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Préface de Jean-Pierre Derouet

Entreprendre est probablement l'une des activités les plus
énigmatiques chez 'homme. On y trouve du réve, du mystere,
des contradictions... et sans doute aussi un peu de folie.

Paradoxalement, au départ de toute entreprise, aucun créateur
n’affiche une prétention de résultat. Il a un projet, une vision
et une aventure a mener, mais la destination est incertaine,
et bien malin qui pourrait la prédire. Voila une bizarrerie :
I'entrepreneur se fixe un cap sans connaitre sa destination ; il
n’a pas de certitudes mais il est armé de convictions. Il faut
donc étre soit fou, soit visionnaire, et c’est une chose qui le
sépare du commun des mortels. Si la famille et I'entourage
peuvent douter, qu’importe, celui qui entreprend sait que sa
route est la bonne.

Convaincre les autres, donner I’envie, prendre le temps

Bien sr, personne ne réussit seul. Il faut transformer
son intuition en projet, pour la partager avec ses premiers
collaborateurs et construire I’histoire de sa conquéte. Et ce n’est
pas toujours simple ! Car comment métamorphoser une idée
que l'on a pour soi-méme en une réalité tangible pour les
autres ? C’est souvent la que tout se joue, et il faut trouver en
soi les ressources pour transmettre une envie contagieuse, car
ce désir d’agir deviendra le carburant qui permettra au projet
d’avancer. Bonus : 'envie, c’est un carburant gratuit !
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Mais si les deux premiers éléments de la réussite sont les
autres et l'envie, il y a un troisiéme allié sur lequel il faut
savoir s’appuyer : le temps. Si les médias nous vendent en
permanence des réussites fulgurantes sorties de nulle part, c’est
toujours le temps qui fait la différence : un succes ne se mesure
que dans le temps. Votre entreprise fonctionne aujourd’hui,
mais sera-t-elle toujours la dans dix ans ? Seul le temps peut
répondre. De plus, prendre le temps permet d’étre méticuleux,
d’observer, de réfléchir et s’adapter.

C’est par exemple le cas de Joy Mangano, dont vous trouverez
I'histoire dans cet ouvrage. Mére de famille célibataire, elle a
toujours été dotée d’un esprit créatif mais elle a dti prendre le
temps d’apprendre quelques lecons bien utiles, aussi bien sur
le monde des inventions que sur celui du commerce. Ainsi,
alors que ses premieres inventions datent de son enfance,
Mangano a plus de trente ans lorsqu’elle congoit celle qui va
changer sa vie : une serpilliere d'un nouveau genre, fort utile
a bon nombre de parents surmenés. Le temps lui aura permis
d’apprendre, de réfléchir et d’observer pour finalement trouver
la voie de la réussite.

La force de l'instinct

Mais puisque nous parlons d’invention : si nous sommes
capables de dupliquer des procédures, des analyses et des
techniques, nous sommes encore incapables de reproduire
I'imagination et la créativité de quiconque. Les émotions ne
peuvent étre ni brevetées ni copiées, et c’est tant mieux, car
c’est ce qui fait notre force! Les technocrates surdiplomés
sont peut-étre les champions de la théorie et du vocabulaire
technique, mais personne ne pourra jamais remplacer I'instinct
qui pousse a créer et qui aide a avancer.



PREFACE DE JEAN-PIERRE DEROUET 9

J’en ai la conviction : la soif d’entreprendre tient plus de
I'instinct primitif que du mécanisme instructif. D’ailleurs,
vous étes peut-étre avantagé si vous étes moins instruit que
d’autres, car si nous possédons tous une capacité instinctive,
elle est souvent enfouie sous des influences qui se veulent
protectionnistes et conformistes. Il y a sans doute une raison
si, dans bien des profils d’entrepreneurs atypiques de ce livre,
nous retrouvons des gueules cassées par leur enfance, a qui
rien ni personne ne promettait un tel avenir. Combien de
ceux-la se sont imaginé un monde meilleur et ont dessiné
leurs réves pour fuir une réalité qui leur pesait ?

Prenons l'exemple de la formidable Oprah Winfrey, le
septiéme personnage que vous allez rencontrer dans ce livre, et
une femme absolument incroyable. Enfant non désirée, congue
lors d’'un « coup d'un soir » et née d’'une meére célibataire
pauvre et noire dans une Amérique encore tres raciste, elle
a été élevée a la campagne et abusée sexuellement pendant
plusieurs années. Pourtant, a seulement dix-neuf ans, elle
devient la premiere femme a présenter le journal télévisé de
Nashville, avant de devenir une des stars les plus populaires
de la télévision américaine, de publier plusieurs livres et de
devenir millionnaire a I’dge de trente-deux ans. Celle que tout
le monde appelle Oprah met depuis sa notoriété et son argent
au service des plus démunis, sans contrainte institutionnelle
ou politique partisane.

Le désir de liberté

Contrairement aux idées regues, on ne devient pas
entrepreneur en ayant pour but de devenir riche a millions.
Méme si c’est une envie que certains affichent, la vérité est
qu'un entrepreneur veut réinventer le monde pour inventer
son monde, un monde dans lequel il sera maitre de son destin
et, surtout, riche de sa liberté.
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J’en conviens, nous révons tous d’étre libres... mais combien
sont préts a en prendre le risque ? C’est probablement ce qui
distingue celui qui franchit le pas de celui qui ne le fait pas:
le créateur d’entreprise préfére troquer sa sécurité contre sa
liberté, méme si les conséquences sont parfois pénibles. Car
si la liberté n’a pas de prix, elle a souvent un coft et elle peut
parfois se payer cher. Qu'importe, 'entrepreneur se veut un
aventurier du monde moderne et I’exaltation de I’adrénaline le
rend plus heureux que les certitudes de la routine.

Vous découvrirez ainsi dans cet ouvrage ['histoire de
Liu Chuanzhi, un ressortissant chinois pas franchement fan de
la révolution culturelle version Mao Zedong et qui pensait que
la technologie était le levier idéal pour sortir de sa condition. Il
a créé une entreprise qui allait devenir Lenovo, c’est-a-dire le
premier fabricant mondial d’ordinateurs (une marque d’ailleurs
inscrite sur le capot de l'ordinateur portable sur lequel j’écris
ces lignes !). Fort de son succeés, Chuanzhi a pu s’installer
quelques années plus tard sur 'lle de Hong Kong, alors sous
protectorat britannique, ou la vie était beaucoup plus douce et
beaucoup plus libre...

Prendre soin des équipes

La plupart des entrepreneurs vous le diront : les plus belles
aventures sont toujours les aventures collectives. Habités par
le risque et motivés par I'envie, nous croyons a cette belle
énergie créatrice que nous partageons avec nos équipes. Si ce
plaisir de construire, d’innover et d’inventer est le moteur du
dirigeant, 'objectif ne peut étre atteint qu’avec I’émulation de
tous les hommes et les femmes qui constituent cette entité.

Dans notre société V and B créée en 2001, notre réussite est
autant sociétale que conceptuelle. Sans une grande motivation
de toutes les équipes qui ceuvrent au quotidien a batir ce réve
concret, nous n’aurions pas pu atteindre cette performance.
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L’'image du grand magnat despotique de série B a fait long
feu. Nous ne pouvons rien faire seuls: nous avons besoin
de 'engagement et de la confiance du personnel. Pour cette
raison, nous devons lui apporter une qualité de vie et du plaisir
au quotidien, une raison de se lever et d’étre content chaque
matin, car c’est ainsi qu’on peut étre certain que l'individuel
sera bien mis au service du collectif.

Depuis la création de ma premiere entreprise, et jusqu’a
ce jour dans le réseau V and B, j’ai toujours veillé a ce que
cet esprit rassembleur soit I’épicentre de nos valeurs. Pour
étre respectées, les entreprises de demain devront a la fois
animer et étre animées par cet immense potentiel humain. Un
potentiel qui se révele parfois dans des parcours d’entrepreneurs
atypiques, que ce livre vous propose de découvrir.

Je vous souhaite une bonne lecture, en espérant que ces
portraits vous inspireront pour passer a I’action.

Jean-Pierre Derouet
Cofondateur de V and B






Introduction

Les entrepreneurs figurent parmi les acteurs centraux de
I’économie. En apportant de nouvelles idées, en prenant
des risques et en chamboulant la routine, ils permettent de
faire éclore des innovations, elles-mémes source de gains
de productivité et de croissance. Joseph Alois Schumpeter,
économiste austro-américain de la premiere moitié du
xx® siecle, a méme fait de I'entrepreneur, par le processus de
« destruction créatrice » qu'il enclenche (destruction d’activités
obsolétes par de nouvelles, plus performantes), la figure centrale
du capitalisme.

Avant d’aller plus loin, deux questions se posent. La premiére
est de savoir ce qu’est un entrepreneur. Le dictionnaire ne donne
que des définitions vagues : « chef d’entreprise » ou « personne
qui, dans le cadre d'un contrat d’entreprise, s’engage a effectuer
un travail pour le maitre d’ouvrage ».

Ces définitions ne sauraient nous satisfaire. Car
I'entrepreneuriat tel que nous le concevons dans ces lignes
ne se résume pas a la gestion quotidienne d'une entreprise.
Il nous faut ajouter deux notions : la prise de risques et la
nouveauté. Ces deux concepts sont d’ailleurs liés : tenter de
lancer un nouveau produit, service ou procédé de fabrication,
implique un risque puisqu'il est difficile de prévoir la réaction
du client. Par exemple, un pizzaiolo qui ouvre une pizzeria ne
correspond pas a la définition que nous avons de I'entrepreneur.
Il le devient si quelque chose dans son restaurant (produit,
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fabrication, service...) est inédit, original ou novateur. Dans ces
pages, nous retiendrons la définition de Schumpeter, 'un des
économistes ayant le plus creusé la question : « L'entrepreneur
est un homme dont les horizons économiques sont vastes et
dont I'énergie est suffisante pour bousculer la propension a la
routine et réaliser des innovations. »

Ensuite, la seconde question est de savoir qui sont les
entrepreneurs. La non plus, la réponse n’est pas simple. Car tout
le monde peut, potentiellement, devenir un entrepreneur. IIn’y a
pas d’études qui conduisent spécifiquement a ’entrepreneuriat,
pas méme HEC ou la Harvard Business School : I'essentiel est
d’avoir des idées et la volonté de les faire vivre.

En fait, 'entrepreneur se définit plus par son état d’esprit
que par des caractéristiques d’age, de nationalité, de fortune ou
de quoi que ce soit d’autre. A ce sujet, notons que Schumpeter
était grandement réducteur quand il disait « I'entrepreneur est
un homme ». Si elles sont encore minoritaires d’'un point de
vue statistique, les femmes peuvent tout aussi bien étre des
entrepreneurs. Dans ce cas, doit-on parler d’entrepreneuse,
d’entrepreneure, ou conserver le terme d’entrepreneur
sans « e » ? Je ne crois pas que le débat soit tranché et, en
approfondissant la recherche dans des dictionnaires et sur
Internet, je n’ai pas trouvé de réponse définitive. Disons donc
que l'on utilise le terme que I'on veut, et ne nous attardons
pas davantage sur ces considérations orthographiques.

Penchons-nous plus en détail sur I'état d’esprit qui
caractérise I'entrepreneur. Il est bien entendu guidé par I'appat
du gain — nous parlons ici d’entreprises en concurrence et
non d’organisations caritatives (que ce fond de vénalité qui
guide I'entrepreneur soit bien ou mal, moral ou non, gentil
ou méchant... est une vaste question que nous laisserons de
coté). Insistons cependant sur le fait que la réussite matérielle
n’est pas la seule motivation de I'entrepreneur et, bien souvent,
pas méme la principale.

L’entrepreneur tel que nous le considérons est généralement
guidé par une passion, un désir d’accomplissement, une soif de
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nouveauté ou un désir de bouleverser une situation présente ; et,
comme nous I'avons déja dit, cette envie de contester les habitudes
et de faire ce qui est inédit s’accompagne de risques élevés, car
I'entrepreneur peut trés bien voir ses efforts réduits a néant.

Venons-en a présent plus précisément a 1'objet de ce livre.
Nous y présentons des parcours d’entrepreneurs, choisis d'une
facon particuliere.

En effet, si 'on vous demandait de lister les entrepreneurs
les plus célebres qui vous viennent a I’esprit, vous citeriez
spontanément John D. Rockefeller, Thomas Edison, Henry Ford,
Walt Disney, Steve Jobs, Bill Gates ou Mark Zuckerberg...
et vous pourriez remarquer au passage qu’il ne s’agit que
d’hommes blancs et américains. Cela n’a rien d’étonnant car,
dans l'histoire et encore aujourd’hui, le monde est ainsi fait qu’il
est plus facile d’entreprendre lorsqu’on est un homme blanc
et occidental plutét qu'une femme, handicapée et appartenant
a un groupe ethnique discriminé d’un pays pauvre.

Les économistes préciseraient ici le role central des institutions.
Selon I'organisation économique, sociale et juridique d'un pays,
il est plus ou moins aisé pour les habitants d’entreprendre
et donc d’alimenter le développement économique’. Les
économistes pointent le role central des institutions dans
le développement d'un pays et expliquent pourquoi, dans
certains cas, les agents économiques (au premier rang desquels
les entrepreneurs) sont contraints par un cadre politique
(corruption, expropriations...) et social (discriminations, qualité
de I'éducation...). Dans ce cas, I'’économie stagne, car elle
ne peut profiter pleinement des capacités de sa population.
Les auteurs montrent l'interaction forte entre la qualité des
institutions et le niveau de vie d’un pays.

Tout ceci résonne étroitement avec les entrepreneurs que
nous avons choisi de présenter dans ce livre. Nous n’avons

1. A ce sujet, pour ceux que cela intéresse, le livre de référence est
I'excellent Prospérité, puissance et pauvreté : pourquoi certains pays réussissent
mieux que d’autres ? de Daron Acemoglu et James A. Robinson.
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pas retenu les plus célebres, ceux qui ont accumulé les plus
grosses fortunes ou qui ont apporté les nouveautés les plus
révolutionnaires, mais ceux qui ont réussi alors que les
institutions de leur pays ne leur facilitaient pas la tiche.

Notre propos n’est pas de dire qu'il est facile d’entreprendre
et de créer une entreprise a succes. Mais force est de constater
qu’il y a des personnes pour qui c’est plus difficile que pour
d’autres. Par exemple, pour ceux qui habitent dans un pays ot
le cadre politique et juridique protége mal la propriété privée
ou n’encourage pas l'initiative individuelle. On serait bien en
peine de trouver un seul entrepreneur célébre en URSS, tout
simplement parce que I'entrepreneuriat y était prohibé. D’autre
part, dans certains pays favorables a I'entrepreneuriat, certaines
personnes partent avec un handicap du fait de leur sexe, leur
religion, leur couleur de peau, leur origine sociale...

A titre d’exemple, les femmes sont souvent sous-représentées
dans les listes d’entrepreneurs et hommes d’affaires célebres. Ce
n’est pas en soi une surprise. Pendant des siecles, elles ont été
plus ou moins explicitement écartées de la vie professionnelle
et des carriéres prestigieuses. Rappelons, entre autres, que
le droit de vote des femmes en France date de 1945 et qu’a
cette époque, il leur fallait encore I'autorisation de leur mari
pour ouvrir un compte en banque ou travailler. La situation
s’est améliorée depuis, en tout cas dans les pays occidentaux,
méme si I'égalité dans le monde du travail n’est toujours pas
acquise. Dans ces pages, nous montrerons néanmoins que
de nombreuses femmes sont parvenues a surmonter quantité
d’obstacles pour faire prospérer leur entreprise.

Malgré les obstacles, certains entrepreneurs ont réussi au-dela
de ce que chacun, y compris eux-mémes, aurait cru possible. 11
est probable que vous n’aurez jamais entendu parler de certains
des entrepreneurs présentés, qui n’ont pas forcément fait la
une des journaux. C’est, dans un sens, ce qui fait I'intérét du
livre. Ces exemples sont la confirmation de ce que nous avons
dit plus haut : 'entrepreneuriat est ouvert a tous, et c’est bien
la I'une de ses principales qualités.



Mayer Amschel Rothschild,
I'entrepreneur de la banque

Quand on parle d’entrepreneurs, on ne pense pas spon-
tanément aux banquiers. Pourtant, en finance comme ailleurs,
on innove, on invente, on prend des risques... en un mot, on
entreprend.

De Luca Pacioli, qui inventa la comptabilité en partie double
dans I'Ttalie de la fin du xv* siecle, a Michael Milken, le pere
des «obligations pourries » dans le Wall Street des années
1970, les financiers n’ont jamais cessé d’innover (méme
si, dans le cas des obligations pourries, la question se pose
de savoir si cette invention a fait plus de bien que de mal).
Mais le plus grand des entrepreneurs du secteur bancaire est
sans conteste Mayer Amschel Rothschild, juif ouvertement
discriminé dans son ghetto de Francfort et qui fonda pourtant
la célébre dynastie qui porte son nom.

Tout le monde a déja entendu parler de Rothschild. Pas
toujours en bien, d’ailleurs. Le célebre groupe bancaire, méme
si sa puissance n’est plus que 'ombre de ce qu’elle a été au
x1x¢ siecle, est régulierement accusé de tirer dans 'ombre les
ficelles du pouvoir et de faire preuve d'une cupidité sans bornes.
Les présidents Georges Pompidou et Emmanuel Macron y
ont accompli une partie de leur carriere, ce qui leur a été
reproché, certains y voyant la preuve d’une collusion entre
pouvoir politique et financier. Le caractere juif de la banque a
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également alimenté les théories les plus folles, tombant parfois
dans l'antisémitisme le plus délirant.

Prenons les choses sous un autre angle pour nous
concentrer sur la naissance de la dynastie, au xvii® siecle.
Autrement dit, concentrons-nous sur le destin hors norme de
Mayer Amschel Rothschild.

Meyer Anselme est né le 23 février 1744 a Francfort-sur-
le-Main, dans le ghetto juif appelé Judengasse, littéralement
la « ruelle des juifs ». Arrétons-nous un instant sur ce point,
capital pour comprendre la suite.

Au milieu du xvi® siecle, Francfort était I'une des villes
les plus ouvertement antisémites d’Allemagne (ou, plus
précisément, de la mosaique d’Etats qui deviendra I’Allemagne
par la suite). Le ghetto juif se composait, comme son nom
I'indique, d'une rue, fermée aux deux extrémités le soir, le
dimanche et les jours fériés chrétiens. Les juifs étaient soumis
a un couvre-feu et ne pouvaient circuler librement dans la ville.

Dans cette unique rue, dont il ne reste rien aujourd’hui,
s’entassaient environ 3 ooo personnes. L'extréme concentration
de la population et la densité de I'habitat, a2 une époque ou
I'’hygiene n’était pas ce qu'elle est aujourd’hui, entrainaient
leur lot de maladies, d’épidémies et d’incendies a répétition.

A Francfort, les juifs étaient considérés comme des personnes
inférieures. De nombreux espaces publics de la ville leur étaient
interdits, ils devaient porter un brassard jaune et subissaient
régulierement des brimades, insultes et autres pogroms.
Fiscalement, ils devaient s’acquitter de taxes plus élevées que
les chrétiens, ce qui explique probablement que les autorités de
la ville — bien contentes d’avoir sous la main une population
qui faisait office de vache a lait — ne les aient pas purement
et simplement chassés ou exterminés.

De nombreux métiers leur étaient interdits, comme 'agriculture
ou le commerce de matiéres premiéres. Les chrétiens, eux, ne
pouvaient exercer une profession impliquant le prét a intérét
puisque l'usure était condamnée par I'Eglise. C’est pourquoi les
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juifs, a Francfort comme ailleurs, se retrouvaient bien souvent a
faire l'un des rares métiers qui leur était autorisé et demeurait
interdit aux autres : celui de banquier.

Ce panorama introductif est important, car il explique
deux choses. D'une part, le fait que Meyer se soit orienté vers
la finance. D’autre part, sa volonté de puissance et de revanche.
Discriminé pendant toute son enfance, le futur magnat de la
banque a compris tres tét que le meilleur moyen de ne plus étre
opprimé était de devenir riche et puissant, et que la banque était
I'instrument le plus efficace pour atteindre ce double objectif.
Certains diront que I'opprimé est, par la suite, devenu oppresseur,
mais c’est un point que nous avons convenu de laisser de coté
pour nous concentrer sur la formidable ascension de Meyer.

Meyer est né dans une famille de petits commercants.
Son pére, Moise, était un modeste colporteur qui survivait
difficilement en vendant des tissus et de la quincaillerie dans les
environs de Francfort. Plus tard, il a ouvert une petite boutique
d’antiquités et de numismatique' au rez-de-chaussée de leur
minuscule maison de la Judengasse. Sa mere, Schoenche,
s’occupait du foyer.

Il était le quatriéme enfant de la famille, mais les trois premiers
moururent en bas dge, ce qui n’avait rien d’exceptionnel a
I'’époque. Meyer devenu Mayer perdra lui-méme neuf enfants
a la naissance sur les dix-neuf qu'il aura.

La famille est pieuse, comme le sont toutes les familles du
ghetto, et attache une grande importance a I’étude des textes
sacrés. Le pere a de grandes ambitions pour son fils, il ne veut
pas qu’il devienne, comme lui, un petit commercant obligé
d’accepter les taxes écrasantes et I'iniquité des transactions
avec les chrétiens. Parce qu’il souhaite que Meyer devienne
rabbin, ce qui représenterait une promotion sociale, il le pousse
a I'étude’.

1. La numismatique est ’étude et le commerce des pieces et médailles.
2. Jacques Le Carpentier, Mayer Amschel Rothschild, le rebelle, LEN éditions,
2017.
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Notons au passage qu’a I'’époque, les juifs étaient en moyenne
plus éduqués que le reste de la population. S’ils formaient
une minorité économiquement et socialement opprimée, ils
représentaient une sorte d’élite intellectuelle (ce qui a pu
alimenter les ressentiments a leur égard). Pour Meyer, son
pere, et certainement d’autres juifs, I'instruction était I'un des
seuls moyens d’ascension sociale, ce qui les incitait a redoubler
d’efforts dans les études.

Meyer est un trés bon éleve. Intelligent, curieux, travailleur,
doté d'une prodigieuse mémoire ainsi que d'une grande force
de travail et de concentration, c’est un garcon brillant. Son
intelligence n’est pas exclusivement scolaire, il a une grande
intuition en ce qui concerne les hommes et les situations, un
bon « flair », pourrait-on dire. Grand et plutét bel homme,
son physique, allié a son érudition et a sa répartie, I'aident
a s'insérer en société. Sa personnalité a été 'un de ses plus
grands atouts et il ne fait aucun doute qu’il n’aurait pu batir
I'empire financier des Rothschild s’il n’avait pas été doué d'une
prodigieuse intelligence.

Cependant, Meyer peut aussi se montrer indiscipliné a I’école,
ne supportant pas 'injustice et les consignes parfois absurdes
de professeurs abusant de leur pouvoir. Il est régulierement
puni, parfois a coups de fouet, car la discipline était stricte
dans les écoles juives de 1'époque.

Dés son plus jeune adge, Meyer a de I'ambition. Il est vite
conscient de la position d’infériorité dans laquelle le place sa
condition. Il en congoit une profonde rage de vaincre et de
faire cesser les discriminations dont les juifs sont victimes.
Cet objectif attise son ardeur a ’étude, bien qu’il n’envisage
pas de devenir rabbin, mais plutét riche et puissant grice au
commerce et a la finance’. On lui préte la phrase : « Donnez-
moi le pouvoir de créer la monnaie et je me moque de qui fait
les lois », mais son authenticité reste incertaine.

1. Ibid.
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A Tadolescence, le jeune Meyer poursuit ses études a
Fiirth, dans le sud du pays, a c6té de Nuremberg, dont 1’école
rabbinique est plus réputée que celle de Francfort. S’il n’acquiert
pas la vocation de rabbin, il a I'occasion de lire de nombreux
livres d’économie et de finance, domaines dans lesquels il va
accumuler de grandes connaissances.

L’opportunité lui est offerte de mettre en pratique son savoir
théorique lors d’'une courte expérience (un stage, dirait-on
aujourd’hui) a la banque de Wolf Jacob Oppenheim, a Hanovre.
Il apprend vite, se passionne pour les moindres détails du
métier et emmagasine des idées qui germeront en temps voulu.

La carriere religieuse a laquelle I'avait destiné son pere
connait un arrét brutal a la mort de celui-ci. Sa mere décede peu
de temps apres, succombant sans doute, comme son mari, a
I'une des multiples épidémies qui touchent le ghetto surpeuplé.

L’intention de Meyer est alors de reprendre le négoce familial,
principalement orienté vers le commerce d’antiquités. Doué
d’une bonne éducation scolaire, d'une premiere expérience
dans la finance et connaissant bien le commerce d’antiquités
pour avoir vu son pere exercer le métier, il est prét a affronter
la vie active.

Meyer parvient a épouser en 1770, a vingt-six ans, une
jeune juive du ghetto. Il est important de préciser « parvient
a épouser » car, pour limiter I'augmentation de la population,
le nombre de mariages autorisés aux juifs était strictement
limité".

Meyer s’installe avec sa femme Gulte, qui, en plus de
mettre au monde dix-neuf enfants, deviendra sa comptable.
C’est a cette époque qu'il change son nom. Meyer Anselme
est germanisé en Mayer Amschel dans le but de favoriser son
intégration aupres des chrétiens. Sa famille se fait également
appeler Rothschild, car son commerce s’appelle Zum Roten
Schild (ce qui signifie « A I'’écusson rouge »). A cette époque,

1. Niall Ferguson, The House of Rothschild : Money’s Prophets 1798-1848,
Penguin Books, 2011.
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prendre le nom de son échoppe n’avait rien d’extravagant, mais
bien peu de noms marqueront leur temps et les siécles suivants
comme celui de Rothschild. Le jeune Mayer est désormais
installé, 'aventure entrepreneuriale peut commencer...

A ses débuts, Mayer reprend donc I'affaire de son pére. Il n’est
pas encore banquier, mais uniquement marchand d’antiquités
et de piéces anciennes. Sa connaissance du domaine est réputée
prodigieuse. Il est capable, d’'un seul coup d’ceil, de reconnaitre
'origine, le métal et le poids d’une piece'.

Au milieu du xvii© siécle, Francfort était déja une ville
commerciale d’'importance. Son positionnement géographique
et les foires qui s’y étaient développées attiraient des marchands
de toute I'Europe. La ville a donc un certain potentiel pour un
marchand talentueux et ambitieux comme Mayer et assez vite,
sa modeste échoppe augmente son chiffre d’affaires.

Sans grande surprise, 'antiquaire développe une activité de
préteur sur gage, d’abord balbutiante, qui va croissant. Comme
la plupart des affaires financieres sont interdites aux chrétiens,
les entreprises se tournent vers les juifs pour leurs besoins de
financement. De plus, du fait de la récente guerre de Sept Ans,
les banques accordent difficilement des préts. C’est pourquoi
de nombreux commercants font appel aux services des préteurs
sur gage.

Les hommes d’affaires a la recherche de crédits se tournent
naturellement vers ce jeune homme ambitieux, compétent et
integre. Mayer cultivera toujours une grande honnéteté en
affaires, ne reniant jamais sa parole ou ses engagements. Pour
lui, la confiance qu’inspire son nom doit 'emporter sur le gain
a court terme, et il a compris qu’elle se cultive jour apres jour,
en étant d’'une rigueur et d'une ponctualité irréprochables.

L’activité de Mayer prend de I'ampleur, mais il n’est pas
encore, a proprement parler, banquier. Son commerce
d’antiquités se développe dans la vente par correspondance avec

1. Et ce, dés avant son douziéme anniversaire. Les Echos, 26 juillet 2004.
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I'impression d'un catalogue diffusé aupres des meilleurs clients.
Tres vite, son magasin devient trop petit, mais il est interdit aux
juifs de construire ou d’agrandir leur maison. Discrétement (et
peut-étre aussi en graissant la patte de quelques fonctionnaires),
il parvient toutefois a abattre quelques cloisons de son magasin.
Les caves et souterrains qui courent sous le ghetto sont aussi
mis a profit pour, d'une part, entreposer de la marchandise et,
d’autre part, cacher de I'argent ou les pieces de grande valeur.
Autrement dit, Mayer transforme progressivement ses caves
en discretes salles des coffres.

Pour l'instant, il n’est qu'un commercant reconverti dans le
prét sur gage. Il est certes talentueux et commence a s’enrichir,
mais sa réussite n’est pas, a ce stade, extraordinaire. C’est un
ensemble d’événements, d’occasions saisies, de talent assorti
d’une bonne dose de chance, qui vont faire de lui la personnalité
que le magazine Forbes considéra en 2005 comme le septiéme
homme d’affaires le plus influent de I'histoire.

En affaires, le carnet d’adresses joue un rdle essentiel : My
network is my net worth (« Mon réseau est ma valeur nette »),
comme disent les Américains. A ce titre, Mayer bénéficie de la
relation de confiance qu’il entretient avec le général von Estorff,
probablement un ancien client, lui-méme introduit aupres des
familles princiéres.

Le client le plus important de Mayer, en tout cas celui qui lui
permettra d’entrer dans la cour des grands, est Guillaume IX
de Hesse-Cassel, un homme extrémement riche et grand
amateur d’art, de vieilles pieces et d’antiquités. On raconte
que, lors de leur premiere rencontre, Guillaume était en train
de jouer une partie d’échecs qui tournait a son désavantage.
Mayer, également brillant joueur d’échecs, lui souffla un
coup audacieux a l'oreille et lui permit de remporter la partie.
Guillaume est un important acheteur de Mayer, qui propose
des articles parmi les plus rares et recherchés. Mais, peut-étre
plus important, il lui a permis de s’installer dans la bonne
société en faisant de lui son « juif de cour », comme on appelait
ces financiers juifs qui géraient la fortune des princes.
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Guillaume est a la téte d'une immense fortune,
particuliérement immorale. A I'époque, chaque armée employait
des mercenaires dans ses rangs. Guillaume avait eu l'idée de
vendre ses sujets au plus offrant. En fait de mercenaires, il
s’agissait plutét d’esclaves raflés parmi les couches les plus
pauvres de la société et vendus comme chair a canon. Ce
commerce était aussi immoral que lucratif, et c’est a Mayer
que fut confiée la tiche de faire fructifier les gains.

Rothschild, désormais un des plus riches banquiers et
commercants de Francfort, arrive alors au sommet de la carriere
a laquelle il peut raisonnablement prétendre. Mais derriere
son train de vie modeste’ — d’une part, parce qu’il n’a jamais
été intéressé par le luxe ostentatoire, d’autre part, parce que
afficher sa fortune trop ostensiblement pouvait alimenter des
jalousies et envoyer un juif a I'échafaud —, il continue a nourrir
une ambition démesurée. Plusieurs choses vont lui permettre
d’assouvir ses réves de puissance (mais peut-on vraiment
assouvir de tels réves ?), certaines dues a sa perspicacité et son
intelligence, d’autres largement indépendantes de sa volonté.

Un élément important de la stratégie de Mayer tient a
I'importance qu’il accorde a lefficacité de son réseau de
communication. Il a trés vite compris que I'information est la
matiére premiére du financier, et que celui qui sait les choses
avant et avec plus de certitudes que ses concurrents obtient un
avantage décisif. Lors de son apprentissage chez Oppenheim,
il a constaté que les pratiques des banquiers étaient pourtant,
en la matiere, fort obsoletes.

Les communications étaient lentes et peu fiables, les
messages étant transmis par coursier sur des routes mal
pavées et infestées de brigands. Mayer a recours a une stratégie
efficace : les pigeons voyageurs. Il n’a bien str pas inventé
I'envoi de messages par pigeon voyageur, qui se pratiquait
depuis des siecles, notamment chez les militaires, mais il s’est

1. Les Echos, 26 juillet 2004.
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créé un réseau de pigeonniers lui permettant d’étre le banquier
le mieux informé, parfois mieux que les gouvernements eux-
meémes.

La spéculation la plus juteuse, et la plus célebre, réalisée par
les Rothschild grace aux pigeons voyageurs ne fut pas le fait de
Mayer (décédé en 1812), mais de son fils Nathan, alors installé
a Londres. Ayant appris avant les autres banquiers la défaite
de Napoléon a Waterloo, et donc la victoire anglaise, il aurait
(j’utilise le conditionnel, car plusieurs versions de I'événement
circulent) acheté massivement des obligations d’Etat anglaises
et des actions a la bourse de Londres. Lesquelles, bien sir,
s’envolérent des que le résultat de la bataille fut connu de tous.

D’autres évolutions de 1’époque ont facilité 'ascension
de Mayer. Avec le chemin de fer balbutiant se développent
l'acier, utilisé dans la construction des rails, wagons et
locomotives, et le charbon, pour faire tourner les engins et
les usines nécessaires a leur fabrication. Mayer, encore une
fois, anticipe ces bouleversements et investit trés tét dans les
mines, la sidérurgie et le transport de charbon par bateau sur
la Ruhr (la riviere qui a donné son nom a la région industrielle
d’Allemagne).

Si Mayer fut donc parmi les premiers a s’intéresser au
chemin de fer, ce mode de transport n’a pris son véritable essor
qu’au milieu du x1x® siecle, et ce sont surtout ses descendants
qui investiront massivement dans ce secteur. Pourtant, son
flair ne I’a pas trompé et lui a permis de financer la premiere
ligne de chemin de fer en Allemagne, longue de six kilometres,
entre Nuremberg et Flirth — a ses débuts, elle était tirée par
des chevaux'.

Ce n’est pas une surprise si c’est dans cette ville que le
banquier a financé le premier chemin de fer. Il a étudié a Fiirth
et connait bien la région. Etudiant, Mayer s’était rendu compte
que les juifs de Fiirth travaillant a Nuremberg ne pouvaient
dormir dans la ville et devaient rentrer chez eux chaque soir

1. Jacques Le Carpentier, op. cit.
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avant le couvre-feu. Ce va-et-vient imposé par la loi créait
une clientéle abondante qui a rendu la ligne financierement
intéressante.

Pour augmenter son volume d’affaires, Mayer n’hésite pas
a pratiquer des taux plus avantageux que la concurrence pour
attirer les clients, quitte & comprimer ses marges. De plus, s’il
est le banquier des puissants, il ne dédaigne pas de travailler
avec une clientéle plus modeste et acquiert la réputation de
recevoir tous ses clients avec les mémes égards, quelle que
soit leur richesse.

Sa stratégie le porte a diversifier son activité de plus en
plus. Il ne se développe pas que dans la banque, il est aussi
trés présent dans le commerce. Ainsi, il peut proposer a ses
clients une large gamme de services, incluant la vente de
marchandises, leur transport et les financements nécessaires.

Cependant, aussi perspicaces qu’aient été les différentes
stratégies de Mayer, il doit aussi son ascension a différents
événements de son époque, dont il n’est pas a l'origine, mais
dont il a su tirer parti.

Le premier est militaire : les occupations successives de
Francfort par les armées francaises. Entre 1792 et 1815, les
armées révolutionnaires d’abord, napoléoniennes ensuite,
ont bouleversé le paysage politique et social de Francfort,
notamment le sort des juifs. Car I'envahisseur francais ne
manifeste pas I'antisémitisme forcené des autorités locales,
si bien que, paradoxalement, la guerre a permis une certaine
émancipation de la minorité juive, dont a logiquement bénéficié
Mayer pour développer sa banque.

Ensuite, pour faire la guerre, il faut des armes, des vivres,
des uniformes et du matériel, ce qui cotite cher. Comme les
gouvernements de 'époque manquaient de moyens, il leur fallait
emprunter de quoi financer leur armée. Tout ceci constitue une
aubaine pour la banque Rothschild qui, on I'a vu, est capable
de fournir une grande gamme de services, tant commerciaux
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que financiers. Assez logiquement, Mayer se transforme en
fournisseur et créancier des différentes armées, vendant ses
marchandises au plus offrant et financant largement 'effort
de guerre anglais.

L’intérét de la guerre, pour Mayer, ne s’est pas arrété la. Avec
I'invasion francaise, ses riches clients tels que Guillaume IX
craignent pour leur fortune. Les Francais, comme la plupart des
envahisseurs, avaient tendance a piller les territoires conquis.
Mayer s’est donc vu confier des sommes importantes, qu’il a
cachées dans ses caves sous la Judengasse ou prété aux diverses
armées.

Enfin, en investissant, comme nous l'avons vu, dans le
charbon et les chemins de fer, Mayer a su anticiper le tournant
du xvi® au xix¢ siecle qui marque le début de la révolution
industrielle en Angleterre. Il s’est aussi positionné dans le
textile, dont la fabrication connaissait alors un bouleversement,
en important notamment de grandes quantités de drap de
Manchester.

Sans tous ces bouleversements économiques, technologiques,
politiques et militaires, il est peu probable que Mayer aurait
connu l'ascension fulgurante qui a été la sienne. A sa mort en
1812, il est a la fois riche et puissant, a tel point que I'on dit de
lui que la seule chose qu’il ne puisse pas controler est le temps.

Pourtant, ce qui fait sa renommeée n’est pas tant sa réussite
personnelle que la longévité de sa banque. Il a eu dix enfants
(neuf autres, nous l'avons dit, sont morts a la naissance),
cinq filles et cinq garcons. A cette époque ot la conception de
la société reste trés traditionaliste, les filles restent a la maison,
font d’autres enfants et tiennent la comptabilité. En revanche,
Mayer nourrit de grandes ambitions pour ses fils et chacun
deviendra un banquier célebre. Ils sont les cinq fils Rothschild,
symbolisés par les cinq fleches de 'embleme familial, envoyés
développer la banque aux quatre coins de I’Europe. L'un va
a Naples, un autre en Autriche, un troisiéeme a Paris, un
quatrieme reste a Francfort et Nathan, probablement le plus
brillant de la fratrie, développe la branche londonienne.
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Ce sont surtout les branches francaise et anglaise qui
prospéreront par la suite, et feront de Rothschild 'empire
bancaire qu’il est devenu. Un groupe dont la réussite suscite
I'admiration, mais qui est aussi la cible de critiques, surtout
a cause de l'influence politique qu’on lui attribue. Quoi qu’il
en soit, le modeste antiquaire des débuts, discriminé mais
intelligent, audacieux, bourreau de travail, chanceux aussi, qui
s’est hissé au sommet du capitalisme européen, mérite bien
I'appellation d’entrepreneur atypique.
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