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Résumé


Qui mieux que vous peut parler… de vous ?


Souvent gauches et inhibés pour nous mettre en valeur, nous éprouvons des difficultés à parler de nous de façon positive et minimisons ce que nous faisons le mieux.


Nous sommes pourtant les mieux placés pour mettre en avant nos succès, nos talents… et même nos échecs !


Riche de nombreux cas et de conseils pertinents, cet ouvrage propose d’appliquer à notre vie professionnelle quelques principes simples de marketing : mieux se connaître et mieux cerner ses compétences, identifier les bons messages pour parler de soi et éviter les écueils, se doter d’outils différenciants et plus performants que le CV, apprendre à gérer les entretiens de recrutement de façon optimisée et ne plus se laisser déstabiliser.


Collaborateurs confirmés, jeunes entrant sur le marché du travail, managers au top de leur carrière ou seniors voulant encore rebondir… ce livre s’adresse à tous et permettra à chacun de se démarquer enfin sur le marché de l’emploi et de retrouver confiance en soi !
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Avant-propos
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Ce livre, pourquoi, pour qui ?


Nous sommes des professionnels sérieux et compétents. Nous savons parler de notre métier, de notre secteur d’activité, de l’entreprise qui nous emploie, de façon adaptée, bien informée et talentueuse. La plupart du temps, nous sommes capables de transmettre à nos interlocuteurs une partie de la passion ou du vif intérêt qui nous animent.


Mais nous devons parfois aussi nous mettre en valeur en tant que professionnels, promouvoir non pas l’entreprise qui nous emploie, ni notre secteur ni notre métier, mais nous-mêmes, quand nous cherchons à convaincre pour faire évoluer notre trajectoire professionnelle, prendre un nouveau poste, obtenir une promotion. C’est l’optique alors de « l’entreprise de soi1 » ou du personal branding2.





Malheureusement, pour la plupart d’entre nous, dès qu’il s’agit de gérer notre propre trajectoire professionnelle et parler de nous-mêmes, nous sommes gauches, inhibés et inefficaces. Or, nous sommes les seuls à avoir une vision globale de notre parcours, de sa cohérence, de son inventivité… Nous devrions être les mieux placés pour parler de façon pertinente de nos succès, de nos talents… et même de nos ratages.


Nous éprouvons des difficultés à parler de nous de façon positive et synthétique. Discours flou, brouillon, dépréciatif ou emphatique, logorrhéique… Pourquoi ? Serait-ce un manque de connaissance de nous-mêmes ? Serait-ce une difficulté à nous accepter avec nos succès et nos échecs, nos pleins et nos déliés, qui nous ferait nous focaliser sur les aspects les moins convaincants de notre profil ? Nous minimisons ce que nous faisons le mieux. Serait-ce une incapacité à nous voir beaux, intelligents et capables qui nous fait nous comporter ainsi ? Nous avons tendance à penser que lorsque nous réussissons facilement, c’est que cela ne présente aucune difficulté pour personne. Pourquoi en parler, par conséquent ?


Nous nous présentons sur le marché de l’emploi avec un simple CV, outil de communication « du pauvre », qui ne permet aucune différenciation, abrasant nos particularités.


Pour tenter de remédier à cela, nous allons utiliser quelques principes simples du marketing : mieux se connaître sur le plan professionnel et comportemental, identifier les bons messages pour parler de soi, se doter d’outils différenciants pour se mettre en valeur, apprendre à gérer les entretiens de recrutement de façon optimisée.


Les auteurs


Sylvie Protassieff est consultante en efficacité commerciale, management, trajectoire professionnelle et développement personnel. Elle a également une activité de psychanalyste. Elle est titulaire de l’Executive MBA d’HEC et psychologue clinicienne. Elle anime le séminaire « Marketing de soi » à HEC Alumni. Elle est l’auteur de Quadras et cadres (Chiron, 2003).





Cyril Bladier dirige une agence digitale en réseau qu’il a créée. Il est Digital Strategist et expert de LinkedIn. Professeur à HEC, il anime des conférences et accompagne entrepreneurs et entreprises dans leurs présences digitales (BtoB, BtoC, RH). Il est auteur sur le blog Presse-Citron et pour le Huffington Post ainsi que de La boîte à outils des réseaux sociaux. Il est également membre fondateur et membre du bureau de l’Association française des décideurs du digital.


Jean-Philippe Fauche a vingt ans d’expérience dans l’accompagnement des managers en environnement professionnel. Coach certifié et diplômé de l’Executive MBA d’HEC, il intervient au sein d’HEC dans l’animation de séminaires sur le réseau, la mobilité professionnelle et l’expatriation. De plus, il est consultant au sein du cabinet Nexmove sur des missions de bilan, coaching et outplacement.


Directrice associée d’Alomey, sociologue-conseil, Sandrine Meyfret est conférencière, executive coach et formatrice dans les domaines du leadership, du management, de la communication, de l’impact et de la prise de parole en public. Diplômée de l’Executive MBA d’HEC, elle a écrit deux livres : Gagner en impact. Les clés du charisme, du leadership et de l’influence (Eyrolles, 2010) et Le couple à double carrière : une figure qui réinvente les frontières entre vie privée et vie professionnelle (Connaissances et Savoirs, 2012).


Diplômée en France et aux États-Unis, Catherine Sexton met son expérience de vingt ans de management et de leadership en cofondant Verteam, cabinet de conseil, de coaching et de formation. Son expertise dans l’image personnelle et professionnelle est reconnue au sein des réseaux Vision et Action et FIPI (Federation of Image Professionals International). Elle s’appuie sur le BIPP : Bilan d’image personnelle et professionnelle. Sa devise : se servir de l’image pour révéler les atouts et talents de chacun.





1. Dans son ouvrage éponyme, Bob Aubrey définit l’entreprise de soi ainsi : « C’est une conception de l’individu qui se fonde sur le constat que l’homme augmente sans cesse sa capacité à se connaître, à s’éduquer, à s’adapter aux contextes sociaux et à développer ses stratégies de vie. En un mot : qu’il peut réellement être l’entrepreneur de sa vie. »


2. À la fin de leur ouvrage sur le positionnement en marketing, Positioning : the Battle for Your Mind, publié pour la première fois en 1981, Al Ries et Jack Trout ont posé les bases du personal branding.










Introduction
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Pour commencer…


Il va de soi, mais encore mieux en le disant, que le marketing de soi n’est en aucun cas un camouflage de l’incompétence, ni de l’obsolescence de savoirs acquis à une autre époque, ni de comportements inadaptés ! Le marketing de soi ne peut se construire que sur de vraies compétences et quelques expériences réussies. Vous avez des lacunes, des échecs ? Tout le monde en a ! Et vous apprendrez avec le marketing de soi à gérer au mieux vos forces et vos faiblesses.


Le marketing de soi : devenir acteur de ses choix professionnels


Une partie d’entre nous démarre dans la vie active en faisant des choix par défaut. Bien sûr, nous connaissons tous des personnes qui ont voulu être comptables, médecins, enseignants, chefs d’entreprise et qui le sont devenues. Mais pour beaucoup, nos premiers choix sont souvent le fruit d’un déterminisme familial, un choix par les mathématiques1, par l’échec, ou par défaut. On trouve ainsi des avocats, médecins, fils ou filles d’avocats ou médecins… Des ingénieurs devenus ingénieurs car réussissant toutes les sélections par les mathématiques, des stagiaires toujours dans la même entreprise quarante ans après, des gestionnaires ou des enseignants qui sont allés dans cette voie parce que celle qu’ils recherchaient se révélait impossible.


Ces choix, ou plutôt ces non-choix, ne sont pas graves en soi. Ils sont un exemple concret du concept de rationalité limitée2. Ils ne le deviennent que s’ils sont prolongés par d’autres non-choix dans la suite de la trajectoire3 professionnelle. L’objectif de ce livre est, en quelque sorte, de repousser un peu les limites de nos capacités à choisir.





Se marketer à tout âge



[image: image] Vers 25 ans : qui suis-je ? Où vais-je ?


Pour la plupart la vie professionnelle a déjà démarré. Certains ont fait des stages ou étudié en alternance. Très souvent, ces opportunités ont été trouvées par relations, et c’était déjà très bien. Souvent, un stage se prolonge par un CDD, qui lui-même devient parfois un CDI. C’est parfait, cela permet à un jeune de faire ses premières armes.


Mais il est temps alors de se poser la question du métier et du secteur, au risque de passer toute sa vie dans un domaine que l’on n’a pas choisi. Et rien de tel que le marketing de soi pour chercher à incurver sa trajectoire dès cet âge-là.



[image: image] À 30-35 ans, donner la bonne accélération à sa trajectoire


C’est souvent l’âge où l’on est chassé, car on dispose d’une marge de progression encore forte en compétence et en salaire. Dans ce cas, c’est assez simple, car c’est confortable d’être demandé. Encore faut-il réussir les entretiens et transformer les opportunités.


Le marketing de soi prend tout son sens à cette période où les années professionnelles ont déjà permis d’accumuler de l’expérience et des compétences opérationnelles. C’est maintenant que l’on peut capitaliser sur les acquis et en acquérir de nouveaux. Si, à ce moment-là, on n’a pas déjà le réflexe du marketing de soi, la suite peut se révéler décevante. On perd ainsi facilement un an ou deux à tâtonner, on gaspille des opportunités. Et on finit par se dire : « Je ne sais pas me vendre ! »



[image: image] Vers 40 ans : premier vertige ou première panne professionnelle


La vie avance et la succession des opportunités a épargné à certains toute recherche d’emploi. Un vertige existentiel prend parfois ceux qui ont vécu sur leur lancée sans se poser trop de questions : ils se demandent si réellement ils sont là où ils devraient être. Métier, secteur, quels sont leurs souhaits, leurs priorités ? Ont-ils des regrets ? Quel est leur degré de liberté, avec le crédit, les enfants jeunes, le métier du conjoint, les autres choix déjà faits ?


Si le moment est venu d’un licenciement, d’une fermeture d’entreprise, c’est pour certains la toute première fois qu’ils sont réellement sur le marché du travail. La première fois qu’ils font leur CV… La première fois qu’ils font partie d’une meute de 400 candidats pour un poste. Ils ont tout à apprendre sur le marketing de soi : comment trouver un poste intéressant, le rôle du réseau, comment gérer un entretien…



[image: image] À 50 ans, bonjour dans le monde des seniors, comment se marketer ?


Cette période de la cinquantaine est en France un no man’s land professionnel où il est préférable de ne pas mettre le nez dehors, car il ne fait pas bon chercher un poste salarié à cet âge. Malheureusement, c’est un âge propice au licenciement : salaire plutôt élevé, concurrence des trentenaires et manque de formation continue font un cocktail détonant.


Si l’on doit, dans cette période troublée, chercher un poste, il faut y être rudement efficace, car il faut convaincre bien plus que dans les périodes précédentes.



[image: image] Le marketing de soi spécifique de la retraite active


De plus en plus nombreuses sont les personnes, en France, qui souhaitent poursuivre une activité professionnelle rémunérée après le départ en retraite. Les problématiques et les raisons pour cela sont diverses : retraites insuffisantes pour assurer le niveau de vie habituel, familles recomposées avec enfants adolescents encore en cours d’études, envie de rester actif…


La posture est différente, le statut peut être différent, puisque tout est possible… hormis le travail au noir. Il faut donc innover dans un marketing de soi repensé.





1. Choix par les mathématiques : ce qui se passe pour un adolescent bon en maths, à qui il est conseillé de choisir une filière S au lycée et qui y réussit. Il est alors encouragé à choisir une classe préparatoire scientifique et, s’il y réussit, à passer des concours, qu’il peut encore réussir, et se retrouver ainsi dans une filière qu’il n’a pas choisie, de façon mécanique.


2. Rationalité limitée : concept développé par Herbert Simon dans Administrative Behaviour (1947). Il fait l’hypothèse que l’individu dispose d’une quantité d’informations et de capacités cognitives limitées ne lui permettant pas d’optimiser ses choix. Il a une vision floue de ses préférences. Ce concept s’oppose à celui de rationalité classique où l’individu a un accès illimité à l’information, des capacités cognitives lui permettant d’optimiser ses choix, et une vision claire de ses préférences. Source http://science-economique.blogspot.fr/2010/10/la-rationalite-limitee.html.


3. Nous utilisons dans cet ouvrage le terme « trajectoire », et non celui de « carrière », qui a tendance à véhiculer l’image d’une trajectoire professionnelle continue et régulièrement ascendante en rémunération, responsabilités et pouvoir. On constate aujourd’hui que les trajectoires professionnelles sont de plus en plus morcelées, entrecoupées de périodes de formation et/ou de chômage, avec des discontinuités parfois fortes en rémunération, responsabilités et pouvoir.







Chapitre 1
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Appliquer des notions simples du marketing au marketing de soi


Où en êtes-vous du marketing de soi ?


Il est fréquent que nous ne soyons pas très clairvoyants sur nos réelles capacités et nos manques les plus flagrants. Certains sortent d’un rendez-vous de recrutement en disant : « Ça s’est très bien passé ! » et n’entendent plus parler de l’entreprise pendant des semaines. D’autres reçoivent une réponse négative et ne connaissent pas les raisons de cette décision. Le quiz ci-dessous permet d’y voir plus clair.


Pour chacune des questions, répondez juste par « oui » ou par « non ». Si la question comporte deux éléments reliés par « et », vous devez répondre « oui » aux deux pour noter oui comme réponse. Par exemple, si vous avez préparé mais pas testé votre pitch, cela vaut non comme réponse.

















	Mieux se connaître pour mieux se vendre






	Pouvez-vous citer cinq qualificatifs positifs vous concernant ?

	 






	Pouvez-vous citer cinq succès professionnels remportés (qui soient une réussite pour l’ensemble des parties concernées : entreprise, collègues, clients, vous-même…) ?

	 






	Savez-vous vous présenter professionnellement en trente secondes en ne parlant qu’au présent et en mettant en évidence ce que vous avez de spécifique ?

	 






	Pouvez-vous formuler de façon simple ce qui est votre moteur dans la vie, ce qui vous permet de vous épanouir et ce que sont vos valeurs ?

	 






	Savez-vous raconter et expliquer vos échecs dans votre parcours professionnel ?

	 






	Savez-vous quelle image vos collègues ont de vous ?

	 






	Votre style personnel (garde-robe, coiffure, etc.) est-il en adéquation avec votre positionnement métier/secteur, et adapté à votre cible ?

	 






	Votre bureau et votre environnement de travail sont-ils en adéquation avec votre positionnement métier/secteur ?

	 






	Avez-vous un plan pour diminuer, éliminer ou compenser vos points faibles (qui freinent votre propre succès) ?

	 






	Cibler mes contacts de façon proactive






	Quand vous voulez (ou devez) changer de fonction ou d’employeur avez-vous une idée claire des structures (entreprises, services, associations, administrations…) qui vous intéressent ?

	 






	En faites-vous une liste d’au moins 50 ? Si votre secteur d’activité n’en contient pas 50, cherchez-vous des secteurs proches auxquels vous pouvez vous adresser ?

	 






	Avez-vous une idée claire de la fonction à laquelle vous devez vous adresser (en dehors des RH) ?

	 






	Faites-vous des approches spontanées des structures qui vous intéressent ?

	 






	Gérez-vous vos cibles, contacts et candidatures dans un logiciel ?

	 






	Avez-vous une connaissance claire de ce que recherchent les structures que vous ciblez ?

	 






	Avez-vous une vision de ce que vous voulez de votre trajectoire professionnelle à moyen-long terme ?

	 






	Concevoir mes outils de communication différenciants






	Avez-vous refait votre CV récemment, et l’avez-vous fait relire par plusieurs personnes ?

	 






	Avez-vous travaillé et testé votre pitch ? (voir la définition au chapitre 4)

	 






	
Avez-vous un blog ou un site internet où vous mettez en valeur vos compétences, spécificités, différenciateurs ?

	 






	Osez-vous apporter des preuves de vos réalisations (objets, success stories, slides…) en entretien de recrutement ?

	 






	En période hors poste, avez-vous des cartes de visite personnelles ?

	 






	Avez-vous une signature automatique sur votre boîte e-mail personnelle, qui renvoie vers votre profil LinkedIn, Viadeo, ou votre blog ?

	 






	Concevoir mon plan de communication






	Avez-vous un plan de communication ?

	 






	Avez-vous publié un article dans la presse ou sur Internet depuis moins de trois mois ?

	 






	Avez-vous un profil bien travaillé et à jour sur les réseaux sociaux professionnels (LinkedIn, Viadeo …) ou une présence professionnelle sur Facebook, Twitter… ?

	 






	Gardez-vous au moins 10 % de votre temps pour rester en contact (e-mails, appels téléphoniques, rendez-vous) avec votre réseau même quand vous êtes en poste ?

	 






	Avez-vous appelé, écrit à ou rencontré un membre de votre réseau cette semaine ?

	 






	Rendez-vous service régulièrement aux membres de votre réseau ?

	 






	Êtes-vous adhérent à une ou plusieurs associations professionnelles (anciens élèves, association spécifique d’un métier ou d’un secteur…)

	 






	Participez-vous au moins trois fois par an à des événements de votre secteur d’activité ?

	 






	Participez-vous parfois à des actions philanthropiques, sportives, politiques ?

	 






	Gagner en impact et me « vendre » en entretien






	Venez-vous en entretien avec des questions à poser ?

	 






	Parvenez-vous à les poser et à obtenir des réponses ?

	 






	Pensez-vous impacter votre interlocuteur pour l’amener à une action en votre faveur ?

	 






	Après vos rendez-vous, avez-vous des résultats concrets ?

	 






	Savez-vous répondre aux questions en donnant des exemples bien adaptés tirés de vos meilleures réussites ?

	 






	Posez-vous des questions à la fin de l’entretien concernant l’impact que vous avez eu et la pertinence de votre candidature ?

	 






	À la fin de l’entretien, savez-vous quelles sont les prochaines étapes ?

	 






	Faites-vous systématiquement un e-mail de remerciement – synthèse après coup ?

	 






	Trouvez-vous de bonnes façons de relancer les recruteurs sur les postes qui vous intéressent ?

	 
























	Calculez le nombre de « oui »






	De 26 à 40

	→

	Vous avez un marketing de soi fort ! Félicitations !






	De 16 à 25

	→

	Vous avez construit de solides fondations pour un marketing de soi fort.






	De 6 à 15

	→

	Vous avez mis en place certains éléments d’un marketing de soi.






	De 0 à 5

	→

	Votre marketing de soi ne fait pas encore l’objet de vos préoccupations.







Le marché de l’emploi


Qui dit marketing, dit marché. Il s’agit de la vieille question de la demande et de l’offre. Hormis ceux qui ont la chance pendant une période de leur vie d’être sur un métier/secteur qui vit une pénurie de profils, nous sommes tous soumis aux lois du marché de l’emploi. Le rapport de force nous est souvent défavorable. Cet ouvrage vise à trouver des moyens pour rétablir un équilibre, inverser en partie la situation.



[image: image] Mon secteur d’activité


Tout d’abord, sauf si vous figurez parmi les plus jeunes, vous êtes déjà entré dans un secteur d’activité : industrie plastique, services à la personne, éoliennes, fonction publique territoriale… Sauf si ce secteur est totalement sinistré, c’est là que vous aurez le plus de valeur ajoutée, c’est donc là que vous devez chercher en premier. Vous voulez changer de secteur ? Nous en reparlerons au chapitre « Bifurquer dans sa vie professionnelle » (p. 169).



[image: image] Mon métier


Vous êtes déjà certainement impliqué dans un métier : finances, commercial, informatique, service clients… Là encore, vous avez plus de probabilité de trouver un poste en capitalisant sur vos expériences dans ce métier. Si vous voulez changer de métier, reportez-vous au chapitre mentionné ci-dessus.






[image: image] Mon marché de l’emploi, intersection entre secteur et métier


Votre marché de l’emploi est donc en tout premier lieu à l’intersection de vos secteur et métier : comptable dans l’industrie plastique, commercial dans les services à la personne, informaticien dans les énergies renouvelables, responsable des ressources humaines dans la fonction publique territoriale… Car la majorité des entreprises, en France en particulier, veulent embaucher quelqu’un qui a déjà de l’expérience dans leur secteur et dans le métier qu’il va occuper.



[image: image] Un peu de géographie…


Ce que nous venons de décrire, c’est votre marché théorique… Encore faut-il qu’il soit accessible pour vous, en fonction de votre lieu de domicile ou de vos envies de mobilité. Traverser une métropole comme Paris, Lyon ou Marseille n’est pas jouable. En revanche, considérer que votre seul marché de l’emploi se situe à cinq minutes de votre domicile n’est pas non plus très réaliste, même si nous voyons parfois des personnes raisonner ainsi.



[image: image] Et si je veux changer de secteur ou de métier ?


Eh bien, il va falloir trouver des arguments extrêmement solides pour démontrer que vous avez une véritable valeur pour la société dans laquelle vous voulez entrer.


Si vous voulez changer de secteur d’activité, il vous faudra expliquer que les méthodes, outils, usages de votre ancien secteur peuvent être transposés au nouveau et surtout y apporter de la valeur ajoutée. Cela est vrai dans tous les cas, sauf si vous visez un secteur en forte expansion où il y a pénurie de profils, et qui recrute et forme des collaborateurs. C’est ainsi que, vers la fin des années 1990, le secteur des télécommunications en pleine expansion a recruté des profils venant des assurances, de l’immobilier, de l’informatique et d’ailleurs… faute de candidats issus du secteur, alors un monopole. Pensez également que les entreprises françaises sont particulièrement frileuses dans ce domaine. Vous pourriez avoir beaucoup plus d’opportunités en Belgique, au Canada ou dans les pays anglo-saxons.





Si c’est un changement de métier que vous recherchez, vous devrez certainement, sauf cas particulier, régresser en salaire et en responsabilités. Vous devrez également démontrer un savoir-faire, parfois même présenter un titre, un diplôme, bref des preuves de votre compétence.


Il est quasiment impossible de changer à la fois de secteur et de métier.


Le ciblage et la segmentation



[image: image] Choisir les entreprises ou structures cibles en fonction de mes désirs et contraintes


Vous allez ensuite lister les structures cibles en intégrant vos désirs et contraintes. Continuer sur le même métier/secteur est plus sûr, changer l’un des deux paramètres l’est moins, mais peut faire l’objet d’un désir plus important de votre part.



[image: image] Segmenter mon marché de l’emploi pour être efficace


La segmentation de votre marché de l’emploi vous permet de constituer plusieurs ensembles d’entreprises ou d’organisations où vous pensez que votre candidature ou vos compétences sont recevables. Il est intéressant de segmenter, car l’approche que vous allez en faire, le discours que vous allez y tenir, la préparation et les informations à rassembler sont différents. Par exemple, spécialiste de la diversité, vous pouvez vous intéresser aux cabinets de conseil en ressources humaines, d’un côté, et aux directions des ressources humaines de grands groupes sensibilisés à ce sujet, de l’autre. Ce sont deux segments bien différents, qui ne fonctionnent pas du tout de la même façon pour leurs recrutements.


La segmentation est le découpage d’un marché en sous-ensembles homogènes. Cela permet de structurer son marketing de soi en faisant une approche raisonnée et non plus une approche aléatoire ou opportuniste du marché.





Les 4 P : Produit, Promotion, Place, Prix


C’est un outil mnémotechnique simple dont l’utilisation permet d’analyser et de mieux comprendre la demande du client. Pour nous, le client est l’entité et la personne qui recrute.



[image: image] Le produit


Le produit est le terme utilisé de façon générale pour désigner un produit (yaourt, voiture, vêtement), ou un service (bancaire, médical, de maintenance, de transport…). D’une façon générale, le produit représente une solution pour celui qui l’achète, l’utilise ou le consomme.


Dans notre contexte, le produit, c’est chacun d’entre nous, avec nos caractéristiques et nos facteurs de différenciation. En tant que potentiel collaborateur dans une entreprise, nous représentons une solution pour elle.


Dans le marketing classique, la démarche consiste à faire une étude de marché avant de concevoir, fabriquer, vendre un produit ou un service. De cette façon, le fournisseur espère mettre sur le marché un produit ou un service qui va se vendre « comme des petits pains ». Dans notre cas, nous partirons du produit, puisque, sauf de façon marginale, nous n’avons pas la possibilité de le modifier.


Mais que le terme de marketing ne vous induise pas en erreur : vous ne vendrez pas ce produit (vous-même) si vous manquez de compétences, ou si votre « emballage » (c’est-à-dire votre apparence, votre comportement et vos modes de communication) ne correspond pas aux codes en vigueur.


L’objectif de ce livre est de vous donner des méthodes et outils pour mieux présenter un produit (vous-même) de bonne qualité. Qu’est-ce que la qualité d’un produit ? C’est la conformité aux exigences pertinentes. Ce sera donc à vous de détecter quelles sont les exigences en savoir, savoir-faire et savoir-être qui sont attendues dans votre marché de l’emploi, c’est-à-dire l’intersection métier/secteur/géographie que vous ciblez.


Mais être un produit de qualité sur votre marché de l’emploi ne suffit pas, parce que vous n’êtes pas le seul. Il faut donc encore trouver vos facteurs de différenciation par rapport aux autres ainsi que la ou les façons les plus efficaces de les mettre en valeur par une bonne communication.



[image: image] Promotion (en français « communication »)


C’est la communication que vous allez mettre en place grâce à des outils efficaces, en essayant de vous différencier, puisque c’est comme ça que l’on vend un produit dans un marché où l’offre est pléthorique. Vous pouvez continuer à répondre à des annonces et à fréquenter les chasseurs de têtes. Mais vous allez cesser d’envoyer votre CV à tout-va en candidature spontanée, pour tenter des approches plus ciblées avec des outils de communication différenciants.


Vous pourrez choisir parmi les outils de communication proposés ceux qui sont les plus adaptés à votre personnalité et à votre marché.



[image: image] Place (en français « canaux de vente »)


Dans le marketing classique, on définit par « place » les canaux de vente. En effet, un produit peut être vendu dans une boutique, un marché, une grande surface, sur Internet, en porte à porte, en entretien de vente… En ce qui nous concerne, il s’agit de trouver les bons canaux de mise sur le marché. Les canaux les plus pratiqués par les candidats sont les sites d’emploi, les réseaux sociaux, les cabinets de recrutement.


Mais tout cela peut ne pas suffire. Vous allez devoir alors cibler vous-même des entreprises qui vous intéressent et mettre en place une démarche proactive.



[image: image] Prix


On comprend aisément ce que signifie ce point dans le marketing classique. Nous ne donnerons pas dans cet ouvrage d’indications concernant les salaires moyens dans tous les métiers et secteurs possibles. Ce qui est important, c’est convaincre quand on en arrive au salaire. Or, parler argent en France est contre nature et, en entretien d’embauche, représente une étape difficile pour beaucoup.





La vente et ses bonnes pratiques appliquées aux entretiens de recrutement



[image: image] Pourquoi cette difficulté à se vendre ?


Nous avons une « bonne » éducation qui consiste à ne pas parler de nous, à ne pas nous mettre en avant, et c’est un comportement qui est devenu réflexe. Même chez d’excellents professionnels, cela provoque une attitude inhibée qui est vraiment préjudiciable pour faire percevoir sa compétence.



[image: image] Est-il possible de se vendre sans « en faire trop » ?


Lorsque 400 personnes sont candidates pour un poste, dont une bonne proportion est aussi qualifiée que vous, il faut faire mieux que les autres pour l’emporter. Ce que nous proposons donc ici, ce n’est pas « d’en faire trop », mais de faire mieux !










Chapitre 2


[image: image]


Mieux me connaître pour mieux me vendre


Lorsque nous nous adressons à un vendeur de voitures, à un conseiller bancaire, nous admettons mal qu’il ne puisse pas nous présenter clairement les caractéristiques de son produit. Bien connaître son produit est un prérequis. On ne vend bien que ce qu’on connaît bien.


Or, nous nous connaissons souvent mal. Nous nous sous-estimons ou nous surestimons, ou nous estimons différents de ce que nous donnons à percevoir. D’où un manque de clarté, une absence de cohérence perçue par nos interlocuteurs. Ce qui entraîne un manque de confiance, un manque d’adhésion de leur part. Et un refus de notre candidature.





Où en suis-je avec mon image personnelle et professionnelle1 ?



[image: image] Pourquoi s’intéresser à son image personnelle et professionnelle ?


À la question : « À combien estimez-vous le poids de l’apparence dans le cadre d’un recrutement ? », près de 80 % des recruteurs répondent que ce critère est le plus important ou assez important. « Pour départager deux candidats de mêmes compétences, quels sont vos critères de choix ? » Ils sont 82 % à répondre : « La façon de se présenter », et 64 % : « L’apparence physique générale2. »


De tous temps, l’image a été présente et ses codes ont évolué à travers les siècles. Nos tenues vestimentaires se sont adaptées au cours de notre histoire. Nous sommes entrés dans l’ère de l’image avec la naissance de la photographie, du cinéma, de la publicité. Nous jugeons et sommes jugés sur les apparences.


Selon l’Irep (Institut de recherches et d’études publicitaires), « une image est l’ensemble des représentations à la fois affectives et rationnelles associées par un individu à une marque, un produit, une entreprise, une idée ».


Lorsque nous participons à un entretien professionnel, nous nous concentrons souvent sur le contenu… mais la personne en face de nous déduit en quelques minutes notre comportement de notre apparence : dynamique ou lent, sûr de lui ou pas à l’aise… Notre image parle de nous, à notre place…



[image: image] L’image personnelle et professionnelle, qu’est-ce que c’est ?


L’image personnelle et professionnelle est l’image qu’une autre personne reçoit et qu’elle perçoit en fonction de son cadre de référence. Le cadre de référence est composé d’éléments comme l’âge, le sexe, l’origine sociale et culturelle, l’éducation, l’expérience, les connaissances, le métier, la personnalité, la morphologie, les valeurs… Plus notre cadre de référence ressemble à celui de l’autre, plus la communication semble facile.


Lors d’un premier contact, les trois vecteurs de la communication se priorisent de la manière suivante : communication non verbale qui correspond à l’image (55 %), communication para-verbale qui correspond à la voix, au ton, à l’intonation (38 %), communication verbale qui correspond aux mots employés (7 %)3.


Notre image est avant tout ce qui nous représente et nous devons être en accord avec elle. Sur le plan professionnel, nous devons veiller à être suffisamment en cohérence avec le secteur professionnel, l’entreprise, le statut et la fonction, l’interlocuteur, les circonstances, notre époque, la mode… Le casual friday est-il pratiqué ? Sommes-nous dans un siège social ou une usine ? L’entreprise est-elle traditionnelle ou innovante ? Quel est le cadre de référence de notre interlocuteur ? Quels sont les codes en vigueur ?



[image: image] Comment ça marche ?


Plusieurs éléments nous permettent de faire évoluer notre image, si nécessaire : l’hygiène, la morphologie du visage, la morphologie du corps, les vêtements, les accessoires, la coiffure, la dentition, la barbe, la moustache, les sourcils, le maquillage, les tatouages… Sur le plan comportemental, nous pouvons également travailler le regard, le sourire, la posture, la gestuelle.


Avant d’aborder le langage des différents éléments de communication, n’oublions pas que le soin et la propreté sont des socles indispensables. Dès que vous entrez en communication avec une autre personne, vous êtes scruté inconsciemment de la tête au pied et cela prend seulement quelques secondes pour identifier les points qui gênent. Le regard s’arrête à un détail. C’est le détail qui tue. Que penser de cheveux sales, de chaussures non cirées, d’une jupe fripée, d’une chemise mal repassée, d’une ceinture élimée, d’un maquillage excessif, d’une cravate mal nouée ou tachée, d’ongles rongés ? Ces détails sont interprétés : stressé, pas organisé, pas soigné, désinvolte…





Le langage du corps


Nous naissons avec une certaine morphologie du visage et du corps qui correspond à une ossature de base, grand, petit, mince, fort. La première chose est d’accepter ce corps « naturel ». Ensuite, la façon dont nous vivons, l’alimentation, les activités, la culture… font que nous devenons acteur de notre corps. Nous pouvons en prendre soin de plusieurs manières : faire du sport, mener une vie saine, pratiquer un régime adapté. Et si vraiment il y a un élément gênant, faire appel à la chirurgie esthétique. Vous pouvez trouver des solutions adaptées à votre personnalité et les mettre en œuvre pour servir vos ambitions personnelles ou professionnelles. Les personnes bien dans leur peau rayonnent à l’extérieur et transmettent des qualités de bonheur et d’enthousiasme. De la beauté intérieure naît une beauté extérieure.


Votre corps parle de vous au-delà de la morphologie. La posture est tout aussi significative : êtes-vous voûté ou droit ? Avancez-vous de façon nonchalante ou dynamique ?


Avoir une meilleure posture se travaille grâce au théâtre et à certains sports. Il est aussi possible d’apporter des corrections à votre morphologie en jouant sur les couleurs, les formes ou les matières de vêtements. Si vous êtes fort, évitez de mettre des vêtements qui accentuent vos rondeurs ; inversement si vous êtes maigre, choisissez des formes qui vous donnent du volume.


Le langage des vêtements et des accessoires


Le langage du vêtement et des accessoires raconte l’histoire de notre société et de notre savoir-faire. Le poil est du côté du dévêtu, de la pulsion et de l’animalité. Le vêtu se réclame du progrès et de la culture.
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