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    Préface
Anthony Bourbon, fondateur de Feed., marque de FoodTech
Mon père était contrôleur de train et violent. Ma mère était vendeuse et dépressive.
  À 16 ans, je me suis retrouvé à la rue sans argent, sans contact, et sans modèle. S’en sont suivies dix années de projets, de tentatives et surtout d’échecs.
  Aujourd’hui, je suis le fondateur et CEO de Feed., une marque de FoodTech fondée en 2017, qui propose de la nutrition pour tous les moments de la journée. En quatre ans, j’ai réussi à m’entourer d’une magnifique équipe, lever 40 millions d’euros, intégrer 5 000 points de vente, et distribuer de super produits dans plus de 50 pays. 2M€ de chiffre d’affaires la première année, 7M€ la deuxième, plus de 10M€ la troisième.
  Pourtant, je n’ai rien de plus que beaucoup d’entre vous : je n’ai pas fait de grande école de commerce et je ne ressemble en rien à l’entrepreneur classique français, dont je n’ai aucun code.
  Alors comment ai-je fait mentir mon destin ? Mais surtout, comment, à votre tour, pouvez-vous changer le vôtre ? 
  Tout simplement en créant une entreprise qui vous ressemble, qui soit le prolongement de votre histoire personnelle, un amplificateur du message que vous avez envie de crier au monde. Pour se fixer une promesse de vie, une mission et des valeurs à suivre, il est important de bien se connaître. Chez Feed., par exemple, nous voulons déclencher une révolution pour remettre la méritocratie au cœur de notre société, dans ce pays qui prône l’égalité mais où seulement 1 % des entrepreneurs se sont faits seuls. En proposant une nutrition simple, rapide et équilibrée, nous offrons du temps, de la liberté et de l’ambition à tous ceux qui sont déterminés à réussir, quel que soit leur objectif ! Notre mission : proposer de la nutrition pour tous les moments de la journée. Nos valeurs : ambition, détermination, passion, travail, résilience.
  Développer une marque forte et authentique doit être votre priorité. Qu’elle soit grande ou petite, c’est votre actif immatériel, et c’est la seule chose que vos concurrents ne pourront pas vous voler. Ils pourront copier vos packagings, votre technologie, vos produits, recruter vos meilleurs talents, piquer vos distributeurs, mais jamais ils ne pourront s’emparer de votre histoire. Car votre histoire vous appartient. C’est la conséquence de votre vie, de votre identité. C’est le cœur de votre vision.
  Votre combat ne se résume pas à l’argent, qui n’est pas une finalité mais une conséquence. Vous dire que l’entrepreneuriat est de tout repos serait faux. Vous allez souffrir, être angoissé et vous poser beaucoup (trop !) de questions. Vous allez rencontrer des gens qui vont essayer de vous décourager, qui vont vouloir vous ramener à leur raison. N’écoutez rien, avancez, ayez confiance en vous ; peu importe qui vous êtes, quel a été votre passé, votre situation financière ou maritale. La seule chose qui va compter, c’est le combat que vous allez mener pour aider vos clients, pour élever vos équipes et valoriser vos partenaires.
  Si j’ai accepté d’écrire la préface de ce livre, c’est que je suis persuadé que nous pouvons tous réussir, mais que vous irez plus vite en évitant de faire les erreurs que j’ai pu faire au départ.
  Ce livre vous donnera toutes les cartes pour créer une marque qui vous ressemble, forte et distinctive, même sur des marchés qui paraissent saturés.
  Je dis paraître, car je vous le promets, à l’intérieur de vous, vous avez les clés pour surprendre, pour engager et pour faire vivre une expérience unique à ceux qui croiseront votre route.
  Comme le dit un proverbe que j’adore, le lâche ne commence jamais, le faible ne termine jamais, le gagnant n’abandonne jamais.
  Soyez ce gagnant, devenez la meilleure version de vous-même, apprenez chaque jour, travaillez dur, ne baissez jamais les bras, et épanouissez-vous au cours de cette expédition périlleuse.
  


Introduction
Dans ce livre, vous ne trouverez pas une méthode figée pour accroître vos ventes et devenir riche. Vous ne trouverez pas non plus un schéma préconçu qui s’adapte à chaque grande famille d’entreprise.
  Ce livre n’est pas simplement un énième ouvrage marketing qui vous dicte la méthode systémique à suivre pour vous développer, acquérir des clients et générer du chiffre d’affaires en un temps record. Ce livre est une synthèse de la manière dont pensent les entrepreneurs qui ont su émerger dans un marché saturé.
  Entre vos mains, vous avez surtout un guide. Un guide qui vous incitera d’abord à vous écouter, et à écouter les autres. Sans entrer dans un ouvrage de développement personnel, nous voulions vous montrer qu’il est possible de créer une entreprise qui soit parfaitement alignée avec qui vous êtes, ce que vous voulez incarner, et les personnes que vous souhaitez aider.
  Avez-vous déjà pris le temps de savoir si votre entreprise vous ressemble ? Si vous étiez heureux dans ce que vous entrepreniez ? 
  Pour beaucoup, la définition du bonheur se trouve dans l’idée de vivre vieux, heureux, en bonne santé et entouré de personnes que l’on aime vraiment. Et cela, ça se comprend ! 
  Pourtant, la clé du bonheur prend initialement sa source en vous. Socrate disait « Connais-toi toi-même », de manière à être en accord avec ses propres émotions et pouvoir les partager avec autrui. À travers cette maxime antique, il y a l’idée de revenir à la source identitaire de soi et d’atteindre, grâce à elle, l’universalité. Réfléchir sur soi est alors un moyen d’accéder aux autres.
  Si l’on vous parle de Socrate et de l’importance d’en revenir à soi, ce n’est pas pour faire joli ou érudit. C’est plutôt pour vous faire comprendre l’importance de l’ikigaï dans le monde du marketing.
  « Le marketing vu sous le prisme d’une philosophie japonaise ? Mais quelle est cette idée ?… » De prime abord, cela surprend. Mais quand on y pense vraiment, cela paraît évident. Le but n’est pas d’écrire un livre de philosophie, mais de comprendre ce que cette philosophie peut apporter à tous les entrepreneurs.
  Alors qu’est-ce que l’ikigaï ? Et, surtout, pourquoi est-ce intéressant ? 
  En japonais, « Iki » signifie « vie, vivant » et « gaï » se traduit par « effet, valeur, résultat ». Si l’on s’éloigne du caractère littéral de la traduction, ces deux mots mis ensemble traduisent l’idée de « raison d’être » ou de « joie de vivre ». Cette raison d’être, elle se trouve à la jonction entre aptitudes, goûts, sens et nécessité.
  Communément représentée sous forme de rosace avec des cercles entremêlés, l’ikigaï se base sur 4 grands éléments : 
1. Passion
2. Mission
3. Vocation
4. Profession
  Grâce à l’ikigaï, vous allez découvrir ce que vous aimez, ce dont le monde a besoin, ce pour quoi vous êtes payé et ce pour quoi vous êtes doué. Sacré programme, n’est-ce pas ? 
  L’ikigaï est à la fois une remise en question et une mise en action de nos vies. Il donne un cap, une marche à suivre, un objectif lointain découpable en petits objectifs pour nous faire avancer un peu plus chaque jour.
  Mais alors, pourquoi parler de l’ikigaï dans un livre de marketing ? Parce que nous parions sur le fait qu’objectif personnel et objectif de marque sont les mêmes (enfin presque).
  De la même manière que nous, individus, pouvons rêver de vivre vieux, heureux, en bonne santé et entouré des personnes que l’on aime, vous et entreprise pouvez vivre longtemps, rendre vos clients heureux, être en bonne santé financière et avoir des collaborateurs et des partenaires qui s’investissent pour vous.
  Plutôt que de perdre du temps, de l’énergie et de l’argent à essayer de devenir une marque qui change le cours de l’histoire, comme peuvent vous le faire miroiter certains « experts », revenez-en à l’essentiel.
  Comment pouvez-vous développer une entreprise pérenne et alignée à vos valeurs, utile aux autres et pour laquelle il semble évident de payer pour obtenir ses produits ou services ?
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L’introspection est certes plus longue que l’application d’une méthode marketing classique, où l’on prône un retour sur investissement rapide et époustouflant. Mais elle est un moyen de s’améliorer chaque jour, d’être moins borné, d’être plus sensé.
  Dans ce livre, nous allons nous pencher sur quatre piliers importants : 
1. La réflexion : qui consiste à revisiter vos choix et à explorer de nouvelles pistes pour mettre en harmonie vos aspirations professionnelles et celles de vos clients.

2. La modélisation : qui consiste à découvrir et à apprendre à se questionner pour apporter de la valeur aux clients.

3. La réinvention : qui consiste à rectifier ou à réinventer votre marque, en vous servant des découvertes que vous avez faites dans les étapes une et deux.

4. L’action : qui consiste à donner vie à votre nouveau business model.


  Plus qu’une simple motivation personnelle, l’ikigaï vous fournit un véritable cap vers lequel avancer. L’objectif de la marque, aligné à votre objectif personnel, devient la raison supérieure pour laquelle votre entreprise existe. L’entreprise ne se limite pas à faire des profits : elle peut devenir une inspiration, voire une fierté aux yeux des collaborateurs et des clients.
  C’est pourquoi nous vous proposons, dès aujourd’hui, de combiner ambition, passion et talent afin d’aider les autres. Cela vous assurera à la fois une vie pleine de sens et de succès ! Telle est la force de l’ikigaï : créer une synergie entre votre épanouissement personnel et le monde qui vous entoure. Applicable d’un point de vue personnel comme professionnel, l’ikigaï vous aide à trouver l’équilibre.
  Et parce que l’ikigaï est tout autant un retour à soi qu’une ouverture aux autres, il prend en considération les croyances, les besoins et les désirs des consommateurs. Aujourd’hui, nous ne le savons que trop bien, les achats ne se réduisent plus à l’obtention d’un produit ou d’un service. Les clients cherchent la cohérence aux principes de l’entreprise derrière l’offre affichée. On s’attarde de plus en plus sur les valeurs, l’histoire, l’ambition ou encore l’expérience !
  Le tour de passe-passe qui consiste à inventer des valeurs ou à énoncer des promesses qui n’aboutissent jamais, on le connaît. Il n’a qu’un temps.
  Votre force doit être durable, évolutive, pérenne. Construire votre entité sur la base de l’ikigaï de marque donne à l’entreprise la direction, l’élan et la crédibilité nécessaires pour se développer sur de nouveaux marchés. La marque devient une entité fédératrice, tant pour les collaborateurs que pour les consommateurs.
  Ce que nous vous proposons, ce n’est pas une doctrine à appliquer à la lettre, mais bel et bien un chemin à suivre pour vous retrouver dans la marque que vous créez, tout en y incluant les besoins des autres autour de vous.
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Nous avons donc revisité légèrement l’ikigaï traditionnel pour vous proposer une nouvelle version, spécialement adaptée à l’ikigaï de marque (cf. ci-dessus). Selon nous, cet ikigaï porte sur : 
– L’ambition. Ce que vous voulez être et les valeurs que vous souhaitez incarner.

– La mission. Ce que vous voulez faire et l’utilité que cela a aux yeux de vos clients.

– La promesse. Ce qui vous rend désirable et apporte de la valeur ajoutée aux consommateurs.

– L’expérience. Ce qui vous permet d’acquérir et de fidéliser des clients dans la durée.


  Au carrefour de tous ces cercles, il y a, encore et toujours, les clients. Leurs besoins, attentes et désirs sont le cap à suivre pour être certain d’aller dans la bonne direction ! Si le client est central à l’ikigaï de marque, c’est parce qu’il n’est ni utile ni plaisant de créer une marque rien que pour soi.
  Enfin, pour définir tous ces points, il faut être prêt à faire un véritable travail sur soi et sur la direction que prend votre marque.
  Et si vous êtes les seuls à pouvoir trouver les réponses, nous vous promettons, dans cet ouvrage, de vous aider à cibler les questions les plus pertinentes pour votre bonheur personnel et votre réussite professionnelle.


Plus qu’un livre…
Ce livre va bien au-delà du simple travail littéraire que nous avons pu faire.
  Pour vous en faciliter l’appropriation, nous avons réfléchi et produit de nombreux contenus (schémas, templates, études de cas, interviews) que vous pourrez retrouver sur le site dédié au livre www.ikigaidemarque.fr
  Tous ces bonus sont accessibles gratuitement et sans limite.
  Pour ceux qui veulent aller encore plus loin, il est possible de suivre notre formation en ligne (dates et conditions à retrouver sur le site) ou de prendre rendez-vous directement avec nous via le formulaire de contact ou sur nos profils LinkedIn respectifs (https://www.linkedin.com/in/sebastientortu/ et https://www.linkedin.com/in/franck-gautier/)
  Bonne lecture ! 


Chapitre 1
Ce que vous aimez
-> Objectif. Faire prospérer une entreprise ambitieuse qui vous ressemble.
[image: Illustration]Certes, ce livre n’est pas un livre de développement personnel, mais il est impossible de vous faire comprendre l’utilité de créer un ikigaï de marque sans vous expliquer la nécessité de commencer par son ikigaï personnel.
  L’ikigaï est une exploration de soi qui forme un terreau fertile aux idées, mais surtout à la cohérence de son projet de vie ou de sa marque. Une fois que l’on a pu poser des mots sur ce que l’on est, sur ce que l’on veut, sur ce que l’on projette et sur ceux dont on souhaite s’entourer, le plus gros du travail est fait.
  Mais le problème de nombreux entrepreneurs et professionnels aujourd’hui est qu’ils font tout à l’envers. À l’heure où tout va très (trop ?) vite, on en vient à se demander si prendre le temps de définir son ikigaï est réellement nécessaire. Ne pourrait-on pas sauter cette étape et développer sans plus tarder sa marque ?
  C’est l’erreur classique, celle qui peut s’avérer fatale quelques mois à peine après le lancement de l’entreprise ! Le résultat est souvent le même : les entrepreneurs à l’origine du projet ne se reconnaissent plus dans cette boîte qu’ils ont eux-mêmes créée. Une fois pris dans le tourbillon du développement et de la croissance, et sans avoir concédé un peu de temps à cette étape préalable, ils parviennent à une entreprise qui ne leur ressemble plus. Pire, une boîte qui n’a plus aucun lien concret avec leurs aspirations et ambitions initiales. Il en va de même pour les entreprises, voire les très grandes entreprises, qui se voient obligées d’opérer un changement de cap à 180° lorsqu’elles s’aperçoivent de l’impossibilité de lier leur offre actuelle à leurs valeurs profondes. Et plus la marque est grande, plus le pivot est difficile et financièrement gourmand.
  Ne pas prendre le temps de verbaliser ses ambitions et ses valeurs, c’est avancer sans repère, c’est risquer de construire une entreprise dont personne ne sera fier et à l’opposé de ses envies profondes.
L’ambition au cœur de ce que vous voulez être et faire
Dans l’ikigaï personnel, au carrefour entre « ce que vous aimez » et « ce pour quoi vous êtes doué », on retrouve la passion. Travailler avec passion, cela nous permet de cultiver la ferveur, l’enthousiasme, la joie de vivre et, surtout, l’engagement ! Mieux, la passion a cela de positif qu’elle peut être contagieuse et se développer chez vos collaborateurs. Le plaisir de travailler ensemble pour un projet engageant, voilà ce qui anime les entreprises passionnées ! 
  Toutefois, la passion a aussi ses revers. Elle peut nous faire perdre notre jugement critique, notre rationalité, notre raisonnabilité ! Il est facile d’avoir en tête l’image des grands entrepreneurs qui investissent un temps ou un argent fou dans un projet qui les passionnent… pour finir par en perdre beaucoup. C’est bel et bien le cas de l’homme d’affaires Robert Louis Dreyfus, qui avait investi des sommes considérables dans le club de football de l’Olympique de Marseille. Animé par une passion sans borne pour le ballon rond, les risques et les investissements ne lui font pas peur… Il investira près de 200 millions d’euros dans le club pour tenter de le faire briller. Après son décès en 2009, sa femme ne le revendra qu’à 45 millions d’euros. La preuve que business et passion ne font pas toujours bon ménage ! D’ailleurs, lorsque Jacques-Henri Eyraud reprend la main sur le club en 2016, il confiera ne pas vouloir recruter trop de supporters marseillais dans ses équipes opérationnelles. Sa crainte ? Que les défaites du club influent sur leur productivité ou leur énergie mise à la tâche.
  Force est de constater, dès lors, que quand on parle de passion dans le milieu de l’entreprise, c’est avant tout un accessoire de communication plus qu’une réalité du quotidien.
Pourquoi l’ambition n’est pas un gros mot ?
Tout cela nous a amenés à nous poser la question suivante : « Plutôt que parler de passion, ne devrions-nous pas plutôt parler d’ambition ? » Après tout, on dit bien que pour vivre de sa passion, il est nécessaire d’avoir de l’ambition. Tous les ambitieux sont passionnés, alors que tous les passionnés ne sont pas ambitieux.
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