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Points à retenir
	Le désir de s’enrichir n’est pas le moteur qui anime les véritables entrepreneurs.
	En revanche répondre à des questions simples telles que « Quel est le point faible du leader du marché ? » leur permet de mettre en place le génome de leur start-up.
	Un produit est susceptible de changer l’avenir ‘s’il opère un saut quantique’, c’est-à-dire s’il amène un changement radical et instantané.
	Pour cela, il doit être DICEE : Dense, Intelligent, Complet, Épanouissant et Élégant.
	Les compétences en matière de finances, comptabilité ou opérations s’acquièrent facilement. En revanche, diriger et motiver des individus est plus complexe.
	Les leaders compétents sont optimistes, réalistes et prônent une ‘culture de l’exécution’.
	Grâce aux logiciels open source, au Cloud ou aux réseaux sociaux, il est possible de lancer une entreprise à moindre frais.
	Pour financer une entreprise, vous pouvez soit bootstrapper (débuter avec peu de moyens), soit lever des fonds grâce au crowdfunding ou à des investisseurs.
	Maîtriser l’épreuve du pitch permet à tout créateur de start-up de capter l’attention des investisseurs et de marquer leur esprit.
	Pour développer votre entreprise, pratiquez ‘l’évangélisme’, qui consiste à attirer des individus qui croient en votre produit et qui contribueront à lui garantir le succès.


Commentaires
Si beaucoup caressent l’ambition de lancer leur propre entreprise et, pourquoi pas, de devenir le prochain Steve Jobs ou le futur Elon Musk, la réalité nous apprend malheureusement que l’entrepreneuriat est un monde impitoyable qui compte beaucoup d’appelés mais peu d’élus. Guy Kawasaki, investisseur en capital-risque, conférencier et ex-évangéliste d’Apple ne manque pas de le rappeler, tout en offrant aux entrepreneurs en herbe des conseils pertinents fondés sur sa propre expérience et sa fine connaissance de l’écosystème start-up. Si certaines de ses recommandations semblent aller de soi (on pense ici au processus de recrutement ou aux compétences en leadership), d’autres en revanche, tels que l’évangélisation, le bootstrapping ou l’optimisation des réseaux sociaux, apportent un éclairage inédit sur les stratégies à adopter pour développer et pérenniser son entreprise. getAbstract recommande ce guide pertinent à tous les lecteurs qui souhaitent savoir comment lancer une start-up, faire le buzz, évangéliser et devenir des leaders d’opinion.

Résumé
Démarrer l’entreprise
Respectez les étapes suivantes pour lancer votre entreprise dans les meilleures conditions :
	Posez-vous quelques questions de base : une nouvelle tendance se dessine, quelles seront ses conséquences et comment puis-je l’exploiter ? Est-ce que je ne pourrais pas faire mieux ? J’ai identifié certains besoins des clients, mon entreprise s’en désintéresse, pourrais-je y répondre ? Untel est le leader du marché, il a cependant des points faibles, pourrais-je en profiter ? Si le désir de s’enrichir n’est pas, de loin, le moteur qui anime les véritables entrepreneurs, répondre à ces quelques questions pragmatiques permet aux entrepreneurs en herbe de mettre en place le ‘code génétique’ de leur start-up.
	Identifiez votre créneau : pour trouver un créneau rentable, tenez compte de votre expertise, des opportunités (le marché existe-t-il déjà ou y-a-t-il un potentiel pour ce marché ?) et de la passion qui vous anime.
	Trouvez votre âme sœur et identifiez vos points communs et vos différences : toute entreprise prospère doit sa réussite à au moins deux ‘âmes sœurs’. Ces individus doivent partager des points communs (une vision identique, une ambition de croissance similaire et un même niveau d’implication) tout en présentant des différences (l’expertise, le caractère et les points de vue). 
	‘Créez du sens’ : les entrepreneurs qui réussissent sont mus par l’idée selon laquelle leur start-up et ses produits contribueront à améliorer le monde. Pour gagner de l’argent, créez du sens.
	Trouvez votre ‘mantra’ : créez un slogan pour communiquer la raison d’être de votre entreprise. Ce mantra doit être bref et facilement mémorisable. Il doit inspirer des valeurs positives et exprimer votre altruisme. 
	Définissez votre business model : pour cela, vous devez identifier vos clients et leurs besoins, puis mettre en place un modèle économique qui garantira la rentabilité de votre entreprise. Que vous adoptiez le modèle du ‘leader du marché’ (ex. : Apple), des ‘composants multiples’ (ex. : Coca-cola), du ‘freemium’ ou des ‘biens virtuels’, pensez à cibler une niche spécifique et à benchmarker des business model performants. 
	Créez un MATT : pour rester efficace et éviter de vous éparpiller, tissez un MATT, ou mettez en place des Milestones (jalons) et formulez des Assumptions (hypothèses) que vous validerez par des Tests (tests) et concrétiserez à l’aide de Tasks (tâches). Les jalons sont les objectifs prioritaires, les hypothèses (la marge commerciale ou la taille du marché, par exemple) vous permettent d’évaluer la viabilité de votre start-up, les tests vous aident à confirmer ou infirmer vos hypothèses, alors que les tâches (recrutement des collaborateurs ou établissement de la comptabilité) contribuent à ‘atteindre les jalons et tester les hypothèses’.
	Choisissez le cadre juridique, fiscal et social : décidez de la forme juridique de votre entreprise et de la structure de son capital, définissez votre stratégie de propriété intellectuelle, vérifiez le profil de vos employés pour éviter tout népotisme, et assurez-vous de la conformité de votre entreprise aux lois et réglementations applicables. 

Réussir le lancement de votre produit
Un produit est susceptible de changer l’avenir ‘s’il opère un saut quantique’, en d’autres termes, s’il amène un changement radical et instantané. Pensez au téléphone qui a remplacé le télégraphe, par exemple. Pour réaliser ce saut quantique, vous devez déterminer si votre produit possède les caractéristiques propres aux produits révolutionnaires. Pour cela, il doit être DICEE, soit :
	Dense : votre produit offre un large ensemble de fonctionnalités.
	Intelligent : votre produit répond parfaitement aux besoins de vos clients.
	Complet : votre produit est accompagné de services de bout en bout.
	Épanouissant : votre produit ‘améliore la productivité et la créativité’.
	Élégant : votre produit possède un design soigné et abouti.

« Gardez en tête qu’en matière d’entrepreneuriat, peu de choses sont vraies ou fausses. Il y a simplement ce qui marche et ce qui ne marche pas. »

Choisir un nom est également une étape importante dans le lancement de votre produit. Sélectionnez un nom qui ne soit pas déjà utilisé, sans connotation négative dans d’autres pays et commençant par une des premières lettres de l’alphabet. Veillez ensuite au positionnement de votre entreprise, car il ‘exprime le cœur et l’âme’ de celle-ci. Cette démarche implique : 1) de créer un message unique et de le tester auprès de l’ensemble des collaborateurs de l’entreprise ; 2) d’éviter tout jargon obscur qui pourrait brouiller la compréhension de votre positionnement et le rendre rapidement obsolète ; 3) de recueillir les rétroactions ; et 4) de favoriser les médias sociaux plutôt que la publicité traditionnelle. Analysez le cycle d’adoption de votre produit. Orientez vos initiatives marketing vers votre cible la plus pertinente. Pour cela, vous devez identifier le ‘profil psychographique’ de vos clients et définir lesquels font partie des ‘innovateurs’, des ‘adeptes précoces’, de la ‘majorité précoce’, de la ‘majorité tardive’ et des ‘réfractaires’. Éliminez tous les obstacles qui empêchent une adoption rapide de votre produit en facilitant vos procédures (pensez à bannir les boîtes de dialogue captcha ou les formulaires à remplir pour se connecter). Permettez à vos clients de conserver leurs habitudes. Proposez une interface utilisateur, un design et un service client irréprochables, et offrez la possibilité à vos clients de partager leur expérience.
« Prétendre que des ambitions grandioses sont à l’origine des entreprises qui marchent relève du mythe. »

Pour lancer un produit avec succès, vous devez également soigner votre storytelling. Pensez à raconter une histoire susceptible d’inspirer ‘la foi en vous et en votre produit’. Vous pouvez, par exemple, raconter une anecdote personnelle, expliquer que vous nourrissez de hautes aspirations et souhaitez améliorer le monde, affirmer que vous menez un combat ‘à la David contre Goliath’ ou mettre en avant l’héroïsme de votre parcours. Veillez à effectuer une ‘analyse pré-mortem’ en anticipant les causes possibles de l’échec de votre produit et le moyen d’éviter celui-ci. Enfin, n’oubliez pas de déposer un brevet provisoire pour protéger votre produit ou la technologie que vous avez développée.
Diriger son entreprise : une affaire de leadership
Si les compétences en matière de finances, comptabilité, production ou opérations s’acquièrent facilement quand on est entrepreneur, l’aspect humain s’avère en revanche plus complexe. Tenez compte des conseils suivants pour devenir un leader efficace et compétent, capable de mener et de motiver ses troupes :
	Affichez un optimisme inébranlable : veillez à ne jamais faire part de vos peurs et de vos doutes à vos collaborateurs. Ceux-ci ‘doivent toujours penser que vous avez la foi’.
	Instaurez une ‘culture de l’exécution’ : chaque collaborateur au sein de votre entreprise doit atteindre les objectifs qui lui sont fixés. Pour établir une culture de l’exécution, pensez à clairement définir et communiquer les objectifs, à mesurer la progression pour atteindre ceux-ci, à désigner un responsable par objectif, à adopter une attitude exemplaire, à récompenser les collaborateurs les plus performants et à assurer le suivi de votre produit, même si celui-ci n’est plus une nouveauté. 
	Gardez le sens des réalités : identifiez votre priorité absolue, la date du lancement du produit, l’état de vos finances si vous ne le lancez pas, le coût d’une commande, vos concurrents, la qualité de votre leadership ou l’efficacité de vos collaborateurs, par exemple.
	Recrutez les meilleurs éléments : comme dans le film Matrix, identifiez votre ‘Morpheus’ au sein de l’entreprise. Ce collaborateur expérimenté a un profond sens des réalités et maîtrise parfaitement la gestion d’exploitation. Pensez également à recruter un ‘avocat du diable’, capable d’argumenter contre vos idées ou opinions. Enfin, veillez à recruter ‘des gens meilleurs que vous’ et dont les compétences complètent les vôtres. En tant que leader, efforcez-vous d’aider vos collaborateurs à progresser et à s’épanouir.
	Célébrez vos victoires : pour motiver vos employés, veillez à toujours célébrer vos succès, notamment en mettant l’accent sur le travail d’équipe.
	Gérez votre conseil d’administration avec efficacité : cette compétence cruciale vous permettra d’acquérir plus de ‘flexibilité’ en matière de gestion de l’entreprise.

L’argent, nerf de la guerre 
La plupart des entrepreneurs doivent faire face à des difficultés financières lors du démarrage de leur start-up. Heureusement, les outils et services peu coûteux tels que les logiciels open source, le Cloud ou des réseaux sociaux permettent aujourd’hui de lancer une société avec un minimum de capital de départ. Cette démarche, connue sous le nom de bootstrapping (débuter avec peu de moyens), vous aidera à surmonter les étapes critiques de la phase d’amorçage. Bootstrapper implique d’abandonner tout espoir de recruter des ‘vétérans connus’ dans votre domaine ou de former une dream team. Embauchez plutôt des jeunes talents, certes débutants mais potentiellement prometteurs. Veillez également à commencer en tant que société de services, type société de logiciels, (pour générer du cash rapidement) ou à privilégier la vente directe (pour rester proche de vos clients, ne pas rogner sur votre marge de profit et gagner du temps). Pour bien bootstrapper, pensez à vous positionner contre un concurrent existant, ce faisant, vous réaliserez des économies en termes de marketing, de publicité ou de RP. Comme la société de location de véhicules Avis, qui s’est positionnée contre Hertz. Enfin, dépensez avec parcimonie et prenez l’habitude de tout négocier. Une autre manière plus prosaïque de démarrer votre start-up consiste à lever des fonds. Plusieurs options s’offrent à vous : utiliser le crowdfunding, solliciter l’aide de business angels ou de capital-risqueurs, vous faire recommander pour augmenter votre crédibilité, atteindre l’effet de ‘traction’ ou investir intelligemment les fonds levés.
Réussir l’épreuve du pitch
Pour tout créateur de start-up, réussir à capter l’attention des investisseurs et marquer leur esprit est l’une des étapes les plus difficiles. Respectez les recommandations suivantes pour développer un argumentaire impactant :
	Préparez-vous bien. Vérifiez que tous vos appareils fonctionnent, et prévoyez un format digital et un format imprimé pour votre présentation.
	‘Plantez le décor.’ Informez votre auditoire des règles à respecter pendant votre exposé. 
	Présentez-vous en six minutes maximum. Votre autobiographie doit être rapide afin de consacrer le reste de votre temps à décrire l’activité de votre entreprise.
	Appliquez la règle du ‘10/20/30’ : 10 slides en 20 mn avec une taille de police de 30 pts.
	Désignez un seul orateur. Si cela n’est pas faisable, le PDG doit avoir la majorité du temps de parole.
	Anticipez les questions de votre auditoire.
	Répétez votre présentation encore et encore.
	Soyez précis lorsque vous fournissez des chiffres.
	Prenez des notes et ne recyclez pas indéfiniment vos pitches.

Développer la pépite
‘Construire une équipe de choc’ est une des étapes clés de la création d’entreprise. Plutôt que de vous focaliser sur les diplômes et les antécédents de votre candidat, privilégiez des critères comme sa capacité à accomplir les tâches que vous souhaitez lui confier, sa foi en votre projet et sa fiabilité. N’omettez pas d’expliquer à votre candidat qu’il devra s’adapter à un ‘environnement de start-up’ et des moyens budgétaires limités. Préparez soigneusement l’entretien, soulignez les atouts dont vous disposez tels qu’une vision motivante, posez des questions sur des situations réelles, prenez des notes et vérifiez les références du candidat.
« L’évangélisme porte sur ce que vous faites pour vos clients, non sur ce que vous voulez devenir. »

L’évangélisme joue également un rôle important dans le développement de votre entreprise et consiste à attirer des individus qui croient en votre produit et qui contribueront à lui garantir le succès. Pour évangéliser votre produit, pensez à cibler les jeunes (vous attirerez indirectement des personnes plus âgés). Ne vous prenez pas au sérieux. Faites-vous plaisir (Richard Branson ne s’est-il pas déguisé en hôtesse de l’air pour servir sur un vol d’AirAsia suite à un pari perdu avec le patron de cette compagnie ?). Laissez vos clients parler de vous et menez des actions à but philanthropique. Pour recruter des évangélistes, créez un programme et construisez une communauté autour de votre produit.
« Les réseaux sociaux sont le meilleur cadeau jamais donné aux entrepreneurs. »

Le rôle des réseaux sociaux n’est pas négligeable dans le développement de toute start-up. Les médias sociaux permettent à tout entrepreneur de se connecter avec des millions d’individus dans le monde rapidement et gratuitement. Pour vous implanter sur la toile, identifiez la plateforme la plus adaptée à votre activité, créez un profil susceptible de capter l’attention, publiez régulièrement du contenu, répondez aux commentaires des internautes et attirez des followers. Nouer des partenariats est également une étape incontournable. Ils peuvent notamment viser à générer des revenus supplémentaires, à identifier de nouveaux clients et produits, ou à s’implanter dans des territoires géographiques inexplorés.

À propos de l’auteur
Guy Kawasaki est un investisseur en capital-risque. Il a co-fondé Alltop et Garage Technology Ventures et est l’auteur de nombreux ouvrages de management dont L’art de l’enchantement.

Avez-vous aimé ce résumé ?
Acheter le livre ou le livre audio:
					http://getab.li/32988
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