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A propos de ce livre

Véritable plaidoyer pour un « travailler autrement », Rework regroupe tout
ce qui a fait le succes des entreprises agiles : efficacité, souplesse et produc-
tivité. A lire absolument que vous soyez chef d'entreprise ou employé.

— Frédéric de Villamil, spécialiste du web et bloggeur

Rework renouvelle le plaisir de la lecture en bousculant a chaque page les
idées recues sur le monde du travail. La lecture de cet excellent support de
réflexion concernant |'organisation d'une entreprise n'aura qu'une consé-
quence : vous inciter a penser autrement.

— Boris Schapira, développeur et bloggeur

«... Je crois bien que c’est 'un des livres les plus enrichissants que jai pu lire
sur le marketing et le business en général. Rework, c’est comme une bonne
paire de claques : ¢a va tres vite et ¢a vous marque pour longtemps. »

— Guillaume Lecollinet, web designer et bloggeur

Typique de 37signals, la sagesse de ces pages est provocante mais simple,
directe et démontrée. Lisez et relisez ce livre pour vous donner le courage

de sortir de vos habitudes et de faire quelque chose de magnifique.
—Tony Hsieh, PDG de Zappos.com

Rework est un livre brillant parce qu’il nous donne envie de revoir tout ce

que nous pensions savoir sur la stratégie, les clients et la maniere de faire
les choses.

— William C. Taylor, cofondateur et rédacteur en chef

de Fast Company et coauteur de Mavericks ar Work

Rework m’a mise au défi: comment résister a I'envie d’arracher chacune de
ses pages pour les coller toutes au mur ? Etonnant, puissant, inspirant — ces
adjectifs me feront peut-étre passer pour une fan finie, mais Rework est a
ce point utile. Préparez-vous a éprouver une impression de clarté et une
motivation nouvelles apres 'avoir lu.
— Kathy Sierra, cocréatrice de la tres populaire série
de livres Head First et fondatrice de JavaRanch.com
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Inspirant. Dans un monde ot on nous demande continuellement de faire

plus avec moins, les auteurs de Rework nous montrent comment faire
moins et créer davantage.

— Scott Rosenberg, cofondateur de Salon.com

et auteur de Dreaming in Code et Say Everything

Laissez vos vaches sacrées a la ferme. La sagesse et I'expérience peu conven-
tionnelle de 37signals vous montreront la voie du succes en affaires au
XXIe siecle. Pas le moindre jargon de MBA ou de consultant. Seulement
des conseils pratiques que nous pouvons tous appliquer. Formidable.

— Saul Kaplan, catalyseur en chef, Business Innovation Factory

Agréablement intime, comme si on prenait le café avec les auteurs, Rework
est un livre intelligent et succinct, ancré dans la pratique plutdt que dans
la théorie difficilement applicable. Ce livre a affermi ma détermination a
dépasser le statu quo.

— Penelope Trunk, auteure
de Brazen Careerist: The New Rules for Success

Ce livre postule qu'une entreprise est comme un logiciel : modifiable, mal-
léable, partageable, tolérante envers les erreurs, a 'aise en Beta, réinventable.
Ses auteurs vivent selon le credo « Garde ¢a simple, idiot!», et on retrouve
dans Rework la méme intelligence et la méme audace que dans cette devise.
— John Maeda, président de la Rhode Island School of Design

et auteur de The Laws of Simplicity

Rework est rapide, iconoclaste et inspirant comme le sont ses auteurs. Il ne

s’adresse pas qu’aux nouvelles entreprises; n’importe qui peut apprendre
de sa lecture.

— Jessica Livingston, associée fondatrice de Y Combinator

et auteure de Founders ar Work
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Introduction

ui, nous avons quelque chose de nouveau a partager sur la fagon
de monter, de diriger et de faire grandir (ou non) une entreprise.

Ce livre ne repose pas sur des théories universitaires. Il s’appuie sur
notre expérience. Notre entreprise, 37signals, existe depuis plus de 10 ans.
Nous avons assisté 3 deux récessions, survécu a I'éclatement de la bulle In-
ternet, traversé la remise en cause des modeles d’affaires et entendu les pré-
dictions les plus sombres sans jamais cesser de faire des profits.

Notre petite entreprise — petite parce que c’est ainsi que nous la voulons
— crée des logiciels pour faciliter la vie des groupes de travail et des autres
petites entreprises. Plus de trois millions de personnes dans le monde uti-
lisent nos produits.

Notre histoire a commencé en 1999, année ol nous avons fondé a trois
une boite de conception de sites Web. En 2004, insatisfaits du logiciel de
gestion de projet utilisé dans le reste de I'industrie, nous avons congu le notre,
Basecamp. Quand nous leur avons montré cet outil en ligne, nos clients et
collegues ont tous eu la méme réaction: «Il nous le faut. » Aujourd’hui,
Basecamp nous rapporte des millions de dollars de profits annuels.

Depuis, nous vendons aussi d’autres outils en ligne. Des dizaines de
milliers de petites entreprises ont adopté notre simplissime CRM (gestion-
naire de contacts et de relations avec la clientele). Highrise permet a ces
entreprises d’assurer le suivi de leurs activités de prospection et de vente,
et de tenir a jour quelque 10 millions de relations professionnelles. Plus de
500 000 personnes se sont abonnées a Backpack, notre outil de partage du
savoir intranet. Quant a notre outil collaboratif Campfire, il a permis a nos
clients d’échanger plus de 100 millions de messages en temps réel. Nous
sommes également les auteurs du cadriciel libre Ruby on Rails, un outil
de programmation qui active une bonne partie du Web 2.0.

Certains nous consideérent comme une entreprise Internet, mais cette
étiquette nous fait grincer des dents. Les entreprises Internet sont connues
pour leur recrutement compulsif, leurs dépenses extravagantes et leurs
échecs fracassants. Pas nous. Notre entreprise est petite (16 personnes au
moment oll nous écrivons ces lignes), économe et rentable.
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Bien des gens ne croient pas a nos réalisations. Ils parlent d’un coup
de chance. Ils conseillent aux autres de ne pas suivre nos conseils. Certains
nous ont méme accusés d’irresponsabilité, de témérité et — horreur! — de
manque de professionnalisme.

Nos détracteurs ne comprennent pas qu’une entreprise puisse rejeter
croissance, réunions, budgets, conseils d’administration, publicité, repré-
sentants de commerce et «dure réalité», et prospérer quand méme. Cest
leur probléme, pas le notre.

Ils disent qu’il faut vendre aux « Fortune 500 ». Foutaises. Nous ven-
dons aux « Fortune 5 000 000 ».

Ils pensent qu’on ne peut pas avoir des employés qui ne se rencontrent
pratiquement jamais parce qu’ils travaillent dans huit villes et sur deux
continents. Ils disent qu’on ne peut pas réussir sans projections financieres
ni plans quinquennaux. Ils se trompent.

Ils disent qu’on ne peut pas étre mentionné dans les pages des journaux
les plus importants sans embaucher un cabinet de relations publiques. Ils
se trompent.

Ils disent qu'on ne peut pas révéler ses recettes, divulguer ses secrets et
soutenir quand méme la concurrence. La encore, ils se trompent.

Ils disent qu’on ne peut pas jouer dans la cour des grands sans un
énorme budget de publicité et de marketing, ni réussir en fabriquant des
produits qui font moins que ceux des concurrents, ni tout inventer au fur
et a mesure. C'est pourtant ce que nous avons fait.

Ils disent bien des choses. Nous attestons qu’ils se trompent. Nous
'avons prouvé. Et nous avons écrit ce livre pour vous montrer comment
leur prouver 4 votre tour qu’ils se trompent.

Tout d’abord, nous allons déboulonner 'entreprise. Nous allons la dé-
monter et expliquer pourquoi il faut oublier les vieux préceptes sur les
conditions de succes d’une entreprise. Vous apprendrez par oli commencer,
pourquoi vous avez besoin de moins que vous ne le pensez, quand vous
lancer, comment faire passer le mot, qui embaucher (et quand) et comment
rester maitre de la situation.

Allons-y.



Tout d’abord



Travailler
Travailler
Reinventer le travail
Travailler
Travailler



Chapitre 1 = Tout d’abord

La nouvelle réalité

Voici un livre de gestion différent qui s’adresse a différentes personnes —
de celles qui sont déja a la téte d’une entreprise florissante jusqu’a celles
qui n’ont jamais méme imaginé se lancer en affaires.

Ce livre sadresse aux entrepreneurs purs et durs, aux fonceurs de type A,
a ces gens d’affaires qui ont 'impression d’étre nés pour créer, diriger et
conquérir.

Il s’adresse aussi aux propriétaires de petites entreprises qui ont un tem-
pérament moins fougueux. Aux gens qui, sans étre du type A, ont néan-
moins leur entreprise a coeur. Aux gens qui cherchent comment faire mieux,
travailler plus intelligemment et marquer des points.

Il s’adresse méme aux travailleurs coincés dans un emploi et qui révent
depuis toujours de monter leur propre affaire. Peut-étre aiment-ils ce qu’ils
font, mais pas leur patron. Ou peut-étre s’ennuient-ils, tout simplement.
Ils voudraient faire ce qu’ils aiment comme ils 'entendent, et étre payés
pour le faire.

Finalement, ce livre s’adresse a tous ces gens qui n’ont jamais songé a
voler de leurs propres ailes et & démarrer une entreprise. Peut-étre ne se
croient-ils pas faits pour ¢a. Peut-étre pensent-ils ne pas avoir le temps, I'ar-
gent ou la conviction nécessaires. Peut-étre ont-ils seulement peur de courir
ce risque. Ou peut-étre ont-ils 'impression que les affaires sont un peu
sales. Quelle que soit leur raison, ce livre s’adresse aussi a eux.

Une nouvelle réalité s'impose : aujourd’hui, n’importe qui peut faire
des affaires. Les outils autrefois hors de portée sont accessibles, et la tech-
nologie qui cottait une fortune est offerte 4 bon compte, parfois méme
pour rien. Une personne peut abattre a elle seule le travail de deux ou trois
employés, et quelquefois d’un service entier. Ce qui était encore impensable
il y a quelques années est devenu tres simple.

Inutile de vous échiner au travail 60, 80 ou 100 heures par semaine; de
10 4 40 heures suffisent amplement. Vous n’avez pas a investir les économies

d’une vie ou a courir des risques insensés; votre emploi actuel peut vous
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fournir I'argent nécessaire pour démarrer votre entreprise. Vous n’avez méme
pas besoin de louer un local commercial : aujourd’hui, on peut travailler de
chez soi et collaborer avec des gens qu’on ne rencontre jamais.

Il est temps de réinventer le travail. Commencons tout de suite.
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Chapitre 2 = Le déboulonnage

Ignorez la « dure réalité »

«Ca ne marcherait jamais dans la réalité. » Voila ce qu’on entend conti-
nuellement lorsqu’on parle aux gens d’une idée originale. Leur « réalité»
semble étre un endroit terriblement déprimant, oti les idées neuves, les ap-
proches inhabituelles et les concepts étrangers sont toujours condamnés a
'échec. Les seules choses qui peuvent réussir semblent celles que les gens
connaissent et font déja, si déficientes ou inefficaces soient-elles.

Grattez un peu le vernis, et vous découvrirez que ces obsédés de la «réa-
lité » cédent au pessimisme et au désespoir. Ils s’attendent a ce que tout nou-
veau concept échoue. Ils tiennent pour acquis que la société n’est pas préte
a changer ou qu’elle en est incapable.

Pire encore, ils veulent vous entrainer dans leur réalité calamiteuse. Si
vous débordez d’espoir et d’ambition, ils tAicheront de vous convaincre que
vos idées sont irréalisables. Ils diront que vous perdez votre temps.

Ne croyez pas ces oiseaux de malheur. Rien ne vous force a vivre leur
sinistre réalité. Nous le savons parce que, a bien des égards, 37signals

échoue au test de la « dure réalité ».

> Dans la dure réalité, on ne peut pas avoir une quinzaine d’em-
ployés qui travaillent dans huit villes et sur deux continents.

> Dans la dure réalité, on ne peut pas attirer des millions de clients
sans publicité ni service commercial.

> Dans la dure réalité, on ne peut pas donner la recette de son succes
au reste de 'univers.

Nous avons pourtant fait tout cela et nous avons prospéré.

La dure réalité n’est pas un endroit: c’est une excuse pour ne pas es-

sayer. La dure réalité ne vous concerne pas.

21
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Chapitre 2 = Le déboulonnage

Apprendre de ses erreurs: une idée surfaite

Dans le monde des affaires, 'échec est devenu un passage obligé. On en-
tend continuellement dire que 9 entreprises sur 10 sont vouées a I'échec,
que les chances de succes sont quasi nulles, que I'échec forme le caractere.
«Echouez tot et échouez souvent », répetent-ils.

Avec autant d’échecs dans I'air, que vous le vouliez ou non, vous en
respirerez les relents. Ne les inhalez pas! Ne vous faites pas avoir par les
statistiques. Les échecs des autres ne sont que ¢a: les échecs des autres.

Si d’autres n’arrivent pas a faire le marketing de leur produit, c’est leur
probléme et non le votre. Si d’autres sont incapables de former une équipe,
c’est leur probleme et non le votre. Si d’autres ne savent pas exiger un juste
prix pour leurs services, c’est leur probleme et non le votre. Si d’autres ne
parviennent pas a gagner plus qu’ils dépensent... Bon, vous avez compris.

Autre idée tres répandue: vous devez apprendre de vos erreurs. Mais,
en réalité, qu'apprenez-vous de vos erreurs ? Ce que vous ne devez pas refaire,
peut-étre, mais encore ? Vous ne savez toujours pas ce que vous devez faire.

Vos succes sont beaucoup plus instructifs. La réussite donne de vraies
armes. Quand quelque chose réussit, vous savez ce qui a fonctionné, vous
pouvez donc le refaire. Et vous le ferez probablement encore mieux la fois
suivante.

L’échec n’est pas un préalable au succes. Selon une étude de la Harvard
Business School, les entrepreneurs qui ont déja réussi sont beaucoup plus
susceptibles de réussir de nouveau (le taux de succes de leurs futures entre-
prises est de 34 %). Par contre, les entrepreneurs dont la premiere entreprise
a été un échec ont par la suite un taux de succes similaire a ceux qui dé-
marrent leur premiere entreprise: a peine 23 %. Autrement dit, les gens
qui ont déja connu I'échec n’ont pas plus de chances de réussir que ceux
qui n’ont jamais essay¢'.

En fait, c’est I'expérience du succes qui compte. Cela n’a rien
d’étonnant, au fond, puisque la nature elle-méme fonctionne ainsi. L’évo-
lution ne perd pas de temps avec ce qui a échoué; elle mise toujours sur ce

qui a marché. Vous devriez en faire autant.
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