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InterviewdeNatanaelWright,

PDG et

co-fondateurdeWallStreetInstitut

LESCHIFFRES
* 1983annéedecréation

(

en

France
)

* 40millionsdeCA

* 700collaborateurs

* 67centres

*

3 millionsdebénéfices

* Sur10ansl'entrepriseprévoit
l'ouverture de100nouveauxcentres

,

soit10paranenmoyenne ,

auxdeux
tiersenfranchise et pouruntiersen

propre.

entrepreneur
o

successful !

Parlez-nousdevotre
entreprise.
WallStreetInstituteest le numéro 1 des
formationsd'anglaisenFrance . Le
numéro 2 surcemarchédoitfaire la

moitiédenotreCA . L'entreprise estorganisée
sousformedefranchises organiséespar
zonesterritoriales . Aujourd'huinous
avons67centresenFrancemaisnous
projetonsd'enouvrir100
supplémentaires . Notresuccèsvientdufaitquenotre
formationdélivreunrésultatmesurable et

garantipar la formuleduclientsatisfaitou
remboursé.

Avez-voustoujoursrêvé
devenirentrepreneur ?

Monpère , quiétaitcadredansune
multinationale

,

a étélicencié à 42ans
,

en
partie à causedesa « grandegueule ».

Observantquej'avais la même « grande
gueule » quemonpère ,

voirepire ,

je

me
suisditquej'allaistrèslogiquement finir
de la mêmemanière !

À 15ans
je

mesuis
doncditque je

voulaisdevenirmon
proprepatron.

Commentestnée
l'entrepriseWallStreet
InstituteenFrance ?

En1983
,

monpère a importé le concept
WallStreetd'Italie

et a achetélesdroits
pour la zonefrancophone . Audépart ,

l'entreprisen'apasfonctionné et mon
père a mêmefrôlé la faillite . Undirecteur

d'agencedepubm'ademandédelui
donnerdescoursd'anglaisafindel'aider
à vendredescampagnes à desclients
anglo-saxons .

À partirde là

, l'entreprise
s'estvitespécialiséedanslescours

d'anglaisdestinésauxagencesdepub ,

cequi
a
duré 6 ans.

Monpère a étéembauchéparune
agencedepubparundrôledehasard

:

l'agenceluiavaitdemandédefaire
luimême la présentationenanglaisdevant
le clientqui a étéemballé et nevoulait
plustravaillerqu'avecmonpère !

Il m'aappeléenurgencepour le

remplacer à la têtedeWallStreet . J'aidonc
quittémonpostedebanquierenAfrique
et suisrentrédans le groupeen1993

,

à
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?? 26ans . À l'époque ,

WallStreetfaisait
700000 - deCA.. . et 150000 - de
pertes !

C'estvousquiavez
redressél'entreprise ?

Pendant 3 ansnousavonsvivoté . Nous
avionsunvraiproblèmedecash et

je

passaischaque jour la moitiédemontemps
autéléphone à négocieravec le banquier
pourluiexpliquerque le cashallait
arriver .

À unmoment
,

alorsquej'avaistrois
moisderetarddesalaire

, j'aidécidéde
faireautrement.

Jesuisallévoircequisefaisaiten
EspagneoùlesfranchisesWallStreet
fonctionnaienttrèsbiengrâce à un
CD-Romqu'ilsavaientdéveloppé . Voyant
que je

voulaistoutchanger ,

monpèrem'a
demandédenepasmettreendanger
l'entreprisefamiliale et decréerune
filiale . Là

,

tout a décollé ! Auboutde 6

mois la filiale a racheté la maisonmère
carc'estellequiavaitcefameuxcontrat
defranchisequinousintéressait.

Commentavez-vous
fait ?

Nousavonsfaitpreuved'audace !

D'abordauniveaudenotre
communication :

je

suisallévoir le métroparisien et

leur ai faitunepropositionunpeufolle . Je
leur ai promisquenousallionstoujours
leurallouerunpourcentagedenosCA
s'ilsacceptaientdenousfaireuntarifde
bouclagepourseulement20affichesqui
n'auraientpastrouvédeclients . Ilsnous
ontdit« pourquoipas »

et ça a toutde
suitefonctionné . Ensuitenousavons
contactédeuxgrossesentreprisesenleur
proposantnotreméthodemaisenétant
payéd'avanceet enencaissant la caution

pour le matérielquenousleurprêtions.
Nousavonsprisdegrosrisquesmais
c'estainsiquenousavonsréussi à

générerducash.

Entantqu'ancien
banquier,

comment
avezvousgérélescontactsavec
lesbanques ?

Jemesuisd'abordadressé à la banque
familialemaiscelle-cim'aadresséun
refusd'empruntqu'ellem'avaitpourtant
promis . Jelui ai simplementditqu'elle

allait le regretterplustard et le lendemain

j'aichangédebanque ! 6 moisplustard
ils sontrevenus taper à notreporte et nous
ontenvoyéunebanquefiliale.. . mais
c'étaittroptard . Lorsqu'onarrive à tenir
têteauxbanquesdès le départ et qu'on
réussiensuite à générerducash

,

on
devient lesroisdupétrole ! L'entreprise
n'estalorsplusclientede la banque ,

mais
celle-cidevientunpartenairefournisseur
decrédit.

Quelestvotresecretpour
retrouver le morallorsque
vousavezdesmomentsde
découragement ?

Avoirdesprojetsmotivants !

Personnellement
,

c'est
la crisequim'a

permisderetrouvermamotivation...
Avecl'arrivéede la crise

,

nousavonsété
obligédenousremettre à créer

,

à

innover . Nousnoussommesremisautravail !

Aujourd'huinousallonsouvrirde
nombreuxnouveauxcentres et nousnous
apprêtons à lancerunenouvelleoffre
réservéeauxprofessionnels . Lacrise
nous a faitunbienfou !

Avez-vousréussi à concilier
vieprofessionnelle et vie
personnelle ?

Aumomentoùl'entrepriseconnaissaitun
fortdéveloppement , j'aidécidéde
prendreunpeuplusdetempspourmoi.
J'aicommencé à prendredesjoursde
vacances

,

cequim'afait le plusgrand
bien et m'apermisdeprofiterdema
famille . Aujourd'hui je

travailleégalement
souvent à mondomicile.

Les 5 conseilspour
lesentrepreneurs

a
, Sefixerdesobjectifs et

lesécrire
, puislesrelirechaquema

tin . Celapermetd'intégrer totalement
cesobjectifs et detrouver
naturellement lesmoyensdelesréaliser.

ar Oser . Commel'ontfaitMichel et

Augustin lorsqu'ilsontprésentéleur
nouveauyaourt à moitié-nuavecdes
tâchesdevachesdansunsupermarché!

a- Choisirdecréerdans le

cadred'unréseaude
franchise . Unbonmoyenpour
l'entrepreneurdesesentirmoinsseul et de
bénéficierdepointsderepèrespour
développersarentabilité.

a- Définirunbusinessplan
clair et réaliste . Cequifaitpeur
auxbanquierscesontlesentrepreneurs
quiseprésententavecunbusinessplan
annonçant180%%decroissanceparan.
Il fautprésenterdeschiffresqui
montrentque si

, parmalheur
,

le CAbaissait
,

l'entreprises'ensortiraittoujours.

a- Connaîtreles
décisionnairesdesbanques et les
convaincredevotreprojet , parexemple
enleurfaisantvisiter leslocauxde

l'entreprise . Il fautêtreproactifpourfaire
acceptersespetitesdemandesdeprêts
lorsqu'onen a besoin.
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