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Pierre Cocheteux
Après un parcours professionnel en indépendant où il a exercé les métiers de thérapeute, consultant, formateur en prévention des risques professionnels (IPRP dans la prévention des RPS « Risques Psychosociaux » et des TMS « Troubles musculo-squelettiques ») et business coach pour dirigeants, Pierre fait le choix de s’impliquer dans la sécurité sur les chantiers de travaux public. Il a donc une grande connaissance expérientielle des process de reconversion professionnelle et de la recherche d’emploi.
Également auteur, conférencier et analyste transactionnel certifié dans le champ clinique, sa mission, aujourd’hui, est de « faciliter la résilience des professionnels afin de les aider à s’épanouir dans leur travail ».
Protéger la vie : un engagement profond.
Très jeune, j’ai été confronté à la fragilité de l’existence avec le décès de mon frère, suivi de celui de ma sœur. Ces expériences bouleversantes ont gravé en moi une profonde compréhension de la valeur inestimable de la vie.
Dès lors, ma mission est devenue claire : « je consacre ma vie à la protection de la vie sous toutes ses formes ». Pour moi, la vie est notre bien le plus précieux, un trésor que nous devons préserver avec la plus grande vigilance, car elle peut nous échapper à tout instant.
Progresser et s’améliorer : une évolution continue. Je suis convaincu que le progrès personnel et professionnel est essentiel pour mener une vie épanouie. Mon parcours est marqué par une volonté incessante de me développer, d’accroître mes compétences et de m’améliorer. Cette dynamique de progression est un pilier de mon approche de la vie. Elle m’a permis de surmonter les défis et de transformer les expériences les plus douloureuses en opportunités de croissance. Pour moi, chaque étape franchie est une victoire sur l’adversité, un pas de plus vers une version améliorée de moi-même.
Donner du sens à la vie et à celle des autres est une priorité. Chaque action que j’entreprends, chaque mot que j’écris, est guidé par le désir de contribuer à un plus grand bien-être, à une meilleure qualité de vie pour tous. Créer du sens, c’est comprendre que nos actions, aussi petites soient-elles, peuvent avoir un impact significatif sur le monde qui nous entoure. Mon objectif est d’inspirer les autres à faire de même, à trouver leur propre Ikigaï et à l’utiliser pour améliorer leur vie et celle des autres.
En tant qu’auteur engagé de Mettez votre Ikigaï au service de votre réussite professionnelle et de plusieurs autres ouvrages sur la productivité professionnelle, j’ai consacré ma carrière à l’exploration de l’Ikigaï. Cet art de vivre japonais, qui consiste à trouver sa raison d’être, est pour moi une clé essentielle pour une vie épanouie et réussie. À travers mes écrits, je partage mes connaissances en qualité, sécurité, environnement et en analyse transactionnelle pour aider chacun à trouver et à utiliser son Ikigaï, non seulement pour réussir professionnellement, mais aussi pour mener une vie pleine de sens et de satisfaction.
Ainsi, ma vie et mon œuvre sont un témoignage de ma volonté de protéger la vie, de trouver du sens, de progresser, de communiquer et de contribuer au bien-être collectif.


« Deviens ce que tu es. Fais ce que toi seul peut faire. »
Friedrich Nietzsche

« Le monde est illusion. L’art est de présenter l’illusion du monde. »
Paul Virilio



Préface
Un exemple inspirant de recherche de sens
J’ai rencontré Pierre pour la première fois au cours d’une séance d’introspection sur la recherche et la définition de notre singularité.
Dès nos premiers échanges, j’ai été surpris et surtout plein de curiosité par la découverte de son parcours et de ses souhaits de reconversions professionnelles. En effet, nous n’avons encore que peu d’exemples comme celui-ci, mais nous devrions nous en inspirer car ils amènent du sens dans une société qui en a besoin et en recherche :
– Repartir sur un nouveau métier en apprenant les bases et les codes, et ce avec énormément d’humilité.

– Accepter de (re)démarrer une nouvelle vie professionnelle alors que la précédente est déjà bien remplie.

– Vouloir tout simplement réaliser sa passion et se dire que tout est possible à partir du moment où l’on s’en donne les moyens.

– Être convaincu, à juste titre, que pour y arriver cela demande un projet réfléchi et construit.


En prenant appui sur ses compétences existantes et en les couplant avec ses passions, Pierre a su démontrer qu’il n’est jamais trop tard pour y arriver et apporter une nouveauté, et surtout un sens commun, entre son projet et celui de l’entreprise.
En tant que chef d’entreprise, je suis particulièrement fier d’avoir pu accompagner Pierre dans sa démarche et de lui avoir permis de la réaliser.
Constant CHARIER
Directeur des ressources humaines de l’entreprise CHARIER


Avant-propos
« Tout ce qui vous entoure et que vous appelez la vie a été inventé par des personnes qui n’étaient pas plus intelligentes que vous. »
Steve Jobs


L’enjeu majeur pour beaucoup de professionnels aujourd’hui est : « Comment m’épanouir dans mon travail tout en préservant mon équilibre vie professionnelle et vie privée ? ». D’autres questions importantes émergent : « Comment me faire connaître de mon futur employeur ou de mes futurs clients ? » et avec l’essor de l’intelligence artificielle : « Comment rester compétent dans ma spécialité et ne pas me faire remplacer par l’IA ? ».
Ces questions, je me les suis posées des milliers de fois depuis l’aube du XXIe siècle où j’ai vu la fréquentation de mon cabinet de psychothérapie se désemplir suite à la récession économique du début des années 2000 touchant notre pays comme bon nombre de pays dits « développés ». Une nouvelle fois, il me faudra m’adapter pour survivre et faire de nouveaux choix de carrière, mais nous en reparlerons un peu plus loin.
Face à ces constats répétés, j’avais plusieurs options :
• me lamenter sur mon sort, en accusant la crise, la pandémie, puis la législation, de venir me voler mes clients et saboter mon business ;

• me résigner et/ou abandonner ;

• voir dans ces difficultés autant d’opportunités pour grandir et réinventer ma carrière professionnelle.


J’ai choisi cette dernière option : la moins confortable car consistant à me remettre en cause pour aller de l’avant, mais également la plus épanouissante avec le recul.
Je peux vous assurer que mes collègues m’ont pris pour un fou quand j’ai commencé à vendre la thérapie avec des contrats garantissant le résultat de mon travail ! Je ne vous parle pas des réactions de mes proches et de mes amis lorsque, suite à la crise du Covid-19, je leur ai annoncé que je me réorientais dans les travaux publics ! Nombreux sont ceux qui ont souris et fait mine de croire en mon projet. Pourtant trois années plus tard, j’ai réussi ma reconversion professionnelle et je m’épanouis dans un nouveau métier, grâce notamment au travail que j’avais fait sur moi-même avec l’Ikigaï.
« I have a dream »
Martin Luther King débutait son discours du 28 août 1963 devant le Lincoln Mémorial de Washington à l’occasion de la marche pour l’emploi et la liberté, par ces mots « I have a dream ».
« Je suis heureux de participer avec vous aujourd’hui à ce rassemblement qui restera dans l’Histoire comme la plus grande manifestation que notre pays ait connu en faveur de la liberté », disait-il. Et il ajoutait un peu plus loin : « Nous ne pourrons jamais être satisfaits tant que nos corps recrus de la fatigue du voyage ne trouveront pas un abri dans les motels des grandes routes ou les hôtels des villes. Nous ne pourrons jamais être satisfaits tant que la liberté de mouvement du Noir ne lui permettra guère que d’aller d’un petit ghetto à un ghetto plus grand. »1

Sans prétendre me comparer au grand homme qu’était Martin Luther King, je voudrais moi-aussi partager avec vous mon rêve :
« Mon rêve est que chaque être humain sur cette planète (qu’il soit dirigeant d’entreprise, manager salarié ou ouvrier) puisse avoir la chance de faire un travail en relation avec son Ikigaï, c’est-à-dire un travail qui le passionne et pour lequel il (ou elle) est particulièrement doué. Que ce travail soit pour lui une véritable source de développement personnel, mais également une source de revenus suffisante pour entretenir sa famille, satisfaire ses besoins de base et même pouvoir se constituer un capital qu’il pourra transmettre à sa descendance. Il n’est pas honteux de bien gagner sa vie à partir de son travail. Cela devrait d’ailleurs être la norme pour tous. Que tous les professionnels du monde soient rémunérés en fonction de la valeur ajouté qu’ils apportent au monde, plutôt qu’en fonction des études qu’ils ont fait plus jeune. »

Pour construire une carrière épanouissante sur la base de ces principes, il est nécessaire de remettre l’homme au cœur du système, c’est pourquoi je propose dans ce livre une méthode qui s’enracine dans le présupposé suivant : il faut d’abord « Être » pour ensuite « Faire » et grâce à cela obtenir l’« Avoir » comme étant la conséquence des deux premiers. Plus clairement, une personne productive n’est pas nécessairement épanouie, mais une personne épanouie dans son métier et son travail est nécessairement productive.
J’ai écrit ce livre pour vous donner des moyens concrets et pratiques de réaliser ce rêve durant votre parcours professionnel quelle que soit votre formation de base, votre place dans la hiérarchie professionnelle et votre profession actuelle.
En plaçant le concept d’Ikigaï au cœur de votre projet de carrière, j’espère vous aider à passer du travail tripalium, c’est-à-dire du travail vécu comme une source de souffrance, au travail vécu comme une source d’épanouissement et de fierté.
Mon objectif est donc de rompre le vieux schéma de pensée : « Produire ou s’épanouir, il faut choisir » entretenu depuis plusieurs siècles. Il est, en effet, urgent que les entreprises se mettent à combattre la souffrance au travail et rémunère leurs salariés en fonction de la valeur qu’ils apportent au monde plutôt qu’à leur diplôme.
Cependant, comme toute révolution dans l’histoire de l’humanité, cette révolution de QVCT (qualité de vie et des conditions de travail) est encore loin d’être une évidence pour tous les dirigeants, managers et salariés. Elle est même, bien trop souvent encore à mon goût, considérée par de nombreuses personnes au mieux comme un gadget à la mode très coûteux, au pire comme dangereuse pour l’avenir des entreprises.
Pourtant les statistiques parlent d’elle-même : selon l’Agence européenne pour la santé et la sécurité au travail, un euro investi dans la sécurité rapporte à l’entreprise entre 2,5 et 4,8 euros, notamment grâce aux économie réalisés sur la baisse de l’absentéisme2. En outre, selon la même source, la promotion pour la santé permet d’accroître considérablement la productivité et la motivation des salariés.

Mon parcours est peut-être votre histoire
Sur fond de crise économique, j’ai changé de région à la fin de l’année 2012 souhaitant créer une nouvelle activité de thérapeute dans une région où je n’étais ni connu ni attendu. J’ai rapidement pris conscience que j’étais dans ce nouvel environnement un simple numéro de plus et que les clients qui avaient besoin de mes services ne m’avaient pas attendu pour chercher des solutions à leurs problèmes.
C’est également à cette époque que j’ai réalisé que si je continuais à vendre des prestations à 80 € de l’heure (ce qui était alors mon tarif), je ne gagnerai jamais un salaire décent comme indépendant et rejoindrai la longue cohorte des travailleurs indépendants réalisant un chiffre d’affaires inférieur à 35 000 € HT annuels, soit à peine un smic !
Il fallait me rendre à l’évidence, mon activité stagnait et je dépendais financièrement de mon conjoint ! Je peux vous assurer que mon ego en a pris un sacré coup, d’autant plus que je voyais les autres réussir ! J’en étais arrivé au point de vouloir tout lâcher… Et pourtant, je ne parvenais pas à m’y résoudre.
J’ai donc décidé de suivre des formations et de me faire coacher pour m’aider à :
• aller chercher des clients ;

• leur vendre des prestations rentables ;

• leur offrir des prestations avec une véritable valeur ajoutée, qui allait vraiment changer leur vie.


Le 11 mars 2020, l’épidémie de Covid-19 était déclarée et provoqua le confinement général, entraînant avec lui son lot de conséquences économiques, sociales et environnementales sans précédents.
Pour la seconde fois de mon histoire, mon activité professionnelle s’est retrouvée menacée et j’ai dû me réinventer, la résilience étant au cœur de mon processus de survie. En effet, j’ai appris dès mes 17 ans, avec la perte de mon frère décédé d’une rupture d’anévrisme à 5 ans, et quelques années plus tard avec celui de ma sœur des suites d’un mélanome, que notre vie est notre bien le plus précieux et qu’il faut tout faire pour la préserver… C’est de ces épreuves que je tire ma force et ma mission aujourd’hui. Je décidais alors d’apprendre un métier qui me passionnait depuis que j’étais enfant, mais que je n’avais jamais osé car considéré alors dans mon milieu familial comme non valorisant et en deça de mes compétences intellectuelles.
La méthode que je propose dans ce livre est le fruit des apports que j’ai reçus des experts, des mentors et des coachs avec lesquels j’ai travaillé tout au long de mon parcours professionnel. Elle résulte également de toutes ces années d’essais et d’erreurs qui m’ont permis de m’épanouir aujourd’hui dans une activité grâce à laquelle je vis confortablement !
J’ai tiré plusieurs leçons très importantes de cette période de galère :
• la persévérance paye ;

• la réussite n’est pas linéaire, mais exponentielle ;

• mon temps est ce que j’ai de plus précieux ;

• l’argent est une ressource qui me permet d’acheter plus de temps ;

• il est possible d’apprendre et de se réinventer à tout âge ;

• les seuls limites qui existent sont celles que l’on se crée soi-même ;

• pour réussir, il faut accepter de mettre son ego de côté pour capitaliser sur l’expérience des autres.


Mais surtout, j’ai redécouvert le concept d’Ikigaï qui m’a permis de trouver les bons leviers et redonner du sens à ma carrière professionnelle. Ce livre n’a d’autre but que de vous aider à mettre votre Ikigaï au service de votre réussite professionnelle.

À qui s’adresse ce livre ?
Ce livre s’adresse à l’ensemble des dirigeants d’entreprise bienveillants et ambitieux qui ont envie de changer le monde en prenant en compte les grands enjeux actuels et en développant un business respectueux de l’homme et de la planète.
Ce livre s’adresse également aux « intra-preneurs » ayant l’ambition de changer le monde ou au moins l’entreprise dans laquelle ils travaillent, c’est-à-dire aux salariés de grandes organisations qui souhaitent se comporter à l’intérieur de leur entreprise comme de véritables entrepreneurs.
Ce livre s’adresse enfin à tous les salariés qui ambitionnent de développer une activité professionnelle épanouissante et rémunératrice, quel que soit leur statut professionnel, leur formation et leur poste actuel.

Remarque à propos de l’utilisation du terme « Client » dans ce livre
J’utilise le terme « client » pour parler de toutes les personnes à qui un professionnel cherche à vendre son temps, ses compétences, ses talents, ses offres ou ses services. Donc que vous soyez un entrepreneur, un indépendant, un artisan, un salarié ou un ouvrier, vous devrez « vendre » votre savoir, votre savoir-faire et votre savoir-être à des clients. Dans certains cas, il s’agira de clients internes qui sont les services qui bénéficieront de votre travail dans l’entreprise dans laquelle vous travaillez. Par exemple, si vous êtes employé au service paye, vos clients sont l’ensemble des salariés de votre entreprise.




1. M.L. King, I have a dream, ressourcesnonviolence.fr, 2014
2. 1 euro investi rapporte 2,5 à 4,8 euros, entreprise&Santé.fr
Introduction
« La liberté financière à un prix, elle se mesure en rêve, en désir et en habileté à surmonter les déceptions qui surgiront inévitablement au long du chemin que vous vous apprêtez à emprunter.
Êtes-vous prêt à payer ce prix ? »
Michael Jordan


Michael Jordan figure dans le top 10 des meilleurs marqueurs de la ligue américaine de basket en carrière et en saison régulière. Mais ce que l’on sait moins, c’est qu’il figure dans un autre classement : celui du plus grand nombre de paniers ratés !
Qu’est-ce que cela veut dire ?
Simplement que la persévérance paye, comme je l’écrivais dans l’avant-propos. C’est l’une des grandes leçons que j’ai apprises au cours de ma vie professionnelle. Alors, avant de commencer à explorer ce que recouvre le concept d’Ikigaï, j’aimerais vous encourager à persévérer et de ne jamais, jamais lâcher vos rêves et vos ambitions.
Avez-vous une idée du nombre de « Majors » ayant refusé l’incontournable Bohemian Rhapsody de Queen ou du nombre de refus essuyés par J. K. Rowling, autrice de la célèbre saga du sorcier Harry Potter1 ? Connaissez-vous le nombre d’insultes et des refus essuyés par Charles Aznavour avant qu’il n’acquière son statut de vedette internationale ?
Vous devez vous attendre à ce que vos premiers contacts refusent plus ou moins poliment vos offres de services. Vous devez vous attendre aussi à de nombreuses fausses barbes et excuses de la part de clients qui ne sont pas réellement prêts à investir ou à vous faire confiance. Mais il vous faudra persévérer et poursuivre votre route coûte que coûte si vous souhaitez atteindre vos objectifs de carrière.
« Ce n’est pas parce que c’est difficile qu’on n’ose pas le faire, mais parce qu’on n’ose pas le faire que c’est difficile. »
Sénèque

Pour obtenir les résultats inhabituels et extraordinaires que vous ambitionnez, il est nécessaire de changer d’état d’esprit. C’est ce que nous allons apprendre à faire dans les pages qui suivent. Mon objectif est de vous aider à lever ces fameux freins psychologiques qui vous empêchent de réussir et de croître dont :
– des freins d’ordre psychologique, le plus souvent ;

– un manque de focus ;

– un manque de vision stratégique ;

– le manque d’un plan d’action spécifique à mettre en œuvre pour y parvenir ;

– un manque de compétences dans les domaines professionnels clés ;

– la méconnaissance des phases de développement d’une entreprise ou du plan de carrière ;

– la dispersion ou l’opportunisme qui vous détourne de votre projet initial, par peur de ne pas avoir assez de clients ou d’argent ;

– le trop plein d’assurance en soi, en votre produit ou service qui entraîne une méconnaissance des besoins des clients ou du marché ;

– etc.



Les trois types de professionnels
Il existe selon moi au moins trois types de professionnels :
• les soldats : ils font tout ce qu’ils ont appris à l’école, au lycée ou à la faculté et exécutent leur mission avec implication et respect des règles ;

• les guerriers : qui font également tout ce qu’ils ont appris, mais cherchent à le faire avec intelligence. Ils se montrent capables de réagir face à des situations imprévues et même parfois à faire preuve d’inventivité ! Ils ont généralement de bons résultats ;

• les samouraïs, quand à eux, sont différents des deux premiers et obtiennent des résultats extraordinaires ! Pourquoi ? Parce que ce qui les distingue des deux premiers, c’est la certitude de l’intérêt de leur mission. Ce que nous allons faire ensemble durant le temps que vous allez consacrer à la lecture de ce livre est de vous apprendre à devenir des samouraïs.


Il vous faut faire véritablement LA différence, sur votre marché et dans votre domaine, d’où les trois axes de développement principaux que nous allons explorer dans ce livre :
• être différent, grâce et au moyen de l’Ikigaï ;

• être un samouraï, c’est-à-dire avoir un mental d’acier. Le mental est hyper important, il va changer votre perspective sur votre carrière et votre capacité à oser vous différencier des autres pour apporter une plus forte valeur ajoutée ;

• savoir vous vendre, si vous n’avez pas un processus de vente adapté, efficace, vous ne pourrez pas faire de vente. Votre vision de la vente est très importante pour faire littéralement exploser votre carrière !


Les fondations d’une carrière épanouissante, rentable et pérenne reposent sur les six piliers qui sont :
• l’Ikigaï, pour construire votre identité et votre vision à long terme ;

• la capacité à utiliser le flow, pour garder le cap et surmonter la peur, le doute et le découragement ;

• votre psychologie, votre capacité à vous remettre en cause et à transformer les problèmes en opportunités ;

• la gestion du temps, votre capacité à vous concentrer sur des actions à forte valeur ajoutée et à déléguer les autres ;

• la production de valeur et la vente. La capacité à produire de l’argent en servant au mieux les clients est la principale fonction d’une entreprise ;

• la gestion de l’entreprise, aucune entreprise ne dure sans une gestion efficace.


L’Ikigaï
« La seule manière de faire du bon travail, c’est d’aimer ce que vous faites. »
Steve Jobs

Le premier travail de tout professionnel qui souhaite réussir est d’apprendre à se connaître en profondeur de façon à découvrir ce qu’il aime vraiment faire et à lever tous les doutes et toutes les peurs qui alimentent le syndrome de l’usurpateur !2
Je vous invite à débuter votre réflexion par un travail approfondi pour découvrir, redécouvrir ou sonder la connaissance de votre Ikigaï et ’celui de votre entreprise. C’est une étape essentielle car aujourd’hui n’importe quelle personne motivée est capable d’acquérir vos connaissances ou vos compétences. Il est aussi possible, à qui s’en donne les moyens, de copier votre business model et vos offres de service ou vos produits si vous êtes un dirigeant d’entreprise ou commerçant, et ce même si le coût d’entrée sur votre marché est élevé ! En termes de business, on appelle cela la « barrière à l’entrée », c’est-à-dire la quantité d’argent, de compétences et de moyens qu’un entrepreneur qui entre sur le marché doit mettre en œuvre pour construire une entreprise capable de concurrencer, voire de dépasser la vôtre.
Or, il y a trois choses que personne ne pourra jamais copier : c’est votre histoire, votre personnalité et votre Ikigaï. Fonder votre carrière sur votre Ikigaï est donc une précaution qui rendra votre parcours professionnel inimitable et différenciant3. Le chapitre 1 détaille une méthode qui vous aidera à cerner la notion d’Ikigaï pour votre business.

Utiliser le flow
« Gardez le cap dans la tempête et tenez fermement la barre. »
Guy Roux

Je croise souvent des professionnels qui cherchent par tous les moyens à vendre leurs produits et à « faire des affaires ». Nombreux sont ceux que j’appelle des « opportunistes ». S’ils agissent de la sorte, c’est bien souvent par peur de perdre une vente et/ou de manquer une occasion de développer leur entreprise. C’est un point commun à de nombreux professionnels débutants : l’envie de satisfaire un maximum de personnes et donc d’avoir une offre la plus large possible. Or, si l’intention est louable, le résultat en termes de développement de carrière et d’image est tout simplement catastrophique : ils n’arrivent nulle part et finissent par faire faillite ou sur le marché de l’emploi.
Le focus, c’est faire une seule chose à la fois, à destination d’un seul client idéal et avec une offre unique et parfaitement claire. Par exemple, au moment de la crise d’Apple, Steve Jobs a recentré l’offre commerciale de la marque à la pomme sur un seul ordinateur de bureau, un seul portable et un seul téléphone !
La difficulté à se vendre ou à vendre est comparable à l’effort que doit faire un charpentier pour enfoncer un clou dans un morceau de bois très dur. Plus la pointe de son clou sera fine et affinée, plus il sera facile pour lui de l’enfoncer. Au contraire, plus la pointe de son clou sera large et plus l’effort qu’il devra réaliser pour atteindre son objectif sera important. Votre offre de collaboration est comme la pointe d’un clou, plus elle est fine et s’adresse à une cible bien identifiée, plus il vous sera facile de vous vendre.
Nous verrons dans le chapitre 1 comment atteindre le flow et l’utiliser pour construire une offre de collaboration pertinente, attirante et irrésistible pour vos clients.

La psychologie
« Souvenez-vous que vous allez mourir un jour : c’est la meilleure façon d’éviter de croire que vous avez quelque chose à perdre. »
Steve Jobs

Votre psychologie est un élément essentiel de votre réussite. L’un de mes mentors m’a permis de prendre conscience que dans la vie, comme dans ma carrière, les résultats ne sont jamais linéaires mais exponentiels. Je lui en suis infiniment reconnaissant !
Cela signifie que vos résultats ne suivent pas une courbe droite et linéaire, mais une courbe qui augmente de plus en plus rapidement en fonction des efforts produits. Cela implique qu’au lancement d’une entreprise ou de votre carrière, les efforts nécessaires pour obtenir de petits résultats seront considérables, mais qu’au fur et à mesure que votre projet avancera ces efforts diminueront et qu’au contraire, les résultats obtenus eux s’accroitront !

Comment avoir un mental d’acier
Plusieurs compétences sont requises pour parvenir à l’objectif :
• rester focus, c’est-à-dire ne faire qu’une seule chose à la fois ;

• utiliser les périodes de flow pour réaliser les tâches à plus forte valeur ajoutée ;

• entretenir quotidiennement un mindset de vainqueur ;

• être capable de voir dans les difficultés ou dans les problèmes rencontrés autant d’opportunités de créer de la valeur pour vos clients ;

• être capable d’assumer de nombreuses erreurs sans en accabler les autres, mais bien au contraire en y voyant autant d’opportunités de croissance.


Nous verrons au chapitre 3 les notions de psychologie nécessaires au développement d’un business rentable : le mindset, le focus, la gestion des émotions et le problème de la méconnaissance et des biais cognitifs.
J’aborderai également dans ce chapitre les techniques d’optimisation du potentiel issues du travail de collègues qui interviennent pour les forces spéciales, l’armée, les pompiers ou les sportifs de haut niveau et même le FBI. Tout professionnel est, en effet, un sportif de haut niveau ayant l’obligation, s’il veut réussir, de produire des résultats.

La gestion de votre temps
« Nous ne sommes pas rémunérés pour notre temps, mais pour la valeur que nous créons dans le marché. »
James Ronne

Ce point est crucial pour le développement de votre affaire : trop de professionnels passent de nombreuses heures par jour à s’échiner sur l’autel du travail, sans résultats probants.
Ceux d’entre vous qui pratiquent du sport savent que le fait de faire 10 heures de running dans une journée n’est pas productif. Il est préférable de pratiquer de façon intensive la course durant 10 minutes régulièrement plutôt que de le faire des heures d’affilée. Les sportifs de haut niveau sont donc particulièrement attentifs à ne pas surentraîner leur corps, car ils savent que cela a des conséquences contre-productives, voire parfois carrément néfastes, sur leurs objectifs.
Trop d’une chose, même bonne, est toujours contre-productif.
Mais alors pourquoi, diable, est-ce que je continue de croiser autant de professionnels surbookés, et ce quelle que soit la taille de leur business ou de leur emploi ? Simplement parce que l’être humain adore avoir l’air important et qu’il déteste avoir le sentiment d’être inutile. Cela s’appelle l’ego.
En analyse transactionnelle, nous utilisons un concept pour décrire cette forme de passivité, ici comprise comme toutes forme de stratégie qu’un humain met en place pour ne pas réaliser ce qu’il a à faire, satisfaire un besoin ou avancer vers un objectif. Le concept que les analystes transactionnels utilisent est l’agitation.
En réalité, plus nous travaillons longtemps et plus la qualité de notre travail baisse ! Le corollaire de cette loi est que plus nous travaillons longtemps, plus le risque de commettre des erreurs augmente ! Résultat, vous travaillez comme un esclave pour finir par corriger les erreurs que vous n’auriez pas faites avec une bonne gestion du temps !
Je vous expliquerai dans le chapitre 4 les techniques de gestion du temps qui permettent d’être plus productif en travaillant moins car en matière de productivité, la bonne question n’est pas de savoir combien d’heures vous avez travaillé dans la journée, mais à quel point vous avez produit de la valeur ! Cela est valable même si vous êtes ouvrier sur une chaîne de production. Nous allons donc travailler ensemble grâce aux fiches d’exercices et aux moyens d’optimiser votre temps de travail fourni pour vous enseigner à produire un maximum de valeur dans un minimum de temps.

La production de valeur et la vente
Je n’insisterai jamais assez, l’objectif principal d’un professionnel est de produire de la valeur, et ce quel que soit votre profession et votre niveau dans l’entreprise :
• pour vos clients ;

• pour augmenter la trésorerie de votre entreprise et par conséquent votre salaire.


Et dans la phase de lancement d’une carrière, l’étape de la production de valeur est l’axe sur lequel il convient de passer le maximum de temps !
Qu’est-ce que la valeur ?
Voilà une question importante que tout candidat avec une carrière épanouissante et rentable devrait se poser. Je croise encore régulièrement d’anciens cadres supérieurs reconvertis dans le coaching ou le développement personnel qui passent leurs temps à vouloir vendre des outils !
• « L’hypnose ericksonienne est un outil fabuleux que j’utilise au quotidien pour aider mes clients à arrêter de fumer ou de prendre du poids. »

• « L’ennéagramme, c’est super pour le management. »

• « La richesse et la diversité de mon expérience professionnelle m’ont donné l’envie de transmettre ma passion pour la communication. »


Combien d’entre vous, lorsqu’ils vont chez leur garagiste lui demande avec quel tournevis il compte réparer leur voiture ? Ce qui intéresse un client potentiel ce n’est pas l’hypnose, l’ennéagramme ou votre passion pour la communication, mais comment vous allez l’aider à résoudre son problème ou lui permettre d’atteindre ses objectifs ! Un point c’est tout ! Donc, je suis navré d’avoir à l’écrire, mais si vous souhaitez une carrière longue et créatrice de nombreux bénéfices, il va falloir apprendre à produire de la valeur et aussi à la vendre. Je vous entends d’ici : « Je suis un excellent expert mais un piètre vendeur » ou encore « Je n’ai pas envie de perdre mon temps à faire de la vente, ma valeur ajoutée est ailleurs… ». Eh bien, si vous n’êtes pas prêt à booster vos compétences en matière de vente et de prospection, mon conseil est le suivant : oubliez tout simplement l’idée de construire une carrière qui vous apportera satisfaction, reconnaissance et abondance. Sinon, prenez vos responsabilités et investissez dès à présent dans un accompagnement qui vous aidera à déployer ces précieuses compétences en prospection et en vente. Et si vous pensez que cela est trop cher, sachez qu’il existe sur le marché nombre d’ouvrages accessibles dont le but est de vous aider sur ce point. Vous pouvez même dans les grandes agglomérations, vous procurer ces livres en prêts dans les bibliothèques…
Je vous révélerai au chapitre 5 les principes d’une technique de vente particulièrement efficace.


La gestion de votre carrière
La méthode que je vous propose dans cet ouvrage passe également par un apprentissage des bases de la gestion de votre carrière. Une bonne connaissance des techniques, un bon état d’esprit, de synthèse et d’anticipation, une excellente aisance relationnelle, la capacité à prendre des décisions stratégiques, gestion du personnel et management, etc. sont autant de compétences indispensables à qui veut s’enrichir du fruit de son travail plutôt que de vendre son temps pour l’enrichissement d’un autre.
Quel est votre coût d’acquisition d’un client, par exemple ? votre taux de marge ou de marque ? Quelle est la différence entre ces deux taux ? Savez-vous, lorsque vous proposez une offre de collaboration ou une vente de produit ou de service, si votre vente génèrera du résultat pour l’entreprise ou produira un déficit ? Comment, par exemple, prenez-vous les décisions stratégiques pour le développement de votre carrière ? Êtes-vous capable de différencier le prix du coût ? Nous aborderons toutes ces questions au chapitre 4.


Conclusion
J’ai souhaité vous présenter les piliers qui servent de fondations à la méthode que j’utilise pour vous permettre de mettre votre Ikigaï au service de votre réussite professionnelle. Construire un immeuble solide et pérenne passe par une étude approfondie du sol sur lequel il va être bâti, puis par la construction de fondations solides. Nous étudierons plus en profondeur chacun de ces 6 piliers dans les prochains chapitres. Vous avez déjà une vision globale des chantiers que vous allez devoir mettre en œuvre si vous souhaitez obtenir des résultats probants.
Chacun des chapitres suivants de ce livre comprend trois parties :
1. une partie théorique qui explique les principes d’actions, les leviers économiques ou les actions à mettre en œuvre pour parvenir au résultat souhaité ;

2. un résumé sous la forme d’une carte graphique reprenant les idées clés et principes d’action ;

3. une fiche d’exercices, que je vous invite à réaliser, puis à implémenter dans votre business.






1. D’après le site Vanityfair, la créatrice d’Harry Potter aurait essuyé pas moins de douze refus avant qu’une maison d’édition ne daigne s’intéresser à son roman !
2. Le syndrome de l’usurpateur, ou complexe de l’autodidacte, est une forme de doute maladif dont souffrent ceux qui ont du mal à s’attribuer la propriété de ce qu’ils accomplissent. Ces personnes ont tendance à rejeter avec plus ou moins de force le mérite lié à leurs résultats, travail, succès et à en attribuer la survenance à des facteurs extérieurs : la chance, les autres, le destin, etc.
3. Nous reviendrons plus tard sur la notion de différenciation qui est nécessaire aujourd’hui afin d’avoir la visibilité essentielle au développement de votre entreprise.
Partie 1
Les fondamentaux de l’Ikigaï professionnel
Chapitre 1
L’Ikigaï ou comment activer vos talents
« Nous serions tous transformés, si nous avions le courage d’être ce que nous sommes. »
Marguerite Yourcenar


Nous avons vu dans l’introduction que nous allions utiliser votre Ikigaï et celui de votre entreprise comme base pour le développement de votre carrière. À partir de ce socle, nous construirons votre identité, puis votre mission et votre vision à long terme que nous déclinerons enfin en actions stratégiques.
L’intérêt de débuter par une connaissance approfondie de votre Ikigaï (donc de vous-même) est de vous différencier a priori de ce que font vos concurrents directs : ceux qui font le même métier que vous et qui s’adressent à la même cible. Il existe, en effet, pour moi deux façons de vous différencier de vos compétiteurs :
• la différenciation a priori, c’est-à-dire vous différencier dans la manière de vous présenter, de « pitcher » et de vous faire connaître avant que le prospect ne devienne client. C’est souvent ce que propose la démarche du CV et de la lettre de motivation ;

• la différenciation a posteriori, qui consiste à avoir fait vivre à vos clients une telle expérience qu’ils ne peuvent que se souvenir positivement de vous.


Si vous ne connaissez pas l’ouvrage devenu célèbre de Seth Godin La Vache pourpre1 je vous invite à l’acquérir et à le lire dans les meilleurs délais. Dans son livre, Seth Godin explique pourquoi la plupart des entreprises d’aujourd’hui ne réalisent pas un chiffre d’affaires suffisant et la raison est à la fois simple et désarmante : « elles ne sont pas assez visibles ! ». Si vous voulez vous rendre visible, il est donc indispensable de prendre le temps de réfléchir à la manière dont vous allez vous différencier de vos concurrents.
L’Ikigaï, qu’est-ce que c’est ?
Ikigaï est un mot japonais dérivé d’Iki qui signifie « vie » ou « vivant » et de Gaï qui veut dire « effet, résultat, fruit, valeur, bénéfice ». L’Ikigaï, c’est donc le résultat qui provient du vivant. Concept central de la culture japonaise, il est également un art de vivre. Ikigaï, c’est l’équivalent pour les Japonais de la « joie de vivre » ou de la « raison d’être », la « raison de se lever le matin ». Le concept d’Ikigaï inclut le sens de la vie ainsi que son but, mais aussi l’idée de bien-être, de sens de la famille et de respect des autres.
Selon les Japonais, chaque individu a un Ikigaï et le découvrir donne du sens à notre vie. Comme le disait Picasso : « Le sens de la vie est de trouver ses dons. Le but de la vie est d’en faire don aux autres. »
S’il est préférable de ne pas le trouver trop vite, car il est un idéal de poursuivre plus qu’un but en tant que tel, il peut vous aider à trouver un sens à votre mission professionnelle et donc à mieux définir vos objectifs de carrière.
L’Ikigaï n’est d’ailleurs pas forcément lié à une activité professionnelle et il ne consiste pas forcément à trouver quelque chose d’extraordinaire. Je l’utilise comme concept central pour l’ensemble de mes coachings. L’Ikigaï est une méthode capable de vous révéler à vous-même afin de vous comprendre en profondeur, de vous accepter tel que vous êtes et donc de décupler vos résultats personnels ou professionnels.
Elle s’enracine en particulier dans la culture d’Okinawa, la préfecture la plus au sud du Japon dans l’archipel du Ryukyu, et qui est probablement le berceau du karaté. Les Okinawans sont bien connus pour leur longévité qui est l’une des particularités de l’île. Il semblerait que l’on y vive bien plus longtemps qu’ailleurs ! On attribue cette longévité extraordinaire des Okinawans à leur alimentation, mais aussi à leur style de vie sans stress qui s’enracine dans la culture de l’Ikigaï. Nous ne sommes pas très loin de ce que les neuroscientifiques appellent aujourd’hui l’« énergie spontanée »2.

Comment l’utiliser pour améliorer votre projet professionnel ?
Il vous est certainement déjà arrivé en vous levant le matin de vous questionner pour savoir :
• ce que vous avez à faire aujourd’hui pour atteindre vos objectifs professionnels ?

• comment définir votre stratégie de carrière ?

• dans quelle direction partir et pourquoi ?

• comment améliorer votre productivité et votre performance ?

• où trouver les précieux clients qui vous permettront de vivre confortablement de votre activité professionnelle ?

• sur quels critères faire les bons choix pour simplement avancer ?


Je me suis, moi aussi, posé longuement ces questions pour faire évoluer ma carrière professionnelle, en particulier lors des crises que j’ai eues à traverser. Découvrir mon Ikigaï et aider mes clients à découvrir le leur a tout simplement changé radicalement ma vie ainsi que celles des personnes que j’ai accompagnées. Cela a également totalement modifié ma façon de les coacher. Aujourd’hui, dans une activité plus opérationnelle, cela m’aide à garder le cap et à améliorer mes performances, malgré le ralentissement des capacités d’apprentissage liés à l’âge.

Connaître votre Ikigaï revient à répondre à la question « Qui suis-je ? »
Les Japonais, nous venons de le voir, utilisent l’Ikigaï pour exprimer leur raison d’être, leur joie de vivre ou encore la raison qui les pousse à se lever le matin. Ils en parlent comme d’un but à atteindre et d’un idéal de vie. Il définit pour eux une sorte de sentiment intense qui les unit à leur talent majeur et qui fait sens pour eux. Votre Ikigaï, c’est donc en quelque sorte le diamant qui vous rend unique, spécifique et ultra compétent dans un domaine que vous aimez.
L’Ikigaï, c’est votre talent naturel !
Le talent naturel s’exprime dans une activité pour laquelle vous avez une grande expertise et qui vous passionne. Ce talent fait de vous un professionnel de classe internationale parce qu’il est produit par une véritable motivation intrinsèque. Contrairement à la motivation extrinsèque, qui vient de l’extérieur telle que le miroitement d’une récompense si vous atteignez tel objectif ou réalisez telle action, la motivation intrinsèque vient du plus profond de votre être, elle est inépuisable et vous donne en continue de l’énergie même dans des situations difficiles. Elle fait partie de votre identité et rien ne peut l’entacher ou l’annihiler. C’est une force hors du commun qui fait que rien ne peut vous stopper pour obtenir ce que vous voulez. Dans le cadre de ce livre, je voudrais vous inviter à renforcer votre motivation intrinsèque par la détermination, ce qui provoque un cocktail imparable !

Bonne nouvelle : tout le monde a un Ikigaï
Chaque personne, tout comme chaque structure, dispose d’au moins un Ikigaï spécifique et puissant, qui fait d’elle une personne ou une organisation unique et la rend inimitable. En vous basant sur cette caractéristique, vous pouvez construire un plan de carrière du type « océan bleu3 ». Stratégie Océan Bleu : Comment créer de nouveaux espaces stratégiques ? de W. Chan Kim et Renée Mauborgne4 dévoile la théorie et la méthodologie qui permettent à une entreprise de « casser les codes » en se plaçant sur un marché sans concurrence et en apportant une valeur considérable aux clients.
Après avoir étudié des grandes entreprises telles que le Cirque du Soleil et Apple, W. Chan Kim et Renée Mauborgne ont mis en évidence une stratégie qui peut s’appliquer à toutes les entreprises, quels que soient leur taille et leur secteur d’activité et qui consiste à créer des nouveaux espaces stratégiques de croissance et d’innovation où la concurrence n’existe pas. On parle alors d’« océan bleu » par opposition à l’océan rouge qui représente la saturation des marchés classiques et la concurrence.
C’est une stratégie disruptive puisqu’elle casse les codes suivis jusqu’alors. L’entreprise prend un nouveau positionnement où elle est seule. Elle rentre alors dans une phase de forte croissance. Mais nous y reviendrons plus en détail dans le chapitre 9, partie 3 « La stratégie Océan bleu ».
L’Ikigaï de Mère Theresa était d’avoir un leadership incroyable. Elle a été capable de faire croître une congrégation religieuse là où les autres étaient en phase d’épuisement et périclitaient, tout en menant une vie au service des autres et ce sans jamais s’épuiser ! Il vous est donc possible de vous inspirer de cette théorie pour bâtir et faire évoluer votre plan de carrière.

Pourquoi l’Ikigaï est-il si puissant ?
L’Ikigaï fonctionne comme un vigoureux focalisateur. Lorsque vous êtes en phase avec lui, vous atteignez un état mental proche de la concentration maximale. Il ressemble à ce que la psychologie positive appelle le flow.
Qu’est-ce que le flow ? Le flow est un état dans lequel :
• vous êtes pleinement engagé dans vos actions ;

• vous disposez d’une concentration focalisée ;

• vous ne vous fatiguez pas ;

• vous êtes satisfait de ce que vous faites.


Une personne qui est dans son flow est totalement absorbée dans son occupation et ne ressent aucune fatigue. Selon la définition de l’attention proposée par Idriss Aberkane, une « AT » est une unité d’Attention/Temps maximale, c’est-à-dire une heure d’attention à concentration maximale. Être dans le flow, c’est utiliser votre temps avec des AT maximales.
Lorsque vous serez en phase avec votre Ikigaï, vous serez dans votre zone d’efficience et votre foi en vous sera si grande que vous serez capable de déplacer des montagnes et de franchir les obstacles les plus difficiles, sans même vous en rendre compte et en pensant précisément que c’était facile !
Perdez cette connexion avec votre identité profonde et vous plongerez alors certainement dans un état de grand délabrement ou de désespoir. Un peu comme si vous aviez perdu un être très cher.

L’Ikigaï : un concept à la fois simple et puissant
Ce qui est magique avec ce concept, c’est que pour y être aligné, vous n’avez pas nécessairement besoin de mettre en œuvre des talents ou des dons compliqués et/ou extraordinaires. Contrairement à ce que beaucoup de personnes pensent, il peut être déployé au travers d’activité extrêmement simples comme :
• apprendre ;

• communiquer avec les autres ;

• comprendre ;

• étudier ;

• jardiner ;

• observer ;

• s’occuper de sa famille ;

• transmettre ;

• cuisiner ;

• construire ;

• etc.


Ce qui compte, ce n’est plus de FAIRE pour AVOIR et finir par ÊTRE, mais bien au contraire et prioritairement la qualité de votre ÊTRE ! Le « faire » et l’« avoir » arrivent alors comme des conséquences du déploiement de votre identité dans tous les domaines de votre vie, y compris dans le domaine professionnel.

L’Ikigaï pour vous différencier de vos compétiteurs
Se différencier est un enjeu et un atout majeur dans un univers d’hyper compétition où règne une abondance :
• d’entreprises ;

• d’industries ;

• d’informations ;

• d’offres commerciales ;

• de commerces ;

• de professionnels ;

• de services ;

• etc.


Or, vous devez être trouvé par vos prospects et vos clients pour :
• pouvoir leur proposer vos offres et vos services ;

• être identifié par eux comme une solution crédible à leurs besoins ou problèmes ;

• être sollicité comme leur fournisseur potentiel.


C’est bien le problème de beaucoup de professionnels qui se lancent et se demandent :
• comment être trouvé par mes clients ?

• de quelle façon me différencier de mes concurrents ?

• de quelle manière convaincre mes prospects de se tourner vers moi plutôt que vers les autres…


La première question et la plus importante à se poser est : comment faire pour que des clients me trouvent ? Or, la question qui pourtant fait l’objet de nombreuses recherches sur internet avec pas moins de 300 000 000 résultats (sans compter les déclinaisons) au moment où j’écris ces lignes à la requête est : comment trouver des clients ? C’est tout l’enjeu dont parle Seth Godin dans son livre La Vache pourpre que j’ai mentionné plus haut. « Votre Ikigaï, c’est la vache pourpre de votre carrière. »
Pourquoi le fait d’identifier votre Ikigaï revient-il à identifier votre vache pourpre ? Tout simplement parce que trouver votre Ikigaï, c’est identifier ce qui fait de votre entreprise une organisation unique, inimitable et dotée d’au moins un talent spécifique majeur. Certains chanceux en ont même plusieurs…
De plus, être en cohérence avec votre Ikigaï vous permettra d’ :
• améliorer votre leadership ;

• avoir du plaisir dans votre travail, sans vous y épuiser ;

• avoir une vraie qualité de vie professionnelle ;

• être bien payé pour faire ce pour quoi vous êtes doué ;

• être en capacité de motiver vos équipes ;

• être fier du travail accompli.


Et tout ceci fera sens pour vous, pour vos proches, pour vos clients et pour le monde en général.

Connaissez-vous votre mission ?
Connaissez-vous votre mission de vie ? Autrement dit, connaissez-vous votre « grand pourquoi ? ». Si vous êtes un entrepreneur, connaissez-vous la « mission sociale » de votre entreprise ? Si vous êtes un salarié, connaissez-vous votre propre « mission sociale » ?
Pour bien comprendre ce qu’est une « mission », il faut revenir au modèle des « niveaux logiques », formalisé par le psychologue américain Robert Dilts. Selon ce modèle, nos pensées et nos actions appartiennent à cinq niveaux d’expériences que le modèle nous apprend à distinguer.
Le premier niveau de la réalité humaine est celui de l’environnement. Il regroupe tout ce qui est autour de nous, le monde dans lequel nous vivons, les lieux et espaces que nous fréquentons, les personnes que nous côtoyons… .
Le deuxième est celui des comportements. C’est ce que nous faisons dans notre environnement. Ce sont nos actions, qu’elles soient bonnes ou mauvaises, qu’elles réussissent ou qu’elles échouent.
Le troisième niveau est celui de nos capacités ou compétences. Nos capacités ou compétences sont composées de tout ce que nous avons acquis comme savoir-faire, savoir-être et savoir. Il est important de comprendre que je ne peux faire que ce que je sais faire. Ce que je fais, c’est mon comportement, ce que je sais faire, ce sont mes compétences. Ainsi, je ne peux pas opérer un malade parce que je n’ai pas appris cette compétence, mais je peux aider un ami dans la difficulté, car j’ai appris à écouter.
Le quatrième niveau est celui des croyances et valeurs. Les croyances, ce sont toutes les idées que je pense être vraies, et les valeurs c’est ce à quoi j’accorde de l’importance. Si j’ai comme valeur l’entraide et que j’ai la croyance que je dois aider les autres, alors je développerai probablement des compétences d’écoute, de soutien, de compréhension, etc. Au-delà de nos croyances et de nos valeurs, il y a l’être que nous sommes. C’est le niveau de l’identité. Mon identité c’est ce qui fait de moi l’être unique que je suis. La réponse que je donne à la question : « Qui suis-je ? » et qui aura un impact sur les autres niveaux que nous venons de voir.
Le cinquième et dernier niveau est celui de la mission, la réponse à la question « Qu’est-ce que je fais sur terre ? ».
Au niveau de votre carrière, la mission est sociale, elle répond à trois grandes questions qui sont : Quoi ?, Pour qui ? et Comment ?
• Le « Quoi » indique ce que vous voulez faire, c’est l’impact que vous souhaitez obtenir.

• Le « Pour qui » détermine qui seront vos clients et les bénéficiaires de vos offres ou de vos services.

• Le « Comment » détermine le type d’offre ou de service que vous allez proposer.



Pourquoi il est important de connaître sa mission
Avez-vous déjà entendu parler de la notion d’ADN pour les sociétés ? Aujourd’hui, l’immense majorité des entreprises qui réussissent ont pris le temps de définir leur mission. Ainsi, la mission de la Walt Disney Company est de fournir des divertissements créatifs, innovants et rentables dans le monde entier et celle de Ryanair est de transporter un maximum de personnes dans le monde pour un prix le plus faible possible. Elle s’appuie sur une vision : « Celle de vouloir qu’un maximum de personnes puissent voler gratuitement » et la mission de Decathlon est de « Créer l’envie et rendre accessible au plus grand nombre le plaisir et les bienfaits du sport ».
La mission de chacune de ces entreprises traduit leur identité forte et unique qui fait d’elles des leaders sur leurs marchés respectifs. Elles ont ensuite décliné leur identité en croyances et en valeurs, en compétences et en comportements dans notre environnement. Voilà pourquoi il est important de prendre le temps de réfléchir à votre mission et ce même si vous êtes salarié d’une entreprise. Que souhaitez-vous apporter à ce monde dans lequel vous vivez ?


Développez une carrière professionnelle vraiment différente avec votre Ikigaï
Imaginez que vous puissiez identifier facilement et rapidement les problèmes de vos clients, que vous soyez capable de bien les comprendre, que vous puissiez répondre facilement et rapidement à leur demande, et qu’en plus, cela soit pour vous facile et amusant à faire.
Représentez-vous une entreprise dans laquelle chaque collaborateur a plaisir à faire ce qu’il a à faire pour atteindre les objectifs de développement de l’organisation, et qu’en plus, il le fasse sans avoir besoin d’être continuellement motivé, ni même contrôlé !
Que penseriez-vous, en plus, d’avoir une organisation liée à votre identité, qui du coup devienne inimitable et évoluant dans un « océan bleu » ? Identifier votre Ikigaï, ou celui de l’entreprise dans laquelle vous évoluez, n’est pas si compliqué en réalité. Mais c’est une démarche qui demande une réelle connaissance de soi-même et beaucoup de recul. C’est pourquoi, je vous recommande de faire appel à un coach spécialisé.
Vous pouvez néanmoins commencer par un travail de débroussaillage en prenant le temps de répondre à la question suivante : « Quelles sont les choses que vous aimeriez faire tous les jours de votre vie, si vous aviez autant de temps et d’argent que nécessaire ? ». C’est LA question centrale du test de l’Ikigaï et la seule vraie question importante de votre vie. Toutes les personnes et tous les chefs d’entreprises souhaitant une vie riche et épanouissante devraient prendre le temps de se la poser régulièrement… et surtout d’y répondre !
Le diagramme de l’Ikigaï tel que nous le connaissons aujourd’hui en Europe n’est pas tout à fait japonais. Il nous vient d’une adaptation réalisée par Mark Winn, fondateur et animateur du blog The View Inside, qui a fusionné le diagramme de Venn qui permet de définir la mission de vie avec le concept d’Ikigaï venant de la culture nipponne. Pour ceux ou celles qui trouveraient cette question difficile, il est possible d’utiliser le schéma de Mark Winn.
Vous pouvez débuter en répondant aux questions suivantes, qui sont beaucoup plus simples :
• De quoi le monde a-t-il besoin ?

• En quoi êtes-vous naturellement bon ou doué ?

• Pourquoi pouvez-vous être payé ?

• Pourquoi voulez-vous être payé ?

• Qu’est-ce que vous aimez faire ?


Bien sûr, si vous cherchez l’Ikigaï de votre carrière, il sera alors nécessaire d’adapter un peu les questions :
• De quoi les clients de l’entreprise ont-ils besoin ?

• Comment votre organisation résout-elle ce problème ou ce besoin ?

• En quoi est-elle excellente ?

• Qu’est-ce qui la différencie des autres ?

• Quelle est sa valeur ajoutée ?


Lorsque vous aurez trouvé votre Ikigaï, non seulement vous serez dans votre zone d’excellence, mais en plus vous serez passionné par ce que vous faites.
Encore une fois, faire ce travail sur vous-même ou sur votre entreprise vous demandera de prendre du recul et de la distance. Or, cette prise de recul est souvent difficile à faire, surtout lorsqu’il s’agit de votre business.

Ikigaï et estime de soi
Si vous observez la pyramide de Maslow, vous constatez que les premiers étages regroupent les besoins primaires tels que les besoins physiologiques et les besoins de sécurité. Puis, en grimpant dans la pyramide, vous remarquerez que les besoins d’estime sont à l’avant-dernier étage juste avant les besoins d’accomplissement.
[image: ]Figure 1. La pyramide de Maslow
Avant de pouvoir construire et vous épanouir, vous devez vous apprécier. Pour se faire, il est essentiel de vous connaître et de vous accepter avec vos qualités et vos défauts, accepter l’échec pour réussir, savoir se féliciter en cas de succès et se protéger si cela ne correspond pas à votre raison d’être.
Les clés de nos comportements se trouvent dans l’estime de soi. Si vous vous contentez de faire quelque chose que vous n’aimez pas, vous ne saurez pas apprécier la gratitude qui en découle lorsque le but sera atteint. Vous ne saurez pas tirer les leçons de vos erreurs.
L’estime de soi, c’est aussi avoir une pleine confiance en soi. En empruntant le chemin de la découverte intérieure, en faisant votre introspection, vous serez alors prêt à vous estimer à votre juste valeur. C’est une analyse centrée sur vous-même, que l’on peut même considérer comme égoïste au premier abord, mais elle est la base pour pouvoir apprécier les autres, transmettre, donner et recevoir.
Votre rôle professionnel vous emmène au quotidien au contact des autres. L’estime de soi, la confiance en soi et l’affirmation de soi contribuent à votre crédibilité face à votre équipe et vos partenaires. Grâce à l’estime de soi, vous trouverez plus facilement votre raison d’être et celle de votre entreprise.
Trouver votre Ikigaï contribuera à développer votre confiance en vous et votre estime de vous-même. Les deux sont intimement liés. En trouvant ce qui vous anime, vous fait vibrer, votre grand pourquoi, vous serez pleinement conscient de ce que vous devez faire pour atteindre vos objectifs.
Je vous rappelle que l’Ikigaï est un savant mélange entre :
• ce que vous aimez faire ;

• vos talents ;

• ce pourquoi vous pouvez être rémunéré ;

• ce dont le monde a besoin.


Il se situe donc au centre de vos passions, de votre vocation, de votre profession et de votre mission. On peut dire que trouver votre Ikigaï correspond à définir votre job de rêve, votre business idéal. Il n’y a qu’en vous connaissant en profondeur, en étant honnête avec vous-même que vous pouvez mettre des mots qui vous correspondent sur tous ces domaines.
Vous comprenez donc que réussir dans la vie, c’est réussir sa vie. Être lucide sur vous-même et savoir vous identifier en tant qu’individu et en tant que professionnel vous permet de transmettre votre message.

La matrice Love Can Do
Il faut reconnaître que le concept d’Ikigaï peut paraître un peu hermétique, ésotérique voir même heurter notre réflexion cartésienne européenne ! Voilà pourquoi Idriss Aberkane en a proposé une version adaptée qu’il a appelé la matrice Love Can Do. Ce schéma, ou cette manière de présenter l’Ikigaï, pose deux questions fondamentales :
1. Est-ce que tu aimes faire ton métier, travail ? → Love

2. Est-ce que tu sais bien le faire ? → Can Do


[image: ]Figure 2. La matrice Love Can Do5
L’axe des X questionne donc le « Quoi », c’est-à-dire le niveau de l’expertise, et celui des Y le « Pourquoi je fais quelque chose », celui de la passion.
À partir de ce schéma, 4 types de fonctionnement professionnels apparaissent :
1. ceux qui sont nettement au-dessus de la mêlée : ils font leur métier par amour et par passion, même s’il n’y a pas de marché. Dans ce cas, ils le créent : Apple et Tesla, par exemple ;

2. les comportements professionnels du type start-up : ils font leur métier parce qu’ils l’aiment, parce qu’ils savent bien le faire et parce qu’il y a un marché ;

3. les comportements professionnels du type suiveurs : ils savent bien faire leur métier, mais le font parce qu’il y a un marché, sans passion, ni amour ;

4. les comportements professionnels de type entrants forcés : ils font leur métier parce qu’ils y sont obligés et ne peuvent pas faire autrement.


Je vous invite à vous situer sur cette matrice et à y situer également votre projet professionnel en utilisant le schéma présenté plus haut.

Vers un Ikigaï professionnel – Une nouvelle matrice
Il est temps maintenant de vous dévoiler mon travail sur l’Ikigaï, que j’ai appelé « l’Ikigaï professionnel ». Il s’agit d’une adaptation au monde de l’entreprise de la matrice de l’Ikigaï. Vous pouvez l’utiliser soit pour construire votre carrière professionnelle, soit pour créer et développer votre carrière.
La matrice de l’Ikigaï professionnel conserve le principe de 4 quadrants :
• quadrant 1 : Quelle est la source de votre énergie professionnelle ?

• quadrant 2 : Quelle est votre expertise professionnelle ?

• quadrant 3 : Quel est votre impact social ?

• quadrant 4 : Quel est votre plan de carrière ?


[image: ]Figure 3. Ma vision de l’Ikigaï professionnel
Quadrant 1 : La source de votre énergie professionnelle
Ce quadrant permet de se poser les questions de fond concernant la psychologie du professionnel et la gestion du temps. Pour vous permettre d’identifier vos sources d’énergie, je vous propose trois chapitres : le chapitre 3 dans lequel je vous indiquerai comment adopter le bon état d’esprit, le chapitre 4 dans lequel nous étudierons ensemble la psychologie professionnelle et le chapitre 5 où nous réfléchirons à l’organisation de votre temps.

Quadrant 2 : Votre expertise professionnelle
Il s’agit ici de définir en détail, d’une part, ce qui vous différencie de vos compétiteurs et, d’autre part, le domaine de compétence dans lequel vous êtes à la fois très compétent et passionné car la passion est indissociable d’une entreprise ultra-performante. C’est ce que vous découvrirez dans le chapitre 6.

Quadrant 3 : Votre impact social
Les questions à vous poser ici sont celles du « Quoi » et du « Comment » de la matrice Love Can Do. Que voulez-vous changer dans le monde et pourquoi ? Et comment allez-vous vous y prendre pour y parvenir ?
Vous trouverez des outils pour avancer dans votre réflexion sur ce quadrant dans la partie 3 du livre intitulée « Quel est votre impact social ? ».

Quadrant 4 : Votre plan de carrière
Enfin, il vous faudra choisir un statut juridique pour votre carrière et surtout faire des ventes pour la faire croître et grandir. C’est l’objectif de la partie 4 du livre.
Quand je parle de plan de carrière, je parle de la représentation synthétique des aspects majeurs de votre carrière et non du choix de votre statut juridique, que je vous invite à faire avec un expert-comptable ou un juriste.


Fiche exercice
1. Demandez-vous maintenant comment vous pourrez évoluer vers le niveau supérieur dans chacun des quadrants que je viens de vous proposer, pour enfin sortir du lot !


	 
 
 




2. Quelles sont les activités qui vous mettent en état de flow ?


	 
 
 




3. Quelles sont les activités qui vous donnent de l’énergie, vous ressourcent, rechargent vos batteries ?


	 
 
 




4. Qu’est-ce que vous faites de façon naturelle ? Qu’est-ce que vous faites de manière innée, sans même y penser ?


	 
 
 




5. Qu’est-ce que vous faites facilement ? Sans effort, alors que cela semble en demander aux autres ?


	 
 
 




6. De quoi vos clients ont-ils besoin ? Quel est leur problème majeur, celui qui les empêche de dormir ?


	 
 
 




7. Comment votre organisation résout-elle ce problème ou besoin ?


	 
 
 




8. En quoi votre idée est-elle excellente ?


	 
 
 




9. Qu’est-ce qui différencie votre idée des idées concurrentes ?


	 
 
 




10. Quelle est la valeur ajoutée de votre idée ?


	 
 
 







Résumé graphique
[image: ]
Conclusion
L’Ikigaï est un concept originaire du Japon. Il permet de répondre à la question « Qui suis-je ? ». Mais c’est aussi une philosophie de vie et une manière d’être en relation avec les autres et avec le monde empreint de joie de vivre et d’optimisme. C’est un outil puissant qui permet aux entrepreneurs qui souhaitent réussir :
• de construire l’identité de leur organisation ;

• de découvrir et communiquer sur leur pourquoi (pourquoi ils font ce qu’ils font ?) ;

• de différencier leurs offres en se focalisant sur leur identité (qui est unique et inimitable) plutôt que sur leur savoir-faire (qui est copiable) ;

• d’utiliser leur talent majeur pour comprendre leurs prospects et clients et répondre au plus juste à leur besoin ;

• d’identifier les actions sur lesquelles concentrer leur énergie et donc de rester focalisé sur leurs objectifs ;

• d’obtenir des résultats spectaculaires ;

• d’augmenter leur rémunération ;

• d’attirer des clients motivés et respectueux de leur travail.


Il est possible de découvrir votre Ikigaï grâce à un travail d’introspection, mais il est plus facile de se faire accompagner pour y parvenir car prendre du recul est nécessaire. Au besoin faites-vous accompagner par un spécialiste de la question, il en existe aujourd’hui de nombreux sur le marché de l’accompagnement.



1. S. Godin, La Vache pourpre, Maxima, 2000.
2. L’énergie spontanée est celle que nous procure le fait de faire une activité qui nous plaise et nous ressource. Ainsi, quand on est en lien avec elle, au lieu de nous épuiser, nous nous rechargeons en énergie.
3. Voir infra.
4. Ouvrage disponible aux Éditions Pearson, 2015.
5. I. Aberkane, Love Can Do Pourquoi certaines entreprises sont au-dessus de la mêlée | Idriss Aberkane | TEDxRennes, vidéo Youtube, 2015
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