout en développement humain. développer le réseau (amateur d’eco-conception +

« Approche coaching et non pas conseil. Nous spécialiste des PME + posture de coach).

" : 27
facilitons le changement et la performance puis
nous disparaissons.
OPPORTUNITES MENACES
(dans son environnement marché) (dans son environnement marché)
()
g
- La croissance, la création d’emplois sont « La demande de la part des dirigeants de PME est @
générées par les PME. Une prise de conscience va faible. &)
4 i ir li .. . (&
nécessairement ?|V0|t lieu plar nos gouvernants, des . Les dirigeants se sentent seuls mais ne g
lmoi/frys seront alloues par eta;l\;;loEu;’aAccorr}pagner connaissent pas I'accompagnement en mode ©
©s |r!gegnts etl permettre aux etre plus coaching, ils ne sont pas vraiment convaincus A
competitives, plus innovantes. d’étre concernés par 'innovation. -

Trés bien ce SWOT,
lucide et positif|
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Tu as quelques chiffres

/’; % a nous présenter ?

000 €
OA Prévsionnel e
JE 5 600 &
Cssence L'argent ne fait pas le
Regstaurant 2 000 & bonheur mais il peut
Hotel 3 000 € y contribuer !
0 3000 € Jai effectivement
TKS“SIPOKZ - 1000 € co.uché quelques .
’ig)(:kleéen ‘s \d6 e L 600 € chiffres sur le papier.
otal T 313
28 \[.‘6:1;15 | 7 000 €
Ol
000 €
locasl, bugeau ]?q' 000 &
Total loyers
sis dheie 00 &
30
Publicite 2000 &
%_ Assugances 3000 &
£ LU IR 5 000 €
(%] .o
: 7/ 1200 ¢
v // . 1 200 €
_g / Total FK&S divers 04 200
o Rgsulba f °
A ~ Salsire snuel net disponible 60 000 ¢

Cohérent et
atteignable.
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‘aime cette fagon de formaliser le
modeéle économique d’une
entreprise (page 24).

Avec un simple tableau, ['essentiel est
posé.

C’est un document que tu peux utiliser
en interne mais également en externe
(fournisseurs, investisseurs, banquiers)
et que tu peux évidemment adapter a
ta propre sensibilité.

Le SWOT est également un
formalisme que j'affectionne car il
est trés structurant pour ma réflexion
personnelle et  également ma
communication externe.

Le SWOT ne doit pas chercher
I'équilibre entre le positif et le négatif, il
doit simplement clarifier I'état présent
en restant le plus factuel possible.

NOTE DE L"AUTEUR

Lors de la conception du modeéle
économique ou du SWOT, I'utilisation
de Post-it ot chacun peut exprimer
librement ses idées est source de
créativité. C'est une approche que tu
retrouveras tout au long du livre.

Concernant le compte prévisionnel
de résultat, le CA potentiel doit
impérativement étre relié a une
quantité de produits, un nombre de
clients, ce n’est pas un chiffre que tu
poses pour te faire plaisir.

« Si je ne suis pas trop mauvais, je vais
bien faire... tel CA »

Dans le cas d’ID Simple :

Il part du principe qu’il peut facturer
10 jours par mois, d raison de
1500 euros la journée (CA total annuel
150 000 euros car en aolit et en
décembre le CA réalisé est tres faible).

Il peut aussi se dire « j'ai 20 clients
a raison de deux séances d’une heure
par mois... ».

Le chapitre 1 se termine, tu sais
maintenant comment valider un
projet  d’entreprise, comment le
présenter, nous passons dans la phase
« action ».

ID Simple va visiter ses premiers
clients et cela va me permettre de
développer les différents éléments de
I'arbre ID simple.

En route...
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NOTE DU LECTEUR




