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			À Renée, Max et Noah, vous êtes tout pour moi.
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INTRODUCTION

			Comment les affaires ont sauvé ma vie (puis l’ont quasiment ruinée)

			Je fixe du regard le pistolet qui se trouve dans mon sac de sport.

			Il suffit que je le pointe sur ces flics qui m’épargneront de devoir mettre fin à ma vie misérable. En essuyant la sueur de mes yeux, je jette un coup d’œil dans le rétroviseur. Deux policiers armés se précipitent vers ma voiture. Je venais de les entraîner dans une course-poursuite et de percuter le mur d’une maison. Ils finissent par me rattraper et ils ont toutes les raisons de me tirer dessus. Fin de la partie.

			Le désespoir m’envahit. Souvenirs d’une vie marquée par le chaos. Vol à l’étalage dès l’école primaire. Des séjours en centres sociaux pendant ma période collège. Renvoi du lycée.

			Quand ma mère découvre de la drogue, de l’argent et des armes volées à la maison, elle en a assez et appelle les flics. Mais mon frère, Pierre, me propose 63 dollars que j’accepte et je pars en cavale, me cachant dans des camps de chasse et squattant les canapés de mes amis. Finalement, après avoir essayé pendant des semaines de rester hors d’atteinte de la police, je décide d’abandonner ma petite ville canadienne de Moncton dans le Nouveau-Brunswick et de rejoindre Montréal où habite mon oncle.

			Je vole une voiture et je quitte la ville, mais je ne vais pas bien loin. Je suis en route depuis peu de temps lorsque je me retrouve face à un barrage routier. En faisant croire aux flics que j’ai oublié mon permis de conduire, à peine ont-ils le dos tourné pour vérifier mes coordonnées sur leur ordinateur, je démarre le moteur et je m’enfuis à toute vitesse.

			Les minutes qui suivent ressemblent à une véritable course-poursuite tout droit sortie d’un film : accélérations, coups de klaxon, manœuvres intempestives dans les embouteillages, avant de m’écraser contre la façade d’une maison.

			C’est à ce moment-là que je saisis mon arme.

			Mais lorsque j’essaie de la prendre, elle se coince et reste définitivement bloquée. Je tire, encore et encore, mais elle ne cède pas. Puis les flics me font monter dans leur voiture de patrouille.

			La gravité de mes délits me fait rapidement condamner à une peine de six mois dans une prison pour adultes. J’essaie de me tenir tranquille et d’éviter les ennuis, mais les vieilles habitudes sont tenaces et je finis par me bagarrer, ce qui me vaut d’être placé en cellule d’isolement. Je reste quasiment 72 heures, enfermé en sous-vêtements, et Brian, un gardien, entre enfin dans ma cellule.

			—	Viens, me dit-il. Il me conduit vers une pièce adjacente, me fait entrer et ferme la porte à clé. Je regarde autour de moi, comprenant qu’il s’agit de l’une des rares zones sans caméras.

			J’ai le cœur serré. Brian me regarde fixement et après un long silence, il me pose une question simple, mais essentielle :

			—	Dan, pourquoi es-tu ici ?

			—	Eh bien, je me suis battu avec Kirk au petit déjeuner.

			Il me coupe la parole.

			—	Non, je veux dire, pourquoi es-tu en prison ?

			Je bredouille quelques réponses peu convaincantes :

			—	J’ai volé une voiture. J’ai pris la fuite.

			Brian m’interrompt.

			—	Non, Dan. Cela fait presque dix ans que je travaille ici et j’ai rencontré beaucoup d’enfants. Vraiment beaucoup. Mais je vois que tu essaies de faire tes devoirs et de rester tranquille. Tu es différent. Cela n’a pas de sens selon moi. Tu n’as rien à faire ici.

			Des larmes chaudes coulent sur mon visage lorsque Brian me dit que je suis « destiné à autre chose ». Jusqu’à ce jour, tout ce que j’avais entendu sur moi se résumait au fait que j’étais un élément perturbateur. Mais, je ne sais pas comment, Brian a perçu un potentiel en moi. Et ses mots m’ont fait espérer une vie meilleure.

			Avec le recul, je constate que tout au long de mon enfance tumultueuse, j’ai toujours montré que j’avais un certain potentiel : j’étais créatif, j’étais prêt à prendre des risques, j’étais doué pour communiquer avec les autres et j’étais capable de faire face au chaos ambiant, sans perdre mon sang-froid. En somme, je faisais preuve des compétences nécessaires pour devenir entrepreneur. Mais ces qualités n’ont tout simplement pas pris la bonne direction.

			Mon séjour suivant se révèle décisif. Peu de temps après ma conversation avec Brian, je suis envoyé à Portage, un centre thérapeutique pour adolescents. Là-bas, je poursuis ma transformation. J’étudie et je travaille dur pour effectuer les tâches qui me sont confiées. Pendant cette période, je me lie d’amitié avec un agent d’entretien, Rick, qui devient comme un grand frère pour moi. Un jour, alors que je l’aide à nettoyer l’un des bâtiments désaffectés, je trouve un livre sur la programmation Java, près d’un vieil ordinateur. Je l’ouvre et je suis très surpris par son contenu. J’avais toujours pensé que la programmation informatique ressemblait à des hiéroglyphes, à des lignes incompréhensibles d’équations mathématiques complexes. Mais celui-ci… celui-ci se lit comme de l’anglais basique. Et ça m’interpelle.

			Alors, je démarre l’ordinateur et je saisis des commandes, en suivant la simple liste d’instructions du premier chapitre du manuel. Quelques minutes plus tard, le programme est lancé et les mots suivants apparaissent : « Hello World ! »

			Et voilà. J’ai tout simplement le déclic. Je dispose là d’un moyen de créer une série d’instructions me permettant d’obtenir les mêmes résultats fiables et prévisibles. À. Chaque. Fois.

			La prédictibilité des logiciels s’oppose au chaos imprévisible dans lequel j’ai vécu toute mon enfance. À partir de ce jour-là, écrire du code devient ma nouvelle addiction.

			Très rapidement, je suis obnubilé par la conception de logiciels et de systèmes. Aujourd’hui encore, lorsque je forme des clients à la mise en place de systèmes pour leurs entreprises, je suis enthousiaste à l’idée de les aider à transformer le chaos en prédictibilité.

			À l’époque, j’étais naïvement fier de moi – je ne savais pas que « Hello World ! » était la première leçon de tous les livres de programmation pour débutants. Animé d’une confiance aveugle, je me lance tête baissée dans cette nouvelle aventure que représentait « Internet ». J’utilise les mêmes compétences qui m’avaient causé des ennuis toute mon enfance et je les mets résolument au service de l’esprit entrepreneurial.

			En fait, mon enfance chaotique était un atout pour devenir entrepreneur – l’inconnu ne me faisait tout simplement pas peur. En 1998, âgé tout juste de 18 ans, je crée ma première entreprise sérieuse, un site de location de vacances, MaritimeVacation. À 21 ans, je fonde ma deuxième entreprise, NB Host, une entreprise d’hébergement d’applications web.

			L’entrepreneuriat a sauvé ma vie et m’a donné une direction. Mais il y a un problème. Je ne connais qu’une chose : « Get Shit Done » (GSD)*1. Travailler dur, gagner de l’argent, éviter les ennuis. Jour après jour. Jusqu’à ce que mes deux premières entreprises échouent lamentablement. Je ne sais encore ni travailler en équipe ni valoriser mon temps. Mais la création d’entreprise est inscrite dans mes gènes, et j’en ai conscience. Alors, je persévère en créant en 2004 ma troisième entreprise, une société de logiciels, Spheric Technologies. À ce moment-là, mon travail acharné commence à porter ses fruits – au moins sur le plan professionnel. Je travaille 15 à 18 heures par jour, ce qui génère une croissance annuelle de 150 % pour mon entreprise – tandis que ma vie personnelle part à la dérive.

			Quatre mois à peine avant mon mariage, au cours d’une journée apparemment normale pendant laquelle je travaillais depuis le matin, je rentre à la maison tard dans la soirée, et ma fiancée est extrêmement contrariée.

			—	Je n’en peux plus, me dit-elle en jetant sa bague de fiançailles sur la table.

			Apparemment, mon ex-future épouse pense que si je veux passer ma vie avec elle, je dois vraiment passer du temps avec elle.

			Bien que je ne m’en aperçoive pas immédiatement, mes deux entreprises en faillite et ma relation de couple vouée à l’échec ont un point commun – moi. Et le cœur de mon problème est cet état d’esprit GSD, qui me rend aveugle à tout le reste. Je sais que je dois trouver une meilleure façon de gérer mes entreprises et ma vie.

			Je suis loin de soupçonner que les prémices de la solution existent déjà. Quelques années avant le départ de ma fiancée, j’avais déjà commencé à lire davantage de livres sur les affaires. J’y ai découvert la version audio de Love Is the Killer App (L’amour est l’application qui tue) de Tim Sanders. Après avoir lu – ou plutôt écouté – le livre en entier, je me dis : « Ouah ! Je viens tout simplement de télécharger vingt ans d’expérience de la vie pour vingt dollars et quelques heures de mon temps. Combien d’autres livres de ce type puis-je lire ? »

			Ensuite, je dévore les classiques, notamment Comment se faire des amis et influencer les gens de Dale Carnegie, Réfléchissez et devenez riche de Napoleon Hill et Les 7 habitudes des gens efficaces de Stephen Covey. Ces livres m’aident à mieux gérer mon entreprise, mais cela ne suffit pas. Je dois gérer ma vie différemment. J’ai besoin de systèmes pour stimuler la personne que je suis – un entrepreneur – tout en m’aidant à être une bonne personne. Le fait de perdre ma fiancée est un avertissement nécessaire pour que je commence sérieusement à réfléchir à une solution plus globale me permettant de mener ma vie.

			Je poursuis mes lectures, mes recherches et mes expérimentations. Je glane ici et là des secrets sur la façon de reprendre ma vie en main, de vivre ma passion et d’acquérir une entreprise. J’applique tout d’abord des principes, des tactiques, des outils et des systèmes issus d’ouvrages, de mentors, de programmes – de toutes les sources disponibles. Et les résultats sont au rendez-vous :

			Je commence à apprendre à faire ce que j’aime (diriger des entreprises) et à être la personne que je veux être (un ami, un père et un mari). Je comprends que je ne peux probablement pas dissocier l’esprit entrepreneurial de moi-même parce que je suis un entrepreneur. En 2008, je vends Spheric et j’atteins mon premier million, ce qui change complètement ma conviction dans ce qu’il est possible de réaliser. Puis en 2009, je déménage à San Francisco pour lancer ma prochaine entreprise, Flowtown*2. Je constitue des équipes et je mets en place des infrastructures qui me permettront de dégager du temps et de l’énergie afin de pouvoir les réinvestir. Curieusement, cette fois-ci, plus mon entreprise progresse, plus je dispose de temps. J’ai trouvé un moyen de faire croître mon entreprise et de libérer du temps simultanément. Ensuite, je découvre quelque chose d’encore plus profond.

			Ce qui me réjouit vraiment, c’est de voir d’autres entrepreneurs découvrir ces mêmes vérités.

			L’un de mes principes fondamentaux est le suivant : apprendre, pratiquer, transmettre. Vous ne pouvez pas apprendre sans pratiquer, et lorsque vous avez vraiment appris quelque chose de précieux, vous devez le transmettre. Aujourd’hui, grâce à mon expérience, à des mentors extraordinaires et à des coachs, je vous garantis que le seul moyen de développer votre entreprise au-delà d’un certain seuil consiste à vous réapproprier votre temps et à le réinvestir dans des aspects plus essentiels.

			En 2006, je crée un blog pour partager certaines des tactiques de croissance que j’ai apprises. Je ne suis pas un expert en matière de réappropriation du temps, mais je tiens tout de même à faire profiter les autres du peu de connaissances que j’ai acquises dans le domaine de la croissance des entreprises. Les gens commentent alors mes articles. Puis en 2008, je décide d’intervenir lors de conférences. Celles-ci s’adressent principalement à des entreprises concurrentes du secteur des logiciels. Au début, je parle généralement de tactiques commerciales – comme les stratégies marketing de croissance que j’ai découvertes au cœur de la Silicon Valley –, mais j’ai toujours été plus intéressé par le fait d’aider les entrepreneurs et les fondateurs à vivre. Au fil de mes articles de blogs et de mes conférences, j’apprends que je ne suis pas le seul entrepreneur à lutter contre cet état d’esprit GSD, ce qui ne fait que renforcer mon engagement dans la prestation de services.

			En 2012, je vends Flowtown et je lance immédiatement Clarity, une marketplace*3 qui met en relation les fondateurs de start-up avec des prestataires de solutions, qu’il s’agisse de conseils liés à la création d’entreprise, de questions juridiques ou de stratégies marketing. Encore une fois, je sais par expérience que je dois tout mon succès aux ouvrages que j’ai lus et aux conseils dont j’ai bénéficié. Clarity semble être le moyen idéal pour réunir les créateurs d’entreprise en recherche de réponses : ils s’acquittent d’un droit d’entrée en échange de conseils de la part d’entrepreneurs expérimentés. Je sais que les créateurs d’entreprise se posent de réelles questions de fond, et que lorsqu’ils obtiennent leurs réponses, ils sont capables de libérer la magie à travers toute leur organisation. Lorsque Clarity se fait racheter en 2014, je me lance en quête de mon prochain défi.

			En 2015, je crée SaaS*4 Academy, une chaîne YouTube destinée aux créateurs d’entreprises de logiciels, où je partage gratuitement, non seulement des tactiques commerciales, mais aussi des stratégies plus confidentielles – comme la valorisation de la gestion de l’énergie par rapport à la gestion du temps, l’importance des guides (procédures opérationnelles normalisées) et, enfin, la manière de vous réapproprier votre temps. Je suis surpris par les réactions : « J’ai l’impression de suivre une thérapie succincte » et « C’est la meilleure vidéo sur la réussite des entreprises que je connais actuellement. » Apparemment, c’est une vérité quasi universelle : nous sommes tous confrontés à la difficulté de jongler avec notre temps et notre entreprise.

			Les entrepreneurs dans l’âme doivent trouver un moyen de vivre pleinement leur vie et leur entreprise.

			Si vous pratiquez la méthode GSD depuis un certain temps, vous avez probablement connu un certain succès. Le travail acharné, même au détriment de vos relations, porte ses fruits, jusqu’à un certain point.

			Mais à un moment donné, le succès se fait attendre. Vous êtes seul, et votre temps est limité. Vous avez une entreprise, une famille et des amis qui ont tous des attentes.

			Si vous appréhendez d’aller au bureau – parce que vous savez que vous avez une montagne d’e-mails à traiter, que vous devez régler de nouveaux problèmes, que vous devez répondre aux demandes d’une dizaine de clients et que certains de vos collaborateurs ne demandent qu’à se décharger de leur travail sur vous – et que vous craignez ensuite de rentrer à la maison – parce que vous êtes épuisé, stressé et que vous pensez encore à tout ce qui vous reste à faire – alors cet ouvrage est pour vous. Il s’adresse à tous ceux qui veulent se réapproprier leur temps pour se consacrer davantage à ce qu’ils aiment, tout en assurant la croissance de leur entreprise.

			Vous ne pourriez pas vous épanouir pleinement autrement qu’en tant qu’entrepreneur, car c’est dans votre ADN. Mais si votre entreprise vous détruit, vous, votre famille ou vos relations avec des tâches qui accaparent tout votre temps et qui vampirisent votre énergie, vous ne pouvez pas continuer ainsi. Alors, ne le faites pas. Je vous aiderai à trouver une meilleure voie.

			Ce livre vous explique comment j’ai changé mon approche – et comment vous pouvez faire la même chose.

			Comment créer une entreprise que vous ne finirez pas par détester

			Selon Stephen Covey, « ce qui compte, ce n’est pas le temps que vous consacrez à quelque chose, mais la façon dont vous vous y consacrez1. » Dans mon livre, vous découvrirez précisément comment y parvenir. Vous y trouverez une approche méthodique, ainsi que des tactiques et des stratégies issues de l’expérience de deux entreprises qui ont échoué, du départ d’une fiancée, de la lecture de plus de 1 200 livres sur les affaires et le développement personnel, de la gestion du plus grand groupe mondial de formation et de mentorat dans le domaine des SaaS, et de nombreuses conférences données sur la façon de vous réapproprier votre temps.

			Tout comme des milliers d’autres fondateurs d’entreprise qui ont appris à se réapproprier du temps et de l’énergie et à les redéployer de manière appropriée, j’exploite tous les enseignements contenus dans ce guide. Grâce à cette approche, ces entrepreneurs ont plus d’énergie, sont plus enthousiastes face à l’avenir et aiment de nouveau leur entreprise. Leurs employés s’épanouissent davantage dans leur travail. À la maison, ils sont de meilleurs amis, de meilleurs parents et de meilleurs conjoints. Enfin, leur entreprise a connu une croissance exponentielle.

			La plupart des entrepreneurs pensent qu’une entreprise rentable est le fruit d’un travail acharné. C’est probablement vrai, mais un empire ne peut prospérer que si son dirigeant – vous – apprend à se réapproprier son temps. Reprenez le contrôle de votre vie, appréciez de nouveau votre travail et retrouvez la liberté que votre entreprise peut vous procurer.

			Faites-moi confiance, je sais à présent qu’il est non seulement possible d’avoir du temps libre, de vivre comme un entrepreneur et de consacrer de l’énergie à ses relations, mais aussi que tout cela est étroitement lié – un Dan épanoui est un meilleur entrepreneur, et un meilleur entrepreneur est un meilleur père et un mari plus aimant.

			J’ai aidé des centaines d’entrepreneurs à apprendre à réinvestir leur temps : à se le réapproprier et à le consacrer aux aspects les plus pertinents. Ils ont appris que, plus ils consacrent de temps aux domaines de leur entreprise dans lesquels ils excellent, plus ils ont d’énergie et plus ils gagnent d’argent, ce qui leur permet de se réapproprier encore plus de temps. C’est exactement l’approche inverse que j’ai eue dans mes premières entreprises, où, plus elles progressaient, plus j’étais malmené, au point de finir par perdre mon entreprise et mes relations.

			J’ai trouvé la solution que je cherchais, et je voudrais vous la transmettre.

			Voici un aperçu du plan de ce livre :

			Tout d’abord, nous aborderons le principe de la réappropriation, la boucle de la réappropriation et la matrice DRIP. Ces schémas mentaux vous permettront de repenser la façon dont vous consacrez du temps à votre entreprise. Vous apprendrez rapidement à identifier ce qui vous fait perdre du temps et pourquoi. Ce simple exercice de miroir vous aidera à constater la folie avec laquelle la plupart des entrepreneurs – et sans doute vous-même – gèrent leur entreprise. Vous découvrirez les limites psychologiques de votre succès, en commençant par vos propres ennemis du temps.

			En utilisant l’échelle de remplacement (chapitre 5), vous apprendrez à accroître à l’infini le volume de vos tâches et le temps dont vous disposez en vous concentrant sur les tâches à plus forte valeur ajoutée. Au chapitre 7, nous aborderons la conception de guides de procédures opérationnelles normalisées, à remettre à vos employés. Ces manuels vous permettront de garder le contrôle intégral de votre entreprise, sans même que vous ayez besoin d’intervenir dans la majeure partie des projets.

			Tout au long de ce livre, nous examinerons la façon dont vous pouvez apprendre à maîtriser votre processus à l’infini. Nous nous intéresserons aux trois seuls échanges que vous pouvez réaliser en matière de temps.

			Au fil de votre lecture, vous trouverez quelques brefs conseils et astuces. Par exemple, vous apprendrez rapidement que tout entrepreneur peut se décharger immédiatement de certaines tâches (en utilisant le coût de la réappropriation de son temps, chapitre 1). Je vous expliquerai également comment concevoir, sur mesure, votre « semaine parfaite » (chapitre 8), en fonction de votre énergie. Nous nous intéresserons à des astuces simples, telles que la définition du « fini » et la règle « 1:3:1 » (chapitre 9), qui vous aideront à surmonter les goulets d’étranglement qui freinent la productivité de votre entreprise. (Oh, et mon conseil préféré est probablement la méthode de la caméra décrite au chapitre 7. Celle-ci vous aidera à former d’autres personnes, sans que cela ne vous demande plus de temps. Jetez-y un coup d’œil dès à présent si vous voulez en avoir un aperçu.) À la fin, vous rêverez 10 fois plus grand (en utilisant le processus appelé la « vision 10 X », chapitre 13). De plus, je vous montrerai comment procéder à la planification proactive de votre agenda sur l’année (chapitre 14) afin de vous permettre de concrétiser ce grand rêve. Je vous donnerai des exercices à faire tout au long de votre parcours : pour vous aider, j’ai compilé toutes les informations nécessaires, elles sont disponibles sur mon site Internet (en anglais) : buybackyourtime.com/resources.

			✱

			Le fait de savoir me réapproprier mon propre temps me permet de vivre une vie incroyable. Cette semaine, je consacrerai 6 heures au développement de mon entreprise à 8 chiffres.

			Je m’entraînerai pour un Ironman. Je m’engagerai en tant que bénévole auprès de jeunes des quartiers défavorisés. J’écrirai mon prochain livre. Je me mettrai en quête de mon prochain investissement. Je consacrerai mon attention et mes ressources aux entrepreneurs en difficulté qui me procurent tant d’énergie et de satisfaction. Et surtout, je passerai du temps avec mes enfants, je déjeunerai avec mon épouse et nous dînerons tous les quatre… tous les soirs.

			Rien de tout cela ne s’est produit parce que j’ai simplement trimé davantage. Mais j’y suis parvenu parce que j’ai appris à penser et à agir différemment au sein de mon entreprise, de sorte que chaque moment investi dans celle-ci m’a permis d’en tirer plus d’énergie.

			Ce dont je viens de vous parler ne s’est pas fait tout seul – certaines personnes m’ont accompagné, j’ai lu leurs livres, participé à leurs conférences, d’autres m’ont accordé des entretiens téléphoniques. J’ai appris d’elles, et aujourd’hui, je veux partager toutes ces informations avec vous, en quatorze chapitres.

			Finalement, il ne s’agit pas seulement de vous, mais aussi de l’avenir de votre entreprise, de vos collaborateurs et de votre communauté. Si vous vous épuisez, vous détruirez également leurs vies.

			Construisons une entreprise que vous ne finirez pas par détester.

			


				
					*1. « Get Shit Done » fait référence à « Get Things Done », une approche de la gestion du temps centrée sur l’action. Inventée en 2001 par David Allen, auteur et consultant américain en management et spécialisé dans la productivité, elle s’appuie sur le principe suivant : « La meilleure façon de gagner du temps, c’est d’arrêter d’en perdre » (NdlT).

				
				
					*2. Plateforme marketing sur les réseaux sociaux (NdlT).

				
				
					*3. Connue également sous le nom de « place de marché », la marketplace est un service d’intermédiation commercial réglementé par un champ juridique, entraînant des opérations de banque et des services de paiement contre une rémunération ou un avantage économique. (NdlT).

				
				
					*4. SaaS est un acronyme du secteur qui signifie « Software as a Service » (ou logiciel en tant que service).
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CHAPITRE 1

Comment je me réapproprie ma vie

Les objectifs concernent les résultats que vous voulez atteindre.

Les systèmes concernent les processus qui conduisent à ces résultats.

– JAMES CLEAR1

À l’époque où j’ai rencontré Stuart, il luttait pour survivre.

« Je peux à peine sortir de chez moi, je n’arrive pas à respirer pleinement et j’ai régulièrement des crises d’angoisse. Je vis un cauchemar », me dit-il.

Quelques mois auparavant, Stuart pilotait une refonte majeure de l’architecture du code backend*1qui alimentait les applications de son entreprise. Il travaillait 14 heures par jour, 7/7 jours pour mener à bien cette mission. Le projet se termine à Noël, Stuart prend quelques jours de congé pour partir avec son épouse et sa belle-sœur à Disneyland. Après dix minutes de promenade dans le parc, il est pris de vertiges, se sent oppressé et n’arrive plus à respirer. Il s’assoit sur un banc pour se reposer et rassure sa famille : « Je vais bien. Allez-y. Je vous rejoins. »

Stuart ne se sent pas bien. Son cœur et ses pensées s’emballent. « Suis-je en train de faire une crise cardiaque à l’endroit le plus ludique du monde ? », se demande-t-il. Finalement, Stuart quitte son banc et rejoint sa famille.

Mais lorsqu’il rentre chez lui, la réalité le rattrape et ses symptômes réapparaissent. Les examens médicaux indiquent que son cœur fonctionne bien. Alors, quel est le vrai problème ? L’anxiété. Stuart est perplexe, car jusqu’à présent, il n’a jamais eu de crise d’angoisse.

Rapidement, les crises surviennent deux fois par semaine. En mars 2020, trois mois à peine après le cauchemar qu’il a vécu à Disneyland, Stuart est alité la plupart du temps, paralysé par la réaction de lutte ou de fuite de son corps. Son état physique est tel qu’il lui est impossible de participer à des visioconférences (que la COVID-19 a généralisées à ce moment-là). Stuart fait tout son possible. Il lit des livres sur le développement personnel, s’initie à la méditation et s’oblige même à faire de l’exercice physique, ce qui est épuisant dans son état. Rien n’y fait.

Avant Disneyland, Stuart était un jeune entrepreneur enthousiaste : un homme d’affaires de 34 ans, instruit et travailleur. Il a étudié la finance à l’université, puis a travaillé à Wall Street et en 2015, il a créé sa deuxième entreprise (qui développe une suite d’applications destinées aux petites entreprises souhaitant accroître le volume de leurs ventes en ligne). En seulement 4 ans, il a recruté 10 personnes, développé une dizaine d’applications et compte plus de 640 000 utilisateurs quotidiens. Il est reconnu pour sa réussite.

Comme de nombreux entrepreneurs, Stuart suit son entreprise dans les moindres détails. Il exécute lui-même la plupart des tâches, car « c’est ainsi que les choses sont bien faites ». De plus, il possède l’expertise nécessaire. À l’université, il a suivi des cours de comptabilité, ce qui lui permet de tenir les comptes de l’entreprise. Il sait également coder, il peut ainsi intervenir sur chaque aspect du travail de ses développeurs de logiciels. Il fait lui-même ses réservations de voyages et planifie ses propres réunions.

Stuart a développé une entreprise florissante, étape par étape. Grâce à son intelligence et à son expérience, il a construit une entreprise qui subvient aux besoins de sa famille, emploie des salariés et crée de la valeur sur le marché. Malgré les longues journées et les sacrifices, le jeu en valait la chandelle. Du moins, jusqu’à aujourd’hui.

À 34 ans, tout s’arrête brutalement. Son corps lui dit que « trop, c’est trop ». Désormais, la croissance de son entreprise est menacée, et tout le travail acharné qu’il a fourni semble reposer sur les épaules d’un entrepreneur fragilisé qui peine à sortir de son lit.

Je travaille avec des centaines de personnes intéressantes, pour la plupart des entrepreneurs passionnés. Dans certains cas, je les accompagne dans le développement de leurs équipes commerciales, dans la recherche des meilleurs talents ou dans la gestion de leur budget marketing. Plus souvent – et c’est ce qui me plaît vraiment – j’aide ces entrepreneurs à découvrir ce qui leur consomme le plus de temps et d’énergie. Une fois que nous avons identifié ce point ensemble, je peux les aider à revenir à ce qui les inspire et qui leur fait gagner de l’argent.

Mais en 2020, lorsque Stuart, fondateur de plusieurs éditeurs de logiciels, me consulte, il n’est pas seulement à la recherche d’une stratégie de croissance, d’un plan marketing ou même d’un moyen d’économiser du temps, de l’argent et de l’énergie.

Il est plutôt en quête d’une solution pour sauver sa vie.

Briser l’état d’esprit toxique GSD

Une étude de l’université Berkeley a montré que les entrepreneurs sont nettement plus susceptibles de souffrir de dépression au cours de leur vie, de troubles du déficit de l’attention avec ou sans hyperactivité, d’abus de substances et de troubles bipolaires2. La plupart des fondateurs créent leur entreprise avec de bonnes intentions – proposer des solutions, perturber le marché ou passer plus de temps avec la famille et les amis. Alors, avec tous ces projets visant un avenir meilleur, pourquoi luttons-nous contre toutes sortes de problèmes de santé physique et mentale ?

La réponse ?

Nous sommes inconsciemment tombés dans une spirale de désillusions : « Plus je travaille, plus mon entreprise sera productive. » À première vue, c’est logique. Travailler dur, garder une longueur d’avance. C’est la partie séduisante – la raison pour laquelle nous nous laissons piéger. Mais au fil du temps, une conscience professionnelle excessive peut conduire les entrepreneurs à croire la chose suivante : plus de travail = plus de rendement.

Le simple fait d’être occupé ne constitue pas le secret de la réussite d’une entreprise. Le hamster qui court dans sa roue est terriblement occupé. Il en va de même pour le chien qui creuse un trou. Je connais de nombreux entrepreneurs qui passent plusieurs heures par jour à faire des courses, à être interrompus par les membres de leur équipe, à traiter leurs e-mails – certes, ils sont occupés toute la journée, mais ils ne font pas grand-chose.

Même une occupation efficace n’est pas la solution. La plupart des entrepreneurs sont extrêmement efficaces. Ils sont capables d’exécuter une tâche après l’autre, plus rapidement que quiconque. Ils peuvent passer des appels téléphoniques, envoyer des e-mails, conclure des accords – en résumé, ils sont capables de faire avancer les choses. Mais l’efficacité consacrée aux mauvaises tâches contribue simplement à accélérer le processus qui conduit à la situation de Stuart.

Lorsque je l’ai rencontré, Stuart était convaincu que le recrutement et la formation des collaborateurs nécessitaient trop de temps, d’énergie et d’argent. Effectuer lui-même la plupart des tâches était plus facile et, à ses yeux, constituait le moyen le plus efficace de s’assurer que les choses soient faites correctement. Il se chargeait donc de tout. Pourquoi pas ?

Non seulement Stuart tenait la comptabilité, mais il était aussi ingénieur, chef de projet, responsable du traitement des commandes, de l’assistance clientèle et aussi son propre assistant.

Son niveau d’exigence élevé et sa conscience professionnelle démesurée étaient indéniables, voire louables. Mais il travaillait 70 heures par semaine en moyenne, voire 100, en fonction de la charge de travail. C’est pour cette raison qu’il a été victime d’une crise d’angoisse à deux pas du château de la Belle au bois dormant.

Il ne savait pas comment se réapproprier son temps et l’investir dans les domaines les plus essentiels.

Le secret peu connu permettant d’atteindre l’étape suivante de votre entreprise consiste à consacrer votre temps uniquement aux tâches dans lesquelles : (a) vous excellez, (b) vous prenez vraiment plaisir et (c) vous apportez le plus de valeur ajoutée (généralement sous forme de chiffre d’affaires). Il est probable que deux ou trois tâches correspondent à cette description. Toutes les autres que vous gérez ralentissent votre croissance et vous gâchent la vie ; vous devez donc les supprimer de votre agenda.

Oui, quelqu’un d’autre devrait gérer environ 95 % de votre travail actuel afin que vous puissiez vous consacrer aux activités essentielles.

C’est l’avis d’Allan Dib, auteur de The 1-Page Marketing Plan, (Le plan marketing en une page) qui affirme :

« Vous pouvez gagner plus d’argent, mais vous ne pourrez jamais disposer de plus de temps. Vous devez donc veiller à ce que les activités auxquelles vous consacrez votre temps génèrent le maximum d’impact3. »

Si vous êtes submergé par le flux d’e-mails, d’appels téléphoniques et que vous devez résoudre des problèmes mineurs, cela vous paraîtra probablement ridicule. Mais écoutez-moi un instant. Pendant une minute, oubliez si ce que je dis est possible ou non, et pensez plutôt à ce que vous ressentiriez si vous ne faisiez que ce que vous faites mieux que les autres, ce qui vous plaît vraiment et ce qui apporte une véritable valeur ajoutée à votre entreprise.

Il y a fort à parier que vous seriez soulagé. Votre esprit serait probablement plus clair. Vous seriez sans doute un meilleur conjoint, un meilleur parent et un meilleur ami. Vos employés seraient plus épanouis, car vous arriveriez au travail en pleine forme, et vous piloteriez l’entreprise pour la faire atteindre des objectifs plus ambitieux et plus inspirants, ce qui permettrait à chaque collaborateur d’optimiser ses propres compétences professionnelles. Prenons l’exemple de mon ami Keith, agent immobilier.

Keith a connu le succès dans son agence immobilière – personne dans sa région n’est aussi doué que lui pour acheter et vendre des maisons. Le problème ? Il passait près de vingt heures par semaine au téléphone, et même chez lui. Finalement, il a résolu le problème en recrutant un commercial rémunéré à la commission (ce qui est courant dans ce domaine) pour répondre à ces appels. L’entreprise de Keith a prospéré, son épouse était plus heureuse et il a créé un emploi. Aujourd’hui, Keith traite seulement 10 à 15 % des appels les plus importants. Et comment utilise-t-il ce temps ainsi libéré ? Il le consacre à des aspects plus stratégiques de son activité et à sa famille.

Il y a aussi mon ami Martin – un formidable consultant qui propose ses services à d’autres entreprises pour les accompagner dans l’optimisation de leur processus de vente et de leur stratégie marketing, entre autres. Son problème était que, chaque semaine, il passait dix appels téléphoniques pour aider les clients à améliorer l’efficacité de leurs annonces sur Facebook. Après un certain temps, il a commencé à détester ce type de mission. « Je réponds aux mêmes questions, encore et encore, à chaque appel. » Cela l’épuisait et, surtout, le détournait des autres aspects plus prioritaires de son activité. Mais Martin est un génie créatif. Finalement, il s’est associé à une personne qui traitait ces appels gratuitement dans le cadre d’un service complémentaire, et cette dernière était ravie de gérer des appels de clients potentiels. Martin a ainsi libéré plusieurs heures par semaine qu’il peut désormais réinvestir dans des domaines plus prioritaires de son entreprise.

À quoi Keith et Martin peuvent-ils consacrer leur temps supplémentaire ? À ce qui est le plus important – dans leur entreprise et dans leur vie. En déléguant les tâches qui les épuisent, ils libèrent un atout inestimable : le temps. Ce temps doit être consacré exclusivement aux tâches les plus significatives. En réalité, Keith, Martin et Stuart ont tous compris qu’ils n’étaient vraiment excellents que dans quelques aspects clés de leur entreprise. Le temps dédié à d’autres tâches est épuisant (et finalement coûteux). Par conséquent, ils doivent utiliser leurs ressources financières pour se réapproprier leur temps. Le principe même de la réappropriation est le suivant :

 

1.	Comment utiliser l’atout le plus limité dont dispose l’entrepreneur : le temps ;

2.	Comment investir ce temps dans ce qui lui procurera plus d’énergie et plus de revenus.

 

Le principe de la réappropriation signifie que vous devez constamment utiliser chaque ressource dont vous disposez pour vous réapproprier votre temps. Ensuite, consacrez le temps ainsi libéré à des activités qui vous inspirent et qui vous permettent de gagner plus d’argent. Sachez que l’accent n’est pas simplement mis sur le « recrutement », mais sur le recrutement dans un but précis : le réinvestissement. Stuart avait déjà des employés, mais il était tellement stressé qu’il avait l’impression qu’il allait mourir. Le problème est que Stuart n’a pas recruté précisément pour se réapproprier son temps.

En gardant cela à l’esprit, je vous propose une définition plus formelle de ce concept global :

Le principe de la réappropriation : ne recrutez pas pour développer votre entreprise, recrutez pour vous réapproprier votre temps.

Ce concept vous permettra non seulement de connaître une meilleure réussite financière que vous ne l’imaginiez, mais aussi de mener la vie que vous aviez envisagée au moment où vous êtes devenu entrepreneur.

Vous apprendrez à utiliser ce principe pour libérer du temps dans votre agenda afin de vous concentrer sur ce qui vous rapporte de l’argent et sur ce qui vous inspire. C’est ainsi qu’un cycle vertueux se met en place : à mesure que votre entreprise rapporte davantage d’argent, vous vous réappropriez encore plus de temps. Résultat : vous serez plus heureux et vous pourrez continuer d’optimiser votre temps et ainsi retrouver votre liberté.

Lorsque les gens vous rémunèrent pour faire ce que vous aimez, vous avez plus d’énergie et vous gagnez plus d’argent, que vous réinvestissez dans les domaines où vous excellez. Ainsi, votre entreprise prospère. Comme vous le découvrirez dans ce livre, vous pouvez continuer de recruter pour les tâches annexes qui sont indispensables, mais que vous ne devez pas gérer vous-même – le travail administratif, la livraison, le suivi, et même la vente. À mesure que la charge de travail augmente et que vous vous concentrez sur ce que vous aimez faire, votre entreprise générera davantage de revenus. Le principe de la réappropriation implique que l’entrepreneur :

•ne consulte pas ses e-mails, sauf s’il le souhaite ;

•excelle dans quelques tâches et, au mieux, soit médiocre dans les autres ;

•privilégie les tâches à plus forte valeur ajoutée.

Je comprendrais que vous ne me croyiez pas. C’est le cas de la majorité des entrepreneurs. Stuart ne me croyait pas non plus, jusqu’à ce qu’il teste la méthode.

La suite de l’histoire de Stuart

Lorsque Stuart finit par comprendre ce principe de réappropriation et commença à se concentrer sur les aspects les plus importants, tout changea.

Alors qu’il était quasiment cloué au lit et qu’il avait du mal à respirer correctement, cet entrepreneur acharné, capable de résoudre les problèmes, se mit à dévorer mes supports de formation pendant plus de deux semaines, en visionnant des vidéos en boucle*2. Pour la première fois, Stuart prit conscience de l’absurdité de la façon dont il dirigeait son entreprise. Plus important encore, il comprit qu’il existe une meilleure manière de faire avancer les choses.

Il commença alors à évaluer son temps, il constata une chose remarquable et me confia : « J’ai toujours été attentif à mon temps. Mais lorsque je le consignais par écrit, je comprenais que je ne devais pas procéder ainsi ! »

Outre le nombre effarant de tâches à faible valeur ajoutée qui accaparaient ses journées, il passait énormément de temps à définir le périmètre, à gérer et à réaliser des tâches d’ingénierie. Lorsqu’il a calculé le coût de la réappropriation de son temps (que je présenterai dans le prochain chapitre), il a été stupéfait : il y avait un écart énorme entre son coût horaire (100 dollars) et le coût horaire réel des tâches auxquelles il consacrait son temps (10 dollars). Concrètement, son coût horaire moyen était de 90 dollars.

Et il s’épuisait dans ce processus. Stuart décida alors de hiérarchiser les tâches à déléguer. Au chapitre 5, je vous expliquerai comment procéder à cette étape, en vous appuyant sur l’échelle de remplacement.

Le mois suivant, il se filma en train d’effectuer chaque tâche qu’il souhaitait déléguer à ses deux nouveaux collaborateurs (une astuce dont nous parlerons au chapitre 7 : la méthode de la caméra).

Stuart identifia les tâches qu’il devait déléguer, les personnes auxquelles il devait les confier, celles qu’il devait conserver, et comment il devrait gérer l’ensemble du processus. Il comprit que son objectif n’était pas de gérer la productivité, mais de gérer sa propre énergie et ses émotions, en optimisant son quadrant « produire » (chapitre 2). Il pourra ainsi générer des résultats significatifs pour son organisation, tout en étant enthousiaste dans son travail.

En seulement deux mois, Stuart a libéré plus de 30 heures par semaine, en passant de 11 à 6 heures au travail par jour, ce qui a fait de lui un père plus impliqué et un mari plus positif. Il a même trouvé le temps de se consacrer à ses anciens loisirs, comme l’obtention de sa ceinture bleue en jujitsu.

Finalement, le chiffre d’affaires de son entreprise a triplé, ses revenus ont doublé et ses crises d’angoisse ont disparu, et ce en moins d’un an.

« Mon seul regret, me confie Stuart, c’est de ne pas t’avoir rencontré plus tôt. » La vie de Stuart illustre parfaitement la méthode que vous devez appliquer pour vous réapproprier votre temps ; elle se résume en quelques mots : les entrepreneurs doivent utiliser leurs ressources pour « acheter » plus de temps. Tout ce temps supplémentaire doit être consacré aux tâches dans lesquelles ils excellent, celles qui leur plaisent et celles qui apportent une forte valeur ajoutée à leur entreprise. Aujourd’hui, lorsque Stuart envisage de recruter un collaborateur, il applique le principe de la réappropriation :

Ne recrutez pas pour développer votre entreprise, recrutez pour vous réapproprier votre temps.

Atteindre la limite de la douleur

L’histoire de Stuart est un peu extrême. Cependant, le chemin qui l’a conduit à cette situation est celui que la plupart des entrepreneurs empruntent, malheureusement trop souvent.

Les entrepreneurs qui persistent à croire que tout repose sur leurs épaules – en particulier les tâches à faible valeur ajoutée qu’ils détestent accomplir – finiront par atteindre la même limite que Stuart. Quelque chose se brise. Il peut s’agir de leur santé, de leur conscience professionnelle, de leur famille ou simplement de leurs habitudes quotidiennes. Au moment où j’écrivais ce livre, trois de mes nouveaux clients de coaching se sont adressés à moi, car ils souffraient d’un zona ou étaient en proie à un état d’épuisement causé par le stress.

Certains entrepreneurs, prisonniers de cette routine, remédient eux-mêmes au stress quotidien en adoptant divers stratagèmes, qu’ils soient apparemment anodins ou qu’ils créent une addiction évidente. Si vous êtes entrepreneur, vous savez de quoi je parle : peut-être mangez-vous trop, jouez-vous à des jeux vidéo jusqu’au petit matin ou végétez-vous devant la télévision. Si vous êtes dans cette situation depuis longtemps et que vous subissez ce stress depuis des dizaines d’années, il est possible que vous vous adonniez à des activités nettement plus néfastes pour vous « libérer » l’esprit des tâches quotidiennes qui vous accaparent*3. Les entrepreneurs qui ne parviennent pas à se réapproprier leur temps et à recentrer leur énergie se sentent de moins en moins libres à mesure que leur entreprise se développe, car ils se heurtent à ce que j’appelle la « limite de la douleur ».

La limite de la douleur est le point à partir duquel la croissance devient impossible. Dans le cas de Stuart, cela s’est produit pendant un séjour à Disneyland. Avant de partir en vacances, il avait un rythme effréné et travaillait avec acharnement. Après les vacances, son corps lui a fait défaut.

La limite de la douleur l’a envahi physiquement.

Si vous êtes comme la plupart des entrepreneurs, vous franchissez cette limite lorsque vous gérez en direct une douzaine de collaborateurs et que votre chiffre d’affaires est légèrement supérieur à un million de dollars. À ce stade, vous avez construit une entreprise grâce à votre conscience professionnelle. Même si vous avez des employés, tout le stress repose encore sur vous. Votre état d’esprit se résume à : « Le responsable, c’est moi. »

Cette approche du travail acharné et de l’idée selon laquelle « nul ne peut faire les choses aussi bien que moi » fonctionne. Du moins, pour l’instant. Vous pouvez poursuivre votre croissance dans une certaine mesure.

Mais ensuite, les e-mails, les tâches routinières et à faible valeur ajoutée que vous détestez continuent de vampiriser votre énergie – tout cela contribue à forger un « mur de la douleur ». Vous constatez que plus votre entreprise se développe, plus vous vous rapprochez de votre limite de la douleur. Votre agenda risque d’exploser et le poids de vos responsabilités ne cesse d’augmenter. Vous pensez constamment au travail et vous redoutez d’aller au bureau.

Après avoir accompagné et dirigé des milliers d’entrepreneurs au sein de diverses organisations (et avoir moi-même expérimenté la limite de la douleur), je peux vous affirmer qu’aucun entrepreneur ne prospérera dans la douleur.

Un entrepreneur ruinera son entreprise au lieu de la laisser se développer dans des conditions plus défavorables. Il peut le faire inconsciemment et en procédant lentement – juste assez – pour abaisser la limite de la douleur liée à la croissance de son entreprise à un niveau de difficulté gérable.

Lorsque vous atteignez votre propre limite – celle où la douleur quotidienne liée à la réalisation de tâches et de projets que vous détestez est trop forte –, soit vous changez de stratégie (en adoptant de nouvelles convictions, en mettant en place de nouveaux systèmes et en utilisant de nouvelles tactiques), soit vous renoncez à la croissance. Celle-ci connaît un coup d’arrêt en raison d’une situation d’urgence (comme ce fut le cas pour Stuart) ou, plus vraisemblablement, vous mettez inconsciemment un terme à votre propre croissance en choisissant l’une des options suivantes :

1	VENDRE

Lorsqu’un entrepreneur atteint cette limite de la douleur dans son entreprise et qu’il veut en sortir à tout prix, il décide souvent de vendre.

Par exemple, en 2020, un couple me sollicite. La croissance de leur entreprise était telle qu’ils avaient réalisé un chiffre d’affaires annuel de 6 millions de dollars. Leur modèle est très rentable, mais ils ne savent pas appliquer le principe de la réappropriation du temps. Après une dizaine d’années, leur santé se dégrade, leurs amitiés volent en éclats et leur mariage se transforme en une relation de « colocataires ». Ils sont à bout et me demandent de les aider à vendre leur entreprise. Je leur explique comment ils doivent commencer à se réapproprier leur temps afin de renouer avec la vie. Mais c’est trop tard : leur passion pour leur entreprise et pour leur couple a disparu.

Les entrepreneurs peuvent travailler avec acharnement au point que leur motivation et leur passion pour leur entreprise s’amenuisent, voire disparaissent. Si vous voulez vraiment vendre, vendez, mais à vos conditions. Ne vendez pas simplement parce que vous voulez absolument sortir d’une impasse.

2	SABOTER

Cette option vous semble-t-elle évidente ?

•Vous décidez soudainement de lancer un nouveau produit ou une nouvelle activité.

•Vous ressentez le besoin urgent de remanier votre site web.
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