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THEME PHARE

Francois Longin poursuit une
carriére dans le domaine de la
banque et de la finance en
alliant conseil, recherche et
formation. IL conseille les
institutions financiéres pour
leur gestion des risques et les
entreprises pour leur gestion
financiére.

Laurent Bibard est professeur
au département Management
de UESSEC et travaille sur les
décisions prises dans des
contextes a haut risque. Ses
nombreux articles et ouvrages,
tel que Gestion, Sciences et
Politique : Essais de philoso-
phie de (a gestion conjoignent
approche philosophique et
managériale : la formation
permanente des jeunes et des
moins jeunes est capitale pour
la santé économique et sociale
de notre monde.

Francois Longin, Professeur de finance a [ESSEC

Au-dela du traditionnel business
model de lentreprise, promesse
de rentabilité financiere pour les
futurs actionnaires, le facteur
humain joue un role primordial
dans la relation entre lentrepre-
neur et les investisseurs. Les
investisseurs et les intermédiaires
de la levée de fonds soulignent
souvent sous forme de boutade
qu’ilne faut étudier que trois élé-
ments dans un projet d'investis-
sement : le management, le
management et le management.
Les investisseurs doivent avoir
confiance dans le management
pour porter le projet de l'entre-
prise et délivrer la rentabilité
attendue. Sur le long terme, la
relation de confiance doit étre
maintenue notammentavec une

communication réeguliere de
Uentreprise (particulierement en
période de crise) vers ses inves-
tisseurs comme peut le prévoir
le pacte d'actionnaires.

Une tendance actuelle qui capi-
talise sur les rapports humains
est lassociation des membres de
la communauté qui s'est créée
autour du produit a lactionnariat
de lentreprise. Ce type d'opéra-
tion s'appelle un members buy
out [MBOQJ. Citons quelques
exemples récents : les membres
d'un réseau social, les clients uti-
lisateurs d'un logiciel ou encore
les futurs spectateurs de films de
cinéma, devenus actionnaires des
entreprises. Une opération de
MBO prend tout son sens quand
les membres ont un intérét par-

Laurent Bibard, Professeur au département

Management de [ESSEC

Rien de plus humain que l'en-
treprise et linvestissement:
entreprendre c'est faire de sa vie
professionnelle - et parfois
personnelle - un projet, c'est se
jeter dans linconnu, en tentant
de baliser suffisamment les pos-
sibles pour gue l'avenir soit un
sol, un appui - et non pas le vide
ou une chute..Entreprendre c’est
apprendre a marcher autrement,
et linvestisseur est la pour
seconder celle ou celui qui
s'exerce au mouvement fonda-
mental qui fait que la vie a du
sens.

Marcher est un déséquilibre, puis
une chute rattrapée et linves-
tisseur joue le role de soutien
dans l'apprentissage de l'entre-

preneur qui prend le risque infi-
niment courageux d'avancer
sans savoir de quoi le sol du futur
sera fait.

Il est évident que dans un tel
contexte, le facteur « humain »
joue un réle décisif pour linves-
tisseur : pour qu'il joue avec
confiance son réle, il fauta len-
trepreneur une lucidité, une
exactitude, une précision quant
a ses moyens et potentiels des
plus aiguisés. C'est la conscien-
ce de soi qui devrait étre le cri-
tere des investisseurs - un peu
de philosophie est utile pour
évaluer le degré de faisabilité des
projets qu'ils envisagent de
soutenir.

Recommandations

e Assurer une communication
réguliere avec les actionnaires.

e Associer les membres de la
communauté qui s'est créée autour

du produit au capital de l'entreprise.

ticulier dans le « produit » de len-
treprise et souhaitent en consé-
quence avoir un droit de regard
sur la gestion de lentreprise.
Transformer les membres de la
communauté qui s'est créée
autour du produit en actionnaires
peut étre un objectif privilégié
pour les dirigeants de lentrepri-
se. Plus que de simples utilisa-
teurs ou des actionnaires ano-
nymes, ils deviendront de véri-
tables ambassadeurs de l'entre-
prise.

Recommandations
Pour Uentrepreneur :

o Etablir avec lucidité, exactitude et
modestie son business plan.

o Etre résolu, courageuy, tenace et
se tenir a [écoute des signaux
faibles.

Pour lUinvestisseur :

e Evaluer la lucidité de Uentrepre-
neur vis-a-vis de ses atouts et de
ses limites.

o Evaluer le degré de confiance
possible en termes de relations
interpersonnelles avec lentrepre-
neur.

 Quand le projet est lancé, jouer la
synergie :

- accompagner lentrepreneur avec
les mémes courage, confiance,
lucidité que ceux qui sont deman-
dés a lentrepreneur,

- jouer la confiance envers le projet
et lentrepreneur, en méme temps
que la lucidité sur les signaux
faibles.
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