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«['essentiel, ca reste
un client qui paye!»

Pour Nicolas Fries, de la House of Entrepreneurship,
un bon entrepreneur doit d'abord scruter son environnement

Que faut-il faire pour creéer du po-
tentiel de croissance pour son en-
treprise?

Micolas Fries, Business manager & la
House of Entrepreneurshipe Déja, on dis-
tingue deux types de porteurs de projet.
Les porteurs de projet en cours de créa-
tion d'entreprise et ceux qui possedent
déja une entreprise et veulent 1'étendre.
Mais dans les deux cas, les problémati-
ques centrales restent les mémes. Quand
on veut faire croitre une entreprize, il vy a
deux grandes questions 4 se poser La
premmiere; pourquod je le fais? Autrement
dit, avoir une vision stratégique du projet
que je veux mettre en ceuvre: définir ol
l'on veut aller ef le chemin pour ¥ arTiver.
C'est-a-dire avoir une vue maitrisée sur
les éléments humains, stratégiques, finan-
ciers dont j'suraizs besoin. Et s'assurer
que le schéma de croissance va m'appor-
ter ce que je vewx (de l'argent, de la re-
connaissance sociale, plus de temps, tra-
vailler davantage sur mon cceur de me-
tier, etc). La deuxiéme interrogation: ol
suis-je et ofl est-ce que je vais? En gros,
di-je 1es reins financiers assez solides pour
avancer? La, déja, il faut étre conscient
de se3 besoins, étre en mesure de les éva-
Iuer.

Car ce n'est pas quand on est en diffi-
culté qu'on peut aller voir quelqu'un
pour un prét d'argent. C'est vraiment au
tout début...

Quand on dit: «Voila, on veut faire ce
projet, on veut le développer WVoulez-
viouls nous soutenir?s. 51 on prend 1'exern-
ple de gquelqu'un qui & lance dans la
construction, il va faire des chantiers, ol
il swance le eoilt des matérisye . certains

clients payernt un peu en retard, etc. A
terme, 1'entrepreneur est pavé, mais il v a
plusieurs mois ou il deit faire vivre sa so-
cieté et arriver a manger Donc il faut
étre en mesure d'estimer ses besoins fi-
nanciers pour générer la croissance et
5'assurer qu'il aura quelquun pour les fi-
nancer (banguier, partenaire, épargne
perzonnelle).

Quels sont les pieges a eviter
quand on conduit son entreprise
vers la croissance?

L'erreur 4 ne pas commettre, c'est de se
concentrer sur toutes les activités de sup-
port {investir dans un site web, cartes de
vizite, etc). Je ne dis pas qu'il ne faut pas
le faire, mais la premiére chose & effec-
tuer quand on veut croitre, c'est de s'as-
surer qu'il v a un marché, qu'on va Té-
pondre & un besoin et qu'il ¥ aura des
gens qui seront d'accornd pour payver pour
nos services. Ensuite, on vérifie que tout
ca est hien rentable. Et ce, avant d'inves-
tir Ca a l'air de couler de source mais,

Maison ouverte

COuwarte depus octobee 2016, au
Kirchberg, I House of Entreprenaurship
a5t une structure de soutian Blle propasa
arsi toute une palette de sendces de
consals, dassistance et de prise an
charge de cartaines formalités aux
antrepranaurs, dabutants ou confirméas,
aux diffarantes atapss du oycle davie
dune entreprise. Des soubens ouverts &
fromtaliers comme résideants.

dans la pratique, on est noyé dans le quo-
tidien, on travaille éncrmément, on se
concentre sur tellement de bruits de fond,
des éléments qui sont du support, qu'on
el oublie parfois 1'essentiel. Et 1'essentiel,
ra reste un client qui paye!

Le business actuel a-t-il > par
rappaort au business traditionnels

Avant, on créait son projet dans son ga-
rage. On bossait dessus pendant un mo-
ment et lorsqu'on le sortait, des fois par
chance, ¢a pouvait faire <booms. Au-
jourd'hui, je diraiz que la clé du succes,
c'eat an préalable d'obtenir I'information,
la structurer, puiz discuter, rencontrer
des gens, ne pas avoir peur d'aller chal-
lenger ses idée, et d'avoir des personmes
qui vous donnent leur input, leur avis et
de se remetire en question. Aveoir une
premiere approche, essayer quelque chose
et puis 1"adapter.

C'est souvent difficile car ca veut dire
fravailler dans le vide au deébut. C'est un
peu chaotique. Mais Rome ne s'est pas
faite en un jour, et Facebook n'a pas été
Facebook du jour su lendemain. .. Cormmme
le marché est de plus en plus concurren-
tiel, il faut aussi s'assurer d'étre différent,
de ze démarquer par le prix (typigquement
le hard dizcounter Aldi avec =zon slogan
«La meilleure qualité au meilleur prixs),
I'exclusivité (économie du huxe), ete. Re-
gardez, par exemple, les food trucks qui
ont émergé au Luxembourg il v a 2-3
AT,

Il n'v avait rien de révolutionnaire en
soi mais o'était juste la bonne idée au bon
morment!
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