	Sur les traces des business angels
1) La face cachée du capital-risque

	Le capital-risque a repris des couleurs, mais d’autres investisseurs sont plus actifs lors de l’amorçage : les business angels. Qui sont-ils ?   (22/02/2005) 


Ils sont souvent cités comme le chaînon manquant du financement des entreprises en France, investissent leur fortune personnelle dans la création de sociétés innovantes, et cultivent le goût du risque. "Ils", ce sont les business angels. Placés sous le feu des projecteurs au moment de la bulle Internet, leur existence est aussi ancienne que l'investissement privé. Loin d'avoir disparu, leur activité est au contraire plus structurée depuis quelques années. Débarrassés de leurs oripeaux de nouveaux chercheurs d'or, ils oeuvrent dans l'ombre pour faire fructifier leur capital et l'activité des sociétés dans lesquelles ils investissent. Qui sont-ils exactement ? Que sont devenues ces "élites" qui faisaient parler d'elles au début des années 2000 ? Première plongée dans la sphère des business angels. 

Claude Rameau, père et coprésident du réseau France Angels, association qui fédère les réseaux de business angels en France et promeut activement leur développement, estime qu'ils sont entre 3.000 et 3.500 en France. Ces agents économiques investissent dans des sociétés innovantes à potentiel, innovante ne signifiant pas forcément, pour Claude Rameau, innovation technologique. D'ailleurs, le secteur high-tech (Internet, logiciels, télécoms) ne capterait que 50 % de ces investissements. En plus de leur apport financier, ces investisseurs "amènent leur temps, leur enthousiasme, leurs compétences et leur relationnel", souligne Claude Rameau. "Ces deux derniers éléments sont d'ailleurs fondamentaux dans la réussite d'une entreprise."
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Reste que les business angels seraient dix à vingt fois moins nombreux dans l'Hexagone qu'au Royaume-Uni. Un vrai motif d'inquiétude pour les créateurs d'entreprises et les gouvernements successifs, qui peinent à faire éclore les vocations. Ainsi François d'Aubert, ministre de la Recherche, soulignait encore récemment le manque de dynamisme français dans le financement d'amorçage, évoquant d'énièmes aménagements fiscaux pour tenter d'y remédier. Bon an mal an, le nombre de business angels aurait néanmoins doublé ou triplé en France depuis trois ou quatre ans. "Il y en a plus qu'avant, et surtout, les réseaux commencent à se structurer, précise Claude Rameau. Avant, ils ne voulaient pas qu'on parle d'eux, leur activité n'était pas très visible. Aujourd'hui, plus d'une quarantaine de réseaux se sont montés."

Le fait que ces réseaux ne disposent pas encore de statistiques consolidées, ainsi que la relative opacité du secteur, rendent difficiles toute tentative de mesure globale de cette activité, par exemple en termes de montant total investi ou de rentabilité moyenne. France Angels a toutefois entrepris de réaliser régulièrement des études afin de sonder les profils et d'analyser les portefeuilles de ces investisseurs privés. D'après l'enquête 2003, 78 % d'entre eux ont un profil de dirigeant d'entreprise, 80 % sont encore actifs, 87 % déclarent des revenus annuels supérieurs à 75.000 euros. Le portrait type du business angel est celui d'un homme entre 40 et 54 ans, redevable de l'impôt sur la fortune, et disposant d'un patrimoine situé entre 1 et 3 millions d'euros. 
	Un ticket moyen de 70.000 à 100.000 euros


Les business angels investissent en moyenne dans plus de six entreprises, pour un ticket compris entre 70.000 et 100.000 euros. Au total, Claude Rameau estime qu'il est raisonnable de ne pas investir plus de 5 % de son patrimoine dans des sociétés de ce type, 10 % étant un grand maximum. Ces placements sont d'autant plus à risque que 85 % sont réalisés dans une phase d'amorçage. Une prise de risque souhaitée puisque la deuxième motivation de ces investisseurs, après les plus-values, réside dans l'aventure de la création d'entreprise. La plupart du temps créateurs eux-mêmes, les business angels sont des entrepreneurs invétérés.

Certains business angels sont ainsi connus pour leurs multiples aventures entrepreneuriales. Loïc le Meur, Pdg de Six Apart, s'est bâti une fortune personnelle en créant et en revendant B2L, Rapidsite ou encore Tekora. Il a notamment investi dans Wine&Co et Magique Emilie. Il détient actuellement des participations dans Boonty en France (une plate-forme de jeux-vidéos) et aux Etats-Unis dans le moteur de recherche spécialisé dans les blogs Technorati, et les logiciels sociaux Socialtext et LinkedIn. S'il confie ne plus avoir le temps d'investir, Six Apart occupant tout son temps, il déplore que "les Français soient aussi peu intéressés par l'investissement dans les sociétés naissantes". Tout en concédant que le bilan de ses investissements est négatif, il estime qu'il existe aujourd'hui plus d'opportunités car les valorisations sont basses. Autrement dit, c'est après la ruée qu'on trouve les vraies pépites.

Loïc le Meur n'est pas le seul business angel à avoir freiné ses activités d'investisseurs pour se consacrer à sa propre société. Il en va de même pour Michel de Guilhermier, Pdg de Photoways, qui se contente de conserver ses parts dans des sociétés dont il n'a pas encore pu sortir, comme Verifdiploma. En tout, il a investi 5 à 6 millions d'euros, et réalisé sa plus belle opération avec Odisei, une société de téléphonie sur Internet dont la valeur a été multiplié par 40 en deux ans. Marc Simoncini, Pdg de Meetic, avait lui aussi multiplié les participations au moment de la bulle. Aujourd'hui, il ne lui en reste plus qu'une sur cinq. Il s'agit de MilleMercis, qu'il détient à 50 %. 

Il est rare que les business angels montent à plus de 50 % du capital, ou investissent pour prendre le contrôle d'une société. Mais quand celle-ci prospère, c'est le jackpot. Tout ne tient d'ailleurs souvent qu'à un fil. Les professionnels interrogés par le JDN sont unanimes pour dire que le taux moyen de retour sur investissement d'un business angel n'est pas mirifique, mais qu'il suffit d'une opération lucrative sur dix pour être dans le vert.

	Beaucoup de business angels n'ont pas survécu à l'effet de mode


Tous n'ont pas eu cette chance, et ceux qui ont échoué se sont retirés sans tambour ni trompettes, loin de la médiatisation qui les avait "starisés". Pierre Kosciusko-Morizet, PDG de Priceminister, sur la même longueur d'ondes que Marc Simonicini, constate que beaucoup de business angels ont disparu. "Il y a eu un effet de mode. Ceux qui ont crié sur les toits ont plutôt subi des échecs. Maintenant, ils mettent leur argent dans l'immobilier." Yves Delacour, président du réseau Leonardo Finances, a mesuré concrètement cette désaffection. "Au plus haut de l'effet de mode, nous sommes montés jusqu'à 750 membres business angels. Nous en avons entre 250 et 300 aujourd'hui, ce qui représente le niveau normal."

Si Leonardo Finances est toujours actif, d'autres structures ont disparu ou se contentent désormais de gérer leurs actifs. Apollo Invest, le fonds d'investissement présidé par Hervé Giaoui, qui réunissait des personnalités comme Laurent Sorbier (Spray), Jean-Michel Billaut (l'Atelier), Patrice Magnard (Alapage) ou encore Thierry Lhermitte (dont la société France Cinema Multimedia, chargée de promouvoir le cinéma sur les nouveaux médias, a périclité) n'investit plus et gère seulement son portefeuille (Freever, Aufeminin…). Xavier Schallebaum, qui en était directeur associé, est retourné à ses premières amours, la politique. Parti en 2001, il occupe depuis fin mars 2004 le poste de conseiller politique et communication auprès du ministre de la Santé Philippe Douste-Blazy, après avoir été chef de cabinet puis directeur de la communication de l'UMP.

Suite à ces désertions, ce sont finalement les grandes familles qui ont repris le flambeau de l'investissement privé. "On voit revenir les Dassault, les Peugeot, remarque Yves Delacour. Ces familles savent que les taux de rendement de ce type d'investissement sont supérieurs aux LBO ou à la Bourse, et elles ont du temps devant elles pour sortir, jusqu'à sept ans ou plus. Elles étaient certes déjà présentes, mais aujourd'hui elles remplacent même certains fonds de capital-risque." Une tendance qui se retrouve chez le fonds Chausson Finance, qui a engagé il y a trois mois une personne chargée spécifiquement d'animer un réseau de "family offices" européens, ces grandes fortunes à la recherche d'investissements dans le non-coté, afin d'élargir la recherche de capitaux.
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2) Les premiers maillons de la chaîne de financement
Constituant l’une des rares sources d’amorçage, les business angels accompagnent l’entreprise jusqu’au bout. Pour le meilleur et pour le pire.   (23/02/2005) 
De façon traditionnelle, les business angels interviennent essentiellement lors de la phase d'amorçage, c'est-à-dire au premier stade de financement d'une société. Ils s'inscrivent au capital en amont des fonds de capital-risque, avec lesquels ils sont complémentaires, parfois concurrents. Très actifs au cours de la phase la plus critique de la vie d'une entreprise, leur rôle apparaît donc essentiel dans la chaîne de financement. Pour cette raison, la structuration et le développement de leur activité sont jugés comme des facteurs clefs pour le dynamisme économique. 

"Au démarrage de l'activité d'une entreprise innovante, les banques et les capital-risqueurs sont exclus, explique Claude Rameau, président de l'association France Angels. Ils n'investissent pas, car le niveau de risque est trop élevé. Ils ne pourraient pas justifier cette prise de risque auprès de leurs actionnaires et mandants. Restent les business angels, les incubateurs, les aides locales ou régionales, l'Anvar, et les organismes de prêt sans intérêts ni garanties. Ceux qu'on appelle fonds d'amorçage interviennent en fait souvent plus tard, ce qui entretient l'ambiguïté. Cela dit, certains en font un peu plus que d'autres, comme I-Source." 
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Selon l'enquête 2003 de France Angels, 61 % des business angels ont investi pour développer une société de moins de trois ans d'âge et 85 % pour créer une nouvelle entreprise. 31 % seulement ont investi dans le but de développer une société de plus de trois ans. Ces investisseurs jouent donc un rôle capital, de chasseur de têtes pour les fonds. "Les fonds n'aiment pas tellement investir dans l'amorçage, confirme Christophe Chausson, président fondateur de Chausson Finance. Chaque année, ils financent 200 à 300 sociétés seulement, qu'ils sélectionnent en fonction de critères de rentabilité pointus. Les business angels nous permettent d'élargir ce vivier, en amenant les entreprises à atteindre la bonne taille."

Mais ce n'est pas leur seule fonction. Si les business angels investissent des sommes moins importantes que les fonds de capital-risque, ils apportent d'autres valeurs tout aussi essentielles : leurs compétences techniques et leur capital social, la plupart du temps sans contrepartie. 82 % des investisseurs interrogés par France Angels déclarent apporter leur appui aux dirigeants, et 67 % mettent à leur disposition leurs relations professionnelles. "Le business angel est là pour conseiller le manager, souligne Pierre Kosciusko-Morizet, Pdg de Priceminister, pas pour gérer son entreprise à sa place, comme c'est parfois le cas des fonds." 
	Trouver des défis à relever


Cette implication contribue à la croissance de l'entreprise, au même titre que le capital économique. Christophe Chausson étaye cette analyse : "La complémentarité avec les fonds de capital-risque est très forte quand les investisseurs privés sont actifs. L'intérêt d'une start-up, c'est de faire entrer dans ses tours initiaux des personnes qui vont lui apporter leur expérience, trouver des clients, faire embaucher les bons collaborateurs. Cela institutionnalise la société vis-à-vis des fonds et sous-entend qu'elle a été repérée par des professionnels."

Pour accepter de s'impliquer autant, et sans certitude d'un retour sur investissement, les business angels souhaitent également vivre une expérience et trouver des défis à relever. "Il faut plus tabler sur l'aventure humaine, qui est passionnante, que sur des plus-values fantastiques", lance Michel de Guilhermier, Pdg de Photoways et business angel. Ce côté "humain" de la relation entre entrepreneurs et business angels se retrouve dès la sélection des dossiers. Selon France Angels, la confiance inspirée est le premier critère de sélection. "Les business angels que j'ai rencontrés y vont beaucoup au feeling, ajoute Pierre Kosciusko-Morizet. Ils ne raisonnent pas en multiples comme les fonds, dont les décisions sont dictées par des automatismes, des comparables et des prévisions de cash flow." 
	Des business angels moins "moutonniers"


En termes de secteur, la spécificité des business angels est moins évidente. Si les fonds de capital-risque sont très présents dans les nouvelles technologies, cela ne signifie pas que le secteur ait moins besoin des business angels. La rentabilité y étant relativement élevée, ces derniers y trouvent également leur compte. De plus, la mise au point d'un "prototype" de site Web ou de service en ligne, par exemple, demande moins de capital que dans l'industrie par exemple, ce qui ouvre les portes à de plus petits investissements. L'effet multiplicateur des réseaux implique par ailleurs que la vitesse de croisière est atteinte plus rapidement, autre point positif pour les business angels, qui investissent en général sur de plus courtes périodes que d'autres types d'investisseurs. Enfin, les business angels étant moins sensibles aux effets de mode, le secteur de l'Internet en particulier a bénéficié de leurs apports au moment ou plus aucun fonds ne souhaitaient y investir un centime.

Dans les phases ultérieures du développement des entreprises innovantes, la complémentarité des business angels et des fonds de capital-risque se transforme parfois en coexistence. Au moment de l'entrée des fonds au capital de l'entreprise, les business angels signent un nouveau pacte d'actionnaires, déterminant notamment des clauses de sortie, et qui peut s'avérer assez lourd pour eux. D'autant plus qu'à cette étape, c'est le fonds qui devient généralement l'interlocuteur principal du chef d'entreprise, et qui va décider de la stratégie avec lui. Mécaniquement, les business angels perdent du poids dans le capital au fur et à mesure des tours de table, à moins de pouvoir suivre.
	Premiers rentrés, rarement premiers sortis


Premiers rentrés au capital, il est rare que les business angels sortent avant les fonds. L'horizon de sortie s'établit autour de cinq ans. En pratique, les différentes possibilités de sortie pour un business angel sont le rachat par une entreprise, l'introduction en Bourse, le rachat par un autre business angel ou un dirigeant, le LBO (ou leverage buy-out, rachat par la création d'une holding financée par l'emprunt), et dans le pire des cas…la disparition de l'entreprise. "Les capital-risqueurs ne rachètent jamais les parts des business angels, explique Claude Rameau. Ils n'amènent que du capital de développement."

Dans les mois qui viennent, le rythme des sorties va être déterminant pour la santé du secteur du capital-risque dans son ensemble, y compris les business angels. "Si les sorties s'accélèrent, on va voir revenir tout le monde, estime Christophe Chausson : les fonds et les business angels." Quoiqu'il en soit, même si l'activité du business angel fait moins rêver qu'il y a cinq ans, les opportunités sont là. Ces investisseurs devraient pouvoir profiter notamment de la chute des valorisations, tout en jouant un rôle actif très attendu. "Nous venons de traverser une période de bas de cycle anormalement longue, explique Yves Delacour, président de Leonardo Finance. Les investisseurs réclament déjà du chiffre d'affaires pour investir, et la chaîne du financement est grippée à cause du manque de dynamisme de la Bourse. Les fonds se tournent vers les LBO, s'internationalisent, deviennent des méga-fonds à la recherche de méga-deals. Les business angels doivent donc reprendre le flambeau pour relancer la machine."
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3) Comment séduire ces investisseurs privés 
Les business angels donnent souvent le petit coup de pouce qui permet à un projet de voir le jour. Encore faut-il réussir à les convaincre. Mode d'emploi.   (24/02/2005) 
Faire appel aux business angels pour financer l'amorçage d'une société ne s'improvise pas. Le JDN a interrogé des professionnels de la création d'entreprise que sont les fondateurs de Photoways, de Priceminister et de Meetic, pour recueillir leurs témoignages sur cette expérience. 
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Pourquoi choisir ce mode de financement 
Au démarrage d'une société innovante, il reste souvent difficile de faire appel aux banques ou aux fonds de capital-risque, qui réclament des garanties et de forts retours sur investissement cadrant rarement avec la réalité des jeunes entreprises. Autre écueil : les aides locales, régionales et celles de l'Anvar ne sont pas toujours perçues immédiatement et sont plafonnées. Elles ne peuvent suffire en outre à financer des besoins durables. Restent, pour l'entrepreneur, l'investissement en fonds propres, l'appel au patrimoine familial, à l'épargne de proximité et les business angels. 
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Lorsque Marc Simoncini, qui avait pourtant déjà fait ses preuves avec la création d'iFrance qu'il a revendu pour plus de 100 millions d'euros à Vivendi Universal, a lancé le site de rencontres sur Internet Meetic en 2002, il a cherché à lever plusieurs millions d'euros auprès de fonds de capital-risque pour asseoir sa nouvelle entreprise. Ce qui s'est avéré mission impossible. "J'ai essayé de faire entrer des fonds institutionnels pour légitimer mon activité, plus que par besoin impérieux de financement, mais je n'ai trouvé personne. Meetic a été lancé en pleine crise de l'Internet, et plus personne ne voulait en entendre parler. Même la banque a refusé de cautionner nos bureaux. En fait, les investisseurs investissent quand tout va bien, ce qui est une erreur totale." Finalement, Marc Simoncini s'est contenté d'un investissement en fonds propres, et d'un premier tour de 1,8 million d'euros réunis par une petite dizaine de business angels, recrutés parmi sa famille, ses amis et son réseau. 

Le recours à ces investisseurs privés peut aussi relever d'un choix plus que d'une contrainte, notamment si l'entrepreneur cherche à s'entourer de compétences particulières pour faire décoller son activité, ou s'il veut boucler rapidement un tour de table en évitant les roadshows de plusieurs mois. Michel de Guilhermier, business angel lui-même, a par exemple réactivé son réseau d'investisseurs "en une heure", en 2000, pour financer Photoways. Une dizaine de business angels et quelques fonds ont participé au premier tour, à hauteur de 8 millions de francs. 
	Réactivité, indépendance, prise de risque


Pierre Kosciusko-Morizet, Pdg de PriceMinister, a lui aussi choisi ce mode de financement pour son premier tour de table (700.000 euros), puis lors de son deuxième tour (1 million d'euros). "Pour être les premiers sur le marché, il était impératif de boucler rapidement notre premier tour. Ce que nous avons fait en un mois et demi, en août-septembre 2000, en réunissant un peu moins d'une trentaine de business angels. C'était le seul moyen d'aller aussi vite. L'avantage avec eux, c'est qu'ils sont réactifs, et qu'ils ne vous poussent pas à dépenser l'argent trop vite. L'idée, c'était aussi d'attirer des compétences. Au deuxième tour, en juin 2001, nous voulions faire entrer des fonds. Mais ils ne comprenaient rien au business, disaient que cela ne fonctionnerait pas. A l'époque, c'était la mode des nanotechnologies. Donc nous avons fait un deuxième tour en faisant entrer une dizaine de business angels supplémentaires." 
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Comment entrer en contact
Pour contacter des investisseurs, les entrepreneurs font appel en premier lieu à leur réseau personnel et à ses ramifications. "Pour réussir l'opération, j'ai rencontré en tout près de 200 business angels, dont certains au quatrième niveau de réseau, note Pierre Kosciusko-Morizet. Au final, Priceminister a surtout attiré des investisseurs atypiques. Les habitués avaient déjà investi ailleurs et s'étaient pris des grosses claques, alors ils ne voulaient plus investir." 

	L'importance du réseau... et des réseaux


Il existe d'autres moyens de trouver des partenaires. Des intermédiaires comme Chausson Finance, Leonardo ou Aelios Finance font office de leveurs de fonds. Ils prennent en charge la recherche de capitaux en se rémunérant sur un pourcentage des fonds obtenus. Autre formule, moins onéreuse : les rencontres organisées entre porteurs de projets et investisseurs par des organismes tel que Finance et Technologie. Enfin, les réseaux de business angels, fédérés par France Angels, organisent également des rencontres de ce type. Dans tous les cas, l'entrepreneur doit disposer d'un business plan complet. 
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Comment convaincre
Aujourd'hui, l'Internet fait certainement moins rêver les investisseurs potentiels. Mais le développement des réseaux de business angels a facilité les contacts avec les porteurs de projets, et "les bons dossiers sont moins chers", comme le rapporte Michel de Guilhermier. Si Marc Simoncini voit dans la maturité du secteur un facteur négatif pour l'investissement privé, dans la mesure où il faut plus de fonds aujourd'hui pour se lancer, Pierre Kosciusko-Morizet y voit au contraire un encouragement : "La bulle a créé des vocations. Les statistiques montrent que les gens ont envie de créer leur entreprise, et cela se retrouve dans les vocations de business angels. Pour moi, il y a un vrai changement de mentalité." Rien n'est donc impossible, même avec un projet Internet.

Sur le plan formel, les business angels ne sont pas sensibles aux mêmes arguments que les fonds de capital-risque. Instaurer dès le départ une relation de confiance est primordial pour la suite des événements. Pierre Kosciusko-Morizet insiste sur ce point : "Il faut partir du principe que c'est une relation de séduction. Il faut les faire rêver, les rassurer, en trouvant le bon équilibre. L'entrepreneur doit savoir inspirer confiance, car au départ, il n'a rien à vendre sinon une idée. Il doit aussi savoir s'entourer d'une bonne équipe." En d'autres termes, les business angels sont moins demandeurs de ratios et de projections que les fonds de capital-risque, et s'attachent bien plus à la personnalité du créateur.
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Comment gérer cette relation
Sur le plan du cadre juridique, les relations entre l'entrepreneur et les business angels, et éventuellement les autres investisseurs, sont gérées par un pacte d'actionnaires. Ce document, à la valeur contractuelle, détermine les conditions dans lesquelles les actionnaires disposent de leurs actions (clauses d'inaliénabilité, de préemption...) et participent à la gestion de l'entreprise. Il fixe également les clauses de sortie du capital. 

Sur le plan pratique, la relation dépend du nombre et de l'implication des business angels. L'idéal est d'animer ce pool d'investisseurs de sorte que chacun apporte quelque chose à l'entreprise. Mais l'entrepreneur n'a pas toujours des relations poussées avec tous ses business angels. "Sur une soixantaine au total, nous avons un-tiers de business angels très actifs, un-tiers que l'on voit une à deux fois par an, et un-tiers que l'on voit très peu", indique Pierre Kosciusko-Morizet. 
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Quand enchaîner avec le capital-risque
Réponse unanime des entrepreneurs interrogés par le JDN : il faut lever des fonds lorsque l'on en n'a pas besoin. Facile à dire… Dans tous les cas, l'arrivée des fonds est une étape difficile à gérer, à la fois pour le dirigeant et pour les business angels, qui perdent de leur autonomie. Les business angels, qui sont parfois devenus très proches des fondateurs et qui ont participé à la stratégie de l'entreprise, voient leur influence diminuer.

Michel de Guilhermier, qui a réalisé avec Photoways un deuxième tour de 5 millions de francs en avril 2001 auprès d'Innova France, note que depuis, pour lui, "le management s'est corsé". Marc Simoncini, qui a levé 7 millions d'euros en octobre 2004 auprès d'AGF, ajoute que "les fonds ne font pas de cadeau". Priceminister, qui a été démarché par des fonds lors de son troisième tour en janvier 2002, a poliment décliné leurs avances pour ces raisons. 

Le recours aux fonds est cependant nécessaire en phase de développement et d'accélération. "Aujourd'hui, avec notre volonté de développement international, nous nous posons la question, confie Pierre Kosciusko-Morizet. C'est un choix stratégique, car cela implique de renoncer à une certaine flexibilité. Mais une somme entre 5 et 10 millions d'euros est trop compliquée à rassembler auprès de business angels." 
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9 conseils pour le business plan :

Il faut que le prix de la production soit moins élevé que le prix de vente.

Il faut des clients intéressés (en nombre suffisant).

Que le projet est une capacité de développement mondial ou européen.

Que les créateur du projet ont envie de le faire.

Persévérence (100 fois sur le métier, savoir se remettre en cause, changer de business model).

I. Quel est le concept de votre projet ?

II. Comment se compose l’équipe qui va porter le projet ?

III. Quelle est l’offre de produits ou services que vous allez proposer ?

IV. Quel est le marché sur lequel vous vous apprêtez à entrer ?

V. Quelle est votre stratégie de développement ? 

VI. Quelles sont vos prévisions financières ? Quels sont vos besoins en termes de financement ?

VII. Quelle stratégie de sortie envisagez-vous pour vos futurs actionnaires ?

http://www.coachinvest.com/business_plan/bp_identite.php 

Le bon entrepreneur est celui qui est capable de remettre en cause ses certitudes en permanence pour adapter et recentrer son projet. Je préfère les gens malins, souvent autodidactes, qui seront toujours capables de faire évoluer leur business pour retomber sur les pieds.

Marc Simoncini (Meetic).

Duty concept :

As a leader, how do you answer these questions?

1. Does your team or company operate independently or do they rely on your guidance for every move they make? 

2. Has anyone ever told you that you are a “micro-manager?” 

3. Do you ensure that your teams are cross-train your personnel so that they know how to do more than one job? 

4. Have you empowered your personnel to make decisions and follow through?

As a team-member, how do you answer these questions?

1. Is your supervisor frequently telling you what to do? 

2. Do you seek out additional and greater responsibilities? 

3. Are you learning more than just your specific job? 

4. Do others feel comfortable coming to you for help with their responsibilities?  

5. Are you comfortable telling your boss that you don't agree with something?

En tant que chef, comment répondez-vous à ces questions ?        

votre équipe ou compagnie fonctionnent-elles indépendamment ou comptent-elles sur vos conseils pour chaque démarche qu'elles entreprennent ? 

Fait vous dire jamais n'importe qui que vous êtes un « micro-directeur ? »  

Vous assurez-vous que vos équipes sont croix-forment votre personnel de sorte qu'elles sachent à faire le plus d'un travail ?  

Avez-vous autorisé votre personnel pour prendre des décisions et pour suivre à travers ?  

En tant qu'équipe-membre, comment répondez-vous à ces questions ?         

Votre surveillant te dit-il fréquemment ce qui à faire ?  

Cherchez-vous des responsabilités additionnelles et plus grandes ?  

Apprenez-vous plus que juste votre travail spécifique ?  

Est-ce que d'autres sentent venir confortable à toi pour l'aide avec leurs responsabilités ?    

Êtes-vous confortable disant à votre patron que vous n'êtes pas d'accord avec quelque chose ?

