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Prologue

Manifeste

Un petit guide pour obtenir tout ce que vous voulez

Imaginez que vous consacrez tout votre temps a des choses que vous
avez envie de faire.

Imaginez que vous donnez le meilleur de vous-méme a un projet
que vous avez créé personnellement, au lieu de travailler comme un
rouage d'une machine qui enrichit quelqu'un d’autre.

Imaginez que vous remettez a votre patron une lettre dans laquelle
il lira : « Cher patron, je vous écris pour vous informer que je n’ai
plus besoin de vos services. Merci pour tout, mais désormais je ferai
les choses a ma facon. »

Imaginez que la journée d’aujourd’hui est la derniére o1 vous tra-
vaillez pour quelqu'un d’autre. Que diriez-vous si — trés bientét, et pas
dans quelque avenir lointain et imprécis — aller au travail signifiait
pour vous allumer un ordinateur portable dans un bureau aménagé
a votre domicile, rejoindre la boutique que vous avez créée, appeler
un client qui compte sur vos précieux conseils, bref, faire ce que vous
avez envie de faire et non ce qu'un autre vous demande de faire?

Partout dans le monde, et de bien des manieéres différentes, des
milliers de gens vivent ainsi. Ils réécrivent les régles du travail, ils
deviennent leur propre patron, ils se forgent un nouvel avenir.
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Cette vie professionnelle d'un nouveau genre est déja bien réelle
pour ces entrepreneurs imprévus, qui pour la plupart ne s’étaient
jamais imaginés en homme (ou en femme) d’affaires. Cest la révo-
lution des micro-entreprises —un moyen pour bien gagner sa vie tout
en trouvant l'indépendance et la motivation.

D’autres livres détaillent de A a Z I'essor des start-ups de I'Internet,
depuis leur capital-risque jusqu’a leur cantine bio. D’autres guides
expliquent comment écrire des business plans de quatre-vingts pages
que personne ne lira jamais et sans rapport avec le fonctionnement
véritable d’'une entreprise.

Ce livre est différent. Il a deux themes clés : la liberté et la valeur.
La liberté, c’est ce que nous recherchons tous; la valeur, c’est le
moyen d’y arriver.

FAIRE AVEC LA LIBERTE

Jai acquis ma précieuse indépendance professionnelle voici plus de
dix ans. Créer une entreprise n’était pas dans mes projets; tout sim-
plement, je n’avais pas envie de travailler pour quelqu'un d’autre.
Depuis mon modeste appartement de Memphis, dans le Tennessee,
jobservais ce que d’autres avaient fait, en tentant de décortiquer les
raisons de leur succes. J'ai d'abord importé du café de la Jamaique
afin de le vendre en ligne, car javais vu des gens gagner de 'argent
ainsi; je n'avais aucun don particulier pour I'importation, la torré-
faction ou la vente. (En revanche, la multiplication des « dégustations
de controle » faisait de moi un gros consommateur de mon produit.)

Si javais besoin d’argent, j'ai appris 2 me demander comment
I'obtenir en fabriquant quelque chose et en le vendant, et non en me
serrant la ceinture par ailleurs ni en travaillant pour quelqu'un
d’autre. C'est une distinction capitale car, pour établir leur budget,
la plupart des gens regardent d’abord leur revenu puis définissent ce
qu’ils peuvent en faire. Je procédais différemment : je commengais
par la liste de mes envies, puis je me demandais comment les réaliser.
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Mon entreprise ne m’a pas rendu riche, mais elle m’a permis de
joindre les deux bouts et m’a apporté quelque chose de plus précieux
que l'argent : la liberté. Je n’avais pas d’horaires a respecter, pas de
feuilles de temps a remplir, pas de comptes rendus inutiles a rédiger,
pas de manigances a supporter et méme, pas de réunions obliga-
toires auxquelles participer.

Jai consacré un peu de mon temps a apprendre comment fonc-
tionne une véritable entreprise, mais sans sacrifier pour autant deux
occupations fort prenantes : bouquiner dans les cafés le jour et jouer
du jazz la nuit.

Mu par le désir d’apporter au monde quelque chose de plus noble,
je suis parti pour '’Afrique occidentale oli, pendant quatre ans, en
tant que bénévole pour une association médicale, j'ai sillonné la
Sierra Leone et le Liberia au volant d'une Land Rover pour livrer
des fournitures a des cliniques. J'ai appris quel lien unissait la liberté
et la responsabilité, et comment concilier mon désir d'indépendance
avec quelque chose d'utile pour le reste du monde.

De retour aux Etats-Unis, je me suis lancé dans une carriere d’écri-
vain de la méme maniere que javais appris a faire tout le reste : en
commengant par une idée puis en découvrant ses conséquences au
fur et mesure. J'ai entrepris de visiter tous les pays du monde a raison
de vingt par an, tout en gérant mon entreprise la ol je me trouvais.
A chaque étape, une unique boussole me guidait : le gotit de la liberté.

Il n’existe pas de traitement pour désintoxiquer les accros a la
liberté. Une fois que vous avez go(ité a la vie sur 'autre rive, essayez
donc de vous plier a nouveau aux régles fixées par un tiers!

LA DOCTRINE DE LA VALEUR

La seconde partie de ce livre porte sur la valeur, un mot souvent
utilisé, mais rarement analysé. Comme on le verra, il y a création
de valeur quand quelqu’un fait une chose utile et la partage avec le

Prologue - 3



	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13

