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Entièrement dédié à Seth Godin.
Ce livre existe uniquement parce qu’il l’a demandé.



		1. Dix années d’expérience 
en une heure

			
				De 1998 à 2008, j’ai vécu une folle aventure : mon petit hobby s’est accidentellement transformé en une grosse entreprise, que j’ai ensuite vendue pour 22 millions de dollars. Aujourd’hui, les gens veulent savoir ce que j’en pense.

				Comme on me pose des questions, je raconte comment cela s’est passé. Ces questions concernent souvent ce que j’ai fait de mal. Car j’ai commis de terribles erreurs.

				Certains me demandent des conseils pour gérer telle ou telle situation, dans leur vie personnelle ou professionnelle. Je leur explique comment je procède, mais ce n’est qu’une méthode parmi d’autres, je pourrais tout à fait faire l’inverse.

				Il n’est pas question ici de suggérer que tout le monde devrait être comme moi. Je suis assez atypique : ce qui fonctionne pour moi peut ne pas fonctionner pour les autres, mais il y a eu suffisamment de personnes pour penser que mes histoires et les philosophies que j’ai développées à partir de mon expérience méritaient d’être partagées, alors nous y voilà.

				Voici l’essentiel de ce que j’ai appris en dix ans, compilé en un ouvrage que vous pourrez lire en une heure.

				J’espère que mes idées vous seront utiles, dans votre vie personnelle ou professionnelle. J’espère également que vous ne serez pas d’accord avec certaines d’entre elles. Et j’espère enfin que vous m’enverrez un e-mail si vous avez un point de vue différent – c’est ce que je préfère.

				(Je suis un étudiant, pas un gourou.)

			

		

		2. Quelques philosophies
 de vie

			
				La plupart des gens ne savent pas pourquoi ils font ce qu’ils font. Ils imitent les autres, suivent le courant, suivent des chemins sans en créer de nouveaux.

				Ils consacrent des années à poursuivre quelque chose que quelqu’un les a convaincus de vouloir, sans réaliser que cela ne les rendra pas heureux.

				Ne vous retrouvez pas sur votre lit de mort en ayant gâché votre seule chance de vivre, rongé par les regrets parce que vous avez pourchassé de petites distractions plutôt que de grands rêves.

				Il vous faut connaître votre philosophie, savoir ce qui vous rend heureux et vaut la peine d’être réalisé.

				Les histoires qui vont suivre ont des points communs. Ce sont mes philosophies personnelles, engrangées au cours des dix années durant lesquelles j’ai lancé et fait prospérer ma petite entreprise.

				
					
						• Le business n’est pas une question d’argent. Il s’agit de réaliser des rêves, pour les autres et pour soi-même.

					

					
						• Créer une entreprise est un moyen formidable d’améliorer le monde en s’améliorant soi-même.

					

					
						• Créer une entreprise, c’est créer une utopie. C’est ici que se façonne votre monde parfait.

					

					
						• Ne faites jamais rien uniquement pour de l’argent.

					

					
						• Ne faites pas de business pour votre propre gain, ­conten­tez-vous de répondre aux appels à l’aide.

					

					
						• La réussite vient en se perfectionnant et en inventant sans relâche, pas en faisant sans relâche la promotion de ce qui ne fonctionne pas.

					

					
						• Votre business plan est sans objet : impossible de savoir ce que les gens veulent réellement avant d’avoir commencé.

					

					
						• Débuter sans argent est un avantage – pas besoin d’argent pour commencer à aider les autres.

					

					
						• Satisfaire tout le monde est impossible – parfois, la sélection a du bon.

					

					
						• Faites en sorte d’être inutile au fonctionnement de votre entreprise.

					

					
						• L’objectif de toute action est d’être heureux, alors faites uniquement ce qui vous rend heureux.

					

				

				Que signifient toutes ces affirmations ? Dans quel contexte ? Comment les appliquer à votre situation personnelle ? Eh bien… je n’aime pas parler de moi, mais pour qu’elles fassent sens, je dois vous raconter mon histoire.

			

		

		3. Je voulais simplement
 vendre mon CD

			
				Cette histoire commence en 1997. Musicien professionnel de 27 ans, je réussissais à gagner ma vie avec la musique, en donnant beaucoup de concerts aux États-Unis et en Europe, en produisant des disques, en collaborant à ceux d’autres artistes et en gérant un petit studio d’enregistrement. J’ai même été musicien et Monsieur Loyal dans un cirque.

				Mon compte en banque était maigrelet, mais jamais vide. J’avais gagné suffisamment d’argent pour acheter une maison à Woodstock, dans l’État de New York. Le rêve de tout musicien.

				J’ai fait un CD de ma musique et j’en ai vendu 1 500 exemplaires lors de mes concerts. Je voulais le vendre en ligne, mais aucune entreprise ne voulait vendre un label indépendant sur Internet. Aucune. J’ai approché les grands disquaires en ligne : même refus. La seule façon pour mon CD d’être vendu sur leurs sites était de passer par un grand distributeur.

				Dans l’industrie musicale, la distribution était un racket odieux. Signer un contrat de distribution était aussi difficile que de signer un contrat d’enregistrement. Les distributeurs étaient connus pour prendre des milliers de CD et vous payer un an plus tard – voire jamais. Les maisons de disques riches à millions achetaient des référencements promotionnels coûteux, et le reste d’entre nous finissait à la poubelle. Si vous ne vendiez pas bien les premiers mois, vous étiez viré du système.

				Les distributeurs n’étaient pas malveillants : c’est le système qui était véreux et je ne voulais rien à voir avec ça.

				Alors, quand les grands disquaires en ligne m’ont dit qu’ils ne pouvaient pas vendre mon CD en direct, je me suis dit : « OK, laisse tomber. Je vais monter ma propre boutique en ligne. Ça ne doit pas être bien difficile. »

				Mais cela l’était ! En 1997, PayPal n’existait pas, il a donc fallu que j’ouvre un compte marchand pour les cartes de crédit, ce qui m’a coûté 1 000 $ et trois mois de paperasserie administrative. La banque a même dû envoyer un inspecteur pour s’assurer que mon entreprise était légale. Il a fallu ensuite que j’apprenne à concevoir un panier d’achat ; je ne savais pas programmer, mais j’ai suivi les exemples d’un manuel de programmation, au rythme de nombreux essais et erreurs.

				Finalement, j’ai réussi à créer un bouton « acheter » sur mon site ! En 1997, ce n’était pas rien…

				Quand j’ai annoncé à mes amis musiciens la naissance de mon bouton « acheter », l’un d’eux m’a demandé : 

				— Tu pourrais aussi vendre mon CD ? 

				J’ai réfléchi une minute, avant de lui répondre : 

				— OK, sans problème. 

				Je voulais lui rendre service. Il m’a fallu quelques heures pour l’ajouter dans mon système, en créant sur mon site une page pour son CD.

				Puis deux autres amis m’ont demandé la même chose, puis j’ai commencé à recevoir des appels d’inconnus me disant : 

				— Mon ami Dave m’a dit que tu pourrais vendre mon CD ? 

				Appels et e-mails affluaient. J’ai dit « oui » à tous.

				Deux grands noms de la musique en ligne ont parlé de mon site à leur liste de diffusion (Bryan Baker de Gajoob et David Hooper, merci les gars !) : cinquante autres musiciens m’ont rejoint.

				Ce qui ne devait être qu’un service rendu à quelques amis…

			

		

		4. Réaliser un rêve

			
				Vendre les CD de mes amis a commencé à me prendre beaucoup de temps… C’est là que j’ai réalisé que j’avais, fortuitement, fondé une entreprise. Mais je ne voulais pas d’entreprise ! Je vivais déjà un rêve – être musicien à plein temps – et je ne voulais rien qui puisse m’en détourner.

				J’ai pensé alors qu’en adoptant une approche utopique et irréaliste, je pourrais faire en sorte que cette entreprise ne se développe pas trop, qu’elle reste modeste – le contraire de l’ambition… À moi donc de penser à l’opposé de l’ambition.

				J’ai rédigé mon contrat de distribution utopique, de mon point de vue de musicien. Dans un monde parfait, mon distributeur…

				
					
						1. Me paierait chaque semaine.

					

					
						2. Me transmettrait le nom et l’adresse de chaque personne ayant acheté mon CD (car ce sont mes fans, pas ceux du distributeur).

					

					
						3. Ne me laisserait jamais tomber sous prétexte que je ne vends pas suffisamment (même si je vendais un CD tous les cinq ans, il resterait disponible à l’achat).

					

					
						4. N’accepterait jamais de référencement payant (injuste vis-à-vis de ceux qui ne peuvent pas se le permettre).

					

				

				Voilà ! C’était ma mission ! J’aimais ça, c’était un hobby louable. J’ai nommé ma boîte CD Baby et j’y ai mis les CD de mes amis.

				Ces quatre points constituaient ma feuille de route. Ils figuraient sur le site, j’en parlais à chacune de mes conférences et m’assurais que toutes les personnes avec qui je travaillais les connaissaient.

				L’essentiel pour moi était de ne pas développer un gros business. Je rêvassais simplement de voir ce qui adviendrait de cette petite chose dans un monde parfait.

				Quand vous lancez une entreprise, vous fabriquez un petit univers dont vous contrôlez toutes les lois. C’est votre utopie.

				Quand vous réalisez votre rêve, il devient aussi le rêve de quelqu’un d’autre.
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