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Soyez l’instigateur
Annie Downs travaille pour l’association humanitaire américaine Mocha Club, dont l’objectif est de récolter des dons pour les pays en voie de développement, en s’appuyant sur un partenariat avec des tournées de musiciens.
L’année dernière, Annie a appelé son patron pour lui dire une chose qu’elle n’avait jamais dite auparavant : « J’ai une idée, et je vais y travailler dès demain. Elle ne demandera pas beaucoup de temps, ni d’argent, et je pense que ça va fonctionner. »
En seulement deux phrases, Annie a transformé sa vie. Elle a aussi transformé la vie de l’association et la vie de tous ceux qu’elle a pour mission d’aider.
Vous vous demandez sans doute ce qu’était cette fameuse idée. Vous voulez peut-être aussi savoir comment Annie s’y est prise pour mener à bien son projet.
Là n’est pas la question.
Ce qui est important, c’est le changement qui s’est produit dans l’attitude d’Annie : pour la première fois de sa carrière, elle n’a pas attendu de recevoir des instructions, de suivre un mode d’emploi, elle ne s’est pas contentée de faire ce qu’on lui demandait. L’initiative ne venait pas d’en haut, mais d’elle-même.
Annie a franchi un cap décisif ce jour-là. Elle est devenue quelqu’un qui lance des idées, qui prend des initiatives, qui accepte l’échec éventuel et sait même en tirer parti.

À vous de jouer
Imaginez un monde sans intermédiaires, sans éditeurs, sans patrons, sans DRH, sans personne pour vous dire que c’est impossible.
Si vous viviez dans ce monde, que feriez-vous ?
Allez-y. Faites-le.
*
En Chine, il y a quelque part une usine capable de fabriquer les mêmes gadgets que votre entreprise, à un coût dix fois moindre.
Au coin de la rue, il y a un restaurant qui propose les mêmes plats et la même carte des vins que vous, mais 20 % moins cher que vous.
Les agences de voyages sont une espèce en voie de disparition. Les magazines ont perdu toutes leurs parts de marché au profit des bloggeurs. Wikipédia n’a pas eu à s’emparer des rênes du pouvoir tenues par l’Encyclopædia Britannica : les contributeurs ont pris l’initiative et fait tout le travail, pendant que le personnel de l’Encyclopædia restait sans réagir.
Les intermédiaires, les planificateurs, les investisseurs sont aujourd’hui moins importants que jamais. L’année dernière, la même somme qui, dans la Silicon Valley, finançait une vingtaine d’entreprises, a soutenu la création de soixante-sept start-up Internet à San Francisco et à New York.
Alors, si l’argent, les moyens dont on dispose et la taille d’une entreprise ne sont plus au cœur de notre économie interconnectée, sur quoi celle-ci se fonde-t-elle ?
Sur l’esprit d’initiative.

Ceci est un manifeste pour se lancer
Lancer un projet, provoquer un bouleversement, prendre des risques.
Ce n’est pas « je suis en train d’y penser », « je vais exposer mon projet à la prochaine réunion », ni même « j’ai déposé une demande de brevet ».
Non, il faut se lancer.
Franchir le point de non-retour.
Se jeter à l’eau.
S’engager.
Faire quelque chose.

Le septième impératif
	Le premier impératif est d’être attentif : attentif au marché, aux occasions à saisir, à vos propres capacités.

	Le deuxième impératif est d’être instruit, afin de comprendre le monde qui vous entoure.

	Le troisième impératif est de fonctionner en réseau, pour établir une relation de confiance.

	Le quatrième impératif est d’être constant, pour que l’on puisse compter sur vous.

	Le cinquième impératif est de cultiver vos atouts, pour les valoriser.

	Le sixième impératif est d’être productif, pour pouvoir proposer des prix raisonnables.


Mais vous pouvez suivre tout cela à la lettre et échouer quand même. Avoir un travail ne suffit pas. Posséder une usine ne suffit pas. Apprendre un métier ne suffit pas. Avant, c’était suffisant ; plus maintenant.
Le monde change trop rapidement. Sans l’étincelle de l’initiative, il ne vous est laissé d’autre choix que de réagir aux événements. Sans la capacité de se lancer et d’expérimenter, vous êtes coincé, à la dérive, ballotté de tous côtés.
Des milliers de livres et des millions de mémos ont été écrits sur ces six premiers impératifs. On vous les a inculqués sans arrêt à l’école, et les universités comme les patrons se font un plaisir de vous les servir. Mais le septième impératif, lui, ne dépend que de vous.
Le septième impératif fait peur, ce qui explique notre tendance à l’oublier ou à le laisser de côté. Il exige d’avoir du cran, de la volonté et la passion nécessaire pour se lancer à l’aventure.

Oser, voilà toute la différence
Une chose toute simple sépare ceux qui ont réussi de ceux qui végètent, les entreprises dynamiques en plein développement de celles qui stagnent et font faillite.
Les gagnants sont ceux qui ont fait de l’esprit d’initiative une passion et une habitude. Allez-y, faites une liste. Une liste des personnes et des entreprises que vous admirez. Je suis prêt à parier que ce qui les distingue des autres, ce qu’elles ont en commun, c’est bien ce septième impératif.
Ce qui est difficile, en réalité, ce n’est pas d’apprendre à déterminer le bon moment pour démarrer et celui où il vaut mieux patienter. Le vrai défi, c’est de prendre l’habitude de se lancer.

Craig Venter, l’apprenti docteur Frankenstein
Ce scientifique a réussi à séquencer le génome humain : il est non seulement capable de cartographier la totalité du code génétique de n’importe quel organisme au moyen d’un ordinateur, mais il a réussi, avec l’aide de son équipe, à fabriquer de toutes pièces un chromosome artificiel.
Et pourtant.
Et pourtant, ce n’est, pour l’instant, rien de plus qu’un chromosome artificiel isolé dans une boîte de Petri1. On est encore loin d’un organisme vivant.
La force motrice, l’étincelle qui lui fera prendre vie, est absente. Il est nécessaire d’injecter du tissu organique, quelque chose de vivant, pour transformer ce chromosome en quelque chose de plus qu’une masse inerte.
Curieusement, c’est précisément ce genre d’occasion que vous devez saisir.
Ne courez pas acheter une boîte de Petri et un kilo de tissu organique, ce n’est pas ce que je veux dire. Il faut oser voir plus grand : il faut identifier autour de vous les plateformes, les opportunités, les structures même qui prendront vie lorsque vous aurez le courage et la motivation suffisants pour leur apporter l’étincelle d’initiative qui leur fait défaut.

La boîte extraordinaire
Lorsque mon cousin est né, mon oncle (qui a un doctorat du MIT2) lui a construit un drôle de jouet. Il s’agissait d’une lourde boîte en métal, avec un gros câble noir qui se branchait à une prise murale. Un objet plus à sa place dans une centrale nucléaire que dans une chambre d’enfant, ce qui n’a pas empêché mon oncle de l’offrir à son fils.
La boîte comptait deux boutons, des lumières et quelques leviers. Appuyez sur un bouton, une lumière s’allume ; appuyez sur les deux en même temps, et une sonnerie retentit. Le genre de gadget qui fait peur à tout le monde, sauf aux enfants.
Un enfant, confronté à ce jouet extraordinaire, appuiera d’emblée sur tous les boutons. Tiens, si je fais ça, il se passe ceci !
Les mathématiciens appellent cela une fonction. On entre une variable d’un côté, on obtient un résultat de l’autre. Action et réaction.
La vie est comme cette boîte extraordinaire. Appuyez sur tous les boutons !

Les éléments nécessaires
Voici ce dont vous aurez besoin pour construire votre projet :
	Une idée 

	Des gens qui la peaufinent 

	Un endroit pour l’élaborer ou la structurer 

	Des matières premières 

	Un circuit de distribution 

	De l’argent 

	Du marketing


Ces ingrédients, les économistes les connaissent depuis longtemps. Toute école de commerce qui se respecte les a intégrés dans son programme. Des secteurs entiers de Wall Street sont consacrés à chacun d’entre eux.
Mais tout ce travail se perd si le moins quantifiable (mais le plus important) de ces ingrédients fait défaut. Si personne n’est là pour donner l’impulsion, un projet stagne. Si personne n’insiste, ne revient à la charge, ne crée, n’encourage ni ne donne le coup d’envoi, alors tous ces efforts auront été vains : un gaspillage complet.
Mon hypothèse, la voici : tous les autres ingrédients n’ont jamais été aussi peu chers et faciles à trouver. C’est ce qui rend l’élément moteur si décisif.
La machine économique, à l’époque où nous vivons, est mieux huilée que jamais. Aucun outil ne manque, aucun n’est trop cher. Le marché attend, le capital attend, les usines attendent, les magasins, eux aussi, attendent.
Ils attendent que quelqu’un donne le signal du départ.

Perdre le nord
Le docteur Jan Souman, du Max-Planck-Institut für biologische Kybernetik3, a fait des recherches sur ce qui arrive lorsqu’un être humain se retrouve sans carte, sans boussole, sans points de repère. Ce n’est pas une métaphore : il a vraiment étudié ce qui arrive à des individus perdus en forêt ou en plein désert, sans étoile polaire ni soleil couchant pour leur montrer le chemin.
Ils tournent en rond. Nous avons beau faire notre possible pour marcher en ligne droite afin de sortir de la forêt ou du désert, nous retournons toujours à notre point de départ. Notre instinct est insuffisant. Comme l’explique Jan Souman lui-même : « Ne faites pas confiance à vos cinq sens ; vous pensez marcher en ligne droite, mais la réalité est tout autre. »
Il est dans la nature humaine d’avoir besoin d’une carte. Si vous êtes suffisamment courageux pour la dessiner vous-même, les autres suivront.

Qui dit « oui » ?
« Qu’est-ce que vous faites ? »
Je pose souvent cette question aux personnes qui travaillent dans de grandes entreprises. Il est intéressant de voir la manière dont les gens décrivent leur rôle, leur travail, les tâches qui leur sont confiées. Certains minimisent leur importance : « Je fais les photocopies et le café », d’autres sont grandiloquents : « Je suis responsable de la culture de notre entreprise ».
Rares sont ceux qui disent : « Je mets en route des projets. »
Je trouve cela pour le moins surprenant. Si personne ne lance jamais rien, d’où vient l’innovation ? Pas les idées, non ; les idées abondent toujours. Je parle de la mise en route. Si tout ce dont nous avons besoin est l’étincelle de vie, la force motrice, pourquoi tout le monde l’oublie-t-il ?
Où est le responsable de la mise en route ? Combien de « non » doit-on entendre avant d’obtenir un « oui » ? Toute entreprise compte un responsable des équipements, un responsable de la force de vente, un responsable financier. Où est donc passé le responsable du « oui » ?

Appuyez sur tous les boutons
Comment les programmeurs apprennent-ils leur métier ? Existe-t-il un processus infaillible qui leur garantisse l’excellence ?
Tous les grands programmeurs apprennent de la même façon. Confrontés à cette boîte qu’est l’ordinateur, ils appuient sur tous les boutons. Ils écrivent quelques lignes de code, puis regardent comment réagit l’ordinateur. Ils les réécrivent, puis regardent comment réagit l’ordinateur. Ils recommencent encore et encore jusqu’à connaître par cœur son fonctionnement intrinsèque.
Votre boîte peut être un ordinateur, un marché, un client ou même votre patron. Dans tous les cas, il s’agit d’un puzzle, qui ne peut être résolu que d’une seule manière : en testant toutes les pièces.
Quand je fais ceci, qu’est-ce qui se passe ? Quand je fais cela, qu’est-ce qui se passe ? La boîte ne vous livrera ses secrets que si vous appuyez sur tous les boutons, et plus vous le ferez, plus grande sera votre maîtrise. La maîtrise, ce n’est pas nécessairement être sur un pied d’égalité, ni même contrôler. La maîtrise, c’est avoir compris et être en mesure de changer les choses.
Les essayistes américains Doug Rushkoff et Mark Frauenfelder4 traitent tous deux d’un phénomène nouveau : un certain empressement à abandonner à toutes sortes d’entités, et même aux objets de la vie quotidienne, toute mesure de contrôle sur notre vie. Or, dès que nous acceptons aveuglément ce que l’on nous propose, sans le remettre en question, nous perdons tout pouvoir. Ce n’est qu’en manipulant la boîte, en essayant diverses combinaisons, en les modifiant si besoin est, en comprenant les mécanismes que nous pourrons réellement maîtriser quelque chose ou exercer une réelle influence.
Nul ne peut être influent, puissant, ou avoir confiance en soi dans un milieu professionnel tant qu’il n’a pas compris comment initier le changement ni prédire les réactions de la boîte.

Démarrer, mais quoi ?
Les grands entrepreneurs sont encensés chaque jour. Nous entendons répéter sans cesse leur nom et leurs hauts faits : ce sont des gens qui ont fondé une entreprise, monté une association, créé quelque chose de révolutionnaire. Tant mieux pour eux. Mais nul besoin d’être Howard Schultz5 pour lancer une idée.
Les gens parviennent ainsi à une conclusion erronée : ils pensent que si leur projet n’est pas véritablement différent, révolutionnaire, ou risqué, il n’a aucune valeur. Nous avons réussi à nous convaincre que, pour être digne d’être lancé, un projet doit avoir un nom, un siège social et un symbole boursier.
Mais la réalité est tout autre : les gens qui travaillent au sein d’une entreprise sont dans une position idéale pour démarrer un projet. N’importe quel employé en est capable, qu’il travaille au service clients, à l’accueil ou dans l’un des centres de production.
L’étincelle est là, prête à jaillir, mais souvent on préfère l’ignorer.
Vous êtes assis à la cafétéria lorsque vous apercevez quelqu’un qui tente tant bien que mal d’arriver à une table sans renverser son plateau. Vous pouvez vous lever, traverser la pièce et l’aider. Ce n’est pas votre travail, peut-être même oubliera-t-on de vous remercier, mais vous pouvez le faire.
Vous pensez avoir trouvé une meilleure manière de répondre au téléphone lorsqu’un client mécontent appelle. Vous pouvez la tester et, si elle fonctionne, l’enseigner à vos collègues.
Vous avez découvert d’où provient le grincement qui agace tout le monde depuis ce matin. Vous pouvez apporter de l’huile ou de la graisse pour lubrifier les gonds de cette porte.
Tout ceci est tellement évident que je ne devrais même pas avoir à l’écrire.
Mais si cela est si évident que ça, pourquoi tout le monde ne le met-il pas en pratique ?

Démarrer, mais quand ?
« Bientôt » sera toujours moins bien que « maintenant ».

Les différents aspects du capital
Que pouvez-vous investir ? Que peut investir votre entreprise ?
	Du capital financier : de l’argent sur un compte en banque pouvant servir à réaliser un projet ou un investissement.

	Du capital relationnel : des gens que vous connaissez, des relations que vous pouvez développer, des vendeurs et des réseaux dont vous pouvez profiter.

	Du capital intellectuel : de l’intelligence. Des logiciels. Des gens qui ont de bonnes idées.

	Du capital logistique : un centre de production, des machines, des outils, des camions.

	Du capital-image : votre réputation.

	Du capital-initiative : la volonté d’aller de l’avant. Le pouvoir et le courage de dire « oui ».


Pensez au pouvoir de séduction qu’exercent le prestige, les réseaux sociaux et l’accès au capital. La plupart des scénaristes préféreraient voir leur scénario produit par un grand studio que filmé par un réalisateur indépendant. General Motors reçoit davantage de candidatures spontanées d’ingénieurs qu’Aptera6. Le marché répond positivement au pouvoir qui accompagne le capital. La valeur d’une entreprise aux yeux du marché ne se mesure souvent que par son capital financier. Mon type de capital préféré est, vous l’avez deviné, le dernier. Il est devenu décisif au cœur de la nouvelle économie.

Innover dans la course à l’innovation
À l’échelle d’un petit village – le monde où nous vivions auparavant – l’innovation pouvait tenir en échec la concurrence pendant longtemps. Le marché était peu peuplé, les autres entreprises étaient paralysées par la peur, ce qui vous permettait de tirer profit de votre avance pendant des mois, voire des années. Il suffisait à une entreprise de multiplier par deux sa cadence, sa part de marché ou sa capacité d’innovation pour augmenter ses profits pendant toute une génération.
Dans le monde de Google, où nous vivons aujourd’hui, le nombre de concurrents (actuels et potentiels) tend à l’infini. Dans un tel monde, où l’information se propage rapidement et où les dernières innovations sont connues de tous, le temps durant lequel une idée nouvelle vous donne un avantage certain est de plus en plus court.
Se renouveler n’est plus suffisant. Innover une fois, puis se reposer sur des lauriers, n’est pas une stratégie viable à long terme. La seule manière de prospérer vraiment est de se renouveler encore et encore. D’innover dans la course à l’innovation, de se renouveler encore et toujours.
Je ne parle pas de doubler la cadence au point de transformer vos collaborateurs en Charlie Chaplin dans Les Temps modernes. Pour moi, aller plus vite veut dire raccourcir les cycles d’innovation, être plus attentif aux changements, s’efforcer de changer les règles du jeu rien que par curiosité, pour voir ce que cela peut donner.
Si la destination nous importe peu, si nous limitons nos contributions par peur de nous faire remarquer, nous finirons par errer sans but. Je vous encourage à faire exactement le contraire : avancez résolument vers le but que vous vous êtes fixé.

Flux et risque : du pareil au même ?
Un flux est un mouvement. L’on peut mesurer par exemple un flux de chaleur ou de changement moléculaire. C’est ce qui se produit lorsque quelque chose se déplace.
Un risque implique de gagner ou de perdre. On pose sa mise, et cela peut nous rapporter gros (ou nous ruiner).
Il n’y a pas de risque lorsque l’on plonge un glaçon dans une boisson chaude. La chaleur se déplace simplement du liquide vers le glaçon : c’est un flux. Un mouvement.
Le risque, pour certains, est une mauvaise chose, car il porte en lui la possibilité d’un échec. Cet échec sera peut-être temporaire, mais cette distinction n’est pas très importante si ce qui vous fait peur, c’est l’idée même d’échouer. Ce qui explique que, pour certaines personnes, le risque devient très vite synonyme d’échec : si je prends trop souvent des risques, je finirai forcément par échouer. Nous faisons en sorte d’éviter la prise de risques car nous avons appris à fuir la possibilité d’un échec. Je définis ainsi l’anxiété comme une sorte d’anticipation de l’échec ; si vous êtes anxieux à l’idée de lancer un projet, vous associerez forcément le risque à l’échec.
Avec le temps, les gens en sont venus à confondre flux et risque. Nous sommes persuadés que là où il y a flux, là où il y a mouvement, il y a risque.
Ceux qui craignent le risque commencent également à craindre tout type de mouvement. Les gens se comportent comme si les flux de choses imprévisibles (personnes, idées, etc.) nous exposaient à un risque, qui à son tour nous expose à un échec. Les craintifs essaient d’éviter tout heurt, ce qui les conduit à éviter tout mouvement.
Ces personnes commettent deux erreurs. La première est de penser que le risque est mauvais ; la deuxième est de confondre risque et flux et, partant, d’en conclure que le mouvement est, lui aussi, mauvais.
Je ne m’étonne pas de voir que nombre de ces personnes se retrouvent coincées. Coincées dans les règles du jeu, occupées à défendre leur place sur le marché, coincées dans les études qu’elles ont faites, peu disposées à acquérir de nouvelles connaissances. Elles se retrouvent coincées parce qu’elles ont peur de regarder un nouveau programme à la télévision, peur de lire un nouveau livre, peur de poser les questions qui dérangent.
Tout cela n’aurait guère d’importance si le monde n’était aujourd’hui tout entier constitué de flux. Si votre projet manque de mouvement, alors vous ne faites pas simplement du surplace : comparé au reste du monde, vous êtes en train de faire marche arrière. Tel un rocher au milieu d’une rivière, vous êtes certes immobile, mais puisque tout est en mouvement autour de vous, la collision est inévitable.
Curieusement, si vous préférez l’absence de mouvement, vous devriez, plutôt que le rocher, chercher à imiter le morceau de bois qui flotte au fil du courant. Il se meut, il change, mais comparé à la rivière qui l’entoure, il est plutôt calme.
L’économie exige du flux. Le flux n’entraîne pas de risque. Le flux est notre avenir. Heureusement, nous sommes faits pour vivre dans le flux.

La voie de l’échec
« Tout cela finira dans les pleurs », nous prévenait ma mère lorsque mes sœurs et moi nous conduisions particulièrement mal.
C’est ce que pensent certains à l’idée de fonder leur carrière sur l’esprit d’initiative.
Les objets se brisent. Les idées échouent. Les initiatives tombent à l’eau. S’il s’agit des vôtres, si vous êtes celui qui démarre toujours des choses qui finissent mal, vous paraîtrez voué à l’échec.
Car il est vrai que notre société adore la danse de l’échec. La danse de la victoire, un peu moins : elle a des relents de vantardise. Mais la satisfaction devant l’échec des autres, elle, est mieux acceptée. Il suffit, pour s’en apercevoir, de regarder un match de foot, d’écouter les analystes politiques au lendemain d’une élection ou de lire un article au sujet d’une entreprise qui a fait faillite : nous n’aimons rien tant que montrer du doigt, rejeter la faute sur notre prochain, critiquer joyeusement tout ce qui n’a pas marché.
Mon objectif est de vous convaincre qu’il est contre-productif de chercher à tout prix à éviter l’échec.
À votre avis, qu’ont en commun les gens de cette liste ? Harlan Ellison, Steve Carell, Oprah Winfrey, Richard Wright, Mark Cuban, Mehmet Oz, George Orwell, Michael Bloomberg, Nan Talese, Gloria Steinem… Je pourrais en citer d’autres ; tous sont des personnalités dont la carrière est une suite de faux départs, et donc d’échecs. Je n’ai même pas eu à creuser longtemps pour trouver ces noms : j’ai simplement écrit ceux des premières personnes célèbres, respectées et qui me sont passés par la tête.
Oprah a vu nombre de ses programmes échouer. Cela ne la décourage pas pour autant : chaque jour, elle démarre un ou plusieurs nouveaux projets, même si cela ne fait parfois que rallonger la liste de ses échecs. Personne ne tient une telle liste, cependant, car le marché et la société respectent Oprah pour ses projets réussis. Mehmet Oz a beau être très bon chirurgien, il lui est arrivé de perdre des patients. Mark Cuban est loin de transformer en or tout ce qu’il touche : il peut se tromper dans ses investissements. Plus vous en faites, plus vous échouez.
Il est important de faire la distinction entre plusieurs types d’échecs. Je ne fais pas ici l’éloge de l’échec pitoyable, celui dû au raccourci qui n’aurait pas dû être emprunté ou au travail bâclé par désinvolture. Non, l’échec dont je parle ici est celui de personnes pleines de bonnes intentions, qui œuvraient pour la recherche de contacts, la joie de vivre, la possibilité de changer le monde.
Bien sûr, il ne s’agit pas de faire n’importe quoi. Si vous préparez le bac, si vous travaillez dans une centrale nucléaire, l’improvisation n’a pas sa place dans votre quotidien. Quelle que soit votre situation, lancer des initiatives ne vous dispense pas de travailler dur. Le genre d’initiative dont je parle ici est difficile à prendre, car il s’agit de faire quelque chose d’important, d’intimidant et de nouveau. Si vous vous engagez sur le chemin de l’initiative et continuez à le suivre, laissant les autres s’inquiéter de « la qualité » et des « attentes », vous connaîtrez un jour le succès. La foule ne cessera jamais de s’inquiéter, c’est son activité préférée. Mais peu importe, car vous serez occupé à changer la donne et à exercer votre influence pour accomplir de plus en plus de choses importantes.

La contagion
Tant de personnes restent pétrifiées devant l’incertitude et paralysées à l’idée d’apporter une contribution d’importance que cela pourrait nous faire penser que la peur est inscrite au plus profond de nous.
Elle l’est.
Les scientifiques sont capables de déterminer l’endroit exact où siège votre cerveau reptilien. Il s’agit du cerveau préhistorique primitif, qui est d’ailleurs le seul dont disposent des animaux comme le lézard ou le cerf. Ce cerveau baigne dans une peur constante et ne pense qu’à la survie de l’espèce.
L’écrivain Steven Pressfield7 a donné un nom à la voix du cerveau reptilien : il l’appelle « la résistance ». C’est celle-là même qui vous parle alors que vous lisez ces lignes, qui vous exhorte à chercher le compromis, à ne pas vous faire remarquer, à éviter toute décision impulsive. La résistance susurre à l’oreille de nombre d’entre nous, sabotant souvent nos meilleures opportunités et réduisant à néant nos meilleures chances de faire du bon travail. Lui donner un nom, c’est déjà l’apprivoiser, et l’apprivoiser, c’est faire un premier pas vers la liberté.

La règle intangible d’une grande œuvre
Allez tous les jours au bureau.
Être artiste est difficile. Être vendeur est difficile. Être écrivain est difficile. Changer les choses est difficile.
Lorsque vous vous êtes attelé à une tâche difficile, que vous peinez entre refus, échecs et essais successifs, il serait stupide de croire qu’il s’agit du meilleur moment pour faire la sieste, prendre un jour de repos ou faire une pause-café.
Voici ce que m’a appris Zig Ziglar8, il y a vingt ans déjà : fixez-vous un emploi du temps avant de commencer. Ne laissez pas le moindre contretemps, obstacle ou accès de nervosité vous pousser à dire : « Tiens, je devrais consulter ma boîte mail, et une sieste, ça serait pas mal non plus. » Si vous tombez dans ce piège, le cerveau reptilien aura tôt fait de s’habituer à prendre cette échappatoire et vous n’arriverez plus à rien.
Isaac Asimov9 a écrit et publié plus de quatre cents livres parce qu’il avait su s’imposer une discipline de travail : tous les jours, assis devant sa machine à écrire, il tapait sans discontinuer de six heures du matin à midi, et ce pendant quarante ans.
Les cinq premières années qui ont suivi la fondation de mon entreprise ont été les plus dures : je ne savais pas si j’allais m’en sortir, mais je n’ai pas manqué un seul jour, pas fait une seule sieste. J’ai aussi fait attention à ne pas dépasser une certaine heure et à ne pas travailler pendant le week-end. La discipline, ça marche dans les deux sens.
En résumé : au boulot !

Lauriers.google.com
Quelle est la différence entre les cinq dernières années de Google et celles de presque n’importe quelle autre start-up à succès ? Comparez par exemple avec eBay, Yahoo !, Netscape…
La réponse est simple : une fois son succès bien établi, Google ne s’est pas laissé aveugler par Wall Street. Loin de se préoccuper exclusivement de tirer le maximum de profit de leur produit phare (le moteur de recherches), ils ont continué à investir (de manière excessive, diront certains, mais ils ont tort) dans de nouveaux outils, de nouveaux projets et de nouvelles manières pour que les gens entrent en contact et interagissent.
La plupart de ces initiatives échouent. Ce n’est pas grave. Au moins Google ne se repose pas sur ses lauriers.

Votre ego et votre projet
Le mot « ego » a fini par acquérir une connotation négative. Ceci est injuste.
Lorsque c’est notre nom qui figure sur un projet, qui mieux que notre ego saura nous aider à surmonter les obstacles et à nous améliorer ? L’ego est ce qui nous incite à nous faire connaître, à changer les choses, à repousser nos limites. Si l’ego n’était pas l’une des motivations essentielles qui sous-tendent chaque projet, alors tout travail créatif et ambitieux serait anonyme, ce qui est loin d’être le cas.
N’ayez pas honte. Laissez votre ego vous pousser à prendre des initiatives.
Mais faites bien comprendre à votre ego que la meilleure manière de réaliser un projet est de laisser les autres recevoir les éloges. La vraie victoire pour vous (et votre ego) doit être dans la satisfaction du travail accompli, non dans les félicitations.

Redéfinir la qualité
Un produit « correct » était auparavant synonyme d’un produit de qualité.
Si votre produit ou service était correct, cela suffisait amplement.
La révolution qualitative a changé la donne : le marché définit maintenant un produit de qualité comme un produit « sans défaut ».
L’écrasante majorité des produits de consommation courante (une voiture, un iPad, un contrat d’assurance) font exactement ce qu’ils sont censés faire. Tournez la clé, soulevez le couvercle, ça fonctionne. À chaque fois.
Nous nous sommes tellement habitués à cet état des choses que nous tombons des nues lorsque nous sommes confrontés à une batterie épuisée, à un défaut de fabrication ou à une coquille.
La plupart de vos concurrents proposent eux aussi des produits de qualité, ce qui signifie que la qualité n’est plus à elle seule un argument de vente. Le consommateur l’exige, mais elle est facile à trouver, donc si c’est là tout ce que vous (ou votre concurrent) avez à offrir, ce que vous vendez n’a aucune valeur ajoutée. Le consommateur se tournera toujours vers le moins cher des deux, merci-monsieur-au-revoir.
Nous n’avons pas le choix : au-delà de la qualité, il faut aller vers l’original, le branché, la nouveauté.
Créer quelque chose d’exceptionnel, vous l’aurez deviné, exige de prendre des initiatives.

Conditionnés par le petit chef
Les usines veulent des ouvriers dociles. Les casinos, des croupiers qui obéissent scrupuleusement aux ordres. La Nasa, des astronautes qui ne remettent pas en question les consignes lors de missions de routine. Les mines de charbon, des mineurs qui se plient aux instructions reçues, jour après jour.
À un moment, les directeurs d’usine se sont retrouvés face à un choix. Ils pouvaient faire confiance aux ouvriers pour penser par eux-mêmes, résoudre les problèmes, améliorer les choses, ou ils pouvaient faire leur possible pour éliminer toute initiative individuelle, sacrifiant les améliorations potentielles sur l’autel de la sécurité promise par l’obéissance.
Vous l’aurez compris, nombre d’entre eux ont choisi l’obéissance.
Tous les inconvénients de ce choix éclatent maintenant au grand jour. Des usines de tous types se retrouvent coincées, incapables non seulement d’innover mais, pire encore, de s’améliorer. Dans des villes comme Detroit, l’industrie automobile, à force de pressions continues, a conduit les syndicats à s’incliner : « D’accord, à partir de maintenant, nous ne ferons plus que le strict minimum. » Nombre de musiciens inspirés, à force de se faire remettre à leur place par le chef d’orchestre, ont dû sacrifier leur créativité : « D’accord, je suivrai bêtement ma partition note pour note. » Quant aux consommateurs, à force d’acheter les produits de compagnies alimentaires de qualité médiocre, ils ont incité celles-ci à perpétuer le goût du fade.
Tout le problème est là : impossible de faire plus fade que fade. Impossible de croître si votre stratégie repose sur le fait d’être plus prévisible et plus ordinaire que vos concurrents. Il y a certes des avantages à ce que votre produit ait la réputation d’être fiable, prévisible et bon marché, mais si les goûts des consommateurs évoluent, vous en serez réduit à tenter tant bien que mal de rattraper vos concurrents.

Pourquoi ce produit est-il médiocre ?
Nous n’aimons rien tant que montrer du doigt les défauts du système. Nous adorons nous mettre en colère contre un hôtel, une agence gouvernementale ou une compagnie aérienne qui, de toute évidence, ne sait pas faire son travail. « Quels idiots ! »
Par contre, nous ne nous demandons jamais pourquoi tel produit médiocre n’est pas meilleur. Les services et produits médiocres remplissent leur fonction, mais on a placé la barre tellement bas qu’ils ne valent pas l’effort de traverser la rue pour les acheter. De cette médiocrité se dégage une impression de banalité généralisée et voulue, aisément reproductible à l’infini.
Pourquoi chaque restaurant ne propose-t-il pas un menu sublime à des prix attractifs ? Pourquoi chaque centime de nos impôts n’est-il pas dépensé de façon aussi intelligente et pertinente qu’on le souhaiterait ? Il semblerait que nous soyons prêts à accepter la médiocrité tant que le produit, le service ou l’organisation ne sont pas complètement défectueux.
Mettre en place un groupe de travail pour changer ce qui est défectueux ne pose jamais problème. Le défi (ou devrais-je dire l’opportunité) qui s’offre à vous est de trouver l’énergie et la volonté de changer ce qui est médiocre.

Quand vous doutez…
Recherchez où se niche la peur. C’est presque toujours là que se trouve la source de tous vos doutes.

Où est passée la curiosité ?
Si vous passez près d’un spectacle de magie de rue, arrêtez-vous un instant et observez. Qu’il s’agisse d’un télépathe, d’un tordeur de cuillères ou d’un apprenti Houdini10, la réaction du public (si le tour est bien exécuté) est toujours la même : « Ooh ! Aah ! Dis donc ! C’est le diable en personne ! » Suivie immédiatement d’une curiosité dévorante.
« C’est quoi le truc ? »
De temps en temps, il m’arrive d’avoir recours à un truc ou à un raccourci technique, et personne ne me demande comment j’ai fait. Les gens ont été tellement endoctrinés au travail qu’ils ne sont plus curieux du fonctionnement des choses. Ils sont prêts à accepter que les lois de la nature ne fonctionnent sans doute pas comme ils le croyaient, sans aller chercher plus loin.
L’esprit d’initiative est assez proche de la créativité car tous deux se fondent sur la curiosité. Non au sens de vouloir trouver absolument « la bonne réponse », mais au sens d’une soif insatiable de comprendre comment fonctionnent les choses et ce qui pourrait les faire fonctionner encore mieux.
La différence, c’est que quelqu’un de créatif sera content une fois qu’il aura « compris le truc ». L’instigateur du projet, lui, ne connaîtra pas de repos tant qu’il n’aura pas réussi à le reproduire.

Choisissez-moi ! Choisissez-moi !
L’impitoyable lavage de cerveau perpétré par notre économie industrialisée en déclin a créé les conditions d’une coûteuse méprise. Les gens créatifs ou ceux qui ont quelque chose à dire sont persuadés qu’ils doivent attendre qu’on les choisisse.
Les auteurs, par exemple, veulent être choisis par un agent, puis par un éditeur. S’ils y parviennent, ils se démènent pour attirer l’attention des médias qui les feront connaître à des lecteurs qui finalement liront leurs livres. Si vous avez la chance qu’Oprah vous recommande, vous n’avez plus rien à faire.
Les entrepreneurs sont souvent dans l’attente qu’un capital-risqueur ou un investisseur daigne s’intéresser à eux. Ils ont besoin qu’on les choisisse pour penser que leur travail a une valeur et commencer réellement à monter leur affaire.
Les salariés se contentent d’attendre : attendre d’être promus, d’être choisis pour diriger une réunion, ou d’être invités à s’exprimer pendant une réunion.
Penser « choisissez-moi ! », c’est reconnaître le pouvoir du système et laisser la responsabilité de l’initiative à quelqu’un d’autre. Encore mieux, cela permet de rejeter la faute de votre apathie sur les autres.
Si vous n’êtes pas choisi, c’est de leur faute, pas de la vôtre.
Si vous êtes choisi, eh bien, c’est que quelqu’un a décidé que vous étiez bon, non ? Ils n’avaient qu’à choisir quelqu’un d’autre s’ils ne sont pas contents de ce que vous avez fait.
Secouez le joug de l’attente. Soyez celui qui choisit.

Le producteur et l’organisateur
Mon amie Jessica veut être organisatrice de conférences. Vous pouvez l’embaucher et elle s’occupera de tous les détails de votre événement. Fournissez-lui la liste des participants, le nom du centre et le programme, et tout se déroulera sans encombre.
Le seul défaut de son projet, c’est qu’il repose entièrement sur le fait d’être sélectionnée par le producteur de l’événement. Si on la choisit souvent, elle gagnera bien sa vie. Si elle réussit à négocier un bon prix, elle gagnera bien sa vie. Mais c’est à Jessica d’aborder le producteur et de quémander un contrat.
Le producteur est quant à lui tout-puissant. La conférence est son projet. En outre, son profil professionnel est assez proche de celui de l’organisateur, or c’est lui qui décide d’embaucher ou non ce dernier. Le producteur est celui qui choisit, non celui qui attend d’être choisi.
Alors… pourquoi ne pas devenir le producteur, l’initiateur, celui qui dirige et qui assume les responsabilités ?
Jerry Weintraub, qui a produit entre autres Ocean’s Eleven, a gagné au cours de sa carrière des centaines de millions de dollars. Il a su résister à la tentation de rester en retrait en se contentant de répondre aux propositions. Il a lancé lui-même des projets au lieu de démarcher des instigateurs.

L’entrepreneuriat est un cas à part
Il serait facile de conclure que quelqu’un qui démarre des projets et qui est prêt à remettre en cause les règles du jeu est automatiquement un entrepreneur, ou que c’est là une prérogative de la direction d’une entreprise. Nous nous rassurons ainsi en nous persuadant que puisque nous avons laissé les rênes entre les mains du patron ou du fondateur, c’est à lui d’appuyer sur tous les boutons, pas à nous.
En réalité, s’il est vrai que les entrepreneurs prennent des initiatives, ils accomplissent également quelque chose de tout à fait différent : ils utilisent une somme d’argent (qui appartient souvent à quelqu’un d’autre) pour se lancer dans des affaires rentables au-delà de ce qu’ils pourraient se permettre à titre personnel. Le but de l’entrepreneur est de construire un organisme qui soit capable de croître et de prospérer une fois en marche. C’est un objectif formidable, qui demande beaucoup de courage et un fort esprit d’initiative.
L’entrepreneuriat est un cas à part, non parce qu’il nécessite d’avoir l’esprit d’initiative (c’est là une qualité exigée de chacun de nous, de nos jours), mais parce qu’il consiste à créer une organisation nouvelle, qui dépasse la sphère individuelle à partir de trois ingrédients : de l’argent, des personnes, des compétences.
Ne commettez pas l’erreur de croire, cependant, que toute personne qui n’est pas un entrepreneur ne peut être qu’un rouage. Les entrepreneurs intelligents savent très bien qu’une organisation dynamique ne peut se reposer sur un seul instigateur. Les associations et même les agences gouvernementales se sont rendu compte que la meilleure manière de prospérer dans un monde qui change est de changer soi-même, et cela n’arrive que lorsqu’il se trouve des gens prêts à appuyer sur tous les boutons pour voir ce qui se passe.

Le forfait saisonnier
Les stations de ski sont heureuses de vous vendre un forfait qui vous permet de skier toute une saison au même prix que si vous achetiez un forfait chaque jour pendant quinze jours. Les clients qui se décident pour le forfait saisonnier se sont rendu compte qu’il est plus facile (et moins cher) de se décider une fois pour toute plutôt que de se poser la question chaque jour. Il en va de même pour l’esprit d’initiative. Au lieu de vous décider à vous lancer au cas par cas, en retrouvant à chaque fois les mêmes angoisses, l’obligation de redemander à chaque fois l’autorisation, de convaincre à nouveau votre patron, pourquoi ne pas acheter un forfait saisonnier ? Pourquoi ne pas convaincre définitivement votre patron et vos collègues que vous êtes un instigateur ? C’est votre travail. Vous faites démarrer les choses. Demandez une fois pour toutes l’autorisation ; accomplissez ensuite le plus de choses possible.

Rien n’est vraiment gratuit
Bien sûr, le principal écueil qui guette l’instigateur est l’échec. Cela vous arrivera forcément : vous ferez de mauvais choix, vous perdrez du temps et vous devrez en accepter les conséquences.
Voilà pourquoi le rôle de l’instigateur est précieux.
La plupart des gens n’osent pas relever le défi. Ils ont trop souffert, sont trop timorés, restent en retrait et sont contents de laisser quelqu’un d’autre subir les colères du patron.
L’esprit d’initiative est rare.
Donc précieux.
Une pelle et une paire de bras, ce n’est pas rare. Il n’est pas difficile de trouver des travailleurs manuels payés au SMIC, et c’est justement pourquoi les travailleurs manuels sont payés au SMIC.
Il est en revanche extrêmement difficile de trouver des gens intelligents prêts à lancer des projets utiles, parce que le risque d’échec est bien réel. Les échecs devraient vous donner confiance en vous, parce qu’ils signifient que vous faites quelque chose que d’autres ont peur de faire.

Tour de table pour poules mouillées
Une bonne manière de commencer la journée avec votre équipe est de faire un tour de table : laissez chacun présenter l’état d’avancement de ses projets et proposer des idées. Ce type d’exercice est loin d’être ridicule car il aide souvent les gens à s’exprimer et à aller de l’avant.
Une autre manière, sans doute meilleure, est de demander à chaque membre de l’équipe de dire de quoi il a peur. Je parle ici de deux types de peur : la peur de ce qui peut échouer mais aussi de ce qui pourrait réussir.
De quoi as-tu peur, « poule mouillée » ?
Oui, nous sommes tous des poules mouillées. Nous avons peur. Le reptile nous tient prisonnier de ses griffes.
Allez-y, dites-nous tout. De quoi avez-vous peur ? Qu’est-ce qui pourrait selon vous entraîner une destruction, une dissolution, une dissuasion, bref, un anéantissement ? Qu’est-ce qui pourrait fonctionner, changeant ainsi radicalement la donne et laissant la porte ouverte à de nouvelles peurs toutes fraîches ?

Le reptile ne comprend pas les principes économiques qui gouvernent la boîte
La formule est simple : lorsque le coût d’appuyer sur tous les boutons est inférieur à celui de ne rien faire, alors il faut appuyer !
Si vous êtes à la tête d’une immense aciérie dont les machines ont coûté des milliards de dollars, je ne vous conseille pas de la fermer pendant un mois pour faire l’essai d’une nouvelle technologie qui n’a pas encore fait ses preuves.
Si vous êtes en train d’écrire un scénario, par contre, le coût de l’innovation est bien moindre que le risque d’être ennuyeux. Parce que s’il arrive, exceptionnellement, par miracle ou coup de chance, qu’un scénario ennuyeux se vende, en général, c’est l’échec garanti.
Le même principe est valable pour toute innovation dans les domaines de la vente, du marketing, des ressources humaines, du logiciel ou de la gestion. Le même principe est valable pour toute interaction avec un vendeur, un client ou un collègue. Et c’est ce que la plupart d’entre nous faisons, la plupart du temps. Nous ne sommes pas des capitaines d’industrie sidérurgique.
Notre nouvelle ère économique, fondée sur les idées et leurs interactions, requiert que nous fassions preuve d’initiative. Nous résistons pourtant, parce que notre cerveau reptilien, celui qui vit dans une peur constante, exagère sans cesse le coût d’une erreur.

Peaufinez moins
Toutes les deux minutes, son mobile vibre.
Apparemment, mon ami a programmé son téléphone pour qu’il vibre chaque fois que l’une des personnes qu’il suit sur Twitter publie un commentaire. Cela lui permet de le lire et d’y répondre, faisant probablement de lui un follower très apprécié. En peaufinant de cette manière ses liens sociaux, il espère se créer un réseau, et participer davantage à la vie (et pourquoi pas aux entreprises) de ceux qu’il suit.
Tout ce temps passé à peaufiner…
Arrêtez-vous à n’importe quel coin de rue et voyez par vous-même. Des dizaines de gens visiblement très occupés, le regard fixé sur un appareil au creux de la main, peaufinant obstinément leurs liens sociaux.
Le problème, c’est que le rapport entre le temps passé à peaufiner et le bénéfice que l’on en retire est exponentiel. Y passer deux fois plus de temps, ce n’est pas faire deux fois mieux. Dix fois plus, ce n’est certainement pas dix fois mieux. Que vous peaufiniez un travail ou une idée, au bout d’un moment, cela ne sert plus à rien. Vous ne peaufinez plus, vous perdez du temps.
Je me demande ce qui se passerait si au lieu de se précipiter sur Twitter, mon ami programmait son téléphone pour qu’il lui rappelle de faire quelque chose d’original, de provocant, d’important ? S’il lui donnait le signal, non de peaufiner, mais de créer ?

L’impératif de Semmelweis
La boîte doit être manipulée avec précaution. Ce que vous voulez, c’est changer les choses, non effrayer ou irriter les gens en appuyant sur tous les boutons.
Ignaz Semmelweis était un médecin hongrois des années 1800. Il avait découvert que la mauvaise hygiène des praticiens, en particulier l’absence de lavage systématique des mains en milieu hospitalier, contribuait à la propagation des maladies et causait de nombreux décès. Malgré une vie entière consacrée à diffuser ses idées, il ne réussit jamais à se faire entendre, et mourut détesté de tous, sans avoir changé quoi que ce soit.
Dans l’un de ses livres, publié en 1861, Semmelweiss lui-même constatait que « dans la majorité des écoles de médecine, les cours traitant des épidémies de fièvre puerpérale servent de prétexte à maints discours virulents contre mes théories. […] En 1854, dans les maternités viennoises, lieu de naissance de ma théorie, quatre cents patientes sont mortes de fièvre puerpérale ».
Pourquoi ? Si sa découverte était si importante et la solution si simple, pourquoi fut-elle rejetée en bloc par le monde de la médecine et ses praticiens ?
Pour deux raisons. Premièrement, Semmelweiss ne se soucia jamais d’expliquer sa découverte. Sans une raison, sans une explication, il était difficile de donner à ses idées l’élan nécessaire à leur diffusion.
Deuxièmement, comme le rapporte Atul Gawande, chirurgien américain auteur de nombreux essais sur la santé publique, Semmelweiss était insupportable. Fier de sa découverte, il ne prit jamais le temps de convaincre ou de l’expliquer patiemment. Dans une lettre à l’un de ses collègues, il écrivait : « Vous, Herr Professor, vous vous êtes rendu complice de ce massacre. » À un autre, il affirmait : « […] Je déclare devant Dieu et les hommes que vous êtes un assassin. »
Appuyez sur tous les boutons, mais soyez malin. Après sa première découverte, pour une raison inconnue, Semmelweiss n’a plus rien réalisé, n’a plus essayé de faire la différence. Au lieu d’insister et de faire ce qu’il fallait, il est passé à autre chose et n’a pas eu l’influence qu’il aurait pu avoir.

Bienvenue dans le monde des projets
Vous vivez dans le monde des projets depuis si longtemps que vous avez sans doute oublié qu’auparavant, ils n’avaient pas tant d’importance que ça.
La Ford Motor Company a changé le monde grâce à une aventure qui a duré plus longtemps que le contrat de n’importe quel employé de l’entreprise. La Ford T est un modèle de voiture qui a été produit sans discontinuer pendant dix-neuf ans et s’est vendu au total à quinze millions d’exemplaires. Il y a fort à parier qu’aucun des ouvriers qui fabriquèrent la dernière voiture ne travaillaient pour Ford lors du lancement du modèle. Bien sûr, le lancement était déjà un projet en soi, mais le véritable objectif de Ford était de fabriquer ce modèle en série afin d’en vendre le plus grand nombre possible et de faire des bénéfices. Le projet de lancement était un mal nécessaire, rien de plus. La vraie raison d’être de l’entreprise, c’était la production à grande échelle.
Pensez aux entreprises que vous connaissez, dont vous avez acheté les produits, pour lesquelles vous avez travaillé. La plupart d’entre elles (si elles ont plus d’une dizaine d’années) se fondent sur ce modèle du travail à la chaîne, qui permet d’atteindre le niveau de productivité souhaité. Le système est le système ; ne le remettez pas en question.
Maintenant, pensez aux entreprises plus récentes, celles qui se développent et dont on peut mesurer l’influence. Pensez à Apple, Google, l’équipe de James Cameron, Ideo, Pixar et Electronic Arts. Chacune de ces entreprises tourne autour de groupes de gens motivés qui livrent des projets.
Pas de projets, pas d’entreprise. Les gens sont toujours là, la vision d’ensemble reste la même, mais les projets doivent se renouveler. Une fois un projet réalisé, il ne se fait rien de productif tant que quelqu’un n’en a pas démarré un nouveau.
À mesure que les entreprises ont commencé à adopter un modèle axé sur les projets, elles ont fait une découverte pour le moins surprenante : le démarrage d’un projet est plus difficile qu’il n’en a l’air.
Comment inventer, choisir, puis retenir ou abandonner une idée, comment sélectionner, choisir et prévoir l’avenir d’un projet : autant de difficultés à surmonter.
Et tout repose sur l’instigateur, celui qui prend l’initiative.

Le fordisme est mort, vive le fordisme
Henry Ford avait découvert que la productivité est la clé du succès. Fabriquer des voitures plus efficacement permet de les vendre beaucoup moins cher. À qualité égale, une voiture bon marché se vendra mieux qu’une voiture plus chère.
C’est ainsi qu’il perfectionna le système de l’usine fondé sur l’obéissance et l’interchangeabilité des personnes et des pièces.
Les réserves de croissance de ce système sont épuisées. Après la vague de délocalisations (qui n’a pas concerné que l’industrie automobile, mais également de nombreux produits de consommation), même les usines à bas coût des pays en voie de développement se rendent peu à peu compte que l’on ne peut faire baisser les prix à l’infini.
Le nouveau système, celui adopté aujourd’hui par la Ford Motor Company elle-même et par d’autres entreprises partout dans le monde, consiste à recycler la plateforme entrepreneuriale stable et productive d’hier, mise au point pour produire des biens, pour y construire les projets d’aujourd’hui. La chaîne d’assemblage de ce nouveau système ne consomme ni carburant ni électricité ; c’est à l’innovation qu’elle fonctionne. Appelons-la « chaîne de projets ».
L’ancien système ne peut fonctionner sans le nouveau. Celui-ci repose sur des êtres humains qui y contribuent sans cesse par des découvertes imprévues.

Où est passée l’excellence ?
Tom Peters a changé bien des choses en décidant de consacrer sa vie à prêcher l’avènement de l’ère des idées dans son essai Le Prix de l’excellence11. Pendant près de vingt-cinq ans, il a voyagé à travers les États-Unis et donné des milliers de conférences.
Je peux lire la frustration dans son regard lorsqu’il monte sur scène. Bien que des millions de personnes aient adopté la manière de penser qui sous-tend son œuvre, beaucoup d’autres attendent encore qu’il leur dise exactement ce qu’elles doivent faire. Elles ne comprennent pas que l’excellence, ce n’est pas se tuer à la tâche qui vous est attribuée. C’est prendre l’initiative de faire un travail qui en vaut la peine.
La notion d’excellence, ainsi comprise, est un manifeste pour un renversement radical des études sur le temps et le mouvement, des contremaîtres, de la bureaucratie et des patrons. Ça n’est pas seulement faire du neuf avec du vieux. C’est une manière personnelle et urgente de faire son travail, basée sur un dévouement corps et âme à sa vocation.
S’il vous plaît, cessez d’attendre une carte qui vous montre un chemin tout tracé. Notre société récompense ceux qui dessinent les cartes, non ceux qui les suivent aveuglément.

Développement du business
Nombre d’entreprises ont une équipe de développement commercial. À mi-chemin entre le marketing et les ventes, son travail consiste à prospecter de nouveaux clients, à tisser de nouveaux partenariats, mais également à faire des propositions. C’est l’équipe de développement commercial qui s’occupera par exemple de choisir le nouveau jouet du Happy Meal, ou d’inventer une meilleure manière d’utiliser l’espace disponible sur les étagères de Starbucks.
Cette équipe opère sans programme défini, sans rien qui l’aide à décider sur quoi se pencher ensuite. L’équipe de développement commercial s’occupe de démarrer des projets.
La plupart des entreprises ont besoin d’une telle équipe, mais peu ont choisi de s’en doter. Celles qui l’ont fait se heurtent souvent à toutes sortes de problèmes, car personne dans l’équipe ne se met en position d’instigateur. Tout le monde a peur de casser le jouet extraordinaire, peur de lever la main, de se lancer, de créer la nouveauté.

Et maintenant ?
Arrive-t-il souvent à vos héros de se reposer ? Difficile d’imaginer Spock et Kirk ne rien faire pendant un mois ou deux après leur arrivée sur une planète.
« Ne rien faire » ne rime à rien lorsque votre but est « d’aller hardiment là où personne ne s’est aventuré12 ».
Ce qui nous différencie des animaux, c’est justement cette capacité à nous rendre là où nous n’avons jamais été. Nous entreprenons souvent ce genre de voyage, et ce de notre propre initiative. Ce qui rend notre travail et notre vie intéressants, c’est la découverte, la surprise et les risques inhérents à l’exploration (insérez ici la musique de votre film d’aventures préféré).
Le modèle de l’usine a tout fait pour éliminer ce goût pour l’aventure. La règle d’or économique du siècle dernier était d’éviter tout risque, de fuir tout changement et, par-dessus tout, de bannir toute exploration et toute nouveauté. Une usine rentable craint le changement car il est synonyme d’achat de nouveaux équipements, de risque, d’interruption d’un processus bien rodé. Certes, nous ferons de notre mieux pour nous adapter au changement s’il le faut, et nous sommes ouverts à tout changement positif et prévisible né d’une amélioration de la productivité, mais s’il vous plaît, laissons la hardiesse en dehors de tout ceci.
Éviter le risque était une tactique valable à l’époque ; elle est aujourd’hui dépassée.
« Et maintenant ? » doit désormais être la nouvelle devise des personnes et des organisations. Toujours plus loin, toujours plus vite.

Si vous voyez quelque chose, dites quelque chose
Le slogan If you see something, say something fait partie d’une campagne publicitaire aux États-Unis dans le cadre de la lutte antiterroriste.
N’est-il pas un peu redondant ? Examinons-le de plus près.
Si vous voyez quelque chose (une bombe, un zombie armé d’un couteau, une valise qui fait tic-tac, de l’amiante au plafond d’une crèche), dites quelque chose (appelez la police, les pompiers, faites signe au militaire le plus proche).
Pourquoi quelqu’un hésiterait-il à alerter les autorités de la présence d’un zombie ?
Parce que nous avons appris à nous taire et à ne surtout pas nous faire remarquer. Parce que les autorités n’apprécient en réalité pas plus que ça que vous donniez l’alarme, ni que vous soyez membre d’une association de quartier. Elles font donc tout pour que l’idée de les prévenir vous mette mal à l’aise. Dans bien des postes de police, le premier suspect lors d’une bagarre est la personne qui a pris le temps de la signaler.
Ce slogan souligne en fait l’un des instincts de survie en société : ne rien voir pour ne pas être obligé d’agir.

Autorisé (interdit)
La plupart des employés peuvent vous faire une liste longue comme le bras de tous les interdits imposés par leur entreprise. Ce genre de liste se retrouve dans les écoles, dans la vie de couple, dans n’importe quel type de travail. Dans le square à côté de chez moi, les chiens, les non-riverains et les fêtes d’anniversaire sont interdits.
Il est intéressant de constater que la liste de ce qui est autorisé est plus difficile à retenir et à coucher sur le papier. Je pense que nous avons peur de nous rendre compte de la grande liberté qui est la nôtre et de tout ce que l’on peut en faire.
Vivre selon une liste d’interdits est sécurisant. Nous la mémorisons, nous la défions quelque peu, mais au fond, nous aimons le confort qu’il y a à être ainsi contenu. Que surgisse quelque chose de révolutionnaire, et la liste soudain se raccourcit : il est alors étonnant de constater le temps que nous mettons à réagir. Un exemple simple : combien de temps avez-vous mis, après l’apparition des blogs ou de Twitter, à vous exprimer sur ces plateformes ? Avant qu’elles ne fassent leur apparition, il n’existait pas de média bon marché, facile d’accès et susceptible de vous faire entendre du monde entier. Vous n’en aviez pas la possibilité.
Puis vous l’avez eue.
Pourtant, la plupart de ceux qui utilisent ces outils aujourd’hui ont mis des années avant de réagir et de commencer à s’en servir.

La mort de l’idéalisme
Tôt ou tard, de nombreux idéalistes se transforment en réalistes découragés, qui croient à tort qu’abandonner, c’est être réaliste.
Un idéaliste est quelqu’un qui a l’intime conviction qu’accomplir quelque chose est beaucoup mieux que de ne rien faire. Il sait comment fonctionne le système, sur quoi il repose, ce qu’il est censé accomplir. Il veut le réparer, le changer ou tout du moins le questionner.
Avec le temps, qu’il soit homme politique, entrepreneur ou activiste, l’idéaliste découvre que plus il gagne en influence, plus il semble s’éloigner de ce qui lui a permis de parvenir là où il est. Les personnes qui défendent les règles établies sont les mêmes qui, il y a quelques années, étaient fermement décidées à les changer.
Or, dans de très nombreux cas, ce désenchantement est évitable.
Lorsque s’installe la désillusion, les gens arrêtent d’appuyer sur tous les boutons. Ils ralentissent, le découragement les dissuade d’agir, ils se plient aux règles du jeu. C’est dommage, car c’est l’acte même de créer et de livrer des idées extraordinaires qui peut venir à bout de l’immobilisme. S’en prendre au messager parce que les nouvelles ne sont pas bonnes n’a jamais servi à rien. Vous aurez beau crier, vous ne réussirez qu’à vous essouffler.
La solution, c’est de démarrer sans relâche de nouveaux projets (à condition d’aller jusqu’au bout). Julie Taymor, Alice Waters ou Sarah Jones13 auraient très bien pu se laisser aller et rejoindre le camp des idéalistes désillusionnés. Au lieu de quoi, comme toute personne qui crée la différence, elles n’ont pas cessé de s’intéresser à la boîte extraordinaire. C’est une question de choix.

Ne le dites pas à Woodie
Je fais porter à ma chienne un de ces colliers reliés à un système de clôture invisible. Le dispositif comporte un fil qui court sur tout le périmètre de notre jardin, et si Woodie s’en approche trop, le collier émet un signal sonore. Si elle continue à avancer, elle reçoit une petite décharge (je crois que cela ne lui est arrivé qu’une seule fois). La chienne associe le signal sonore à la décharge électrique et ne s’approche jamais des limites du jardin.
L’année dernière, le fil a fini par cesser de fonctionner, ce qui fait que le système ne sert plus à rien. Mais Woodie associe maintenant le collier avec ce qu’on attend d’elle : elle ne quitte jamais le jardin tant que nous ne lui enlevons pas le collier.
Les limites sont dans sa tête et non imposées par le système.

Qu’est-ce qui se passerait si…
Rien ne fonctionne sans curiosité.
Les ambitieux n’ont aucun mal à suivre des instructions qui ont fait leurs preuves. Nous serions tous heureux de suivre une carte si celle-ci était proposée avec une garantie.
Il n’existe cependant aucune garantie. Il ne reste plus de cartes à dessiner. Leur importance n’est plus ce qu’elle était, car vos concurrents, eux aussi, ont des cartes à leur disposition.
La voie du succès consiste alors à laisser votre curiosité guider vos pas. La curiosité n’est pas allergique à l’échec. La curiosité nous pousse à entrer dans la maison hantée, car seul l’inattendu est à même de nous offrir ces sensations fortes qui ont disparu de notre quotidien.
La curiosité peut nous pousser à larguer les amarres, pour apporter notre contribution au monde, à examiner cette contribution d’un œil critique pour la peaufiner, puis à recommencer (et recommencer encore).

Trois mille conférences TED
La première conférence TED (Technology Entertainment Design) comptait parmi ses orateurs des géants de la littérature et de la science, ainsi que quelques hommes politiques. Personne n’a donc été très surpris de son succès sur Internet.
Ce n’est que plus tard que les choses sont devenues vraiment intéressantes, lorsque Chris Anderson et l’équipe de TED ont encouragé les gens à organiser leurs propres conférences à travers le monde. Appelées TEDx, il s’agit d’événements organisés de façon indépendante avec des intervenants venus de tous horizons professionnels, dont la plupart exercent un métier tout ce qu’il y a de plus classique. Trois mille conférences plus tard, on voit bien que les grandes idées et les concepts provocateurs ne sont pas seulement la prérogative de gens qui sont payés pour les inventer.
Nous sommes tous capables de lancer de grands projets. Dans tous les pays et dans la plupart des secteurs, il y a des gens passionnés qui font changer les choses. Parce qu’ils le peuvent.
Si vous aviez l’occasion de faire un exposé lors d’une conférence TED, quel serait votre sujet ? Qu’avez-vous découvert, quelles sont vos connaissances, que pouvez-vous enseigner ? Vous devriez participer. Même si vous ne le faites pas, vous devriez préparer cet exposé.
Voilà une occasion à saisir : abordez votre travail sous un angle qui génère des enseignements uniques et des interactions dignes d’être partagées.

De la mauvaise idée au succès
Au marché de Pike Place à Seattle, vous trouverez le premier Starbucks. Il est un peu bizarre, cependant. Ce n’est pas tout à fait la même chose, ce n’est pas un vrai Starbucks. Le logo et l’intérieur de la boutique sont différents.
Savez-vous pourquoi ? Parce que le premier Starbucks, en réalité, ne vendait pas de boissons.
Il vendait du café, oui, mais moulu, ainsi que du thé au poids et même des épices. Impossible d’y boire un café, sauf à titre de dégustation, et encore moins un expresso.
C’était une mauvaise idée. Jerry Baldwin, l’un des fondateurs, se trompait. Il croyait que l’important, c’était le café moulu et non la boisson. Si Starbucks en était resté à la vision d’avenir de Jerry, l’entreprise aurait certainement fait faillite. Il aura fallu que Howard Schultz, alors directeur du marketing, rapporte d’Italie une passion pour l’espresso pour faire de Starbucks la chaîne que nous connaissons aujourd’hui. Sans aucun doute, une grande partie du mérite revient à Howard.
Mais que se serait-il passé si le « mauvais » Starbucks n’avait jamais été fondé ? Si Jerry et les autres fondateurs avaient pensé : « Vendre du café, ça risque de ne pas marcher, alors ne faisons rien » ? Sans Jerry Baldwin et son idée un peu bancale d’ouvrir un magasin de café moulu, il n’y aurait pas de Frappuccino. Le chemin pour aller de l’un à l’autre a certes été des plus sinueux, mais l’innovation n’avance jamais en ligne droite.
Le design original de l’Enterprise a été conçu par Matt Jefferies. Il tenait davantage du croisement d’un Frisbee avec un ouvre-boîte que du majestueux vaisseau spatial que nous connaissons aujourd’hui. Autant dire que c’était clairement mauvais.
Mais Matt avait la volonté de s’améliorer. Il est parti de cette mauvaise idée et l’a revue, a improvisé et innové pour finalement concevoir le vaisseau mythique si cher aux fans de Star Trek. À mon humble avis, l’étape la plus difficile a été la première, au moment où le dessin était vraiment mauvais.
Appuyer sur tous les boutons ne signifie pas trouver la bonne combinaison du premier coup, mais avoir la volonté d’agir.

Le monde est bien plus compliqué qu’il n’y paraît
Google trouve en général la bonne réponse par une recherche de deux mots-clés sur douze milliards de pages.
Un bloggeur vous dit exactement quoi faire en trois paragraphes.
Un livre vous aide à réaliser vos rêves en treize étapes.
Le règlement intérieur de l’entreprise a une réponse adaptée à chaque situation, et il suffit de quelques vice-présidents pour vous le faire accepter.
Tout cela suffit à vous convaincre que toutes les réponses sont écrites quelque part et que tout ce que nous voulons de vous, c’est que vous soyez dociles.
Il y a deux forces qui vous poussent à accepter les réponses que l’on vous donne. La première est l’ère industrielle, qui nous oblige à faire des choix dans l’urgence, car il n’est jamais temps d’être indécis lorsque les machines, le marché, et les clients attendent.
La deuxième est l’ère numérique, car les ordinateurs aiment les interactions, les méthodes de segmentation et les instructions de type « oui ou non ». Pas de place pour un « peut-être ».
L’esprit d’initiative et le démarrage n’ont rien à voir avec ces deux forces. Ils reposent sur deux piliers : « voyons voir » et « essayons ».
Si vous ne trouvez pas de réponse précise et correcte, peut-être devriez-vous faire quelque chose de nouveau. Changer de voie est souvent une bonne stratégie lorsque le monde se complique.

Par cœur
« Je ne comprends pas les gens : ils n’apprennent pas en comprenant, ils apprennent autrement, par cœur, ou que sais-je. Leurs connaissances sont si fragiles ! »
Richard Feynman

« Cela risque de ne pas marcher »
Faut-il tout arrêter pour autant ?
Votre travail est-il si sérieux, si parfait et si urgent que tout ce que vous faites, tous les jours, doive toujours marcher ?
Le changement est puissant, mais l’échec le suit comme son ombre. Si vous pensez que quelque chose risque de ne pas marcher, c’est plutôt bon signe : cela veut dire que vous osez le changement.

Tentez
Un de mes premiers souvenirs date de l’époque où j’allais avec ma grand-mère au cirque. Assis sur les gradins du Madison Square Garden, nous agitions avec enthousiasme nos bâtons lumineux. Monsieur Loyal déclamait (il n’annonçait pas d’un ton neutre, il déclamait) : « Mesdames et Messieurs, au centre du chapiteau, loin au-dessus du sol, les trapézistes vont maintenant tenter un triple saut périlleux ! »
Le choix du verbe « tenter » nous faisait croire à tous qu’il existait une chance que cela finisse très mal. « Tenter », ce n’est pas la même chose qu’« exécuter » ou « effectuer ». Nous n’étions pas là pour voir les acrobates nous montrer quelque chose de génial qu’ils avaient réussi des centaines de fois. Non, nous étions attirés par l’idée d’assister à un spectacle inédit, dangereux, intéressant.
Seuls les systèmes où la qualité est recherchée encouragent les essais. Avec tout le respect que je lui dois, je crois que Yoda avait tort de dire : « Fais-le, ou ne le fais pas. Mais il n’y a pas d’essai. » Si, il y a un essai. Essayer, c’est l’inverse de se cacher.

Soulevez le couvercle
Tout mon discours sur la boîte extraordinaire part de ce principe : les bonnes idées, les choses intelligentes à dire, le dialogue intérieur sur ce que vous pourriez accomplir et en quoi cela pourrait améliorer les choses, tout cela est déjà en vous.
Je ne pense pas me tromper : si vous étiez complètement vide d’idées, vous n’auriez pas continué votre lecture jusqu’ici.
C’est ainsi que la majorité d’entre nous possède un moteur interne qui aspire au « meilleur ». Nous avons dans notre tête un daemon, une petite voix qui commence presque toutes ses phrases par « et si… », puis se tait, dégoûtée par notre incapacité à essayer toutes les combinaisons, à appuyer sur tous les boutons.
Les raisons qui nous poussent à nous faire tout petits dans un coin sont aussi évidentes que stupides. Pour soulever le couvercle et libérer notre daemon, il nous faut adopter une nouvelle façon de procéder : trouvez des manières peu risquées et peu coûteuses de découvrir exactement jusqu’où peuvent aller notre intuition et notre générosité.

Commencer implique (exige) d’achever
Quelle est la différence entre avoir une idée géniale, faire du brainstorming, caresser une idée – et commencer vraiment quelque chose ?
Achevez toujours ce que vous avez commencé. Si vous ne terminez pas un travail entamé, c’est un échec.
Commencer sans avoir l’intention de terminer, c’est faire preuve de vantardise, temporiser ou perdre son temps. Je n’ai aucune patience avec ceux qui sont persuadés d’avoir accompli un travail extraordinaire mais qui disent ne pas vouloir le dévoiler sur la place publique. Si vous ne livrez pas le fruit de votre travail, c’est comme si vous n’aviez rien commencé du tout. Il faut bien qu’à un moment ou à un autre, votre travail rencontre le marché. À un moment ou à un autre, vous avez besoin de savoir si votre projet est valable. Sinon, ce n’est rien de plus qu’un hobby.

Pour exister, vos idées doivent se concrétiser
Nous avons tous des impressions, des idées, voire des intuitions fortes.
Si vous gardez une idée pour vous, votre livraison reste hypothétique, votre lancement sur le marché purement théorique et votre projet à l’état de prototype.
Si vous n’achevez pas ce que vous avez commencé, cela ne compte pas comme un vrai démarrage, et si vous ne démarrez pas, vous n’appuyez sur aucun bouton.

Le lancement et la peur
Dans un environnement qui attribue une grande importance à la faculté de remettre un travail fini, qui encourage le changement, il est, paradoxalement, plus difficile pour les gens de démarrer un projet. Ceci parce que les chances qu’a ce dernier d’être achevé, puis lancé sur le marché, augmentent de façon exponentielle.
C’est une chose de proposer de belles idées à quelqu’un qui ne les mettra jamais en pratique, et une autre de les exposer à quelqu’un qui est connu pour sa capacité à démarrer des projets. Les humoristes chargés d’écrire les sketches pour l’émission Saturday Night Live se rendent vite compte qu’une idée lancée au hasard un mercredi soir risque d’être jouée devant dix millions de personnes quelques jours plus tard. Certains répondent à cette pression par l’autocensure : ils osent moins, ils se retiennent. D’autres voient cela comme une opportunité en or.
Écrire ce manifeste est pour moi une tâche monumentale. Je sais qu’il va être lu, au moins par quelques personnes. Si je ne pense qu’à cela (au fait qu’il sera exposé aux yeux du public, critiqué, consulté, mal compris, bien accueilli ou diffusé), je vais forcément me retenir. Le véritable défi, c’est de réussir à se concentrer sur son travail, non sur la peur que celui-ci fait naître.
Plus vous vous habituerez à rendre un travail achevé, plus vous remarquerez peut-être que votre capacité à démarrer commence à s’estomper. Vous serez pétrifié à la pensée que votre idée pourrait s’incarner, car cela implique que vos notions et vos pressentiments devront subir un examen serré. C’est ainsi que le nouveau gérant du restaurant en vient à penser : « Mieux vaut ne pas dire aux employés que les cornichons sont le nouvel apéritif à la mode, ou ils se retrouveront illico au menu ; et s’ils font un bide, c’est moi qui serais tenu pour responsable. »

L’instigateur de projet, ce paria
Notre société n’est pas tendre avec ceux qui ne rentrent pas dans la norme. Ils sont exclus, insultés, maltraités.
Cette pression sociale fait partie des mécanismes d’endoctrinement visant à pousser chacun de nous au conformisme. La bande dessinée Dilbert, par le regard satirique qu’elle porte sur le monde de l’entreprise, nous rappelle combien les organisations travaillent dur au maintien des règles établies.
Les organisations plus intelligentes ont compris comment renverser la norme, qui ne souhaite rien tant que l’immobilisme. Dans ces organisations à forte croissance, la meilleure manière de ne plus être un paria, de devenir un décideur, est de faire preuve d’initiative.
Tous les postes que j’ai occupés et aimés avaient en commun une culture valorisant l’esprit d’initiative. Malheureusement, trop d’entreprises pratiquent encore le culte de l’immobilisme.

Jim pense que j’ai un cerveau génial
Un agent immobilier du nom de Jim Walberg m’a récemment envoyé un message sympathique : il tenait à me remercier pour les idées folles qui germaient dans mon cerveau génial. Il s’est servi de mon cahier d’exercices Larguez les amarres ! pour encourager les membres de son équipe à bouger et à partir à l’aventure en suivant chacun ses propres idées.
Bien sûr, mon cerveau n’est pas plus extraordinaire que le vôtre. Du moins je l’espère.
La seule différence, c’est que j’ai plus d’expérience que vous lorsqu’il s’agit de déterminer quelles sont les idées qui font le plus de bruit, celles qui sont suffisamment solides pour oser tenter l’aventure. Ne vous inquiétez pas, vous en prendrez vite l’habitude : plus vous oserez, plus vous accomplirez de choses et moins cela vous semblera génial.

Remportez le concours de peinture (ou l’opposition entre court et long terme)
Ma ville organise une fois par an un concours de peinture en famille. Pour Halloween, les parents et leurs jeunes enfants doivent décorer ensemble, à la gouache, une partie de la vitrine d’un magasin. La meilleure de ces fresques sur verre remporte un prix.
La façon la plus facile de gagner est de dire à votre enfant ce qu’il doit faire, puis de faire croire aux juges (et à votre enfant) que votre fresque est effectivement son œuvre.
La façon la plus facile de perdre est de vous asseoir dans un coin, sans ouvrir la bouche ni prendre le pinceau, et d’attendre que votre enfant s’empare du tube de gouache et révèle son âme d’artiste.
La facilité peut être la meilleure solution à court terme, mais elle ne peut fonctionner sur la durée.
À court terme, la solution gagnante est effectivement de choisir votre meilleur joueur, de suivre les règles et d’encourager ceux qui ont de l’expérience. À long terme, en revanche, cette stratégie inculque le conformisme et condamne l’esprit d’initiative.
Une des raisons pour lesquelles les organisations se retrouvent coincées est qu’à force de favoriser sans cesse leurs meilleurs joueurs, elles se retrouvent sans remplaçants. Dans un monde en perpétuel changement, une équipe qui n’a aucun joueur en réserve et qui adopte tout le temps la même stratégie finira toujours perdante.

Le gamin qui mettait tout sens dessus dessous
Les gamins sont des instigateurs. Ils explorent toutes les possibilités. Ils mettent tout sens dessus dessous. Tous sans exception.
Abandonné à lui-même, l’instigateur turbulent continuera d’en être un, pour toujours. Il ne s’arrêtera pas à l’âge de cinq, dix ou vingt ans. Être un instigateur est profondément humain.
Mais nul n’est abandonné à lui-même. Nous sommes tous gâtés par nos parents, méprisés par nos pairs, grondés par nos professeurs, organisés par les autorités, embauchés par les usines et, surtout, endoctrinés, constamment endoctrinés, afin que nous cessions de nous comporter comme des gamins.
La plupart d’entre nous se plient aux règles de la vie d’adulte.
Sauf ceux qui s’y refusent. Ceux-ci (les trublions, les instigateurs, les curieux, les innovateurs) continuent à s’occuper de lancer des projets, quelle que soit leur envergure.
Encore heureux.
Alors que nous entrons dans une nouvelle ère économique, les organisations de toutes tailles commencent à se rendre compte que le lavage de cerveau était une erreur capitale. Ce n’est pas en dormant que l’on accomplit de grandes choses. L’optimisation de la productivité ne suffit pas à garantir une croissance phénoménale. Personne ne peut se contenter de n’être qu’irréprochable.
Nous pouvons nous libérer de cet endoctrinement pendant qu’il est encore temps.

« La meilleure chose que j’aie jamais faite »
Il y a quarante-six ans, Domenico DeMarco se promenait le long de l’avenue J à Brooklyn. Alors qu’il s’émerveillait de la quantité de passants, il raconte avoir remarqué un local commercial à louer au coin de la rue. Il décida aussitôt de s’y installer et d’ouvrir une pizzeria.
Chaque jour depuis, il fait lui-même chacune de ses pizzas, à la main. Chaque jour, Domenico livre son art, en personne, directement à des clients qui apprécient son travail. Il traite chaque pizza comme un projet à part entière, non comme un élément de plus sur une chaîne d’assemblage. Il s’en trouve sûrement qui le considèrent comme un monsieur peu digne d’intérêt, quelqu’un qui fait des pizzas sans se presser et ne gagne pas beaucoup d’argent. Je le vois d’un tout autre œil. Domenico part des éléments les plus simples de son métier et les transforme en un lien personnel, et cela cent fois par jour.
Que serait aujourd’hui la vie de Domenico s’il avait perdu son temps à réfléchir, à calculer, à se demander si s’installer au coin de cette rue pour réaliser ses rêves était une bonne idée ?

Comment avez-vous décroché ce travail ?
Lorsque je pose cette question, j’obtiens presque tout le temps la même réponse : « Ah, c’est une drôle d’histoire. Figurez-vous que… » La plupart du temps, l’histoire en question n’a rien de drôle.
Le récit combine en général d’heureux hasards et un esprit d’initiative pur et dur. Les gens emportent l’affaire car ils se font remarquer.
Annie Duke est une joueuse de poker professionnelle dont les gains se montent à plus de quatre millions de dollars. Elle a remporté le tournoi World Series of Poker.
La question intéressante à poser à quelqu’un dans son genre serait : comment ?
Comment avez-vous débuté ? Comment êtes-vous devenue une joueuse professionnelle ?
Un indice : certainement pas en attendant qu’on la choisisse.
Annie était au bout du rouleau et avait du mal à joindre les deux bouts. Encouragée par son frère, elle est allée s’asseoir à une table de poker à Billings, dans l’État du Montana. Pas d’autorisation, pas de permission, pas de liens avec le monde du poker. Elle a gagné deux mille dollars.
Dans la plupart des cas, c’est le moment que choisit la personne pour ramasser ses gains, rentrer à la maison et retourner travailler. Le manque de persévérance tue sa carrière dans l’œuf, ou elle y met un terme dès la première grosse perte. Ce n’est pas ce qu’a fait Annie Duke. Elle était déterminée à perdre autant de fois qu’il le faudrait pour s’améliorer. Elle a relevé le défi de manière professionnelle. Elle a étudié les opportunités, s’est fixé un budget et a échoué. Encore et encore.
Y a-t-il meilleure manière de procéder ? Cela m’étonnerait.

Qui échoue souvent finit par gagner
Mieux vaut que je développe quelque peu cette idée.
Si vous échouez une seule fois, mais de manière spectaculaire, c’est la fin. Game over, vous êtes un raté, allez directement en prison sans passer par la case départ. Ce n’est pas de ce genre d’échecs dont je veux parler.
Si vous n’échouez jamais, de deux choses l’une : soit vous êtes très chanceux, soit vous ne faites jamais rien.
Mais si vous réussissez suffisamment souvent pour que l’on vous accorde une deuxième chance et que vous échouez la fois d’après, alors préparez-vous à échouer plusieurs fois de suite. Échec, réussite, échec, échec, échec, réussite ; vous voyez ce que je veux dire.
Demandez à n’importe quelle personne qui a réussi : elle se fera une joie de vous raconter par le menu ses échecs successifs.
Pour ma part, j’ai lancé une maison de disques et j’ai échoué. J’ai démarré une association de collecte de fonds, et j’ai échoué. J’ai inventé le premier aquarium sur cassette vidéo, et j’ai échoué. J’ai publié de nombreux livres, et échoué encore.
Ma plus grande réussite ? Avoir su tirer les leçons de chacun de mes échecs.

Le secret du jonglage est dans le lancer, pas dans la réception
C’est pour cela qu’il est si difficile d’apprendre à jongler. Nous sommes programmés pour penser du point de vue de la réception, habitués à faire ce qu’il faut pour rattraper le coup, obsédés par l’idée qu’il faut à tout prix ne pas perdre la balle.
Si vous consacrez tout votre temps et votre énergie à réceptionner, vos lancers s’en ressentiront forcément. L’on vous fera certes de nombreux compliments sur votre réception, mais vous serez toujours en retard, parce que les quelques lancers que vous parviendrez à faire seront de moins en moins utiles.
Paradoxalement, si vous apprenez à mieux lancer, la réception se fera d’elle-même.
La seule manière d’améliorer ses lancers, cependant, est de s’entraîner. Un lancer raté ? Recommencez. Un lancer réussi ? Recommencez. Votre priorité doit être de devenir un excellent lanceur.

Le paradoxe du succès
Les inconnus sans ressources réunissent rarement les moyens nécessaires pour lancer des idées.
Les gens qui ont réussi à amasser réputation et ressources sont trop occupés à chercher le moyen de les conserver pour lancer des idées provocatrices.
Le plus grand défi à surmonter pour une organisation à succès est justement de trouver le courage de risquer de tout perdre pour accomplir quelque chose de merveilleux. Je dirais même que courir ce risque devient la seule manière d’accomplir quelque chose de merveilleux.
Quel soulagement pour Bob Dylan que de s’être fait huer par la foule au Newport Folk Festival ! « Voilà, le pire est passé. Je peux maintenant créer en toute liberté. »
Quel soulagement pour Elizabeth Gilbert, après le succès de Mange, prie, aime, que le flop (tout relatif) de Mes alliances ! « Voilà, le pire est passé. Je peux me remettre à écrire. »
Déterminer d’où vient le problème (la baisse des notes en deuxième année, le syndrome du second album, les attentes trop grandes du public), puis en parler au patron ou aux actionnaires, prendre note de ce qui n’allait pas, ne pas essayer de renier son échec et travailler sans relâche pour ne pas le reproduire est ce qu’il y a de mieux pour renouer avec les motivations profondes qui vous avaient poussé à faire ce que vous faites.

Comment marcher jusqu’à Cleveland
Livrer un projet, c’est tout un événement. Il y a une vie avant et une vie après la livraison, séparées par le moment décisif où vous avez choisi de livrer.
Démarrer, ce n’est pas pareil. Démarrer n’est pas un événement ; c’est une suite d’événements.
Prenons un exemple : vous décidez de marcher jusqu’à Cleveland. Vous faites donc un pas dans la bonne direction. Voilà, vous avez démarré votre voyage. Vous passez le reste de la journée à marcher jusqu’à Cleveland, un pied après l’autre, une foulée à la fois. Trente-cinq kilomètres et dix heures plus tard, vous descendez à l’hôtel.
Et le matin ?
Soit vous abandonnez, soit vous recommencez à marcher vers Cleveland. En réalité, chaque pas est un nouveau démarrage. Bien sûr, vous êtes plus proche du but que vous ne l’étiez hier ou la semaine dernière, mais vous faites toujours la même chose, vous marchez vers Cleveland.
Continuez à démarrer tant que vous n’aurez pas terminé.

L’énergie de la science
En l’espace de deux ans, une petite équipe du Palo Alto Research Center (PARC), en Californie, a successivement inventé l’imprimante laser, l’écran haute définition, la souris, l’affichage des fenêtres à l’écran et même la mémoire d’image qui a permis de créer tous les effets spéciaux au cinéma. Tout cela en seulement vingt-quatre mois.
Le climat était-il particulièrement propice à l’innovation ?
Si l’on veut.
Cette équipe possédait une qualité essentielle : elle attendait de ses membres qu’ils innovent sans cesse. Impossible de se faire remarquer au PARC sans lancer un projet audacieux.
Toutes les grandes avancées scientifiques commencent ainsi. Une personne fait quelque chose d’audacieux, qui va à l’encontre du conservatisme, s’engageant sur un chemin qui semble à première vue ne mener nulle part.

La peur de se tromper
Il n’est pas étonnant que nous hésitions. Commencer quelque chose augmente les risques de se tromper.
C’est un scénario de cauchemar auquel nous avons tous eu l’occasion d’assister au moins une fois : le patron trouve quelqu’un qui a commis une erreur et harcèle, punit, humilie ou licencie le malheureux.
Si vous ne vous trompez pas, cela ne risque pas de vous arriver.
Un autre scénario est tout aussi courant : le patron trouve quelqu’un qui n’a jamais aucune initiative, qui se contente d’observer, de critiquer ou de jouer l’avocat du diable et harcèle, punit, humilie ou licencie le malheureux.
Je n’ai pas pu résister à l’envie de vous taquiner : n’ayez pas peur, cela ne se produit évidemment jamais.
Une entreprise organisée sur le modèle de l’usine attribue trop d’importance au fait de ne pas se tromper et ne prend pas le temps de se débarrasser des poids morts qui ne démarrent jamais rien.
Dans notre nouvelle économie mondialisée, l’entreprise qui se veut centrée sur l’innovation n’a pas d’autre choix que de s’inquiéter de toute personne qui ne démarre rien.
De nos jours, ne rien commencer est mille fois pire que se tromper. Si vous commencez, vous avez une chance de vous améliorer, de rectifier votre erreur pour finalement réussir. Comment voulez-vous y arriver si vous ne commencez pas ?

10 000 heures de travail acharné et un succès du jour au lendemain
Hollerado est un groupe de musiciens canadiens qui ne s’est fait connaître que récemment, mais qui appuie sur tous les boutons depuis des années. Je reproduis ici quasiment à l’identique une lettre qu’ils ont envoyée au bloggeur Bob Lefsetz :
Nous sommes originaires d’une petite ville de l’Ontario qui a pour nom Manotick. Cela fait près de quatre ans que nous enchaînons les tournées.
 
			

Pour notre première tournée aux États-Unis, aucune salle ne voulait nous engager. Alors, au lieu de louer notre propre salle, nous avons pris la route et nous sommes éloignés le plus possible de chez nous. Nous nous arrêtions là où il y avait un concert et disions qu’après avoir fait 3 000 kilomètres pour arriver jusque-là, le club où nous devions jouer avait, pour une raison ou pour une autre, annulé notre concert. « Serait-il possible de nous laisser jouer quelques chansons chez vous ? » Et ça marchait à tous les coups !
 
			

Nous avons pu donner de nombreux concerts de cette manière.
 
			

Comme nous étions rarement rémunérés autrement que par quelques verres et parfois par une pizza, nous avions cruellement besoin d’argent pour payer l’essence. Toutes les pistes de notre album démo étaient sur notre ordinateur portable. Nous entrions dans le magasin d’électronique le plus proche acheter un graveur de CD et une centaine de CD vierges, que nous gravions dans le parking avant de retourner le graveur au magasin. Nous emballions ensuite les albums démo dans des sachets plastiques pour congeler les aliments. D’où le nom de notre premier album : Record in a Bag14. Munis de notre stock de démos, nous poussions jusqu’au centre commercial le plus proche et nous installions devant un magasin de CD (probablement la chose la plus sans-gêne que nous ayons jamais faite pour notre groupe). Nous restions là pendant des heures, avec pour tout matériel les haut-parleurs de notre ordinateur et nos CD, demandant à tout passant qui daignait s’arrêter s’il voudrait bien écouter une chanson et nous acheter un disque. Même en ne vendant chaque CD que 5 dollars, cela faisait toujours 4,50 dollars pour payer l’essence.
 
			

Nous avons fait ça pendant deux ans. Tout plutôt que d’avoir un vrai boulot, pas vrai ? En février 2009, nous avons sorti notre premier album et l’avons diffusé GRATUITEMENT sur le net.
 
			

Ce même mois, nous avons inventé la « Tournée en résidence ».
 
			

Nous avons repris le concept de groupe résident qui joue une fois par semaine dans le même bar et l’avons porté à l’extrême. Nous nous sommes engagés pour sept « résidences » pour tout février, une pour chaque soir de la semaine, dans sept villes différentes. Chaque dimanche de ce mois glacial, nous jouions au même club de Boston, chaque lundi à New York, puis direction le Québec le mardi, l’Ontario le mercredi, Toronto le jeudi, Ottawa le vendredi, Montréal le samedi. Multiplié par 4, cela donne 28 concerts d’affilée. Plus de 20 000 kilomètres de routes canadiennes enneigées en 28 jours.
 
			

En février de l’année suivante, nous avons lancé notre propre label afin de vendre Record in a Bag au Canada. Toutes les maisons de disques que nous avons démarchées nous ont répété que c’était impossible, sauf une : Arts and Crafts, qui a fini par se laisser convaincre de réellement vendre Record in a Bag dans un sachet de congélation rempli de goodies. Jusqu’à présent, nous avons vendu plus de 10 000 exemplaires au Canada. Sans gros label pour nous soutenir, notre premier single, Juliette, s’est classé au top 5 des radios alternatives canadiennes.
 
			

Les choses ont commencé à s’améliorer pour nous et nous avons pu bénéficier des aides culturelles de l’État canadien réservées aux artistes en tournée. Quand nous avons reçu une bourse pour donner un concert en Chine, nous avons sauté sur l’occasion et tiré profit du budget au maximum, à tel point que nous avons réussi à en vivre pendant une tournée de trois semaines à travers tout le pays. Nous avons même enregistré une chanson en mandarin, que nous avons mise à disposition des internautes chinois. Nous sommes d’ailleurs retournés en Chine pour une deuxième tournée six mois plus tard.
 
			

Nous sommes de vrais musiciens. Notre principale activité consiste à donner des concerts en live, près d’une centaine par an, et nous ne ménageons pas notre peine. Pour plaire au public, nous jouons ce qu’il nous demande, même si nous ne connaissons pas très bien la chanson. Nous jouons pour le public autant que pour nous-mêmes, parce que sans le public, nous serions restés à Manotick, à faire un travail qui ne nous intéressait pas. Nous jouons où vous voulez, quand vous voulez. Parce que nous aimons la musique plus que tout.
 
			

Nous sommes quatre très bons amis (deux d’entre nous sont frères). Nous avons l’intention de continuer comme ça pendant très longtemps. Nous voulons avoir une carrière et un répertoire dont nous puissions être fiers. Personnellement, je pense que la chanson de la vidéo dont vous parlez n’est pas du tout notre meilleur titre. Depuis, nous en avons composés beaucoup d’autres, et je pense qu’à force de répéter, nous sommes devenus meilleurs. 

Quelle leçon tirer de tout cela ? Quatre ans passés à faire quelque chose de nouveau, à voir ce qui marche et à le répéter encore et encore. Le monde de la musique est très rude, mais ce groupe a une chance de s’en sortir. À côté de ça, vous avez les groupes classiques qui en sont restés à jouer dans le café du coin et passent leur temps à se plaindre qu’aucun label ne les ait encore repérés.

Le marché est obsédé par la nouveauté
Alors donnez-lui ce qu’il veut. Nous n’en pouvons plus de vos antiquités.

Structure d’entreprise et joie de vivre
Les grandes entreprises classiques, en particulier dans le secteur des services et dans celui de l’industrie, sont organisées pour optimiser l’efficacité ou la cohérence. Jamais la joie de vivre.
La joie de vivre naît là où se trouvent la surprise, les liens sociaux, l’humain, la transparence, la nouveauté. La plupart des entreprises donnent l’impression de n’avoir jamais entendu parler de ces concepts.
McDonald’s, Hertz, Dell et d’autres produisent à la chaîne. Ces organisations sont omniprésentes. Leurs prix sont imbattables. Elles mesurent le rythme de production à l’aide d’un chronomètre.
Le problème inhérent à cet état d’esprit est le suivant : plus on s’approche de l’efficacité maximale (représentée par une asymptote), moins il y a de possibilités de s’améliorer. Faire baisser les coûts de production du Chicken McNuggets de 0,00001 centime n’améliorera pas énormément vos bénéfices.
Pire encore, ce modèle encourage l’insignifiance. Si vous avez peur des commandes spéciales, si vous considérez vos employés comme des rouages, si vous devez tout mettre dans un manuel, alors vos chances d’impressionner quelqu’un sont vraiment infimes.
Ces organisations emploient des gens dont le travail consiste à résoudre les problèmes qui se posent, au lieu de gens motivés dont l’ambition est de plaire au client dès le départ.
La solution est, semble-t-il, d’organiser votre entreprise autour de la joie de vivre. Rejoignez les rangs des organisations qui offrent à leurs employés la liberté de créer, de tisser des liens, de surprendre. En échange, elles s’attendent à ce qu’ils en fassent usage. Elles encouragent ceux qui créent la différence, au lieu de chercher dans le règlement intérieur quel article ils ont bien pu enfreindre.
Je voudrais être sûr de bien me faire comprendre : votre meilleur atout pour réussir, c’est l’invention, l’innovation et l’initiative constantes.

Pour bien me faire comprendre
Je ne suis pas en train de vous encourager à faire preuve d’audace tout en étant infaillible. Je ne vous encourage pas à proposer des idées qui soient toutes géniales, éprouvées et rentables.
Je vous encourage tout simplement à démarrer. Souvent. Toujours. Soyez celui qui démarre.

« Comment faire » ou « que faire » ?
Nous nous tournons souvent vers les auteurs et les experts dans l’espoir qu’ils nous disent quoi faire. Si seulement nous savions ce qu’il faut faire, pensons-nous, nous le ferions.
Je ne crois pas que le monde manque de gens qui sachent quoi faire. Il y a de nombreuses personnes intelligentes et expérimentées, venues d’organisations de toutes tailles, qui savent exactement ce qu’il convient de faire.
Ce qui fait défaut, ce sont les gens décidés à le faire. À prendre des risques. À s’avancer jusqu’au bord du précipice et à passer à l’action. Il semble que nombre d’entre nous aient oublié comment faire.

Il ne suffit pas de vouloir pour pouvoir
Le problème du slogan de Nike (Just do it), c’est qu’il semble dire qu’il suffit de prendre l’initiative pour prendre l’initiative, que ce n’est qu’une question de volonté. Pour certains d’entre nous, c’est peut-être le cas, mais pour d’autres, il en faut plus que ça.
Si vous n’êtes pas un instigateur, c’est que l’on ne vous pas convaincu que c’était nécessaire, que l’on ne vous a pas formé pour le devenir et que l’on ne vous a pas récompensé suffisamment pour que vous en preniez l’habitude.
Maintenant que vous savez ce qui est en jeu, c’est à vous de faire le premier pas.

Les Aventures d’André et Wally B.15
En 1984, un réalisateur du nom de John Lasseter commença à travailler avec un nouvel outil d’animation par ordinateur. Le court métrage numérique qui en résulta, Les Aventures d’André et Wally B., était à l’origine destiné à amuser son fils.
Son jeune fils trouva le court métrage effrayant. John n’en fit donc pas un long métrage et n’en retira aucun avantage financier.
Avait-il commis une erreur en lançant ce projet ? Son échec lui fut-il fatal ?
John a reçu six nominations aux Oscars, en a gagné deux, et a joué un rôle clé dans l’évolution des studios Pixar, la maison de production la plus prospère de l’histoire du cinéma. Personne ne lui arrive à la cheville.
John est un novateur.

L’espace entre deux cases
Scott McCloud, dans son essai L’Art invisible16, nous livre à mon sens, non seulement les secrets de la BD, mais aussi de la vie.
Le secret d’une BD n’est pas dans ce que vous voyez dans chaque case. Il réside dans ce que l’on appelle la « gouttière », ce petit espace entre deux cases. Comme l’artiste le laisse en blanc, cet espace vous appartient. Il vous fait entrer dans le monde créé par l’auteur. Vous remplissez cette ellipse narrative au fur et à mesure que l’histoire avance.
Lisez une BD et vous verrez que c’est vrai. Allez-y, je vous attends.
Ce que les dessinateurs évitent en général de montrer, ce sont les décisions. Ils montrent l’action, bien sûr, et son résultat, mais pas (parce que c’est très difficile) le moment où le héros (ou son adversaire) fait un choix.
C’est justement ce qui se passe entre deux cases qui fait tout le pouvoir du projet extraordinaire. Agir, c’est facile une fois que vous avez un plan. Dresser un plan d’action, par contre, voilà un talent rare et précieux.

La croissance n’est pas exponentielle
Robert Litan, de la Brookings Institution, remarque que presque toute croissance réelle en termes d’emplois a lieu dans les cinq premières années qui suivent la fondation d’une entreprise. C’est facile à comprendre : une fois que l’entreprise a atteint la stabilité, elle se préoccupe d’embaucher la relève, pas de créer de nouveaux postes.
Pendant les premières années, par contre, personne n’est vraiment sûr de ce qu’il faut faire. Ce n’est pas un travail ; c’est une passion, une mission, une expérience. Les employés se mélangent, s’interrogent, et font feu de tout bois pour essayer de faire prospérer l’entreprise. Lorsque celle-ci voit qu’une initiative commence à donner de bons résultats, elle recentre son recrutement dans cette direction. Toute entreprise continue à s’agiter un peu dans tous les sens et à lancer de nouveaux projets, jusqu’au jour où elle devient suffisamment importante pour pouvoir se reposer. Et là, tout s’arrête.
Les entreprises qui continuent à croître après cinq ans le font parce qu’elles n’ont jamais cessé de lancer de nouveaux projets.

L’obligation morale
J’espère que nous sommes d’accord sur l’existence d’une obligation morale d’être honnête, de traiter les gens avec dignité et respect et d’aider ceux qui sont dans le besoin.
Je me demande si lancer des projets ne devrait pas être également une obligation morale.
Je pense que oui. Je pense que si vous avez les moyens et la capacité de changer les choses, alors cela dépasse le « je devrais » pour atteindre le « je dois ».
Si vous ne changez pas les choses, vous gaspillez une opportunité. Ce gaspillage non seulement nuit à votre capacité à contribuer, mais, ce qui est plus grave, nuit aux autres.
Une fois que vous vous êtes engagé auprès d’une entreprise, ou dans une relation avec une personne ou une communauté, vous contractez auprès de votre équipe le devoir de lancer des projets. D’être celui qui fait bouger les choses.
En faire moins, c’est leur porter préjudice.
Si vous négligez votre étincelle, enterrez vos idées, ne partagez ni vos questions ni vos intuitions avec les membres de votre équipe, vous leur faites autant de mal que si vous leur aviez volé leurs ordinateurs pour les revendre sur eBay.

Une réunion improvisée
Pendant ma brève carrière chez Yahoo !, j’ai lancé des projets. C’est dans ma nature ; c’est la seule chose que je sais faire.
Un jour, trois semaines environ après mon arrivée, j’ai organisé un déjeuner avec une douzaine de personnes d’autres services pour que nous puissions nous connaître et échanger des idées.
En revenant de ce déjeuner, mon patron m’a dit qu’il préférait que cela ne se reproduise pas. « Ne faites pas le malin », a-t-il précisé, m’ordonnant de m’asseoir à mon bureau et d’attendre ses instructions.
Il est possible que votre patron soit construit sur ce même modèle. Si c’est le cas, j’ai deux conseils à vous donner :
	1. Refermez ce livre (pour l’instant).

	2. Cherchez un nouveau boulot. Tout de suite.


Il existe une troisième option, que je vous donne quand même mais qui est déconseillée, à moins d’être impatient, hardi et déterminé à changer le monde : désobéissez à votre patron et continuez à faire des projets. Les choses finiront par s’arranger.
Si l’entreprise où vous travaillez refuse de lancer de nouveaux projets, est si occupée à récolter qu’elle ne se soucie plus de planter, les efforts et le temps que vous lui consacrez gagneraient peut-être à être investis ailleurs.
En fin de compte, le règne de mon patron chez Yahoo ! a été un échec sur le long terme. Cela n’exclut pas le fait que j’ai été, ce jour-là, un mauvais employé, car je refusais de voir le monde de la même façon que lui. Toutefois, l’échec est un événement et, à de rares exceptions près, ne tue pas une carrière. Le processus qui consiste à lancer régulièrement de nouveaux projets et à chercher sans cesse des occasions de le faire n’est jamais en lui-même un échec. Ce processus est de nos jours incontournable pour ceux qui veulent réussir.

Lorsque tout s’effondre
Il y a dix ans, Vince McMahon a eu l’idée de créer une nouvelle ligue de football américain, la XFL. Ni ce sport ni la télévision ne sont des idées nouvelles. Qui mieux que Vince, fondateur de la fédération de lutte WWE, aurait pu combiner football américain, télévision et catch américain ?
Or, un mois avant le premier match, le zeppelin publicitaire de la XFL s’est écrasé sur un restaurant, préfigurant une saison qui allait s’avérer désastreuse. Lors du tirage au sort pour choisir les équipes (en fait de tirage au sort, il s’agissait plutôt de deux joueurs devant lutter pour prendre le contrôle de la balle), l’un des joueurs fut blessé.
Les matchs n’avaient rien d’extraordinaire, la caméra se montrait plus que misogyne dans son traitement des pom-pom girls, et le degré de violence suffisait à décourager même les fans les plus ardents de football américain. Pire encore pour la ligue, les pages sportives des journaux lui consacraient à peine quelques lignes et les parts d’audience étaient si réduites que le partenaire de Vince, la chaîne NBC, choisit de ne plus diffuser les matchs dès l’année suivante, signant ainsi la mort de la XFL.
Un échec sur tous les tableaux.
Et alors ? (Excusez ma franchise.)
Au vu de la peur, de l’angoisse, de la panique que nous ressentons dès qu’il s’agit de démarrer quelque chose, qui nous poussent à bluffer et à inventer des excuses pour retarder le moment de lancer le projet, il est presque rassurant de constater que c’est là le pire qui peut nous arriver.
Vince s’en est sorti, NBC aussi. Et plutôt bien d’ailleurs, comparé à ceux qui n’ont pas eu le courage de démarrer un nouveau projet.
Si une organisation n’est pas prête, comme l’était la XFL, à accepter un échec, il lui sera impossible de lancer un projet réussi. Il est impossible d’avoir une politique qui n’accepte que le succès. Cette politique garantit à elle seule l’absence totale de succès.
Que se passe-t-il si vous travaillez pour quelqu’un qui ne tolère aucun échec ? À vous de choisir si vous voulez ou non suivre cette politique, si vous voulez ou non vous reposer sur ce principe pour décider si vous pouvez vous lancer ou non.
Vous trouverez forcément un autre travail, un travail plus intéressant, avec un patron davantage enclin à créer de la croissance. La seule manière de le trouver est cependant d’avoir des principes personnels qui permettent d’assumer l’échec au lieu d’exiger le succès. L’honnêteté intellectuelle va au-delà de l’intelligence : elle demande que vous lanciez vos idées.

« Ce n’est pas le résultat auquel je m’attendais »
Voilà ce qui distingue le scientifique compétent du charlatan. Toute recherche qui aboutit à un résultat qui surprend le chercheur est probablement solide, car elle a résisté à la tentation de vouloir à tout prix confirmer l’hypothèse de départ.
Une partie du travail de l’instigateur est d’être ouvert à la possibilité de se retrouver avec un résultat différent de celui qu’il avait envisagé au départ. Si vous n’êtes pas prêt à être surpris, il n’est pas étonnant que vous ayez peur de commencer.
Commencer ne veut pas dire tout contrôler. Cela veut dire simplement mettre en marche. Gérer veut dire contrôler, mais c’est une compétence complètement différente.

Que pourriez-vous construire ?
Tant de voies s’offrent à vous ; tant de moyens à votre disposition. Si vous pouviez construire n’importe quoi (et vous le pouvez), que construiriez-vous ?
	Un organisme 

	Une religion 

	Une idée qui fait son chemin 

	Un lien personnel 

	Une réputation 

	De l’argent 

	Un cabinet (de médecins, d’avocats) 

	Un emploi

	De l’art 

	Des outils 

	Un héritage 

	Un changement important


Si la seule raison qui vous empêche de partir en quête de l’un de ces objectifs est la peur de vous lancer, peut-être serait-il utile de réfléchir sérieusement à ce qui est en jeu. Avez-vous évalué ce qu’il vous en coûtera si vous vous abstenez ?

Twitter, un outil extraordinaire ?
Il est amusant de voir quelqu’un faire ses premiers pas sur Facebook ou Twitter. Il crée un compte, écrit un commentaire un peu bête et regarde comment le monde réagit.
« Dis-donc ! Lisa vient de me dire coucou ! Comment a-t-elle fait pour me trouver si vite ? »
« Ça alors ! Je tweete dans l’avion, et les gens me répondent ! »
Très vite, on ne peut plus s’en passer. Vous ne prenez pas de vrais risques : vous appuyez sur un bouton, et le monde réagit. Autant de fois que vous le souhaitez.
Ce n’est pas de ce genre de démarrage dont je parle. Twitter n’est pas véritablement extraordinaire, vous ne larguez pas vraiment les amarres, vous ne changez rien. Ce n’est qu’une pâle copie d’une initiative réelle, qui se finit aussi vite qu’elle a commencé et n’entraîne ni réussite ni croissance.
S’il n’y a aucun risque d’échec, cela ne compte pas.

Démarrer est un acte intentionnel
Personne ne répond sans le vouloir au téléphone. Il est rare que nous assistions à une réunion par erreur, ou que nous lisions un e-mail par hasard. La plupart de nos activités professionnelles répondent à une intention bien définie : nous les développons ou, au moins, nous faisons un effort en ce sens. Démarrer, c’est pareil.
Vous pouvez le prévoir dans votre agenda :
Jeudi 3 avril, 15 h 05 : je me lance.
Vous pouvez vous y entraîner, vous y préparer, l’annoncer et même embaucher quelqu’un pour vous aider. Ou plutôt, vous devez faire tout cela, si l’on part du principe que démarrer est ce qu’il y a de plus important pour une organisation moderne.
Il est courant d’entendre quelqu’un dire qu’il a été embauché pour nous aider à planifier, analyser, évaluer ou même corriger. Nous embauchons régulièrement des spécialistes de l’optimisation, de la synchronisation et de l’organisation.
Alors pourquoi ne pas investir dans un instigateur ?

Lorsque l’école interdit l’initiative
Cela ne fait pas partie du programme scolaire, n’est-ce pas ?
Combien de temps consacrons-nous à pousser nos enfants à prendre des initiatives ?
De l’équipe de foot qui interdit aux joueurs d’imaginer leur propre stratégie au groupe de jazz qui suit la partition au lieu d’improviser des solos, même les activités extrascolaires suivent un programme strict.
J’encourage souvent les enfants à monter leur propre club, à organiser leur propre activité extrascolaire. Ils ne m’écoutent jamais. « Ce n’est pas comme ça que ça fonctionne », me répondent-ils.
Est-ce si étonnant que nous enseignions cet état d’esprit ? Les usines et les gérants n’ont que faire de la créativité, ni même de l’innovation. Ce qui les intéresse, c’est l’obéissance.
Nous nous en remettons au petit nombre qui ose désobéir pour innover, mais de nos jours, l’innovation est la seule option possible.

Le coût mirobolant de la dernière minute
Lorsque vous faites tout à la dernière minute, cela ne laisse pas beaucoup de place au choix, à la décision, à l’initiative. Lorsque vous faites tout à la dernière minute, le chemin est clairement balisé et les choix sont faciles à faire. Foncez ! Foncez droit devant sur le chemin que vous avez déjà emprunté des milliers de fois.
La dernière minute est l’outil de prédilection des gens incapables de trouver le courage d’être responsables de leurs actes. La dernière minute nous fournit une excuse : elle nous permet de foncer droit devant, sans créativité ni panache. « Vous ne voyez pas que je suis en retard ! » crions-nous, et nous faisons ce que nous avons à faire, sans nous arrêter pour penser à ce que nous pourrions faire d’intéressant.
La dernière minute peut être utile, mais elle vous coûte très cher. Cette stratégie, que nous adoptons pour éviter la peur d’avoir à faire un choix, a un coût mirobolant. Elle fait baisser la qualité, nous fait rater des avions, entraîne des pénalités de retard et ralentit tout notre entourage. Sans compter qu’elle est épuisante.
Au lieu de compter sur la dernière minute, commencez avant qu’on ne vous le dise, livrez avant la date limite, lancez votre idée avant que la crise ne frappe. Cet acte courageux vous donnera de l’influence, des moyens et le contrôle de la situation, contrairement à la dernière minute, qui n’offre rien de tout cela.

L’esprit pissenlit
En 1998, Cory Doctorow17 et son épouse ont mis au monde une petite fille. Devenu papa, il a eu cette révélation, qui va peut-être changer votre vie :
« Les mammifères dépensent énormément d’énergie à suivre de près les mouvements et les actions de chacun des spécimens de leur espèce qu’ils mettent au monde. C’est bien sûr tout à fait naturel : nous consacrons tellement d’efforts et de ressources à élever notre progéniture que les laisser passer par-dessus la balustrade ou leur mettre accidentellement la tête dans le four relèverait du gaspillage le plus inconsidéré. Nous sommes programmés génétiquement pour considérer ce genre d’accidents comme une tragédie aux ramifications morales, un traumatisme qui affecte si profondément notre psyché que certains ne s’en remettent jamais.
Nous employons donc tout naturellement la même énergie à suivre de près les mouvements de chacun des exemplaires de nos œuvres d’art, nous tordant les mains devant ceux « interdits à la vente », distribués à titre promotionnel, qui se retrouvent pourtant sur Amazon, et nous arrachant les cheveux à la pensée que Google pourrait scanner notre livre à des fins d’indexation. Certes, imprimer un livre ne prend pas autant de temps que de mettre au monde un enfant, mais il n’en reste pas moins que chaque exemplaire imprimé représente une somme d’argent dépensée et que chaque exemplaire vendu sans permission est une somme que l’on nous dérobe.
D’autres organismes n’ont pas la même stratégie reproductive. Prenez le pissenlit, par exemple : un seul pissenlit produit jusqu’à 2 000 graines par an, les disséminant aux quatre vents, sans se préoccuper le moins du monde de l’endroit où elles atterriront ni de l’accueil qui leur sera fait une fois parvenues à destination.
Bien sûr, la plupart de ces milliers de graines se poseront sans doute sur l’asphalte dur et inhospitalier de nos grands-routes, condamnées à demeurer stériles et sans descendance, sans avoir joué aucun rôle dans la survie de l’espèce.
Du point de vue du pissenlit cependant, les mouvements de chacune (ou même de la plupart) de ces graines ne sont pas importants. Ce qui est important, c’est que chaque printemps, chaque petite crevasse de chaque tronçon de route se remplisse de pissenlits. »
Car c’est bien là le but, n’est-ce pas ? Faire que chaque petite crevasse pullule de vos idées, de vos innovations, de votre créativité ? La seule manière d’y parvenir, cependant, est d’être préparé à voir la majorité de vos projets échouer, se poser sur l’asphalte, être parfaits et pourtant cesser de croître.
Si nous pleurons au moindre échec, nous allons nous retenir de lancer une nouvelle idée. Par contre, si nous choisissons de fêter nos échecs, de considérer qu’ils sont la preuve que nous sommes prodigues de nos idées, nous ne nous attacherons plus autant au fiasco de l’une ou l’autre.
À quand remonte la dernière fois où vous avez décidé d’être prodigue de vos échecs ?

Faire du vélo et être adulte
Un enfant à qui j’essayais d’apprendre à faire du vélo m’a informé le plus raisonnablement du monde qu’il n’avait pas vraiment envie d’apprendre : il n’y avait pas de piste cyclable près de chez lui, il n’avait nulle part où se rendre, cela salissait tous ses vêtements, aucun de ses amis ne roulait à vélo, etc.
En creusant un peu la question, toutefois, il a fini par reconnaître que le vrai problème, c’était qu’il avait peur d’apprendre.
Nous sommes très doués pour cacher notre peur. La plupart du temps que nous passons en public est consacrée à dissimuler, rationaliser et inventer de nouveaux moyens de nier la peur. Nous faisons la guerre car nous avons peur, nous allons prier car nous avons peur.
Nous ne sommes pas des enfants et ceci n’est pas un vélo.
L’objectif de ce manifeste n’est pas de faire disparaître votre peur comme par magie, mais de la forcer à se montrer. Admettre sa peur de se lancer est le premier pas qui mène à l’élimination de cette peur. Si vous réussissez à accepter l’idée que réussite et bonheur dépendent de votre capacité à vaincre la peur qui vous retient, vous avez déjà fait 90 % du chemin, car non, nous ne sommes pas des enfants et non, ceci n’est pas un vélo.

Que faire de vos bonnes idées ?
Faites-vous partie de ces gens-là ?
Ces gens qui ont trop de bonnes idées ? Ceux qui ont des cahiers entiers remplis d’intuitions et de rêves d’avenir improbables ?
Vous en avez certainement rencontré. Ils sont trop occupés à prendre des notes pour accomplir quoi que ce soit, trop occupés à inventer pour se lancer pour de vrai.
Pour mettre fin à ce cercle vicieux, il suffit de faire deux choses :
Lancez-vous. Puis…
Réalisez.
Vous ne pouvez pas faire la dernière sans faire la première.
Paul fait partie de ces gens-là. Il porte ses idées sur son dos comme un escargot sa maison, et s’en sert pour se protéger des critiques et éviter toute responsabilité : « Dites, vous ne voyez pas que j’ai ce gros carnet tout rempli d’idées ? Vous venez me dire que je ne fais jamais rien, mais je n’ai pas le temps, je réfléchis déjà au prochain truc… Si seulement ces imbéciles du club des ratés m’écoutaient au lieu de me jalouser, tout irait beaucoup mieux. »
Le problème, à mon sens, n’est pas du côté des imbéciles pour lesquels il travaille, mais entièrement du côté de sa peur de démarrer. Ruminer sans cesse des idées lui procure le plaisir d’avoir une excuse imparable pour ne rien faire tout en lui épargnant la douleur à court terme d’un échec.

Peur à gauche, peur à droite
[image: images]
Certains d’entre nous hésitent au lieu de se jeter à l’eau. Nous restons en retrait, nous promettons d’approfondir nos recherches, d’attendre le moment propice, de chercher un public plus réceptif.
Cette mauvaise habitude est très largement répandue. Elle consume notre génie et détruit notre capacité à faire bouger les choses. Appelons-la « hypodépart » : c’est l’attitude qui consiste à ne pas démarrer assez souvent.
Plus surprenant peut-être, l’inverse est tout aussi vrai.
La peur pousse certaines personnes à l’autre extrême : elles commencent sans cesse de nouveaux projets, persuadées qu’elles détiennent à chaque fois la clé du succès, l’idée qui les rendra millionnaires. Elles veulent créer une compagnie de transport aérien par dirigeable le lundi, la laissent tomber dès mercredi pour déposer un nouveau brevet de moteur Stirling et, si cela ne fonctionne pas assez vite, passent le week-end à imaginer un service de notaires à domicile.
Fitzgerald, qui l’avait très bien compris, faisait dire à l’un de ses personnages : « À quoi bon accomplir de grands exploits, puisque j’étais bien plus heureux en lui racontant ce que je voulais accomplir18 ? » Il est facile de s’éprendre de l’idée même de commencer, au point de ne jamais vraiment commencer quoi que ce soit.
La personne qui pose constamment des questions, vous interrompt sans cesse, prend beaucoup de notes et se fait toujours remarquer n’est pas seulement insupportable : elle se sabote toute seule, ce qui est une manière de se cacher. Cette attitude que j’appelle « hyperdépart » est tout aussi rassurante que son cousin plus répandu, l’ « hypodépart », parce que si vous êtes la personne qui passe son temps à rêver et à caresser des idées, il est évident que l’on ne pourra pas vous tenir pour responsable de votre travail. Tout d’abord, parce que vous êtes le visionnaire de service, et ensuite, parce que vous avez déjà la tête ailleurs, donc comment rejeter sur vous la responsabilité de ce qui est déjà arrivé ?
La boulimie et l’anorexie, l’hypertension et l’hypotension sont aussi mauvais pour la santé l’une que l’autre. Le principe de la juste mesure s’applique également à la vie professionnelle : ce n’est qu’au point d’équilibre, là où nous pouvons nous faire l’écho du marché et faire les choses comme il faut, que nous pouvons être efficaces.
Pour chaque personne de ma connaissance qui souffre d’ « hyperdépart », j’en connais quatre-vingt-dix-neuf autres qui pourraient contribuer à faire bouger les choses en lançant des projets plus qu’elles ne le font, mais qui n’osent pas. Si vous ne faites pas bouger les choses, c’est presque certainement parce que vous avez peur. Et cette peur peut se manifester d’un bout à l’autre du spectre.

Demander ne coûte rien
En réalité, cela peut vous coûter très cher. Si vous ne vous y prenez pas bien, si vous demandez de but en blanc, sans autorisation préalable. Cela vous coûtera cher car l’on ne vous accordera jamais une chance de vous rattraper.
Si vous croisez Elton John dans la rue et que vous lui dites : « Tiens, Elton, tu pourrais chanter au mariage de ma fille ? », cela vous interdit à jamais de l’interpeller à nouveau. Tout ce que vous avez fait, c’est lui apprendre à vous dire « non » ; vous lui avez appris que vous êtes à la fois égoïste et naïf.
Si, lorsqu’un client potentiel entre dans votre magasin, vous lui sautez dessus et lui proposez sans préambule de vous acheter la Porsche à 200 000 dollars, vous conclurez peut-être la vente. Mais j’en doute fort. Ce qui risque de se passer, c’est que le client prendra ses jambes à son cou : félicitations, vous avez réussi à refermer la mince ouverture dont vous disposiez, en lieu et place de laquelle se dressent maintenant des défenses imposantes.
La semaine dernière, un inconnu m’a envoyé ce message : « J’ai entendu dire que vous alliez passer par Los Angeles », commençait-il. Il finissait par s’inviter à passer une demi-heure en coulisses lors du séminaire d’une journée que j’organisais dans cette ville. Je n’y vois aucune mauvaise intention de sa part et je me doute bien qu’il a pensé que c’était ça, saisir une occasion et appuyer sur tous les boutons. Il y a fort à parier que son manque de préparation et sa décision de poser une question dont la réponse serait forcément négative étaient le fruit du cerveau reptilien, celui qui nous pousse à l’échec, parce que cela est plus facile que la réussite. Quelle merveilleuse excuse pour ne pas réussir : il a fait preuve d’initiative, mais cela ne l’a mené nulle part !
De temps en temps, bien sûr, il peut arriver que demander de but en blanc donne de bons résultats. Et alors ? Même (et surtout) les gens qui aspirent à devenir des instigateurs ont besoin d’apprendre à bien évaluer les priorités, à tenir compte des risques ou des bénéfices potentiels.
Au lieu de harceler toute personne ayant la malchance de se trouver à portée de clavier, investissez du temps pour gagner le droit de demander. Faites vos devoirs. Tissez des liens. Cela augmente votre prise de risques, car vous aurez investi davantage que deux minutes dans l’affaire. Démarrer quelque chose lorsque vous avez beaucoup à perdre est souvent mieux qu’improviser.

Sachez utiliser le buzzeur
La meilleure façon de perdre lors d’un jeu du type « Questions pour un champion » n’a rien à voir avec votre degré de préparation ou vos connaissances. Tout repose sur le buzzeur : les perdants sont ceux qui ne savent pas s’en servir.
Appuyez trop tôt et vous perdrez la fin de la question. Appuyez trop tard et quelqu’un d’autre répondra avant vous.
Il en va de même lorsqu’il s’agit de démarrer.
Nous avons tous un collègue trop sûr de lui, trop agressif, qui a l’arrogance de penser que ses opinions sont toujours les bienvenues, qui en fait trop et empêche tout le monde d’avancer.
Notre réaction ? Nous n’en faisons pas assez, comme si nous cherchions à compenser son attitude.
Comme la plupart des choses importantes, le démarrage doit être fait au bon moment. C’est un choix difficile, avec des zones d’ombre, qui n’est pas tout noir ou tout blanc. Si vous ne contribuez pas autant que vous en êtes capable, il est peut-être temps de repenser la manière dont vous vous servez du buzzeur.
Comment faire ? Comment vous améliorer ?
Je parie que votre problème vient du fait que vous n’appuyez pas assez souvent. La plupart des gens sont dans ce cas. Nous nous retenons. Nous voulons être sûrs.
Oui, je sais, il y a une minorité de gens qui appuient trop souvent. Si vous en faites partie, vous vous en êtes probablement déjà rendu compte.
La solution est très simple. Appuyez plus souvent. Voyez ce qui se passe. Appuyez encore. Et encore. Plus vous êtes disposés à appuyer, plus vous irez à la rencontre du marché et plus vous convaincrez vos patrons, collègues et clients que vous êtes une valeur sûre. Que se passe-t-il alors ?
Les idées qui se répandent gagnent, celles qui ne sont jamais énoncées à voix haute sont sûres d’échouer.

La crainte d’être arrogant
La leçon d’Icare est restée gravée dans la mémoire de chacun de nous, même pour ceux qui ont oublié leur mythologie. Les dieux punissent de mort ceux qui volent trop haut.
En Australie, ils appellent ça le « syndrome du coquelicot trop grand ». Ne vous faites pas remarquer, ne vous élevez pas au-dessus de la foule, ou vous vous ferez cueillir.
On nous apprend à ne pas sortir du lot, à nous fondre dans la masse, et la manière la plus facile d’y arriver est de ne jamais rien tenter. Ne vous exprimez pas. Si vous voyez quelque chose, ne dites rien.
Nous passons d’ailleurs la plus grande partie de nos journées à attendre la permission d’agir. Et c’est pourquoi j’ai décidé de publier ce livre pour vous interpeller.
Si vous connaissez quelqu’un qui attend désespérément de recevoir une permission, prêtez-lui ce livre. Si vous étiez vous-même dans cette situation, pensez au mentor, au guide, à l’ami qui vous a aidé. Quelqu’un vous a donné la permission. Quelqu’un, indirectement peut-être, vous a embauché, financé, formé, encouragé, dans le seul but de vous permettre de discerner par vous-même ce qu’il fallait faire et de passer à l’action.
Ce n’est pas de l’arrogance. C’est indispensable.
Que se passe-t-il si tout le monde fait de même ? Si tout le monde s’exprime, remarque des choses, lance des projets et croit à l’importance de changer le monde ?
Eh bien, vous serez confronté à un nouveau type de problème.
À tout un ensemble de nouveaux problèmes, d’ailleurs.
Se posera le problème de décider quelles bonnes idées valent la peine d’être adoptées et quelles idées ne sont en réalité pas si géniales que ça.
Se posera également le problème de réussir à lancer efficacement les meilleures de ces idées toutes neuves.
Mais voilà, ces deux questions sont pertinentes, et aucune des deux n’a quoi que ce soit à voir avec la colère divine ou la chute d’Icare.

Commencer une nouvelle vie
L’innovation est mystérieuse. L’inspiration est complètement imprévisible. Mais il est évident, au vu du nombre d’idées qui réussissent sur le marché, que nous sommes capables de relever le défi.
Une fois l’habitude prise de vous comporter en instigateur, d’être au centre du cercle, vous trouverez de plus en plus de choses à découvrir, à démarrer, à lancer. Vous prendrez de mieux en mieux votre élan et pourrez accomplir chaque jour davantage de choses. Si vous allez vous coucher en sachant que le lendemain, les gens s’attendent à ce que vous passiez votre journée à démarrer des projets, vous vous réveillerez avec une liste de possibilités dans la tête. En outre, en créant ainsi une culture centrée sur les liens, le progrès et la curiosité, vous inciterez les gens à donner chaque jour le meilleur d’eux-mêmes.
En conséquence, ce qui est une décision relevant de la compétence exclusive du conseil d’administration chez votre concurrent sera quelque chose que vos employés feront d’eux-mêmes. Ce que d’autres entreprises considèrent comme une prérogative de la direction sera résolu à l’échelon le plus bas, vous économisant temps et argent et rendant le client heureux.
Cette idée peut sembler incroyablement prosaïque, mais le simple fait de démarrer quelque chose est en réalité un puissant moteur de changement.
Aller de l’avant est un atout très précieux dans le monde de l’entreprise.

Dangereux
Fêter Halloween est dangereux. Une plaisanterie peut mal tourner. Un accident est si vite arrivé.
Voyager en avion est dangereux. Nous savons tous les dégâts que peut causer une personne en colère.
Vendre est dangereux. Vous courez le risque d’être repoussé. (C’est même une certitude.)
Jouer au golf est dangereux. Mon grand-père est mort en jouant au golf.
S’exprimer est dangereux. Vous risquez de vexer quelqu’un.
Innover est dangereux. Vous connaîtrez des échecs, certains monumentaux.
Maintenant que nous avons regardé la vérité en face, comment comptez-vous réagir ? En vous cachant ? En vous faisant tout petit dans un coin et en priant pour qu’on ne vous remarque pas ?
Cela aussi, c’est dangereux.
Alors, quitte à courir un danger, pourquoi ne pas faire quelque chose d’important ?

Top départ
Si vous prenez l’habitude de larguer les amarres, de changer les choses et d’appuyer sur tous les boutons, tout le mérite vous reviendra et vous nous rendrez service en nous permettant de profiter des fruits de votre bravoure.
Si vous restez à quai, si vous vous réfugiez dans votre carapace, si vous tremblez de peur à l’idée de saisir cette occasion en or (et de faire votre devoir), je vous autorise à en rejeter la faute sur moi. Il est évident que j’ai échoué à vous persuader et à vous mettre au défi d’accomplir tout ce dont vous êtes capable, tout ce qui est important.
Vous ne pouvez pas perdre.
Lancez-vous !
« Il y a deux erreurs que l’on peut commettre sur le chemin de la vérité.
 
Ne pas aller jusqu’au bout et ne pas se mettre en route. »
Siddhārta Gautama



1- Boîte cylindrique transparente peu profonde, en verre ou en plastique, munie d’un couvercle, utilisée en microbiologie pour la mise en culture de micro-organismes.

2- Massachussetts Institute of Technology.

3- Institut Max Planck pour la cybernétique biologique, à Tübingen en Allemagne.

4- Douglas Rushkoff, Program or be Programmed, Ten Commands for a Digital Age, Soft Skull Press, 2011.

5- Howard Schultz est un homme d’affaires américain, CEO de Starbucks.

6- Aptera : société californienne proposant une voiture électrique à trois roues, au design futuriste. Voir http://www.aptera.com/

7- Steve Pressfield, The Word of Art, Break Through the Blocks and Win Your Inner Creative Battles, Warner Books, 2003.

8- Zig Ziglar est un auteur et conférencier américain spécialisé dans le coaching.

9- Isaac Asimov est un auteur de science-fiction américain.

10- Surnommé le Roi de l’évasion, Harry Houdini (1897-1926) fut un célèbre magicien. L’évasion de la camisole de force était l’un de ses numéros les plus célèbres. 

11- Tom Peters, Le Prix de l’excellence, Dunod, 1999.

12- En anglais : « boldly going where no one has gone before », référence au générique original de la série Star Trek (1966).

13- Ces femmes ont toutes connu le succès dans leur domaine : Julie Taymor est réalisatrice, Alice Waters est chef cuisinier, et Sarah Jones est comédienne.

14- « Disque dans un sac ».

15- www.pixar.com/shorts/awb/index.html.

16- Scott McCloud, L’Art invisible, Delcourt, 2007.

17- Cory Doctorow est un journaliste et auteur de science-fiction canadien.

18- Francis Scott Fitzgerald, Gatsby le Magnifique, Grasset, 1996, p. 194.
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