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ntretien avec Nicolas Fries, «Business mana-
ger»àla«HouseofEntrepreneurship».

Quefaut-il fairepourcréerde la croissan-
cepoursonentreprise?

NICOLAS FRIESDéjà, ondistinguedeux typesdepor-
teursdeprojet.Lesporteursdeprojetencoursdecréation
d’entreprise et ceux qui possèdent déjà une entreprise et
voulant l’étendre. Dans les deux cas, les problématiques
centrales sont lesmêmes.Quandonveut faire croîtreune
entreprise, ilyadeuxgrandesquestionsàseposer.Lapre-
mière: pourquoi je le fais?Autrementdit: avoir unevision
stratégiqueduprojetque jeveuxmettreenœuvre: définir
où l’on veut aller et le chemin pour y arriver. C’est-à-dire
avoir une vuemaîtrisée sur les éléments humains, straté-
giques, financiers dont j’aurais besoin. Et s’assurer que le
schémadecroissancevam’apportercequejeveux(de l’ar-
gent,delareconnaissancesociale,plusdetemps,travailler
plussurmoncœurdemétier,etc).
Ladeuxièmeinterrogation:oùsuis-jeetoùest-cequeje

vais? En gros: ai-je les reins financiers assez solides pour
avancer?Là,déjà, il fautêtreconscientdesesbesoins, être
enmesure de les évaluer. Car ce n’est pas quand on est en
difficultéqu’onpeutallervoirquelqu’unpourunprêtd’ar-
gent.C’estvraimentautoutdébut…
Quand on dit: «Voilà, on veut faire ce projet, on veut le

développer. Voulez-vous nous soutenir?». Si on prend
quelqu’undanslaconstruction, lorsqu’ilselance, ilvafaire
des chantiers, avance le prix des matériaux, certains
clientsvontpayerenretard,etc.Àterme,l’entepreneurest
payé,maisilyaplusieursmoisoùildoitfairevivresasocié-
té et arriver à manger. Il
faut donc être en mesure
d’estimersesbesoinsfinan-
ciers pour générer la crois-
sanceet s’assurerqu’il y au-
raquelqu’unpourles finan-
cer (banquier, partenaire,
sapropreépargne).

Quels sont les pièges à éviter quand on conduit son
entrepriseverslacroissance?

FRIES L’erreur à ne pas commettre, c’est de se con-
centrer sur toutes les activités de support (investir
dans un site web, cartes de visite, etc). Je ne dis pas
qu’il ne faut pas le faire, mais la première chose à ef-
fectuer quandonveut croître c’est de s’assurer qu’il y a
unmarché, qu’on va répondre à un besoin et qu’il y au-
ra des gens qui sont d’accord pour payer pour ce ser-
vice. Ensuite, on vérifie que tout ça est rentable. Et ce,
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avant d’investir. Ça a l’air de couler de source mais
dans la pratique, on est noyé dans le quotidien, on tra-
vaille énormément, on se concentre sur tellement de

bruits de fondqu’onpeut enoublier parfois l’essentiel.
Et l’essentiel, ça reste un client qui paye!

Le business d’aujourd’hui a-t-il changé par rapport
aubusinesstraditionnel?

FRIES Avant, on créait son projet dans son garage. On
bossait dessuspendantunmoment et lorsqu’on le sortait,
çapouvait faire«boom».
Aujourd’hui, jediraisque la clédusuccès, c’est aupréa-

lable d’obtenir l’information, la structurer, puis discuter,
rencontrer des gens, ne pas avoir peur d’aller challenger

sesidéesetd’avoirdespersonnesquivousdonnentleurin-
put, leur avis. Sans oublier de se remettre en question.
Avoir une première approche, essayer quelque chose et

puisdel’adapter.
C’est souvent difficile car
çaveutdire travaillerdans
le vide au début. Mais Ro-
me ne s’est pas faite en un
jour, et Facebook n’a pas
été Facebook du jour au
lendemain...

Comme le marché est de plus en plus concurrentiel,
c’est aussi de s’assurer d‘être différent, de se démarquer
par le prix (typiquement le hard discounter Aldi avec son
slogan«Lameilleurequalitéaumeilleurprix»),l’exclusivi-
té(économieduluxe),etc.
Regardez, par exemple, les food trucks qui ont émer-

gé auLuxembourg il y a2-3 ans. Il n’y avait riende révo-
lutionnaireensoimais c’était juste labonne idéeaubon
moment!
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«La première chose à effectuer quand on veut
croître c’est de s’assurer qu’il y a unmarché»

NICOLAS FRIES, «Business manager» à la «House of Entrepreneurship»
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Un tas de conditions à prendre en considération pour gravir les échelons Photo: EM

Un bon entrepreneur doit d’abord scruter son environnement - Les conseils de la «House of Entrepreneurship»

«L’essentiel, ça reste
un client qui paye!»

«Quand on imagine une création d’entreprise ou une
croissance (donc une entreprise existante qui veut se
développer), il y a plein d’aspects dont il faut tenir
compte», explique Nicolas Fries, de la «House of
Entrepreneurship». Il faut notamment s’assurer que
financièrement mais aussi juridiquement ça ira.
Comment? «En faisant en sorte que les conditions
générales de vente soient bien rédigées. Idem pour
les contrats avec les partenaires. Et là on a besoin
d’un avocat ou encore déposer un brevet, un modèle,
des droits d’auteur, une marque pour protéger sa
propriété intellectuelle. Ce sont tous des éléments sur
lesquels l’entrepreneur peut agir pour sécuriser ce
qu’il a créé. Typiquement, nous, à la House of
Entrepreneurship, on va répondre aux questions
générales ou qui entrent dans notre domaine
d’expertise et mettre la personne en relation avec nos
partenaires de l‘écosystème entrepreneurial
luxembourgeois, comme par exemple l’IPIL (Institut
de la propriété intellectuelle Luxembourg).» EM

CRÉATION OU CROISSANCE D’ENTREPRISE

«Sécuriser ses choix stratégiques»


