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QUõEST-CE QUõACTING FOR CHANGE TOUR ? 

Acting for Change Tour est une association loi 

1901 ayant pour vocation de promouvoir 

lõautonomisation des femmes gr©ce ¨ 

lõentrepreneuriat, ¨ travers un voyage de 6 

mois en Amérique latine, Afrique et Asie à la 

rencontre de femmes entrepreneures.  

Nous sommes  pa rties de juillet à décembre 

2014 en Afrique du Sud, au Zimbabwe, au 

Pérou, en Bolivie, au Bangladesh et en Inde 

rencontrer des femmes entrepreneures et des 

organisations soutenant lõentrepreneuriat 

féminin à travers des programmes de formation 

et de microf inance. Nous avons ainsi interviewé 

plus de 40 femmes  sur ces trois continents.  

Nous vous proposons de découvrir dans ce livret 

les portraits  de 15 de ces femmes passionnées s, 

aux parcours divers, qui se sont lancées avec 

succ¯s dans lõaventure entrepreneuriale.  

En espérant que ces témoignages soient pour 

vous aussi inspirants quõils lõont ®t® pour nous, 

Bonne lecture  ! 

Marie & Elsa  

NOS CONVICTIONS 

Nous sommes convaincues que 

lõentrepreneuriat est un moyen pour les 

femmes de générer leurs propres revenus et 

par cons®quent dõam®liorer leurs conditions 

de vie et celle de leur foyer, en investissant 

dans lõ®ducation de leurs enfants, dans leur 

sant®, lõhygi¯neé Dõautre part, cette activit® 

leur permet de sõ®lever socialement en 

renforçant leur statut et leur autonomie. En 

accédant à cette nouvelle place dans leur 

communauté, elles peuvent faire entendre 

leur voix, participer au développement de 

leur soci été et devenir actrices de 

changement.  

POURQUOI « ACTING FOR CHANGE » ? 

« Acting for change  » car nous avons 

rencontré  des femmes qui agissent pour 

changer et améliorer leurs conditions de vie 

et celles de leurs foyers, des actrices de 

changement au sein de leurs communautés.   

« Change  » encore pour changement de 

regard à travers ce projet  : changement de 

regard sur lõentrepreneuriat, sur les femmes, 

sur lõavenir et sur les pays que nous avons 

découvert . 

 Un duo de choc  ! Toutes deux 

étudiantes à KEDGE BS - 

lõ®cole de management de 

Bordeaux - nous préparons 

notre master 2.  Notre passion 

pour les voyages et  no tre goût 

pour lõentrepreneuriat nous 

ont vite rapprochées et 

donn® lõenvie de monter 

notre propre projet!  

 

  Marie & Elsa  
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-  LESLEY - 

JOHANNESBURG, AFRIQUE DU SUD 

 
Lesley a ouvert il y a quatre ans un espace de co -working  et un incubateur dõentreprises 

sociales à Johannesburg  : lõImpact Hub. 

Quõest-ce que lõImpact Hub ? 

Quand nous avons commencé, notre principale mission était de créer un espace où les gens 

pourraient se rassembler. En effet, nous vivons toujours les vestiges de lõApartheid et nous 

ressentons encore aujourdõhui la s®gr®gation. Jõ®tais donc int®ress®e par lõid®e de rassembler 

les gens, quelques soient leurs origines socio -culturelles, et dõavoir ainsi un espace qui puisse 

appartenir ¨ tout le monde, o½ chacun puisse sõaffirmer et cr®er la soci®t® dans laquelle il veut 

vivre.  

LõImpact Hub de Johannesburg fait partie dõun r®seau mondial de cinquante espaces de co-

working. Cõest appr®ciable de faire partie dõun tel r®seau dõapprentissage : tous nos membres 

peuvent rejoindre la communaut® et partager, ®changer et collaborer avec nõimporte quel 

membre partout da ns le monde.  

Nous supportons largement les entrepreneurs dans leur cr®ation dõentreprises sociales, quõelles 

soient ¨ but lucratif ou non. Nous pensons quõil y a un besoin sur le march® de cr®er un 

environnement pour stimuler les id®es et lõinnovation. Le Hub sert donc de support à la création 

de ce type dõentreprises.  

Nous organisons aussi un certain nombre dõ®v®nements avec des personnalit®s inspirantes sur 

plusieurs sujets tels que lõ®ducation, les changements climatiques, les droits de lõhommeé 

Enfin, nous avons également un incubateur appelé, «  Social Impact Accelerator  è, ainsi quõun 

« A partir du moment où 

vous °tes ¨ lõorigine 

dõune belle innovation, 

cõest un cadeau et il 

faut la répliquer. » 
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programme de consulting  qui vise ¨ stimuler lõinnovation en rassemblant les secteurs priv®s et 

publics.  

Il y a donc diverses expériences mais toutes ont pour but de créer  un changement positif dans 

le monde.  

Pouvez-vous nous en dire plus sur le Social Impact Accelerator  ? 

Il sõagit dõun programme de trois mois destin® aux entrepreneurs qui en sont uniquement au 

stade du concept de leur entreprise. Sept entrepreneurs suiven t actuellement ce programme. 

Nous les challengeons sur leur id®e afin dõ°tre s¾rs que la solution quõils apportent r®ponde ¨ 

un réel besoin sociétal.  

Le plus souvent, nous insistons sur la qualité du service délivré. Nous essayons de développer 

leur empat hie envers les futurs bénéficiaires, et leurs apportons soutien et formations.  

Nous utilisons également un concept de «  design thinking  », pour leur permettre de définir 

pr®cis®ment leur business model. Enfin, nous r®fl®chissons au changement dõ®chelle : 

comment mesurer son impact social  ? Comment structurer son organisation  lors de la phase 

de développement  ?  

En parallèle de ce programme, les participants doivent développer leur réseau et créer un 

bureau de conseil pour leur entreprise. Un mentor les acc ompagne tout au long du 

programme. Ils sont constamment pouss®s afin de sõassurer quõ¨ lõissue de lõAccelerator 

program ils aient la ferme volont® dõintroduire leur produit sur le march®. Enfin, nous les 

présentons à des investisseurs.  

Quel est votre rôle  ? 

Je fais partie des mentors, je suis également formatrice sur certaines sessions, et supervise 

lõensemble du programme. Le reste des mentors est constitu® dõentrepreneurs exp®riment®s 

ou de partenaires du HubSpace tels que des membres du réseau Ashoka.  

Quelles ont été vos motivations  ?  

Jõai le sentiment dõavoir ®t® ®lev®e dans un certain id®al de vie. Mes grands-parents étaient 

tr¯s engag®s envers leur communaut®, jõai donc grandi dans un environnement o½ vous devez 

agir pour changer les choses. Jõai toujours été très curieuse de savoir comment les choses 

fonctionnaient, en particulier par rapport aux divisions raciales et culturelles, et à la pauvreté.  

Jõai ®galement d®velopp® des qualit®s de leadership tr¯s jeune. Jõai en effet ®t® membre de 

lõassociation AIESEC, la plus grande organisation étudiante internationale, qui développe le 

leadership et la responsabilité sociale des étudiants. Selon moi, agir pour la société et faire du 

business nõest pas dissociable : cela permet dõavoir un impact positif. Je pense quõAIESEC a 

développé chez moi cette façon de penser.  

Lors de mes ®tudes de commerce, jõai ensuite rejoint le r®seau ENACTUS. A cette ®poque de 

sortie dõApartheid, cette exp®rience a ®t® lõoccasion dõentendre la voix de chacun et de nous 

questionne r sur le futur de lõAfrique du Sud. Jõai ®galement assist® ¨ des conf®rences nationales 

et internationales visant à créer une émulation  pour trouver des solutions à des problèmes 

mondiaux. Mais parfois si vous vous retrouvez seulement chaque mois autour d õun workshop, 
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vous vous apercevez que cõest difficile de concr®tiser ces id®es. Et ¨ la sortie de mon ®cole 

de commerce, jõai d®cid® que je ne serai pas observatrice, mais actrice de changement !  

LõImpact Hub est donc un lieu physique, une infrastructure o½ nous pouvons dõune part 

organiser ces workshops inspirants, mais aussi nous rencontrer au jour le jour, et travailler 

ensemble pour créer ce changement.  

Comment avez -vous commencé  ? Quelles ont été vos principales difficultés  ? 

Jõ®tais membre de la premi¯re ®quipe de lõImpact Hub de Londres, que jõai rejoint au bout 

dõun an. Quand je suis revenue en Afrique du Sud en 2008, ce genre dõenvironnement de 

travail me manquait terriblement. Je me suis à nouveau retrouvée «  entrepreneure de café  », 

ce qui nõ®tait pas fantastique ni motivant  ! Si vous travaillez depuis chez vous, cõest m°me pire.  

Jõ®tais donc frustr®e, jõavais besoin dõun Impact Hub. A lõorigine je ne voulais pas °tre la 

fondatrice, je souhaitais juste en °tre membre. Mais personne nõavait lõair de se dévouer pour 

en cr®er un. Je me suis donc lanc®e et jõai commenc® ¨ chercher un co-fondateur. Pour moi 

ce fut dõailleurs le plus gros challenge : trouver des personnes inspirées et motivées, prêtes à 

sõengager. Mais tout le monde nõa pas une ©me dõentrepreneur! Jõai aujourdõhui besoin 

dõ®tendre mon ®quipe, et je recherche vraiment des personnes avec un tel ®tat dõesprit. Je 

ne veux pas micro -manager et cõest un v®ritable challenge quand une organisation grandit : 

comment garder lõADN entrepreneurial de chacun, celui qui les pousse à prendre des 

initiatives et à ne pas se positionner en tant que simple employé  ?  

Notre deuxi¯me challenge a ®t® lõacc¯s au financement. Nous avions besoin de 2millions de 

Rands, soit environ 200  000û, mais nous avons d¾ commencer avec seulement 20  000û car nous 

nõavons pas r®ussi ¨ lever plus de fonds. Jõavais quelques ®conomies de Londres et ®galement 

un petit cr®dit aupr¯s dõun ami qui travaille aux Etats-Unis. Cõ®tait donc vraiment frustrant 

dõavoir cette ®norme ambition et de devoir la limiter pour des questions de ressources.  

Avez -vous re­u de lõaide pour la cr®ation de votre entreprise ? 

Notre gouvernement local aimait lõid®e, mais voulait directement cr®er cinq Hubs dans 

différentes parties de la ville. Selon moi, ce  nõ®tait pas r®aliste car nous nõavions pas test® le 

mod¯le. Je souhaitais recevoir de lõaide pour cr®er un prototype, le g®rer et lõam®liorer si 

besoin, avant de le r®pliquer. Les n®gociations nõont pas abouties, et ils se sont finalement 

retirés du proje t. Quant aux entreprises, elles avaient toujours du mal à comprendre 

lõentrepreneuriat social, donc jõai laiss® tomber.  

Au milieu de lõann®e 2010, mes amis en ont eu tellement marre de mõentendre parler de cette 

id®e, quõils mõont pos® un ultimatum : ils arr°teraient de me parler si je ne me lan­ais pas. Jõai 

alors r®alis® que le courage vient dans lõaction. Cõest lorsque jõai commenc® ¨ agir et ¨ 

v®ritablement lancer le projet que ma peur sõest dissip®e. Cõest encore un bel aspect de 

lõentrepreneuriat : on peut avoir une id®e brillante, mais tant quõon ne la r®alise pas, elle reste 

¨ lõ®tat dõid®e.  

 Quels sont vos objectifs pour le futur  ? 

Maintenant que nous avons testé le modèle, nous souhaitons le répliquer. En effet, il y a un 

énorme manque en Afrique  pour le moment. Nous allons donc lancer en août  une campagne 
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« Global Hub  è  pour inviter dõautres entrepreneurs africains ¨ nous rejoindre. Ils int®greront un 

programme accélérateur qui leur permettra de lancer et gérer leur propre Impact Hub. Nous 

espérons cr®er six nouveaux Hubs dõici lõann®e prochaine, et augmenter ainsi notre impact 

global.  

Quelles sont selon -vous les qualit®s dõun entrepreneur ? 

Pour moi, la principale qualit® dõun entrepreneur est la pers®v®rance. Je sais que ce terme est 

trop util is®, mais quand vous °tes dans le feu de lõaction et que vous ne savez pas comment 

vous allez payer votre loyer dans quelques jours, vous devez pouvoir compter sur votre 

capacité à agir sous pression. Même si les choses se passent mal, si vous êtes persévé rant, vous 

travaillerez encore plus dur et vous trouverez une solution.  

Nous avons tous la capacit® de faire beaucoup ¨ partir de rien, mais lõimportant cõest votre 

capacité à vous engager pour une idée et à voir plus loin, malgré ce que les gens disent. 

Certains vous traiteront de fou, mais ne soyez pas entêté au point de ne pas accepter les 

remarques constructives. Ecoutez les futurs bénéficiaires de votre activité  : ils sont les plus à 

même de vous conseiller pour adapter votre produit/service.  

Pensez-vous que lõentrepreneuriat social est en train de se développer en Afrique du Sud?  

Les choses sont effectivement en train de changer. Quand je me suis installée en 2009, et que 

jõai apport® lõid®e dõentrepreneuriat social, la plupart des gens entendaient ç social  » et 

pensaient «  ONG  ». Ils ne pouvaient pas concevoir que je voulais générer des revenus et les 

r®injecter dans la mission de lõorganisation, plut¹t que de les redistribuer ¨ des actionnaires. 

Même si depuis quelques années les grandes universités proposent des cursus et des cours sur 

le sujet, que le march® sõouvre, et que les entreprises commencent ¨ sõint®resser ¨ 

lõentrepreneuriat social, je ne pense pas que lõid®e soit encore tr¯s ancr®e dans les mentalit®s. 

Mais nous devons aussi être plus amb itieux dans notre mani¯re dõenvisager le changement. 

On ne peut pas le restreindre ¨ lõaction locale des PME pour leur communaut® : à partir du 

moment o½ vous °tes ¨ lõorigine dõune belle innovation, cõest un cadeau et il faut la r®pliquer. 

Que pensez -vous  de lõentrepreneuriat f®minin ? 

Cõest un d®bat que jõai r®guli¯rement avec les gens. Devons-nous en tant que femmes, nous 

considérer différentes des hommes entrepreneurs  ?  Je nõai encore pas trouv® de r®ponse. 

Tout ce que je sais, cõest que lorsque je me retrouve en conférence ou en workshop avec 

uniquement des femmes, nous avons des sujets de conversation diff®rents, il nõy a pas de 

question dõego et il y a plus de solidarit®. Cõest un ®tat dõesprit typiquement f®minin selon moi : 

il y a plus de collabora tion que de compétition.  

Je pense que nous vivons toujours dans une soci®t® patriarcale. Jõai dõailleurs ®t® choqu®e, 

quand jõai v®cu ¨ Londres, de voir quõil y avait si peu de femmes aux postes de senior 

managers  ! Je crois quõil y a encore un besoin pour les femmes de travailler plus dur pour être 

reconnues. Nous sommes très émotives, donc lorsque nous rencontrons un investisseur, nous 

nõavons pas le m°me aplomb que nos homologues masculins. Nous arrivons tout en douceur. 

Je pense donc que nous devons êt re authentiques, mais tout en faisant attention à ne pas 

nous montrer vulnérable, que ce soit sur le lieu de travail, ou quand nous cherchons des 

financements. Nous devons apprendre à avoir nous aussi cet aplomb et aller droit au but.  
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-  XOLASWA - 

JOHANNESBURG, AFRIQUE DU SUD 
 

A lõImpact Hub de Johannesburg, nous avons rencontr® Xolaswa, la community manager. 

Mais Xolaswa est ®galement entrepreneure. Elle a dõailleurs deux projets en cours : un « Mum 

& Baby Hub  » et un réseau de femmes visant à réaliser des rêves.  

Comment vous êtes -vous lancée dans ces deux projets  ?    

Comme je suis moi -même une maman, je voulais créer un environnement où je pourrai allier 

vie personnelle et professionnelle. Jõai d®missionn® il y a quelques ann®es. Je travaillais en 

entreprise mais je voulais pouvoir passer plus de temps avec mes enfants . Cõ®tait difficile pour 

moi de jongler entre mon d®sir de carri¯re et ma volont® dõ°tre une bonne m¯re. Et jõai 

d®couvert en discutant avec dõautres femmes que cõ®tait difficile pour elles aussi : elles 

devaient r®guli¯rement choisir entre assister ¨ lõ®vènement sportif de leurs enfants et leur 

travail, pouvaient sõinqui®ter lorsquõils ®taient maladesé Je me suis donc demand® 

« comment aide -t-on les femmes qui souhaitent poursuivre leur carrière   tout en étant présentes 

pour leurs enfants  ? è. Dõautre part, le co¾t ®lev® de la garde dõenfants ®tait un autre obstacle.   

Cõest comme cela que lõid®e du ç Mum & Baby Hub  » est née  : ce sera un espace de travail 

avec une garderie attenante. Cette communauté donnera la possibilité aux mères et à leurs 

enfants de t ravailler, jouer et grandir ensemble. Ce projet devrait prendre forme dõici la fin de 

lõann®e. 

Mon autre entreprise sõappelle ç Purpose for Women Network  » : cõest un r®seau qui aide les 

femmes ¨ r®aliser leur r°ve, quõil soit personnel ou professionnel. Il sõagit vraiment dõavoir un 

rêve et de travailler pour pouvoir le réaliser et le vivre  ! Nous utilisons différentes méthodes 

comme des workshops, des s®minaires, des programmes de coachingé  

« En vous appuyant  sur 

vos points forts, vous 

pouvez créer un modèle 

qui vous permet de 

générer des revenus pour 

vous et votre famille.  » 
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Une fois encore, cette idée me vient de mes propres désirs  : je viens dõun township, connu 

actuellement pour °tre une zone dõextr°me pauvret®, de violence et toute sorte de probl¯mes 

et choses négatives. Mais ces zones ne sont pas connues pour leurs habitants et leurs rêves. Les 

gens veulent venir nous sauver. Mais nou s ne sommes pas des assistés  : oui, nous avons besoin 

dõaide pour trouver la bonne direction ¨ prendre mais, ensuite, notre envie nous perme ttra dõy 

arriver par nous -même  ! 

Selon moi , les femmes et les jeunes filles sont marginalisées, pas uniquement parce  quõelles 

viennent dõune communaut® pauvre mais de mani¯re g®n®rale. On entend souvent dire ç tu 

ne peux pas réaliser cela, tu ne peux pas faire cela  èé Nous sommes d®pendantes de lõaval 

dõautres personnes, qui nous donnent leur accord ou leur b®nédiction et déterminent ce que 

nous pouvons  faire ou non. Donc ce réseau vise vraiment à créer un environnement propice  

¨ lõaction des femmes, en leur fournissant les ressources dont elles ont besoin. Cõest aussi une 

communauté au sein de laquelle nous pouvons par tager, nous entraideré  

Je suis donc vraiment passionnée par les réseaux, les communautés qui partagent les mêmes 

idées, valeurs ou passion pour r ésoudre les problèmes du monde  ! 

Quand avez -vous lancé le réseau «  Purpose for Women  Network »  ?  

Nous avons c ommenc® en mai 2014. Jõen ai r°v® et, le lendemain matin, jõen ai parl® ¨ ma 

tante (avec laquelle jõai co-fond® le r®seau) qui a tout de suite ®t® emball®e. Puis jõai 

commenc® ¨ en parler autour de moi, et cõest ainsi que le premier ®v¯nement a ®t® lanc®.  

Nous avons déjà effectué une série de workshops autour des problèmes rencontrés chaque 

jour par les femmes. Par exemple, lõimportance de notre rapport ¨ notre image : quand vous 

vous regardez dans le miroir, vous nõavez g®n®ralement pas la force de r°ver à une autre vie. 

Cõest un probl¯me quõon doit commencer ¨ prendre en compte et ¨ r®soudre. Pas en mettant 

du maquillage, mais en se demandant quel message nous souhaitons renvoyer aux autres à 

travers notre fa­on de nous habiller, de communiqueré  

Passé ce  cap, on peut envisager les choses de manière plus globale  : quel est notre rêve, que 

faisons-nous tous les jours pour lõatteindre ? Comment changer nos habitudes pour les aligner 

avec notre objectif  ? Le but est de vous amener à un point ou vous croyez en  vos capacités à 

réaliser ces rêves et où vous commencez à agir dans ce sens.  

Qui délivre les différents workshops  ?  

Cela dépend du sujet. Quand je ne suis pas qualifiée pour le faire (par exemple en finance), 

nous invitons un partenaire extérieur, ayant  plus de crédibilité pour délivrer la session. Le mois 

dernier par exemple, nous avons fait venir un conseiller en image.  

Je délivre malgré tout certaines sessions quand je connais bien le sujet, par exemple les sessions 

liées au développement personnel. En effet, mon expérience professionnelle tourne autour du 

développement personnel et du développement de c arri¯re. Jõai fait des ®tudes en ressources 

humaines. Pendant longtemps jõai g®r® les programmes de stages pour mon entreprise. Nous 

accueillions les ®tudiants ¨ la sortie de leurs ®tudes et les placions dans le milieu de lõentreprise 

pour quõils acqui¯rent lõexp®rience dont ils auront besoin pour postuler ¨  un emploi. Jõai aussi 

une expérience en tant que formatrice.  
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Dans tous les cas, jõai un r¹le de facilitateur  : je défini les sujets des sessions, cherche les 

partenaires et les connecte avec les femmes du réseau.  

Comment générez -vous des revenus avec cette activité  ?  

Comme nous venons de d®buter lõactivit®, les revenus que nous g®n®rons sont minimes et 

proviennent des évènements que nous organisons. Mais nous avons le désir de rendre cette 

activité pérenne. Nous sommes en train de travailler sur notre business model et de réfléchir à 

un plan stratégique.  

Quels sont vos objectifs pour le futur  ?  

Pour le moment nous opérons à Joburg qui est un peu notre zone test. Si le modèle fonctionne, 

nous lõ®tendrons ¨ dõautres zones. Jõai choisi de proc®der ainsi car je peux contr¹ler lõactivit® 

et effectuer les modifications n®cessaires avant dõexporter le programme. Mais notre objectif 

serait de devenir un réseau global. Si nous créons un modèle qui fonctionne, nous pourrons le 

répliquer absolument partout, par exemple au Kenya. En effet, avec les nouvelles technologies 

de lõinformation, le monde sõest r®tr®ci et nous pouvons utiliser ces outils pour nous connecter 

avec toutes les femmes et jeunes filles du monde  ! Pourquoi ne pas nous étendre  ?  

Quel est votre point de vue concernant lõentrepreneuriat f®minin et lõautonomisation des 

femmes  ?  

Pour moi lõentrepreneuriat crée un environnement où les femmes peuvent véritablement faire 

ce quõelles ont envie. 

Les gens pensent souvent à étudier, obtenir leur diplôme et chercher un travail. Or, 

lõenvironnement a chang® et nous pouvons maintenant cr®er notre propre travail. Les femmes 

sont pleines de ressources. Nous avons des p©tissi¯res, des couturi¯resé En vous appuyant sur 

vos points forts, vous pouvez créer un modèle qui vous permet de générer des revenus pour 

vous et votre famille.  

Quelles sont selon vous les q ualit®s dõun entrepreneur ?  

Pour moi lõatout le plus important de lõentrepreneur est sa vision. Il faut commencer par d®finir 

pr®cis®ment qui lõon est et ce que lõon veut. Quel h®ritage voulons-nous laisser ? Quel type 

dõentreprise voulons-nous créer pour  réaliser cette vision  ? 

Par exemple dans mon cas,  ma vision est de créer un environnement ou les gens peuvent 

réaliser leur rêve et donner du sens à leur vie. Les entreprises que je crée réalisent donc cette 

vision. Donc mon entreprise et mon engagement sont en adéquation avec mon but dans la 

vie.  

Après cela, il faut identifier nos «  ©mes sïurs è, cõest-à-dire les personnes qui partagent notre 

vision et avec lesquelles nous prouvons nous associer. En effet, nous nõavons pas toujours toutes 

les compétence s ou les fonds nécessaires pour atteindre seul les objectifs que nous nous 

sommes fixés.  

Une fois tout ce travail préalable effectué, vous pouvez réfléchir au business en lui -même  : quel 

problème résolvez -vous ? Car, selon moi, pour que votre entreprise ai t du sens, il faut quõelle 

résolve un problème. Le business  model permet ensuite de définir comment générer de 
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lõargent, comment vendre votre produit, et trouver les partenaires dont vous aurez besoinsé 

Vous devez avoir une image claire de votre entrepris e avant de la lancer.  

Enfin, ne restez pas avec votre id®e pendant vingt ans en essayant de lõam®liorer pour quõelle 

soit parfaite avant le lancement. Sortez, parlez à vos cibles et à votre marché. Changez ce qui 

a besoin dõ°tre chang® et faites la diff®rence  !  

Quõelle est la partie la plus difficile dans le lancement dõune entreprise ?  

Je pense que cela commence avec vos doutes personnels. Vous avez cette brillante idée 

mais vous pensez que ce nõest pas r®alisable avant m°me de lõexposer ¨ dõautres personnes. 

Or cõest parce que vous doutez que les autres penseront que votre entreprise est vouée à 

lõ®chec.  

Cõest vraiment un travail de tous les jours sur votre propre estime. Vous devez °tre convaincu 

que cette id®e changera le monde et fera la diff®renceé et la partager avec confiance. 

Ecoutez les critiques constructives et faites les modi fications n®cessaires. Mais quoi quõil arrive 

accrochez -vous à votre idée initiale, votre plan, votre vision. Accrochez -vous car si 100 

entreprises vous disent non, la 101e dira oui.  

Un mot de la fin  ?  

Poursuivez votre vision  ! Certaines personnes désesp èrent très vite et changent leur vision pour 

attirer les financements. Elles arrivent généralement à un point où leur entreprise ne les 

représente plus.  

Et si les financements ne viennent pas, ne perdez pas votre temps et commencez de rien. 

Faites grandir votre entreprise pas à pas, et développez votre crédibilité. Vous prouverez ainsi 

quõil y a un march®, un besoin, et comment vous fonctionnez. Cela attirera les investisseurs et 

vous pourrez même peut -°tre vous permettre dõ°tre s®lectif, et dire non ¨ ceux qui ne 

partagent pas vos valeurs.  
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-  VUYO - 

KAYELITSHA, AFRIQUE DU SUD 

 
Vuyo a 19 ans et vit dans le Township de Kayelitsha. Avec quatre amis, elle a créé une 

entreprise de communication et est principalement en charge de la cr®ation dõun journal pour 

le township.  

Pour commencer, raconte -nous un peu ce que tu fais  

Avec quatre de mes amis, nous venons tout juste de créer «  14 corporated  », une entreprise de 

branding et communi cation pour le township. Un de nos projets est la cr®ation dõun journal 

que nous allons lancer en novembre prochain  : Times of Ulutcha (Ulutcha=jeunesse en Xhosa). 

Nous voulons mettre en avant et réfléchir au concept général de créativité ð pas seulement 

c elle que vous retrouvez dans les grafitis, mais la créativité de celui qui peut résoudre des 

probl¯mes. Par exemple, un entrepreneur est quelquõun de cr®atif. Je suis en charge de ce 

projet, cõest un peu mon b®b® ! 

Quand avez -vous démarré  ? 

Nous avons enregistré notre entreprise il y a deux mois et demi. Donc nous en sommes 

seulement à nos débuts  ! Devenir entrepreneur ne sõapprend pas dans les livres. Je suppose 

que cõest surtout savoir sõentourer des bons amis, de gens qui vous inspirent, et qui vous 

poussent à aller encore plus loin. Il faut être à leur écoute, car nous créons tous type 

dõ®v®nements pour notre communaut® (musique, sporté) 

« Devenir entrepreneur 

ne sõapprend pas dans 

les livres.  » 
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Quelles ont été tes motivations pour te lancer dans une telle aventure  ? 

Je crois que cõ®tait cette id®e de journal pour les jeunes, car sõil nõexistait pas de journaux 

locaux, on entendrait seulement parler de ce qui va mal au sein du township. Je suis fatiguée 

dõentendre chaque jour aux nouvelles qui a tu® qui, qui a viol® qui. Je vis ¨ Kayelitsha depuis 

19 ans, donc jõai grandi avec ces sombres histoires. Je veux de la lumi¯re, de lõoptimisme ! La 

plupart des gens associent Kayelitsha aux gangsters, à la pauvreté et aux crimes. Mais ils 

oublient tout ce quõil y a de positif ! Or de belles initiatives exi stent, par exemple ces étudiants 

de lõuniversit® qui prennent de leur temps pour faire du tutorat ¨ des lyc®ens. Ce genre 

dõinitiatives doit °tre valoris®!  Nous avons les moyens, le r®seau, alors pourquoi ne pas nous 

lancer  ? Avec le soutien de nos parent s et de notre communauté, observons et partageons 

les changements que nous souhaitons pour le township  ! 

Nous avons ®t® victimes dõun cambriolage il y a trois semaines. On nous a tout pris : nos 

téléphones, nos ordinateurs, ma tablette, le portefeuille de mon coll¯gueé Nous ne voulons 

pas °tre un produit de ce genre dõ®v®nements, nous voulons °tre un produit de ce qui se fait 

de bien  ! Et il y a tellement de comp®tences et de cr®ativit® au sein du townshipéLe probl¯me 

cõest que les opportunit®s sont m®connues ¨ cause du manque dõacc¯s ¨ lõinformation. Cõest 

pour cela que nous souhaitons communiquer.  Nous aidons par exemple les start -ups à mettre 

en place et à améliorer leurs stratégies de communication. Nous agissons particulièrement 

auprès de nos aînés. En effet, ils sont habitués à procéder à leur façon, et comme cela 

fonctionne, ils sont réticents à utiliser les nouvelles techniques de marketing. Mais ils en sont 

toujours au m°me stade quõil y a cinq anséNous essayons donc de rassembler tout ce qui est 

nouveau pour quõils puissent petit ¨ petit communiquer efficacement. 

Comment concilies -tu ton statut dõ®tudiante avec celui dõentrepreneure ? 

Jõ®tudie le marketing et la vente ¨ lõuniversit® de Cape Town. Jõai des cours le WE mais le reste 

de la semaine je su is au Hub. Jõ®cris aussi des articles en free-lance, ce que je peux faire 

nõimporte quand, nõimporte o½. Jõai un emploi du temps charg® mais jõaime ce que je fais ! Et 

puis, il y a 24 heures dans une journée donc je trouve le temps de faire ce qui doit êtr e fait  ! 

As-tu le soutien de tes parents  ? 

Mes parents me soutiennent énormément, même si au début ils étaient assez hésitants. Nous 

avons commenc® sans argent, mais nous voulions en gagner donc cõest ce que jõai mis en 

avant pour les convaincre de la vale ur de notre travail. Nous avons ®t® capables dõorganiser 

un ®v®nement national. Tout cela leur a montr® que nous nõ®tions pas juste en train de nous 

amuser entre amis. Et nos parents se connaissent tous entre eux, ce qui rend les choses plus 

faciles. Ils o nt hâte de voir le journal. En fait, ce sont même nos meilleurs promoteurs  : ils en 

parlent à tout le monde  ! Donc cõest aussi beaucoup de pression pour nous. 

 

Et comment financez -vous votre entreprise  ? 

Nous avons seulement trois mois dõexistence. Cõest difficile dõaller demander ¨ de grosses 

entreprises des partenariats, car nous nõavons pas beaucoup dõexp®rience. Nous sommes 

guidés par la passion mais nous manquons encore de compétences en management pour 

pouvoir rendre  notre entreprise pérenne. Cependan t, nous avons co -organisé avec le 
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HubSpace un événement national il y a deux semaines, le «  Hookup diner  ». Nous avons 

rencontré une entreprise intéressée pour nous financer, et nous avons rendez -vous avec eux 

la semaine prochaine  ! 

Avez -vous re­u de lõaide pour vous lancer?  

Nous nõavons pas re­u dõaide pour la cr®ation de notre entreprise. Mais nous savons quõil existe 

de nombreuses structures telles que le Fond Sud -africain pour la Jeunesse, des partenariats 

possibles avec la ville de Cape Towné Cõest le genre dõinformation auxquelles nous avons 

accès et que nous souhaitons partager dans notre journal  ! 

Quelle est ton ambition pour ce journal  ? 

Après la première édition en novembre, le journal sera publié chaque mois et distribué 

gratuitement. Ce sont les publicit®s et nos partenaires qui le financeront et cõest comme cela 

que nous pensons générer du profit. Nous allons commencer à distribuer 10  000 exemplaires 

papiers dans quatre provinces, mais ensuite nous voulons nous étendre. Et le journal sera 

égaleme nt disponible en ligne  ! 

Quelles sont selon -toi les qualités que doit avoir un entrepreneur pour réussir  ? 

Il faut r®ussir ¨ sõauto-discipliner, car si tu nõas pas de raisons de te lever le matin, personne ne 

te réveilleras à ta place  ! Cela demande de la pers®v®rance, car ce nõest pas facile tous les 

joursé Il faut constamment se motiver. De plus, je me suis rendue compte que beaucoup 

dõentrepreneurs install®s depuis longtemps pensent quõils savent tout et quõils nõont plus besoin 

dõapprendre. Mais je pense quõil faut °tre ouvert pour recevoir des conseils et sõam®liorer 

continuellement. Il faut également apprendre à être pragmatique et à faire avec peu de 

moyens pour que votre business survive. Enfin, je crois quõil faut °tre passionn® car il y a parfois 

peu de rentr®es dõargenté dans ces cas-l¨, cõest votre envie qui vous permettra de trouver 

les ressources nécessaires, et cela en une journée de seulement 24 heures!  
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-  CHENAI - 

HARARE, ZIMBABWE 
 

Pouvez-vous nous parler de votre entreprise  ?  

Le nom de mon entreprise est «  Cendel  ». Nous avons trois activités principales  :  

Nous faisons de la location de mat®riel dõinterpr®tation lorsquõil y a des conf®rences 

internationales avec des intervenants de différentes nationalités et langues. Nous pouvons 

également envoyer des interprètes sur place.   

La deuxième partie de notre act ivité repose sur la traduction de documents  : que ce soit du 

fran­ais ¨ lõanglais ou de lõanglais vers lõespagnol, le portugaisé  

Enfin, nous donnons des cours de langues dans nos locaux.  

De manière générale, nous prenons en charge cinq langues  : Anglais,  Français, Portugais, 

Espagnol et Chinois. Jõapprends le fran­ais et le chinois mais mon mari parle fran­ais, 

portugais,  espagnol et anglais bien sûr  ! 

De quoi vous chargez vous en particulier  ?   

Mon mari sõoccupe de lõinterpr®tariat, je fais les traductions et nous avons une troisième 

personne qui sõoccupe des cours de langues.  

Nous travaillo ns tous les trois à temps plein  ici. Nous avons aussi un employ® qui sõoccupe de 

lõentretien des lieux.  

Nous faisons également appel à sept enseignants qui viennent  pour administrer les cours de 

langues. Enfin, nous avons un certains nombres dõinterpr¯tes que nous contactons en fonction 

des besoins, lorsque nous couvrons une conférence par exemple.  

« Si vous savez 

exactement ce 

que vous voulez 

et le sens que 

vous souhaitez 

donner à  votre 

entreprise, vous 

serez dévoué à 

cette cause.  » 
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Comment avez -vous commencé  ?  

Mon mari a fondé cette entreprise en 2 006 avant que je le rencontre.  

Clarence a ®tudi® le fran­ais ¨ lõuniversit® avant dõaller enseigner lõanglais sur lõ´le de la 

Réunion pendant un an et demi. Il est ensuite revenu au Zimbabwe pour enseigner le français 

¨ lõAlliance Fran­aise. Il a alors vu une opportunité pour lancer sa propre affaire dans ce 

domaine.  

Je lõai rencontr® lõann®e dõapr¯s, puis nous  avons commenc® ¨ travailler ensemble en 2011, 

avant de nous marier.  

A lõorigine, il sõagissait juste dõune entreprise de cours de Fran­ais puis nous avons ouvert 

dõautres cours de langues, avant de d®velopper les parties interpr®tariat et traduction.  

Quelles étaient vos motivations  ?  

Jõai ®tudi® la comptabilit® en Malaisie entre 2007 et 2010. A lõorigine, je voulais faire ma carri¯re 

en tant que  r®viseur dõentreprise chez Deloitte, PwCé  

Quand je suis revenue en 2010, jõai commenc® ¨ chercher un emploi. Mais je me posais des 

questions  : Devais -je rejoindre mon mari et lõaider ¨ d®velopper son entreprise ou devais-je 

construire ma propre carrière  ?  

Pendant longtemps, je ne savais pas quoi faire. Jõai re­u diff®rents conseils de la part de mon 

entourage... La plupart me disait  : « cherche ta propre voie » pour ne pas être déçue. Le 

deuxième son de cloche était «  il sõagit de ta famille, cõest aussi ton entreprise  ! ». Comme vous 

vous en doutez, jõai suivi le deuxi¯me conseil !  

En effet, pourquoi ne pas me donner dans une activité sur laquelle je peux avoir un impact 

direct  ? Je souhaitais travailler pour quelque chose dans lequel je pouvais voir et  influencer la 

direction strat®gique, plut¹t que de mettre mon ®nergie au service de quelquõun dõautre et 

me limiter à « vous serez payée à la fin du mois  ».  

Et depuis que jõai fait ce choix ­a a ®t® une aventure exaltante : vous priez et poussez pour 

que  les choses se passent car cõest VOTRE entreprise ! 

Quels ont été vo s principaux challenges  ?   

Sans h®sitation, la d®cision de mõengager dans cette entreprise ou non ! Pendant un certain 

temps, mon mari essayait de me convaincre. Il sõy est dõailleurs pris habilement : pendant la 

p®riode o½ jõ®tais enceinte et ne pouvais de toute fa­on pas trouver de travail, il me 

demandait r®guli¯rement de lõaider sur certaines choses. Cela a ®t® ma chance dõapporter 

ma contribution dans lõentreprise de mon mari et de me sentir responsable vis-à-vis de cette 

structure.  

Cõest ¨ partir de l¨ que jõai commenc® ¨ considérer Cendel comme notre entreprise  : une 

structure familiale que nous pourrions construire ensemble et laisser à nos enfants.  

Etait-ce difficile dõ®quilibrer vie personnelle et professionnelle ?    

Au d®but oui, cõ®tait difficile ! Quand nous nous somme s fianc®s, je savais d®j¨ que jõallais 

mõinvestir dans lõentreprise car jõen ®tais le ç chair director  ». 
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Je pense que cõest toujours d®licat quand deux personnes sõassocient pour cr®er une 

entreprise.  Leur vie, leurs priorités, leur façon de faire les ch oses sont diff®rentesé Ainsi nous 

avons eu quelques difficult®s car nous nõavons pas la m°me fa­on de travailler. Mon mari est 

très carré  : il aime que les choses soient faites en temps et en heure, il est méticuleux, strict... En 

revanche, je suis plutôt douce, jõaime prendre mon temps et faire les choses ¨ lõinstinct. Donc 

il y a eu quelques clashs  ! Mais je suis contente que ces difficultés se soient présentées dès le 

début, avant même que nous nous marions. Nous avons maintenant appris à travailler 

ensemble, ¨ nous adapter lõun ¨ lõautre : nous sommes une véritable équipe soudée  !  

Selon vous, quelles sont les principales qualités  nécessaires pour réussir ?  

Pour moi il faut avoir un objectif très clair  : Si vous savez exactement ce que vous voulez, le s ens 

que vous souhaitez donner à votre entreprise, vous serez dévoué à cette cause.  

Il faut °tre disciplin®. Mais si votre objectif et votre d®termination ¨ lõatteindre sont assez 

enracinés, cela vous rendra automatiquement discipliné, dévoué et vous pouss era à travailler 

dur. Car si vous voulez véritablement voir les choses se passer ou changer, vous mettez alors 

tous les moyens en ïuvre pour y arriver.  Selon moi, ce sont les gens h®sitants qui ne r®ussissent 

pas, car ils ne sõimpliquent pas suffisamment.  

Enfin, il vous faut la sagesse et les informations nécessaires à votre réussite.  

Avez -vous re­u de lõaide dans votre création ou dans le développement de votre entreprise ?  

Ce qui nous a beaucoup aid®s, cõest lõexp®rience de mon mari. Comme il a travaillé à 

lõambassade Fran­aise au Zimbabwe et a enseign® ¨ lõAlliance Fran­aise, il avait d®j¨ 

beaucoup dõinformations sur le march®, les besoins, et sur ce qui pouvait °tre faité Il savait 

donc que si quelquõun voulait apprendre le fran­ais, il nõavait pas vraiment dõendroit o½ aller, 

¨ part lõAlliance Fran­aise. Nous savions quõil y avait un fort potentiel de demandes pour des 

cours de fran­ais et m°me dõespagnol. Nous avons donc contact® lõambassade espagnole 

en leur précisant que si des gens les questionna ient ¨ propos de cours dõespagnol, ils pouvaient 

leur transmettre nos coordonnées.  

Nous nõavons donc re­u aucune aide dõune structure ext®rieure.  

Enfin, mon mari et moi sommes chrétiens et nous pensons que Dieu nous aide au jour le jour, 

en nous donnant la force de faire ce que nous faisons.  

Quels sont vos objectifs pour le futur  ?  

Nous souhaitons devenir la meilleure entreprise de traduction et dõinterpr®tation en Afrique. 

Nous avons déjà beaucoup grandi  : nous avons commencé uniquement avec des cours de 

langues et nous avons r®ussi ¨ d®velopper notre activit® ¨ travers lõinterpr®tariat et la 

traduction.  

Le mois dernier, nous avons signé un de nos plus gros contrats  : lõ « African telecommunications 

union  » tenait un congrès à Harare et nous avons four ni le mat®riel dõinterpr®tation et les 

interprètes.  
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Sõil y a un meeting important en Afrique, nous voulons °tre ceux qui enverront le mat®riel et 

nos interpr¯tes sur place. A lõavenir, nous souhaitons ®galement ouvrir dõautres antennes afin 

de ne pas avoi r ¨ envoyer le mat®riel ¨ lõautre bout de lõAfrique.  

LõONU organise r®guli¯rement des meetings en Afrique. Cette ann®e par exemple, il y avait 

« lõUnited Nation World Tourism Organization èé Ce genre dõ®v¯nement rassemble des gens 

du monde entier et néces site de lõ®quipement et lõinterpr®tation des discours. Il y a donc 

beaucoup de potentiel pour notre expansion  !  

Que pensez -vous de lõentrepreneuriat f®minin ?  

Je peux dire sans h®sitation que lõentrepreneuriat f®minin se d®veloppe beaucoup au 

Zimbabwe.  

Si vous regardez notre économie, le salaire moyen est de 200 -300$ par mois, ce qui nõest pas 

assez pour vivre. A cause de cette situation, les gens travaillent la semaine et se rendent par 

exemple en Afrique du Sud le weekend pour acheter des biens et les revendre ici afin de 

générer un profit.  

Même une femme qui a un travail à plein temps développe donc une autre activité en 

parallèle. Donc en général, si vous voyez une femme vendre des tomates sur le marché, elle 

fait une multitude de chose le reste du t emps.  Elle est ouverte aux différentes opportunités 

quõelle peut avoir et recherche des solutions pour g®n®rer plus de revenus pour son foyer, sans 

attendre le salaire à la fin du mois. Cela la pousse à entreprendre  ! Car il nõest pas possible de 

vivre av ec un seul travail et dõattendre sagement son salaire ¨ la fin du mois. Toutes les femmes 

que je connais font quelque chose à côté, donc nous avons beaucoup de femmes 

entrepreneures.  

Je pense que cõest tr¯s sp®cifique ¨ ce pays ¨ cause de lõenvironnement ®conomique. Surtout 

pendant la p®riode ou lõinflation ®tait la plus forte : une canette de soda pouvait être à 20 

centimes un jour, 1$ le lendemain et 2$ la semaine dõapr¯s ! Peut -être que les gens en dehors 

du pays se sentent désolés pour la situation actu elle du pays. Mais je pense que les 

Zimbabwéens peuvent être fiers car ils sont pleins de ressources  ! Nous avons appris à être 

multitâches, à utiliser notre temps sagement, à être efficients dans tout ce que nous faisons. Et 

cela g®n¯re beaucoup dõexcitation et dõespoir car nos comp®tences se d®veloppent dans 

énormément de domaines  ! 
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-  SURAYIA - 

HARARE, ZIMBABWE 
 

Pouvez-vous nous parler de votre entreprise  « Space solutions  »?  

Nous avons commencé il y a deux quand nous avons identifié un besoin pour le mobilier pliant 

de bonne qualité.  

Nous vendons des tables et des chaises pliantes. Nous avons uniquement 4 produ its : 3 tailles 

de tables différentes et un modèle de chaise.   

Comment avez -vous identifié ce besoin  ?  

Mon mari travaille dans le domaine du mobilier. Nous avons remarqué ce besoin pour les 

campeurs, les gens ayant une petite surface habitableé Nous avons-nous même expérimenté 

ce besoin de chaises ou tables supplémentaires quand nous recevons des invités car nous 

vivons dans une petite maison et nõavons pas beaucoup de zones de stockage. Nous avons 

trouvé notre bonheur en Afrique du Sud car nous  ne trouvio ns rien de semblable  ici au 

Zimbabwe. Quand nous avons commencé, nous étions donc la seule entreprise à proposer ce 

genre de produits.  

Quelles ont été vos motivations pour démarrer  ?  

Jõai ®t® enseignante pendant 10 ans. Jõai eu mon premier enfant il y a 5 ans et jõai continu® ¨ 

travailler. Mais jõai toujours eu le sentiment que je devais passer plus de temps avec lui. Et 

lõenseignement est un m®tier prenant. Quand jõai eu mon deuxi¯me enfant, jõai d®cid® de 

quitter mon emploi. Et après quelques mois à la maison, jõai vraiment ressenti le besoin de faire 

quelque chose, une activité moins prenante qui me garderait occupée tout en me permettant 

de passer du temps avec mes enfants.   

Jõai dû apprendre à 

jongler entre mon rôle 

de mère et la gestion 

des clients tout aussi 

exigeants que mes 

enfants, voire plus  !   
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Nous avons donc commencé comme cela, avec une toute petite structure, quelque s tables 

et quelques chaise sé Puis nos ventes ont d®coll® rapidement car nous étions les seuls sur le 

segment. Nous ne nous attendions pas à cette expansion. Nous sommes devenus plus officiel, 

nous avons développé un logo, des flyers et notre communication  en général. En regardant le 

marché , nous avons remarqu® quõun certain nombre de personnes avait ce besoin et cõest 

ainsi que nous nous sommes développés.  

Nous avons un entrepôt et nous avons maintenant un showroom. Nous ne vendons plus 

uniquement à des p ersonnes individuelles mais à des écoles, des entreprises, ONG, au 

gouvernementé Comme nous ®tions les premiers sur le march®, nous avons eu lõoccasion de 

nous établir solidement et de nous identifier comme les leaders en matière de mobilier pliant.  

Nous avons également pris le parti de vendre uniquement du matériel de très bonne qualité, 

chose que les gens apprécient particulièrement.  Nous importons nos produits de Malaisie. 

Nous avons un contact là -bas et nous passons par lui pour tous nos achats.  

Pensez-vous que la communauté et le bouche à oreille aient joué un rôle important dans le 

développement de votre entreprise  ?  

Cõest s¾r ! Au Zimbabwe, nous avons une chaine de télévision et de radio nationales mais elles 

ne sont pas très suivies. Donc faire d e la publicit® ¨ la t®l®vision ne vous permet pas dõatteindre 

un grand nombre de consommateurs potentiels et ne vous donne pas beaucoup dõexposition 

m®diatique. Il en est dõailleurs de m°me avec les journaux !  

Au Zimbabwe, nous accordons ®norm®ment dõimportance au bouche à oreille et parlons 

facilement  : « où as -tu acheté cette table  ? », « sais-tu où je peux acheter cela  ? èé M°me les 

écoles parlent entre elles pour savoir où acheter leur matériel  ! Il y a donc un véritable réseau 

interne entre les gens. Cõest une tr¯s bonne chose ! En tant quõentreprise vous devez malgr® 

tout y prendre garde et toujours faire attention ¨ votre r®putation. Cõest pour cette raison quõil 

est important dõavoir des produits de grande qualit®, les gens ne pourront en dire que du bien 

et cela d®veloppera vos ventes. En revanche, si un seul de vos clients nõest pas satisfait, 

lõinformation se r®pandra très rapidement et constituera une très mauvaise publicité  ! 

Mais dans notre cas, la communauté a été primordiale  et cõest la raison de notre succès.  

Vendez -vous en dehors dõHarare ?  

Nous vendons ®galement ¨ des personnes nõhabitant pas Harare, des clients de Mutare, 

Bulawayo... Cela représente une petite partie de notre activité, notamment à cause des coûts 

du transport . Lõautre aspect qui affecte nos ventes ¨ lõext®rieur dõHarare est que les gens 

aiment voir ce quõils ach¯tent. Malheureusement nous nõavons pas encore atteint le stade o½ 

nous avons des représentants dans chacune de ces villes.  Notre objectif à court ter me est 

justement dõouvrir une nouvelle antenne pour Space Solutions ¨ Bulawayo, qui aurait des 

échantillons de chacun de nos produits. Les habitants pourraient alors voir le mobilier avant de 

nous passer commande.  

Quels ont été vos plus gros challenges  ?   

Il y a toujours des challenges, en premier lieu financier, lorsque vous créez votre entreprise. Il 

sõagit de mettre vos ®conomies dans une activit®, vous devez donc y croire vraiment. Dans 
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notre cas, le marché était tel que nous avions de la place pour l õexp®rimentationé Cõest pour 

cette raison que nous avons commencé très petit. Nous avons investi très peu au début et 

quand nous avons vu notre succ¯s, nous ®tions en confiance pour investir plus dõargent dans 

Space Solutions.  

Nous avons beaucoup hésité q uant au choix de notre lieu de travail et de vente. Les locations 

de locaux commerciaux de type magasins sont très chères (entre 1000 et 3000$ par mois) mais 

ne vous offrent pas pour autant la garantie dõattirer assez de client¯le pour rentrer dans vos 

frais. Cõest pour cette raison que nous avons choisi de construire un showroom directement 

chez nous. Mais cette solution amène aussi son lot de challenges  : je ne travaille pas de la 

maison, je vis dans lõentreprise ! Mes enfants habitent ici, jõai des clients qui entrent et qui 

sortenté Et parfois je ne peux commencer ¨ r®pondre ¨ mes emails, travailler sur notre 

communication etc. quõune fois mes enfants couch®s ¨ 20 heures, et je reste debout jusquõ¨ 

1heure  ! 

R®ussir ¨ ®quilibrer ma vie de famille et mon travail est aussi un challenge personnel. A lõorigine 

je pensais pouvoir être une mère à plein temps et juste avoir cette activité, vendre quelques 

tables de temps en tempsé Puis le business sõest tellement d®veloppé  ! Je nõaurais jamais 

imaginé que cela marcherait aussi bien. Je ne voulais malgré tout pas abandonner ce filon, je 

ne me voyais pas refuser cette réussite  ! Jõai donc d¾ apprendre ¨ jongler entre mon r¹le de 

mère et la gestion des clients tout aussi  exigeants que mes enfants, voire plus  !  En effet, si un 

client sonne à votre porte, vous devez laisser tomber ce que vous êtes en train de faire sans 

quoi vous ratez une vente. Je pense donc que cela demande des sacrifices de gérer une 

entreprise en tant  que mère.  

Quelles sont  selon vous  les principales qualités pour réussir  ?  

Cela sonne un peu clich® mais je dirais lõengagement ! Comme je le disais, il faut vous préparer 

à faire de sacrifices  ! Par exemple, jõai une super domestique qui sõoccupe parfois de faire des 

sandwichs pour mes enfan ts quand ils vont ¨ lõ®cole. Or, cõest quelque chose que jõadore faire, 

mais certains jours, je nõai juste pas les 5 minutes n®cessaires pour mõen occuper ! 

Vous devez aussi apprendre à laisser les autres faire le tra vail. Pour lõinstant, je suis toujours dans 

une phase où je contrôle absolument tout et supervise le moindre aspect de notre activité. 

Mais je sais que je devrais apprendre à déléguer au fur et à mesure que nous grandirons.  

Par exemple, je me charge actue llement de la moindre livraison. Je vais prochainement devoir 

faire appel ¨ un chauffeur pour sõen charger. Mais parce que je me d®place pour leur donner 

la facture en personne, je parle aux clients, mõint®resse ¨ eux, leur pose des questions sur 

comment i ls vont utiliser le mat®rielé Et cõest dõailleurs une chose que jõadore au Zimbabwe : 

les gens sõouvrent ¨ vous, aiment vous connaitre un peu plus personnellement et d®passer la 

relation purement professionnelle. Jõaime cette id®e de se faire des ç amis pr ofessionnels  » et 

cela aide également votre business car les gens seront plus enclins à parler de vous et de votre 

entreprise. Cõest ainsi que votre r®seau sõagrandit : votre client sera heureux, en parlera à ses 

amis et sa famille et cela permet de répand re le mot.  

Selon moi, cõest la force de notre entreprise : lõimplication dont nous faisons preuve aupr¯s de 

chaque client. Donc m°me si ¨ termes je ne me chargerai probablement plus de lõint®gralit® 
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des op®rations, je pense quõil faut rester tr¯s pr®sent et superviser lõensemble sans laisser 

aveuglement quelquõun dõautre faire le travail.  

Mon entreprise est un peu comme mon troisième enfant  ! Et comme je surveille chaque aliment 

ou boisson que mon enfant ingurgite, je gère chaque aspect de mon entreprise  : cela 

demande autant dõattention ! Nous devrions donc véritablement, en tant que femmes, traiter 

notre entreprise comme notre b®b® afin de sõassurer de son succ¯s : pour nous, mais aussi pour 

notre famille.  

Que pensez -vous de lõentrepreneuriat f®minin au Zimbabwe  ?  

Sans vouloir jouer la féministe, je pense que les femmes ont une perspective différente des 

choses. Nous savons construire un foyer, élever des enfants et nous savons donc faire grandir 

un business. Et en tant que mère, je pense que nous savon s déjà faire des sacrifices car nous 

en faisons pour nos enfants.  

Il y a énormément de  femmes entrepreneures au Zimbabwe  ! Jõen ai dõailleurs rencontr® 

beaucoup, malgré le fait que la culture shona soit encore relativement machiste. Les femmes 

ont leur rô le, les hommes le leur  : ils doivent ramener lõargent ¨ la maison, tandis que les femmes 

doivent être à la cuisine.  

Pour ma part, je suis dõorigine indienne mais jõai toujours v®cu au Zimbabwe. Les hommes vous 

regardent et vous demandent  : « Tu travailles  ? Qui prend soin de ta maison et de tes 

enfants  pendant que tu gères ton entreprise  ? » . Malgré cela, beaucoup de femmes se 

libèrent de ce stéréotype et répondent «  Non, nous voulons tout  ! ». Nous avons de plus en plus 

dõexemples de femmes qui r®ussissent  : notre culture  est en train dõ®voluer et rend possible 

lõaccomplissement de la vision masculine sur ce que nous devrions faire et notre besoin dõavoir 

une carrière. Toutes les femmes ne peuvent peut -être pas se le permettre mais pour celles qui 

ont lõénergie nécessaire, pourquoi pas  ?  

Avez -vous re­u de lõaide dõune quelconque structure ext®rieure ?  

Nous nõavons re­u aucune aide et je nõai pas v®ritablement cherch®. Nous avons financ® 

notre activit® avec mon mari. Saaid avait lõexp®rience n®cessaire car il travaille dans le 

domaine du mobilier et sõy connait en importation, stockage... Jõai donc acquis ces 

comp®tences aupr¯s de lui. Et jõai compl®t® cet apprentissage par moi-même au fur et à 

mesure  !  

Mon p¯re mõa toujours dit ç tu vas ¨ lõuniversit® et tu intègres toutes ces connaissances mais 

au final, la vraie r®ussite, cõest dõ°tre son propre patron ! ». Et effectivement, vous pouvez 

toujours brandir votre diplôme pour montrer que oui, vous avez fait des études, votre vrai e 

valeur cõest votre exp®rience,  en particulier lorsque vous créez votre entreprise  !  

Jõavais pour habitude de passer les weekends au magasin de tissus de mon p¯re. Je savais 

enrouler, couper, je connaissais les diff®rents mat®riauxé Mais surtout jõai appris ¨ parler aux 

clients. Toutes ces choses semblent très «  mignonnes  è mais en r®alit® cõest une exp®rience de 

valeur. A lõ®poque, je ne me rendais pas compte que mes parents mõenseignaient ainsi de 

précieuses compétences mai s je lõappr®cie aujourdõhui ¨ leur juste valeur  ! Je pens e que 

chaque expérience, même «  dérisoire  », vous forme, modifie votre vision de vous -même et, 

plus tard, votre façon de gérer votre entreprise.  
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-  ROSA - 

LIMA, PEROU 
 

Nous avons rencontré Rosa, véritable initiatrice en matière de sculptures de sucre au Pérou, 

qui a monté son école de pâtisserie il y a maintenant 45 ans.  

Pouvez-vous nous parler un peu de votre entreprise  ?  

Mon entreprise se divise en trois catégories principales  :  

1) Une école de pâtisserie  

Il sõagit de mon activit® centrale. Lõ®cole est sp®cialis®e dans la p©tisserie et plus 

particuli¯rement dans les d®cors en sucre. Jõenseigne les techniques, fournit les mati¯res 

premières, donne les conseils pour que les élèves puissent lancer leur propre affaire. Je ne me 

cantonne pas aux enseignements purement techniques mais les conseille également en 

mati¯re de prix, de marketingé  

Mon cours dõinitiation dure 8 mois, ¨ raison dõun cours par semaine. Jõorganise aussi des sessions 

intensives de deux jours  dõaffil®s, notamment pour les sp®cialisations. Je suis lõunique 

professeure de lõ®cole et re­ois en moyenne 30 ®l¯ves par jours pour des cours.  

2) Page web  

Cõest via cette page que je vends mes produits dans le monde entier. Je me concentre sur le 

design, le d®veloppement de nouveaux mod¯les et outils. Il sõagit par exemple de patrons 

pour des décorations de gâteaux en sucre.  

3) Activités annexes  

En parall¯le de ces activit®s, jõenseigne dans dõautres ®coles de Lima o½ jõeffectue des 

interventions ponctuelle s. Je suis également animatrice pour un programme de cours de 

« Jõai besoin de 

continuer à travailler 

pour me sentir 

vivante, je meurs 

dõennui sinon ! » 
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cuisine ¨ la t®l®vision. Jõaime aussi participer ¨ des concours de temps en temps pour pouvoir 

me surpasser. Jõai par exemple remport® un concours international avec ma représentation 

du Machu P icchu entour® dõorchid®es. Enfin, jõai ®crit plusieurs livres de cuisine.  

Quelle est votre d®marche dõenseignement ?  

Je commence toujours petit. En effet, il se peut que certains ®l¯ves nõaient pas de four ou un 

tout petit  ! Mais sõils sont assidus, ils développeront leurs techniques, leurs ventes , et pourront 

sõen offrir un nouveau ¨ mesure que le niveau de difficult®s des r®alisations augmentera. 

Lõimportant cõest aussi dõapprendre ¨ travailler avec son mat®riel. Je dis toujours ¨ mes ®l¯ves 

« Ton four e st comme ton mari, si tu ne le connais pas, tu ne peux rien en tirer  ! ».  

Cõest v®ritablement ma fa­on de voir les choses : il faut sõimpliquer et °tre patient. Jõai le 

sentiment que les gens sont moins tenaces quõavant. Ce nõest pas un hobby, cõest une carrière 

à part entière  ! Il y a des « devoirs  è ¨ faire dõune semaine sur lõautre : les élèves doivent refaire 

les figures vues en cours jusquõ¨ ce quõelles soient toutes parfaitement identiques pour 

améliorer leur technique.  

Aujourdõhui, nombreux sont ceux qui  trouvent que mes cours dõune dur®e de 8 mois sont trop 

longs. Je leur réponds toujours  : « La grossesse dure 9 mois  ! Mais si vous lui accordez moins de 

temps, cela ne fonctionne pas  ! è Vous ne pouvez pas passer de lõ®cole primaire ¨ lõuniversit®. 

Vous devez empr unter  un chemin en escalier, où  les difficultés sont croissantes pour arriver à 

un résultat où vous ne saurez pas uniquement reproduire un modèle, mais vous aurez une 

compréhension  complète de la matière. V ous serez autonome, capable de cré er de 

nouveaux modèles et d e devenir votre propre maître. Cõest uniquement dans un second 

temps que vous pourrez choisir une spécialité  : figurine s, fleurs, g©teaux de mariageé  

Comment qualifiez -vous votre discipline  ?  

Cette discipline est à mi -chemin en tre lõart et la gastronomie.  

Nous recherchons avant tout la saveur. En effe t au P®rou, nous savons ce quõest la bonne 

cuisine  ! Les gens ne sõen rendent pas forcement compte mais nos produits de base, et 

notamment nos fruits, donnent une véritable valeur ajout®e ¨ nos g©teaux.  Jõessaye toujours 

de regarder ce qui se fait ¨ lõ®tranger : jõai par exemple rendu visite ¨ Mr Fauchon en France 

en 1995, mais je reviens toujours dans  mon pays  ! Les gâteaux de base sont toujours moelleux, 

avec la bonne quantit® dõïufs et des mati¯res premi¯res de tr¯s bonne qualit®.  

Comme il sõagit de cuisine, nous accordons une grande importance aux normes sanitaires. 

Nous suivons dõailleurs les m°mes que celles des chefs : du port de la blouse à la propreté des 

ongles de nos cuisini¯resé Cõest important pour °tre pris au s®rieux. De plus, il ne faut pas 

oublier que nous travaillons avec la santé de nos consommateurs  !   

En plus du go¾t, nous recherchons ®galement lõesth®tique : les structures en sucre, cõest aussi 

un art à part entière  ! Nous nous concentrons sur chaque détail de nos  décors  : personnages, 

tenues vestimentaires, couleursé Nous peignons ®galement certaines parties, notamment les 

yeux des figurines pour les rendre encore plus r®elles. Jõenseigne donc la cuisine mais aussi le 

design, la théorie des couleurs pour arriver à  un résultat général harmonieux. Je suis une 

perfectionniste  : jõemm¯ne toujours mes ®l¯ves sp®cialis®s en fleurs chez un horticulteur. Cela 
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leur permet de comprendre le mod¯le, sa construction et dõappr®cier ses formes en trois 

dimensions.  

Comme des arti stes, nous recherchons lõinspiration pour cr®er de nouveaux mod¯les. Et 

lõinspiration est partout ! Il faut sõavoir y °tre attentif, laisser sõexprimer sa cr®ativit® tout en se 

tenant au courant des tendances actuelles. Par exemple en ce moment, les gens s ont friands 

des mignardises ou des figurine s du dessin animé «  Frozen ».   

Qui sont vos clients  ?   

Ici viennent des gens de tous horizons  : des personnes ©g®es qui nõont rien ¨ faire et cherchent 

¨  passer le temps en canalisant leurs efforts autour dõun but précis, des gens cherchant à se 

réorienter ou à générer une nouvelle source de revenu, des personnes ayant des problèmes 

de santé et souhaitant se distraire et transformer leur derniers moments de vie en quelque 

chose de beau.  

Mon objectif via lõenseignement cõest de donner aux gens lõopportunit® de cr®er une nouvelle 

source de revenus. Il y a des gens très humbles, qui ne savent ni lire ni écrire. Cela ne veut pas 

dire quõils ne peuvent pas se lancer dans la p©tisserie ! Les gens pauvres aspirent à gr andir, se 

développer, il faut selon moi leur donner cette opportunité  !  Cõest pour cette raison que jõutilise 

toujours un vocabulaire très simple, même dans mes émissions de télévision. Je souhaite 

mõadresser ¨ un public large et ne pas d®courager les gens issus de milieu très modestes à se 

lancer. Si on mõavait dit un jour que jõallais construit cet empire, je ne lõaurais pas cru ! Jõincite 

donc les gens à commencer petit puis à grandir  !  

Et justement, comment avez -vous commencé  ?  

Apr¯s mõ°tre mari®e et avoir eu des enfants, jõ®tais ¨ la maison mais je nõ®tais pas heureuse. 

Etre une mère et une épouse ne me suffisait pas, je devais aussi me réaliser en tant que 

personne.  

Jõai donc commenc® ¨ mõorienter vers le domaine de la cuisine via une institution. Les 

responsables avaient beaucoup dõinfluence dans le milieu, faisaient de nombreux voyages 

dõaffaires et ramenaient les influences culinaires de nombreux pays. En parall¯le, elles 

formaient des jeunes filles en passe de se marier et des maitresses de mais on. Elles étaient très 

réputées dans leur domaine, aussi bien en cuisine que pour leur pédagogie.  

Suivant leur exemple, jõai commenc® ¨ mõint®resser au domaine de la p©tisserie, et plus 

particulièrement aux sculptures en sucre, très en vogue aux Etats Uni s ¨ lõ®poque. Jõai 

commenc® avec un four minuscule, celui quõon mõavait offert comme cadeau de mariage ! 

Jõai fait des tests par moi-m°me, des choses basiques puis de plus en plus dures. Jõachetais des 

livres pour compléter mes connaissances, sortais et en qu°tais pour voir ce qui se faisait. Je nõai 

jamais pris de cours  : je suis une autodidacte. Jõai ensuite commenc® ¨ mettre des annonces 

dans les journaux pour vendre mes gâteaux «  dõentrainement è et je dois dire quõils ont 

remporté un franc succès  ! Je faisais ®galement les g©teaux dõanniversaire de mes enfants. 

Mes amies, les mères des autres enfants , me demandaient comment je faisais et cõest ¨ ce 

moment -l¨ que jõai commenc® les cours et que jõai eu lõoccasion de d®velopper mon activit® 

dõenseignement.  

Quelles difficultés avez -vous rencontré  ?  
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Je me suis heurtée au problème du climat  : en effet, ici à Lima,  o½ le taux dõhumidit® est de 

80%, le climat est désastreux pour ce genre de disciplin e. Ce qui se fait ailleurs ne marche 

généralement pas ici. Jõai donc d¾ d®velopper mes propres techniques. Par exemple, jõint¯gre 

un petit pourcentage de chocolat à ma pâte. Le gras du cacao permet de stabiliser les 

structures et augmente la r®sistance ¨ lõhumidit®. Ainsi, quand jõenseigne, je me dois de donner 

des recettes de r®f®rence, puis dõadapter en fonction des r®alit®s de chacun et de leur lieu 

de vie. En raison du climat, mais également en fonction des goûts et des cultures de chacun, 

qui varient dõune r®gion du P®rou ¨ lõautre.  

Une autre difficulté majeu re a ®t® mes relations avec le minist¯re de lõ®ducation. Au d®but, je 

donnais des cours comme activité annexe, pour ne pas être simplement mère au foyer. Mais 

quand mon activit® sõest d®velopp®e, jõai souhait® travailler avec le minist¯re de lõ®ducation. 

Je nõai pas du tout ®t® aid®e dans mes d®marches et ils mõont mis plus de freins quõautre 

chose. Cõ®tait une ®norme source de stress. Jusquõ¨ ce que mon mari mõaide ¨ r®aliser que 

les gens assistaient à mes cours pour moi et non pour une quelconque reconnai ssance du 

minist¯re de lõ®ducation.  

Quels sont vos objectifs pour le futur  ?    

Cela fait 45 ans que jõai cr®® mon entreprise et je ne compte pas mõarr°ter prochainement ! 

Jõai besoin de continuer ¨ travailler, je meurs dõennui sinon ! Je suis comme le Ja pon ou les 

Incas  : je fais partie de ceux qui pensent que les personnes âgées ont la connaissance  ! Il faut 

néanmoins avoir conscience que les choses changent, que les techniques évoluent, et se tenir 

à la page. Les clients sont exigeants, vous devez mettr e à jour vos connaissances pour pouvoir 

les satisfaire ! Jõai par exemple assist® ¨ une conf®rence en Angleterre lõhiver dernier pour 

partager, enseigner et appr endre de nouvelles techniques.  

Que pensez -vous de lõentrepreneuriat f®minin au Pérou ?  

Je pens e que les femmes ne peuvent pas attendre que les hommes leur tendent la main. Elles 

doivent trouver un moyen de générer leurs propres revenus pour être «  maîtresses de leur vie  » : 

g®rer leur vie comme elles lõentendent sans °tre d®pendante, mais ®galement être un modèle 

pour leurs enfants  ! Cõest aussi un exemple que jõaime transmettre en dehors des 

enseignements purement techniques de lõ®cole.  Les hommes au P®rou et dans toute 

lõAm®rique Latine sont tr¯s machistes. Beaucoup de femmes viennent ¨ mes cours sans en 

informer leur époux  ! En effet, ceux -ci ne souhaitent pas les laisser se développer car cela 

diminuerait leur emprise sur elles.  

Avez -vous un conseil  ?  

Peu importe le but quõon se fixe au d®marrage, il faut quõil soit grand ! Pour moi, tout est 

question de passion. Si vous avez la volonté, peu importe les difficultés, vous atteindrez votre 

objectif. Il ne faut pas croire que tout nõest que succ¯s : jõai eu de gros coups durs, quõils soient 

financiers ou li®s ¨ mon entourage. Jõai par exemple d¾ convaincre mon mari qui refusait 

cat®goriquement que je me lanceé Mais quelles que soient les choses qui vous arrivent, 

bonnes ou mauvaises, vous devez être tenace. Et si vous procédez ainsi, vous récolterez les 

bénéfices de ce que vous semez. Dans mon cas par exemple, il nõy avait rien en termes de 

structures en sucre au P®rou quand jõai commenc®. Gr©ce ¨ mon travail, je peux aujourdõhui 

dire que jõai d®veloppé cette tendance moi -même  ! 
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-  CHIO  - 

LIMA, PEROU 

 
Nous avons interviewé Chio, fondatrice de la corporation Chio Lecca, une école de mode 

réputée de Lima. Rencontre avec cette femme intrigante qui a cherché à donner à son école 

un v®ritable aspect dõapprentissage social et spirituelé 

Tout dõabord, sa secr®taire Eva nous a parl® de la corporation Chio Lecca qui se compose de 

diff®rentes unit®s. Parmi elles, lõ®cole de mode bien s¾r, mais aussi la Fondation Chio Lecca, 

créée il y a trois ans, qui a pour mission de transmettre à des communautés de femmes 

d®favoris®es les bases de la gestion et du marketing afin quõelles puissent g®rer leur propre 

atelier de confection de vêtements, notamment dans les régions de Cusco et de Puno. Les 

cours sont dispensés régulièrement par des élè ves volontaires de lõ®cole. Il existe ®galement 

un Centre dõInnovation technologique pour la confection de v°tements, ainsi quõune antenne 

chargée des partenariats pour les échanges internationaux avec de grandes écoles de mode, 

ou encore un Centre de Cert ification de Compétences -  unique en son genre au Pérou - qui 

atteste des comp®tences de couturi¯res qui nõont pas eu la chance de faire des ®tudes mais 

qui travaillent dans lõunivers de la couture depuis au moins vingt ans, afin que leur savoir-faire 

soit reconnu. Enfin, lõInstitut Chio Lecca fait partie dõun programme men® par le Minist¯re de 

lõ®ducation pour favoriser lõacc¯s aux ®tudes ¨ des jeunes issus des r®gions les plus 

défavorisées du Pérou.  

Comment vous êtes -vous lanc®e dans lõaventure entrepreneuriale et quelles ont été vos 

motivations  ? 

Jõai ®tudi® en Italie ¨ lõInstitut Marangoni, qui est une des meilleures ®coles de mode, pr®sente 

à Milan, Paris et Londres. Je prenais des cours la journée mais également le soir afin de terminer 

mon cursus en d eux ans et demi (au lieu de cinq ans) et réduire ainsi les frais pour mes parents 

qui me donnaient lõopportunit® dõ®tudier en Europe. Ce rythme mõa demand® beaucoup 

« Mon fils fut ma 

principale motivation 

pour lancer mon 

entreprise  » 
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dõ®nergie, car je travaillais en parall¯le pour Benetton, et je suis tomb®e malade. Jõai alors dû 

rentrer au P®rou et mon m®decin mõa ordonn® de rester un an chez moi avant de pouvoir 

retourner en Italie. Dõautre part, au-cours de ma premi¯re ann®e, jõ®tais tomb®e amoureuse, 

mõ®tais mari®e et avais eu mon fils tr¯s jeune. Ce fut ma principale motivation pour lancer mon 

entreprise  : Je voulais pouvoir lui offrir les m°mes opportunit®s que celles que jõavais re­ues de 

mes parents. Ce fut vraiment lõimpulsion pour me consacrer chaque jour ¨ mon travail, et plus 

Franco grandissait, plus je travaillai s car ses besoins grandissaient avec lui.  

Jõavais plusieurs lignes dõaction. Tout dõabord, je donnais des cours particuliers de mode, mais 

jõai aussi vendu mes collections ou encore cr®® des habits pour diverses boutiques. En parall¯le, 

je confectionnais également des uniformes. Ce fut beaucoup de travail, et je suis de nouveau 

tomb®e malade. Mon m®decin mõa alors demand® de choisir parmi mes diff®rentes activit®s 

celle qui me tenait le plus ¨ cïur afin de mõy concentrer, car je ne pouvais pas continuer ¨ 

ce rythme. Jõai choisi lõenseignement, car jõaimais discuter avec mes ®l¯ves et °tre ¨ m°me 

de les aider.  

Jõai ainsi commenc® avec sept ®l¯ves : je leur donnais des cours particuliers afin quõelles 

puissent rejoindre lõInstitut Marangoni o½ jõavais moi-mê me étudié. Quand elles ont été 

acceptées là -bas, je leur ai demandé à chacune de présenter mes cours à une de leurs amies. 

Ainsi jõai enseign® ¨ sept nouvelles ®l¯ves, et ainsi de suite sur la base dõun cercle vertueux. En 

un mois, jõavais alors atteint la trentaine dõ®l¯ves. Jusquõalors je dispensais mes cours 

gratuitement, mais il fallait que je vive de mon activit® et jõai donc commenc® ¨ facturer mes 

le­ons. Jõ®tais en charge de la partie th®orique et je laissais ¨ une autre professeure le soin de 

dispe nser la partie production. Nous avons ainsi commencé à développer un véritable 

curriculum de cours, et, peu à peu, notre travail a été reconnu et nous avons commencé à 

augmenter nos effectifs.  

A quelles difficultés avez -vous fait face  lors du lancement de votre activité  ? 

A partir du moment o½ nous avons commenc® ¨ cro´tre, la premi¯re difficult® a ®t® lõacc¯s au 

financement. Ici, personne ne te prête rien. Je vivais donc au jour le jour, et effectuais mes 

achats pour lõ®cole en fonction des besoins quotidiens. Jõai alors beaucoup pri® et demand® 

au Seigneur de me guider et de mõaider ¨ travailler dur sans tomber malade ¨ nouveau. Et 

mon entreprise a commenc® ¨ cro´tre avec lõaide de J®sus. 

De plus, quand jõai commenc®, il nõexistait pas dõ®cole de design ici au P®rou. Je mõen sortais 

si bien que jõai d¾ fuir aux Etats-Unis pendant quelque temps car on a essay® de sõen prendre 

¨ mon fils. Pendant cette p®riode o½ jõ®tais ¨ lõ®tranger dõautres en ont profit® pour monter 

eux-aussi leur école de design et la con currence sõest d®velopp®e.  

Qui travaille avec vous aujourdõhui ? 

Aujourdõhui cent-soixante -dix personnes travaillent ici. La plupart de mes salariés actuels sont 

des personnes qui travaillent avec moi depuis douze, quatorze, dix -sept ans. Quand lõentreprise 

a commenc® ¨ se d®velopper, je leur ai demand® ce quõelles souhaitaient faire. Carmecita, 

par exemple, aimait g®rer des projets, Eva a lanc® la fondation, tandis quõ Imena pr®f¯rait la 

partie internationale de notre activit®é Jõai donc d®velopp® diff®rentes unités dont elles 

seraient responsables. Jõai apport® le financement mais nous sommes associ®es dans ce projet 
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et nous travaillons ensemble. Mon fils a ®galement rejoint lõaventure, et g¯re aujourdõhui 

lõInstitut tandis que je suis en charge des autres unités. 

Quelles sont selon vous les qualités nécessaires pour réussir  ? 

Les qualit®s qui me paraissent les plus importantes en tant quõentrepreneure sont la 

pers®v®rance, et lõhumilit® pour pouvoir apprendre ð car il y a constamment de nouvelles 

choses à  apprendre. Dõautre part, il faut avoir une foi tr¯s forte afin de pouvoir avancer malgr® 

tout le travail. Car si on sõarr°te ¨ la partie mat®rielle du business ¨ laquelle doit faire face 

lõentrepreneur chaque jour, et quõon reste terre-à-terre, on ne peut  pas construire une 

entreprise pérenne. Ici , on cherche à développer un véritable impact social.  

Lõaspect social de lõentreprise semble °tre particuli¯rement pr®sent dans votre ®cole. 

Nous avons en effet diff®rentes unit®s et lõobjectif de chacune dõelle est le service. Service 

social, service pour les communaut®sé je souhaite aider les p®ruviens. Ce fut une d®marche 

que nous avons développée avec mon fils lorsque nous étions aux Etats -Unis, car je souhaitais 

opérer et aider mon pays depuis là -bas. Il est important pour moi quõon reconnaisse que la 

mode a une véritable identité, et je souhaite travailler sur un thème personnel, une identité 

péruvienne.  

Quels sont vos objectifs pour le futur  ? 

Aujourdõhui nous avons deux ®coles et nous sommes en train dõen implémenter une troisième. 

A lõhorizon 2015 nous aimerions ouvrir encore dõautres ®coles, dans dõautres villes. Je souhaite 

®galement accro´tre lõimpact social de notre Fondation, en d®veloppant par exemple des 

postes de volontaires. Lõapprentissage spirituel est également très important et en 

d®veloppant notre partie sociale nous pouvons voir et aider notre prochain comme lõon 

aimerait quõil agisse pour nous.  

Un conseil à celles qui souhaiteraient entreprendre  ? 

Le plus important cõest dõabord de sõen remettre ¨ Dieu. Savoir quõil existe quelquõun de 

supérieur à nous, qui nous rend plus humain. Deuxièmement, il faut être persévérant, et 

troisièmement il faut savoir déléguer et laisser les gens travailler.  
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-  SALINA - 

PUNO, PEROU 
 

A Puno, nous avons découvert le mercado central, le marché de la ville. Ce dernier est arrangé 

de façon très ordonnée  en différents rayons  : viande, fruits, légumes, pommes de terre, 

®picerie, restaurantsé et jus de fruits ! De nombreuses f emmes tiennent un petit stand dans 

chaque rayon. Nous avons  ainsi rencontré Salina au détour du rayon jus de fruits.  

Pour commencer, parlez -nous de votre activité. Quand avez -vous commencé  ? 

Je travaille au marché 7j/7, du lundi au samedi de 7h à 17h, et le dimanche matin. Le marché 

attire du monde, les gens peuvent acheter de tout, à bon marché. En effet ici, nous vendons 

le surtido  (jus de fruit)  à 2,5 soles, tandis que dans la rue vous le t rouvez à 5 soles. Les gens 

préfèrent donc se rendre au marché  ! 

Jõai commenc® il y a huit ans. A mes d®buts jõ®tais employ®e par la g®rante et fondatrice du 

marché, puis je me suis installée à mon compte.  

Je fais partie du «  comité des jus de fruits  » : Nous sommes 19 dans ce comité. Nous avons une 

Pr®sidente, une secr®taireé Cõest bien organis®, comme une v®ritable entreprise ! 

Quelles ont été vos motivations pour vous lancer  ? 

Avant  je travaillais à «  la chacra  è (dans les champs), aux alentours dõ Arequi pa, et cultivais du 

riz, des oignonsé On les vendait ensuite dans les villes (Arequipa, Limaé). Jõai d®m®nag® ¨ 

Puno pour mes deux enfants. En effet lorsque vous travaillez à la chacra vous travaillez à la 

campagne et nous passons beaucoup de temps en voit ure pour aller livrer notre production 

en ville. Du coup, les petits se retrouvent seuls. Lõint®r°t de travailler ici cõest que je peux les 

emmener avec moi et les surveiller.  

« Moi jõai commenc® tr¯s petit » 
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Comment conciliez -vous votre travail avec votre vie personnelle  ? 

Cõest un peu compliqué de concilier mon travail et ma vie de famille. Il faut que je me lève 

tr¯s t¹t pour pouvoir faire tout ce qui est n®cessaire ¨ lõentretien de la maison, avant de venir 

travailler ici. De même, en fin de journée, à la fermeture du marché je rentre à la maison et 

prépare le dîner. Je cours tout le temps  !  

Où achetez -vous les fruits nécessaires à la préparation des jus  ? 

Tous les samedis, cõest le jour des ç mayoristas  » qui viennent depuis Arequipa ou la Bolivie pour 

nous vendre leurs fruits. Nous l eur achetons chacune les fruits dont nous avons besoin pour la 

semaine et les entreposons chez nous. Nous achetons presque toutes nos pommes à la même 

marchande, mais en ce qui concerne les autres fruits ça dépend vraiment de chacune  ! 

Pour mon activité de  la semaine, jõai besoin de 10 grandes papayes (ou 16 petites), une 

centaine de bananes, 50 oranges, et environ 25 kg de carottes.  

Quel est le jus qui a le plus de succès  ? 

Le « surtido  » (papaye -ananas -bananes  : nous lõavons test®, cõest d®licieux !) est le jus de fruit 

qui a le plus de succès, avec la «  sanaoria  » (jus de carottes) qui regorge de vitamines A bonnes 

pour la peau, la vue, pour la santé en général ( sana  !). 

Quelles difficultés avez -vous rencontré à vos débuts  ? 

Le manque de capital a été une  difficulté majeure. Quand vous avez du capital vous pouvez 

investiré Moi jõai commenc® tr¯s petit. 

Avez -vous reçu une quelconque aide extérieure pour pouvoir vous lancer  ? 

Jõai commenc® sans aide, ¨ lõexception de celle de ma sïur. Comme je nõavais pas de 

capital pour me lancer, elle mõa pr°t® assez pour pouvoir acheter 5kg dõoranges, 10 

bananesé Je lõai ensuite rembours®e avec mes premi¯res ventes.  

Comment vont les affaires  aujourdõhui ? 

Si je compare avec la période de mes débuts, et étant donnée la situation économique 

actuelle du pays, je dirais que je mõen sors suffisamment bien pour pouvoir nourrir ma famille 

chaque jour.  

Cõest s¾r que je ne gagne pas beaucoup, mais ici un commer­ant travaille pour survivre  ! 
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-  AMANDA  - 

SUCRE, BOLIVIE 
 

A Sucre, nous avons rencontré Amanda. Cette jeune américano -thailandaise  a longuement 

voyagé en Amérique latine avant de créer son entreprise sociale  : une auberge de jeunesse 

servant à financer un centre communautaire pour les femmes de la ville. Elle est revenue avec 

beaucoup de sincérité sur son parcours.  

Pour commencer, po uvez -vous nous parler un peu de vous et de votre parcours  ?  

Jõai fait une licence ¨ Berkeley en d®veloppement international avec une majeure sur le 

th¯me des femmes. Jõai ensuite fait un master en ç community development  è  et cõest en 

quelque sorte ce qu i mõa amen®e ¨ ce projet. Vous savez, vous passez tout ce temps ¨ ®tudier 

et au bout dõun moment, vous vous demandez ç A quoi cela sert -il ? A quoi je contribue 

concrètement  ? ». Et vous souhaitez alors faire quelque chose avec toutes les connaissances 

que  vous avez ingurgitées.  

Pourquoi avoir choisi de créer votre entreprise en Amérique Latine ?  

Une fois dipl¹m®e, je suis partie pendant un an. Jõai d®cid® de voyager car jõavais 

énormément étudié à propos des mouvements sociaux en Amérique Latine. Mais qu and vous 

regardez les recherches, vous ne savez pas ce qui se passe réellement et il est parfois 

pr®f®rable dõaller voir vous-même de quoi il retourne  ! Vous pouvez alors demander à Monsieur 

tout -le-monde «  est-ce que votre vie est vraiment meilleure maint enant quõil y a 5 ou 10 ans ? ». 

Je suis partie avec lõid®e de faire un documentaire, dõinterviewer les gens pour connaitre leur 

ressenti envers leurs gouvernements. Jõai donc commenc® ¨ voyager pour en apprendre plus 

sur ces thèmes, découvrir à quoi resse mble vraiment la vie dans ces pays et non réellement 

pour apporter une contribution. Je pense dõailleurs que cõest le meilleur moyen de faire ! Cõest 

beaucoup plus humble quand vous voyagez de penser à ce que vous voulez apprendre des 

autres plutôt que ce que vous allez leur enseigner.  

« Etre entrepreneur, 

être une femme et 

être un entrepreneur 

social sont trois 

choses extrêmement 

difficiles  » 
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Ce fut un voyage extrêmement enrichissant  ! Parfois, cela faisait tellement dõinformations que 

je ne savais plus trop quoi penser  ! Mais quoiquõil en soit, vivre dans ces pays et parler aux gens, 

a vraiment complété mes conna issances.  

A la fin de mon voyage, jõai d®cid® de retourner en Bolivie, ¨ Sucre, pour revoir tous les amis  

que jõy avais rencontr®. La plupart dõentre eux étaient Boliviens, et même Boliviennes. En effet 

¨ lõ®poque, Sucre nõ®tait pas sur le ç Gringo Trail  » et les gens dõici nõ®taient pas habitu®s ¨ voir 

des étrangers, et encore moins des femmes  !  

Vous êtes alors tombées amoureuse de la Bolivie, et plus particulièrement de Sucre ?  

A vrai dire, ce sont surtout les boliviennes qui mõont inspir®es ! Elles étaient intelligentes, avaient 

la volonté de rester en Bolivie mais voulaient faire quelque chose et se donner les moyens de 

réussir !  

Il y a tant de pays où  cõest bien plus difficile ! Dans certains endroits, il vous faut rappeler sans 

cesse aux gens quõils ont de la valeur et quõils ont le droit dõaspirer ¨ une vie meilleure ! Je ne 

voulais pas  avoir ¨ mõasseoir aux c¹t®s dõune femme pour essayer de la convaincre quõelle 

ne méritait  pas dõ°tre battue. Je ne remets pas en cause le travail des gens qui remplissent ce 

rôle, mais je ne pense pas que cela puisse faire partie de mes attributions. Selon moi, chacun 

est une pi¯ce du puzzle et ce nõest juste pas la mienne.  

Ces femmes ne manq uaient donc ni dõ®ducation, ni dõauto-estime et tout ce dont elles 

avaient besoin pour sõ®lever socialement cõ®tait une opportunit®. En effet, ici, les femmes nõont 

pas beaucoup dõopportunit®s et il leur est difficile de faire leurs propres choix. Elles sont souvent 

emprisonn®es dans leurs t©ches journali¯res et nõont pas le temps de lever la t°te et de profiter 

dõun vrai pouvoir de d®cision, ce qui est la base de lõautonomisation des femmes : la capacité 

de choisir dõavoir quelque chose qui leur appartient, quõelles peuvent influencer et au sein 

duquel elles peuvent se sentir importantes. Et je pensais pouvoir leur fournir cet élément 

manquant  ! Cõest donc ¨ partir de l¨ que lõid®e de ce projet a commenc® ¨ germer.  

Mais ¨ cette ®poque, jõavais en t°te de lancer cette entreprise quand jõaurai 50 ans, si je vivais 

jusque -là  !   

Quõest-ce qui vous a décidé à vous lancer  plus tôt que prévu ?   

Un jour, je revenais de Turquieé Dans le bus qui nous amenait de lõa®roport au centre-ville je 

me suis retrouvée assise  ¨ c¹t® de cette filleé elle ®tait Fran­aise dõailleurs ! Le bus ®tait 

quasiment vide et tout le monde ®tait assis seul. Mais au lieu de se mettre de lõautre c¹t® de 

lõall®e, elle sõest assise ¨ c¹t® de moi. Au bout dõun moment nous avons engag® la 

convers ation et nous avons commencé à parler de nos rêves et de nos projets de vie. Je lui ai 

alors fait part de cette id®e de centre communautaire en Bolivie. Elle mõa r®pondu  que cela 

avait lõair dõ°tre une excellente id®e, que je devais suivre mes r°ves et me lancer sans plus 

attendre. Elle mõa ensuite demand® si jõavais lu ç lõAlchimiste  » (un best -seller de lõ®crivain 

Coehlo ndlr) , avant de me tendre lõexemplaire quõelle avait dans son sac. Ce livre avait 

chang® sa vie et elle me lõoffrait donc pour quõil change la mienne. Je suis rentr®e chez moi 

en pensant que cõ®tait bizarre, puis jõai lu ce livre et jõai commenc® ¨ penser ç peu t-être que 

je devrais suivre mes rêves et me lancer dès que possible  ! ». Dans le pire des cas, si cela ne 
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fonctionne pas, jõaurais au moins essay®. Et si cela fonctionne, parfait  : je nõaurais pas eu à 

attendre toute ma vie pour essayer  !  

Pourquoi avoir choisi ce mod¯le dõauberge de jeunesse ?  

A lõorigine, je nõaurais jamais pens® ouvrir une auberge de jeunesse. Je lõai fait pour deux 

raisons :  

La première est que je cherchais un business qui nécessitait peut être un investissement de 

départ important m ais dont les coûts de fonctionnement par la suite seraient moindres. Je 

nõaurais par exemple pas pu commencer avec un restaurant o½ il y a des besoins continus en 

termes de nourriture.  De plus, mes parents possèdent un restaurant et je sais donc à quel po int 

cela est difficile. Mais ici, vous avez des lits, des draps et une fois que tout est en place, vous 

ne perdez rien en termes de matériel.  

Lõautre raison majeure est que je voulais quelque chose de durable, qui ne n®cessitait pas 

dõaide ext®rieure. En effet, de nombreuses organisations sociales sont dépendantes des 

subventions quõelles re­oivent mais d¯s quõil y a un changement politique ou quoi que ce soit, 

ces subvenions sont menac®es, voire perdues. Cõest par exemple le cas du centre 

dõinformation sur la contraception, où je faisais du volontariat lors de mon premier séjour en 

Bolivie. Ils tenaient la plupart de leurs financements de la part dõUS Aids mais quand les relations 

Bolivie/Etats Unis se sont dégradées, ils ont retiré  leurs aides et le centr e a dû licencier des gens. 

Chaque ann®e, cõest un terrible combat pour savoir sõils vont °tre capables de fonctionner 

lõann®e suivante. Je ne voulais donc pas me retrouver dans cette situation o½ vous vous 

demandez tout le temps si vous aurez assez dõargent et où vous faites des promesses à vos 

bénéficiaires sans savoir si vous aurez les fonds nécessaires pour les tenir.  

Cõest donc pour cette raison que jõai voulu lancer une v®ritable entreprise sociale . Vous avez 

alors deux lignes de conduite  : vous devez  prendre garde à votre entreprise et faire des 

b®n®fices tout en utilisant lõargent ainsi gagn® pour remplir votre objectif social et enrichir la 

vie de vos bénéficiaires.  

Comment avez -vous procédé pour établir «  the Beehive  » ?  

A partir du moment o½ jõai pris la d®cision de me lancer, jõai ®conomis® chaque centime 

possible  ! Jõai cumul® 4 emplois pendant un an : un travail normal, deux petits boulots 

supplémentaires et je faisais également des « focus groupes  », très fréquents en Californie (test 

de logi ciel informatique contre une petite r®mun®ration).  Jõai donc ®conomis®, dollar par 

dollar tout en parlant aux femmes ici à Sucre et en faisant mon étude de marché.  

Puis je suis revenue ici en me disant que je me laissais un an pour essayer, voir ce que c ela 

donnait et si le business pouvait être rentable. Si cela semblait fonctionner, je resterai une 

année supplémentaire pour assurer la transition afin que «  The Beehive  » soit géré 

principalement par des boliviennes. Nous venons donc de finir lõann®e deux et je rentre dans 

5 semaines. Je laisse ma place à Susie, une amie bolivienne qui va reprendre et développer 

lõactivit®. 
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Avez -vous rencontré de s difficultés ?  

Lõid®e initiale ®tait que ce lieu soit g®r® uniquement par des Boliviennes et je pense que cõest 

la partie la plus difficile du projet  ! Vous voulez des gens forts avec une certaine indépendance 

dõesprit mais il est tr¯s difficile de faire travailler ces fortes t°tes ensembles ! Tout le monde ici à 

Sucre vous dira quõil est difficile de travailler avec des femmes  : il y a beaucoup dõhistoires de 

rumeurs, de «  elle mõa regard® ainsi » ou « ne mõa pas dit bonjour ce matin » ou autres sottises... 

Je dirais que cõest la chose la plus difficile que jõai eu ¨ faire : traiter avec autant de 

personnalités d ifférentes et de têtes de mules  !  Encore aujourdõhui je suis emb°t®e : une 

ancienne employ®e mõattaque en justice pour lõavoir licenci®e ! En r®alit® je ne lõai pas 

vraiment viré mais elle ne pouvait pas travailler avec les autres gens, elle ne les respec tait pas 

et se comportait mal avec eux.  

D¯s le d®but, on mõavait dit de faire attention car les gens ici ne sont pas toujours aussi 

sympathiques quõils en ont lõair et quõils essayent de tirer avantage de vous d¯s que possibleé 

Un avocat mõavait pr®venu quõil avait d®j¨ vu des ®trangers avec des intentions tr¯s louables 

(et plus encore des femmes) °tre attaqu®s au tribunal, les gens quõils voulaient supporter 

initialement essayant de prendre tout ce quõils avaient.  

Malheureusement, il avait raison  : nous avons reçu de nombreuses tuiles ces derniers temps  !  

En effet, de ce que jõai pu observer, les boliviens nõont pas beaucoup le sens de lõaltruisme et 

du soutien mutuel. Vous retrouvez cela surtout dans les zones rurales pauvres. Un peu comme 

des crabes qu e vous mettriez dans un pot  : ils essayent tous de grimper, sõagrippent aux autres, 

quitte ¨ faire tomber tout le monde. Cõest s¾rement d¾ au fait quõils sont tellement pauvres, 

quõils nõont pas le temps de penser ¨ autre chose que comment se nourrir et subvenir aux 

besoins de leur propre famille. Ici, les gens nõont pas beaucoup dõopportunit®s et quand ils en 

ont une, ils sõaccrochent, ne la l©che pas et ne veulent pas la partager.  

Cõest dõailleurs, je pense, une des raisons du d®veloppement de la concurrence  : pas moins 

de 10 autres auberges ont ouvert, rien quõau cours de lõann®e derni¯re ! Si une entreprise se 

lance et que cela semble fonctionner, les boliviens sõempressent de copier le mod¯le pour en 

faire une version «  low cost  » et essayer, eux aussi , de générer des revenus.  

Mais je vois aussi le côté positif des choses  : cela devrait bien se passer avec Juanas et si nous 

devenons un centre de formation et que le café est entièrement géré par les élèves je serais 

heureuse  et considèrerai mon objectif  initial rempli  !  

Quels sont vos objectifs pour la suite ?  

Je vais retourner en Californie et y rester environ 3 mois pour me détendre et manger toute la 

nourriture qui mõa manqu®e ! Puis jõirais en Thaµlande en f®vrier car la majeure partie de ma 

famill e vit là -bas. Enfin, je déménagerai en Allemagne en juin  : mon copain a fini ses études et 

habite là -bas. Je vais donc chercher un emploi et dõici quelques ann®es, nous pourrons penser 

au bébé, à avoir un jardin et un bouledogue français  ! Je me fiche un p eu de ce que je fais 

tant que je peux avoir ces choses  : je vais essayer de rendre mes rêves un peu plus réalisables 

maintenant  !  
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Que vous a apporté cette expérience  ?  

Cette expérience a été un véritable apprentissage  ! Nous avons beaucoup dõid®es re­ues 

avant de voyager  : nous p ensons que nous venons soutenir  les gens sur place, nous cherchons 

la meilleure fa­on de le faireé Ce qui est fou, cõest que je suis ici dans cet objectif dõaide et 

pourtant tout le monde semble en colère contre moi  : cõest tr¯s dur car jõai con­u ce projet 

pour aider les gens et ils ne me remercient pas mais me crient dessus  ! Cela vous amène à vous 

poser beaucoup de questions  : « est-ce que je mõy prends de la bonne mani¯re ? è, etcé ¢a 

a été tout un processus de regarder consta mment la fa­on dont jõappr®hendais les choses et 

de les remettre en question. J e dois dire que cela a été émotionnellement éprouvant, mais 

int®ressant. Avant de venir, je pensais que la raison majeure de la pauvret® cõ®tait le manque 

dõacc¯s au capital, ou les politiques des gouvernements ou ce genre de choses. Mais jõai 

beaucoup appris sur la pauvreté et pourquoi les gens restent malheureusement pauvres. Cet 

apprentissage a vraiment changé ma vision des choses concernant la façon dont les gens 

devraient en treprendre ce genre de projets dans ces pays  !  

Justement, avez -vous un conseil à donner à de jeunes entrepreneur(e)s souhaitant se lancer ?  

Etre entrepreneur, être une femme et être un entrepreneur social sont trois choses 

extrêmement difficiles.  

La cr®ation dõentreprise est difficile car vous vous placez dans une position relativement 

solitaire. Vous devez prendre les bonnes décisions pour votre entreprise, même si elles ne 

remportent pas lõadh®sion g®n®rale ! 

Mais la cr®ation dõentreprise est beaucoup plus simple que la cr®ation dõune entreprise 

sociale. Avec ces deux lignes dõactions, vous vous rajoutez une obligation sociale, et donc des 

responsabilités supplémentaires. Vous êtes responsable de tout : si quelque chose échoue, 

cõest ¨ cause de vous, si quelquõun perd son emploi, cõest ¨ cause de vous et si quelquõun nõa 

pas assez pour envoyer ses enfants ¨ lõ®cole, cõest ¨ cause de vous ®galement.  

Enfin, en tant que femme, nous sommes assez sensibles à ce que les autres pensent de nous. 

Or si vous y accordez trop dõimportance, cela vous affectera car vous aurez forc®ment des 

gens à dos à un moment ou à un autre. Vous devez pouvoir le gérer, être honnête avec les 

gens et ne pas être trop gentille sans quoi ils profiteront de vous. De plus, vous essuie rez 

nécessairement des remarques machistes.  Je me souviens de cet homme qui est venu un jour 

¨ lõauberge : il nõarr°tait pas de demander ç où est le patron  ? » et je répétais sans cesse que 

jõ®tais la responsable. M°me apr¯s avoir insist® longuement, il semblait à peine me croire  ! Il a 

fini par me dire «  ne tõinqui¯te pas, tu finiras par trouver un bon mari » ! Jõ®tais si ®nerv®e !  Et 

Je pense que les réactions sont identiques partout dans le monde  : les remarques seront 

certainement dites dõune mani¯re différente mais le sens sera là  !  

Parfois nous voulons être ce genre de personnes même si cela ne nous correspond pas. La 

parade serait selon moi dõ®tablir tr¯s pr®cis®ment ce que vous °tes pr°t ¨ investir d¯s le d®but 

de lõaventure. Ainsi, vous ne vous laisserez pas emprisonner dans cette «  relation amoureuse 

abusive  » où vous devez investir toujours plus dans votre entreprise même si vous vous rendez 

compte que cela ne vous rend pas heureuse.  Il faut être honnête avec soi -même  ! 
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-  WANDA  - 

LA PAZ, BOLIVIE 
 

Wanda a d®velopp® une filli¯re dõexportation de produits artisanaux boliviens vers les Etats-

Unis et a accept® de nous parler un peu plus de son parcours dõentrepreneure. 

Quel a été votre parcours?  

J'ai fait des ®tudes ¨ lõuniversit® en Business & Administration. Mais en 1975, la plupart des 

universités boliviennes ont fermé (ndlr, en ré action aux successions de dicta teurs boliviens).  Je 

me suis donc rendue à la Paz pour finir mes études dans une université payante, la seule qui 

nõ®tait pas ferm®e. Au bout de deux ans, lõadministration ne sachant pas quoi faire face aux 

soulèvements des étudiants et nombreuses pétitions, a décidé égale ment de fermer les portes 

de lõuniversit® du jour au lendemain. Tous les documents justifiant mon cursus ®taient rest®s 

dans cette universit®, donc il mõ®tait impossible de poursuivre mes ®tudes ailleurs. De plus, ¨ 

lõ®poque, ma mère était elle même entrep reneure et a tout perdu. Nous étions sans argent 

donc il a fallu que je me mette à travailler!  

Après quelques années j'ai essayé de récupérer mes documents à l'université pour me remettre 

à étudier, mais rien n'avait été conservé. J'ai donc repris mes étu des à zéro. Puis je me suis 

mariée et j'ai eu deux enfants assez tard, à 38 ans. Je ne pouvais plus travailler car l'un de nous 

devait travailler et l'autre devait s'occuper des enfants. Ma mère avait son activité et ne 

pouvait pas non plus nous aider mon mari et moi. Je suis donc restée chez moi pour élever mes 

filles avec amour, tout en mõoccupant par-ci par -là.  

Et comment en êtes -vous arriv®e ¨ travailler dans lõexportation ? 

Je vais vous raconter comment j'ai commencé à me lancer dans ce business: Une tante de 

mon mari qui vit aux Etats -Unis nous a un jour dit qu'un de ses amis allait voyager à travers toute 

« Il faut oser prendr e des 

risques » 


