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[image: ]Vous souhaitez mettre en pratique ce que vous aurez acquis dans cet ouvrage et ainsi rejoindre les profils irrésistibles qui passent à l’action et se font reconnaître comme tels ? Participez aux formations organisées par les auteurs de ce livre en présentiel et en version en ligne selon votre choix.
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			Mars 2021, le monde change, la Covid 19 bouleverse les codes, les métiers sont amenés à évoluer très vite, les emplois semblent manquer quand d’autres semblent s’inventer. L’urgence bat la mesure et la société s’affole. Alors que certains prédisent une situation inouïe dont l’impact est impossible à mesurer tant ses conséquences peuvent amener à faire disparaître le monde tel que nous le connaissions avant cette crise sanitaire mondiale, d’autres structures se réinventent et considèrent cette pause forcée comme l’occasion de repenser leur modèle, leur offre, leur manière de regarder la société et de lui offrir, outre des produits et services encore améliorés, un changement auquel nous ne croyions plus.


			À l’occasion de cette trêve, et pour rompre avec un rythme devenu effréné sur lequel notre conscience n’a plus d’emprise tant il est devenu la norme, de nombreux dirigeants font monter en compétences leurs salariés et collaborateurs afin de requalifier le niveau de service et la qualité de l’expérience offerte. Mais sur quoi sont-ils en train d’axer le travail qui différenciera bientôt ces sociétés par rapport aux autres ? Quel fossé est aujourd’hui en train de se creuser et quelle est cette décision que certaines structures internationales, mais aussi start up et entreprises familiales ont su prendre afin de ne plus accepter l’amateurisme de certains de leurs collaborateurs comme un fait sur lequel elles n’avaient aucun pouvoir ? Ce constat implacable ne concerne nullement l’aspect technique ou méthodologique de ces salariés accompagnés mais leurs compétences humaines et relationnelles. Nous allons alors vous ouvrir à cette vision qui se généralisera très vite et nous vous dévoilerons quelles sont ces pratiques attendues et ces compétences sur lesquelles toute structure sera amenée à se focaliser à l’embauche, dans le cadre de la progression de carrière ou encore lors de négociations clients.


			Et si l’arrêt forcé de la précipitation actuelle était alors une occasion de prendre conscience de ce que chaque être humain est en mesure d’offrir à sa société autant qu’à son client ? Quel avenir aura-t-il alors dessiné grâce à une décision simple mais cruciale ?


			À travers cet ouvrage, nous allons vous révéler quels leviers puissants sont à même de vous offrir l’accès aux différents postes que vous convoiterez, et ceci quels qu’ils soient. Qu’il s’agisse de vous permettre de vivre une vie posée, source de sécurité et de quiétude, ou de vous ouvrir les portes d’un avenir si ambitieux qu’il pourrait sembler inaccessible. Sans conscience de cette approche et sans appliquer les conseils que nous vous prodiguerons dans ce livre, vous diminuerez grandement vos probabilités d’employabilité, notamment dans les secteurs du luxe, de l’hôtellerie, de la restauration, de l’aérien, du tourisme ou encore du commerce et dans les années à venir au sein de toute structure majeure souhaitant perdurer : la téléphonie, les technologies modernes…


			Nous vous aiderons à augmenter vos chances de parvenir au « Oui » et à obtenir ce qui vous convient, avec une technique et une check-list très pratique, vous pourrez donner de la clarté à vos démarches afin d’accélérer le processus et rapidement devenir irrésistible et irremplaçable. Nous parlerons aussi de l’identité, des valeurs, des sentiments qui guident nos choix, au regard des récentes découvertes des sciences cognitives, vous trouverez de nouveaux outils pour envoûter votre auditoire à la façon d’un Steve Jobs ou de Mère Teresa.


			Que diriez-vous d’ouvrir une parenthèse et de repenser votre manière d’avancer, de penser et de construire votre avenir en professionnalisant ce savoir-être essentiel à l’atteinte de vos objectifs professionnels et personnels ?


			C’est aujourd’hui un fait démontré : notre réussite est profondément liée à l’exploitation que nous faisons de notre personnalité, le travail intérieur de notre profil et le développement de nos aptitudes relationnelles, notamment dans la capacité à renvoyer l’image et le message adéquat à nos différents interlocuteurs. Selon le Carnegie Institute of Technology, quatre-vingt-cinq pour cent de notre succès financier dépend en effet de nos compétences humaines parmi lesquelles notre habileté à communiquer, à négocier, à exposer subtilement le meilleur de notre personnalité. Ceci reste d’ailleurs nettement plus impactant que tout autre élément dans chaque relation que nous entretenons.


			Notre savoir-faire ne peut alors supporter un manque de savoir-être avéré. L’élégance et le professionnalisme ne connaissent de frontières de secteur d’activité, de classe sociale, d’univers ou encore de pays. Ils définiront les codes de ce monde de demain qui doit se construire aujourd’hui et créeront les nouvelles normes, celles qui ont toujours été attendues mais ne sauraient attendre plus longtemps. Le professionnalisme n’est plus une option dans une société où la concurrence fait rage. L’efficience professionnelle n’est plus uniquement tournée vers le gain de productivité, la quête du profit et les progressions à deux points. Plus important encore : la relation prime tout autant en matière d’expérience clients que d’interactions entre collaborateurs. Cette vision d’entreprise est en passe de devenir le levier le plus puissant des success stories internationales. Cette prise de conscience essentielle et sa mise en œuvre pratique sauront alors bientôt définir les contours de votre avenir. Alors que nous évoquons aujourd’hui l’utilité potentielle d’un passeport sanitaire, nous vous ouvrons les portes d’un laissez-passer comportemental international.


			Entre quête de bien-être au travail et envie d’être considéré en tant que client de manière personnalisée, s’ouvre aujourd’hui une nouvelle page dans l’envie d’offrir, de présenter, d’émerveiller. Ces entreprises qui sauront nous offrir ce « plus », ce professionnalisme quel que soit le prix du service ou produit acheté, répondront alors à cette attente souvent inconsciente. Les attentions apportées au client, les détails qui n’en sont plus, un savoir-être hors norme actuel deviendra la norme de demain. Les structures l’ont compris et travaillent à cette professionnalisation des profils de leurs collaborateurs quel que soit leur poste actuel.


			

				

					Conseil de Christophe Prosper


					Les clients ont envie qu’on les traite comme des personnes, pas comme des numéros ou portefeuilles. Un contact authentique et sincère est donc une excellente manière de faire en sorte que l’on commence sur une note positive. Ils veulent communiquer avec vous, établir un contact visuel et vivre une expérience humaine, c’est valable dans tous les domaines.[image: ]


					

				


			


			Cet ouvrage vous aidera alors à comprendre les attentes des entreprises et des clients et comment travailler votre manière d’être de manière à devenir le collaborateur que chaque entreprise éveillée recherche. Ce que nous développons, le regard que nous posons sur nous-même, les efforts que nous ajoutons à toute action conditionnent ainsi notre futur, et ce, bien plus que ce que nous pouvons imaginer. Ne confiez pas à l’environnement la responsabilité de dessiner pour vous le chemin. Reprenez les rênes. Construisez votre profil, améliorez-le et maximisez ainsi vos chances de réussir votre vie et votre carrière professionnelle. Si vous ne pouvez contrôler l’environnement, vous avez le pouvoir en revanche de vous remettre en question dès aujourd’hui afin de savoir sur quoi agir afin de devenir celui ou celle qui construira son monde d’opportunités.


			Vous allez découvrir aujourd’hui ce qui saura vous aider à avancer sereinement et efficacement vers vos rêves de carrière, vers cet avenir paisible ou au contraire très ambitieux. Nous évoluons dans un monde pressé empli de codes, empli d’envies, empli de défis mais n’est-il pas en parallèle en train de se vider de l’essentiel ? Le lien de cause à effet entre notre manière d’être et les résultats que nous obtenons n’est-il pas parfois oublié ? Ne vous arrive-t-il jamais de rejeter la cause d’un échec ou d’une source de conflit sur tout autre protagoniste que vous-même ? Et si nous comprenions enfin comment nous réconcilier avec le rapport à l’autre et à nous-même par la même occasion ? La négociation client et la manière dont nous œuvrons dans tout poste sont des occasions précieuses d’affiner notre manière d’être et de penser, ceci afin d’évoluer dans la meilleure direction. Travaillez vos compétences intérieures, repensez votre profil pour décupler votre potentiel et contribuez à offrir à votre futur employeur ce qui améliorera son image de marque ou, tout au moins, s’alignera à ses attentes en matière de professionnalisme qui vient trop souvent à manquer dans les équipes de toute structure.


			Les enjeux à améliorer sa manière d’être et à travailler charisme et communication à l’autre, tant sur le fond que sur la forme, sont importants. En effet, ramener excellence comportementale, magie, émerveillement jusqu’à frôler ou incarner classe et passion dans ce que vous faites, ce que vous donnez, ce que vous créez est en mesure de faire toute la différence. S’il est vrai que certains efforts initiaux seront nécessaires et parfois éloignés de votre manière d’être actuelle tout tend à se développer avec de plus en plus de facilité. Vous verrez alors les efforts faire place à l’aisance puis au plaisir. Plaisir de se révéler, de voir les regards changer, d’offrir plus encore. Et que dire de ce ressenti quant à ces plafonds de verre qui disparaissent et ces portes qui vous ouvrent à des carrières qui ne sont proposées qu’aux profils les plus fins et les plus professionnels ?


			Dans un monde où certains individus se caractérisent parfois par leur transparence et leur capacité à ressembler à leur voisin, vous accéderez par cet ouvrage et les réflexions qui en découleront à des leviers méconnus de beaucoup. En les actionnant, vous éveillerez ainsi chez tout employeur et manager l’envie de vous vouloir « vous », cet individu qui ose, qui offre, qui évolue dans le souci du détail, de la satisfaction de celui qui l’embauche, le sollicite ou avec qui il progresse hiérarchiquement.


			Vous ne pouvez encore concevoir ce que cela vous apportera personnellement. Les seules limites seront celles de votre volonté. Ces codes deviendront pour vous une manière d’être aussi naturelle que simple à maîtriser en toutes circonstances. Vous développerez une aisance comportementale à même d’attirer la préférence des recruteurs et clients tout en ajoutant à votre quotidien plus de plaisir et d’élégance en toute chose.


			Conseils pratiques et anecdotes choisies vous aideront à développer aisément ce que certains appellent « soft skills », cette manière d’être fine et adéquate, ces compétences intérieures qui nous caractérisent et dont nous n’exploitons pas le dixième, ce choix d’avancer avec un autre regard, une attention particulière à l’image que l’on renvoie, à ce que l’on contribue à créer au sein de notre propre structure ou de l’entreprise que l’on a intégrée ou que l’on pourrait rejoindre à l’avenir.


			Faisons ensemble ce pas de côté afin de prendre conscience de tous ces facteurs qui sauront littéralement vous ouvrir les portes de ces métiers qui vous font rêver.


			Nous rentrerons dans le détail des bonnes pratiques comportementales précieuses dans toute interaction avec autrui, qu’il s’agisse d’une relation hiérarchique ou clientèle. Vous découvrirez ou redécouvrirez sous un nouveau jour ces qualités essentielles à reconnaître et à nourrir.


			Nous préciserons quelles attitudes et habitudes verbales et non verbales polir pour offrir un profil irrésistible à tout employeur et tout client. Comment augmenter la qualité de vos relations humaines ? Comment créer du lien lors des entretiens ou d’une vente ? Comment être choisi parmi de très nombreux candidats et profils prometteurs ? Comment ajouter ce zeste d’émerveillement à toute expérience ?


			Des points essentiels réunis dans un seul manuel pratique illustré d’interviews de professionnels dont l’éclairage unique saura vous donner de nouvelles pistes de progression et ouvrir votre champ des possibles.


			Nous vous offrons aujourd’hui un guide à l’usage de toute personne souhaitant détenir les rênes de son avenir et ne souhaitant voir aucune opportunité lui être refusée sous prétexte qu’il n’aurait pas senti, pressenti ou compris les attentes sous-jacentes, les règles du jeu, les codes comportementaux ou verbaux. Vous irez même au-delà et apprendrez comment créer votre empreinte, votre personnage, devenir l’âme et l’atout d’un lieu, d’une entreprise, d’un moment de vie.


			Que vous soyez étudiant, jeune diplômé, aspirant à votre premier emploi ou en recherche d’un nouveau poste, commercial, créateur d’entreprise, manager en devenir ou tout simplement une personne réellement soucieuse de décider de la direction professionnelle qu’elle souhaite emprunter ou instiller dans sa propre structure, alors ce livre est pour vous.


			Notre approche s’est voulue pratique et éloignée de tout conformisme dépassé. Aussi, comprenez que ces recommandations font office de référence en France et dans la plupart des pays partageant notre culture pour avoir été testées, année après année, en séminaires, formations en entreprises et écoles de commerce mais aussi auprès d’organismes accompagnant à l’emploi. C’est également notre quotidien, nous qui œuvrons dans le monde de l’entrepreneuriat, de la négociation et de l’hôtellerie-restauration de luxe au niveau international.


			Un ouvrage écrit à six mains pour enrichir au maximum nos propos.


			

				

					Conseil de Christophe Prosper


					De 20 ans à 22 ans, avoir travaillé pour la compagnie de croisière « Cunard Line » en naviguant autour du monde fut une source de connaissance inestimable. La culture de l’autre, son fonctionnement, l’ouverture d’esprit est un ticket d’entrée en communication vers le client. Cela va très vite, vous devenez tout de suite irrésistible parce que vous avez un peu de la culture de l’autre en vous.[image: ]


			


			Un triple regard, celui d’une coach de dirigeants, d’entrepreneurs et d’élus politiques experte en conduite de la réussite et en excellence de la communication interpersonnelle, un expert international de la négociation tourné vers l’élégance morale et le retour à l’ajout de classe en toute situation et d’un directeur de restaurant créateur d’étincelles dans le cœur des clients. Vous découvrirez alors quelles erreurs ne plus commettre si vous espérez obtenir les faveurs des recruteurs des plus grandes structures et comprendrez ce qu’ils recherchent. Vous accéderez aux secrets de dirigeants de très grands établissements quant aux comportements à adopter face aux clientèles les plus exigeantes. Vous comprendrez aussi comment gérer les imprévus, les clients difficiles ou vos propres émotions dans certaines situations déstabilisantes. Le tout avec envie, passion et une aisance dépourvue de tout amateurisme. L’élégance morale et l’enchantement dans les négociations professionnelles sont au cœur même de cet ouvrage.


			

				

					Conseil de Christophe Prosper[image: ]


					

					Je veux je peux.


				


			


			Ces conseils sont ainsi universellement applicables, qu’il s’agisse d’exercer dans le privé ou dans le public, au sein de grandes entreprises parfois traditionalistes ou de start-up en France et de par le monde. Aucun prérequis avant la lecture de ce livre. Aucune inquiétude à nourrir quant à la difficulté de mise en place. Aucun risque non plus de vous éloigner de la personne que vous êtes véritablement. Bien au contraire.


			Nous allons vous souffler les attentes communes trop souvent oubliées de ces employeurs qui, au final, n’attendent que vous ou de ces clients qui auront véritablement envie de vous suivre dans votre aventure professionnelle si vous peaufinez certains détails de votre attitude, de votre stratégie, de votre technique, de votre manière d’être en somme.


			Dale Carnegie avait pour devise « Dans la vie, tout ce qui a de l’importance mérite qu’on lutte pour l’obtenir ». Si vous avez des rêves, vous aurez alors à cœur de faire votre maximum pour les atteindre.


			Au programme de cet ouvrage, nul effort pourtant, si ce n’est une prise de conscience profonde et une résolution ferme à progresser vers ce qui servira vos objectifs. En forçant sa nature profonde brutalement, nous n’obtenons que résistance et impossibilité de transformer durablement notre manière d’être. Aussi, nous préférons vous présenter aujourd’hui ces qualités précieuses qui, si vous les reconnaissez et les développez jour après jour, sauront remplacer ces habitudes ou attitudes qui ont pu vous nuire jusqu’à présent.


			Nous préférons la prise de conscience au jugement. Nous prônons l’envie éloignée de toute contrainte. Nous avons fait le choix pour vous de la manière douce à visée de résultats durables par une compréhension subtile des bénéfices à tirer de ces changements intérieurs et extérieurs. C’est ainsi que nous coachons, enseignons, œuvrons au quotidien et en ce sens que nous avons pensé ce livre.


			Si vous êtes persuadé de ne rien avoir à apprendre et d’être en mesure de faire face à toute situation aujourd’hui et à l’avenir, si vous considérez l’élégance et le respect comme démodés, si votre carrière est la dernière de vos préoccupations ou encore si vous considérez que tout vous est dû, alors nous vous souhaitons un très beau parcours et nous ne poursuivrons pas l’aventure ensemble.


			

				

					Conseil de Christophe Prosper[image: ]


					Rien n’est acquis, tout est à découvrir.


			





			En revanche, si vous voulez transformer vos aspirations professionnelles en réalité, si vous considérez que, quel que soit votre parcours passé, votre niveau d’études ou votre origine, vous pouvez prendre votre vie en main et atteindre vos rêves, jour après jour, en lissant toute compétence utile, alors nous serons très fiers de vous y aider. Ici ou lors de nos séminaires et formations. Celles-ci sont accessibles aux professionnels autant qu’aux particuliers en quête de progression intérieure et d’épanouissement durable. Vous pratiquerez alors ce que vous aurez découvert dans cet ouvrage. Vous augmenterez encore votre aisance relationnelle et accéderez à ce potentiel qui sommeille en vous depuis toujours.


			Commençons dès à présent. Lisez et faites vôtres ces conseils pratiques. Vous comprendrez très vite comment déployer les ailes de celui ou celle que vous rêvez de devenir et que les employeurs rêvent d’embaucher. Êtes-vous prêt à devenir le profil irrésistible ?


			
Définition de l’élégance


			✺ Définition du dictionnaire


			Qualité de quelqu’un qui se distingue par son goût, son choix en matière de vêtements, par sa grâce dans ses manières ; qualité de ses manières elles-mêmes ; chic, distinction : S’habiller avec élégance.


			✺ Définition par expérience


			La tenue vestimentaire est une infime partie liée à l’élégance. C’est une éducation, une attitude, une politesse, un maintien physique, une culture, un art de vivre, une manière de s’exprimer, une intelligence du cœur, une forme de bienveillance, une personnalité unique, une gestuelle, un comportement, une connaissance de l’autre, un sourire, un humour, une posture, une écoute… qui s’apprend et se développe en fonction des autres et de vous.


			La définition de l’élégance est propre à chacun en fonction de son éducation et de sa volonté à se définir comme tel.


			L’élégance est un choix de vie.
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			La pente glissante vous éloignant du profil irrésistible


			(Diagnostic)


			
A. Diagnostic du manque de prestance et de finesse à même de vous priver d’une carrière séduisante



			
1. L’incompréhension des codes relationnels, hiérarchiques et commerciaux


			La prestance, l’élégance, le savoir-être sont autant de concepts qui peinent parfois à trouver leur place dans notre société. Cette finesse se serait-elle marginalisée ? Deviendrait-il même presque honteux de se conformer à certains codes comme s’ils semblaient rattachés à une époque révolue ? Et si les règles étaient toutes autres et que nous nous servions de ces normes, les incarnions, les personnalisions ? Et si rien n’était finalement archaïque mais s’avérait plutôt révéler une voie essentielle vers ce que nous pouvons faire de mieux afin de professionnaliser notre profil, notre attitude et nos aptitudes de manière à vivre pleinement des aventures enrichies et uniques ?


			Quel est votre regard sur votre manière d’être, vos habitudes comportementales et votre aisance relationnelle dans l’univers professionnel ? Comment évaluez-vous la qualité de vos interactions ? Pensez-vous atteindre les standards inculqués par votre éducation ? Ceux que la société semble attendre et que les entreprises cherchent à tout prix ? Et qu’en est-il si vous pensez ne pas avoir été accompagné en ce sens ? Ne pas détenir cet instinct ? Est-ce que la résignation vous semble être la meilleure option ? Peut-être serait-il plus simple de rester enfermé dans ce que vous savez faire et laisser ces opportunités, ces postes, ces entretiens ou ces rêves de carrière à ceux qui ont compris, ceux qui sont « conformes », ceux qui vous semblent si loin de ce que vous êtes ? Êtes-vous certain qu’au plus profond de vous-même vous n’aimeriez pas comprendre ce qu’ils appliquent et leur ouvre les portes de cette vie qu’ils dessinent consciemment avec plaisir et détermination ? Car, vous le découvrirez, ces compétences relationnelles et ce travail de votre profil vous sont autant accessibles qu’à chacun d’entre nous.


			Si l’envie de devenir un profil irrésistible brille en vous, alors vous ferez un pas après l’autre jusqu’à atteindre et surtout dépasser ces attentes sociétales et ces espérances nourries par tant d’entreprises qui peinent à recruter des personnes répondant non seulement aux différentes attentes techniques et opérationnelles mais vont jusqu’à s’étonner lorsqu’elles rencontrent « le » profil qui évolue naturellement au sein de toute relation hiérarchique et commerciale avec délicatesse et soin. Offrez ce « plus », cette expérience unique, cette rencontre. Vous n’aurez alors de limites que celles de votre imagination. Le hasard ne s’attend pas, il se crée. Nous allons alors vous rassurer dans votre questionnement et vous faire franchir les différents paliers à même d’ouvrir n’importe quelle porte, et nous pesons nos mots en affirmant que toutes les portes sont accessibles si vous développez dès à présent cette élégance naturelle et cette compréhension des attentes. Le reste suivra et nous vous accompagnerons pas à pas à cet effet.


			Nous ouvrons alors ce chapitre sur cette notion de prestance ou d’élégance humaine que nous ne croyons nullement dépassée, bien au contraire. Car derrière ces mots, une philosophie à part entière, une envie de donner, de démontrer et d’offrir avec une authenticité rare et précieuse. Accédez à un potentiel qui peut alors déjouer les pronostics initiaux liés à votre lieu de naissance, vos origines sociales ou votre parcours de vie. Même si tout vous a souri jusqu’à présent, vous verrez que vous pouvez briller plus encore. Si ce n’est pas le cas, vous détenez alors entre les mains l’ouvrage vous permettant de rebattre les cartes. Rien n’est jamais écrit de manière immuable. Vous avancerez efficacement vers vos objectifs si vous ne mésestimez jamais le pouvoir des qualités humaines dans votre succès. Leur contribution est essentielle, primordiale, irremplaçable.


			Nous sommes tous des humains en droit d’être irrésistible. Nous recevons une éducation que nous allons façonner et adapter tout au long de notre vie. Vous pouvez dès aujourd’hui vous dire que le fait d’être né à Montreuil en Seine-Saint-Denis ne vous empêchera jamais de travailler dans les plus beaux hôtels du monde ou de créer une entreprise à fort impact sociétal. Faites de ce que vous avez en main la base de votre histoire, le tremplin. Puisez dans vos manques la rage de réussir et d’offrir un exemple irrésistible.


			Nous allons vous faire entrer dans des univers variés et illustrer nos propos de retours d’expériences de professionnels de différents secteurs jusqu’à connaître le fond de leurs pensées quant aux profils idéaux de candidats à l’embauche et à la progression de carrière. Mais aussi, nous vous rapporterons ces propos parfois choquants entendus de la bouche de professionnels oubliant le savoir-être essentiel à toute relation commerciale.


			Comment, dans une boutique chic de Saint-Tropez, est-il encore possible d’entendre une salariée dire à un client ayant oublié un objet personnel lors de ses achats : « Ce n’est pas notre problème », ou deux salariés d’un grand hôtel se manquer de respect sous le regard médusé des clients. Nous sommes en 2021, plus que jamais dans ce contexte de crise et de fermetures à répétition le commerce doit attirer et non faire fuir, enchanter et faire parler de lui de manière positive et non le contraire. Allant par là, je vous dirai que 2021, 2005 ou 2030, peu importe les dates, les faits sont là. Il est nécessaire de comprendre que dans le souci du détail nous grandirons, nous nous épanouirons et nous fidéliserons. De l’émerveillement que nous contribuerons à créer, notre profil s’affirmera. Du plaisir que nous prendrons à donner le meilleur de nous-même et de notre entreprise, nous immortaliserons un souvenir merveilleux dans le cœur de nos clients. De cette volonté d’apprendre à exploiter notre plein potentiel, nous construirons une belle carrière et emprunterons un chemin que peu sauront dessiner.


			Avant d’être entrepreneur, négociateur ou coach de particuliers, de professionnels ou d’élus politiques, nous avons tous trois exercé en tant que salariés. Ce qui s’est avéré très formateur sur le plan humain en général mais aussi au regard des immersions réalisées, notamment pour moi, Valérie, qui ai eu la chance de pénétrer les entrailles d’Air France dont l’élégance est et restera la marque de fabrique : une élégance qui a su perdurer sans jamais prendre une ride.


			Goûter très tôt et durant quinze belles années à ces préceptes, ces codes, ces attentes et ces standards ne les ont pas fait apparaître comme stricts car je m’y suis confrontée jeune. C’est avec les années et par comparaison avec des fonctionnements très différents que le monde qui se dressait entre les attentes de certaines entreprises et les candidatures qui leur parvenaient fut flagrant. À quel point également certaines personnes passent à côté du poste de leur rêve parce qu’ils ne détiennent pas les codes comportementaux, qu’ils ne saisissent pas les attendus hiérarchiques et qu’ils n’établissent pas les relations commerciales idéales contribuant à leur progression.


			Les accompagnements offerts aujourd’hui aux managers, DRH et candidats à des postes choisis nous confortent dans cette idée et nous amènent à penser que qui sait comment travailler son profil aura accès à la vie de ses rêves. Nulle emphase ici, simplement un constat.


			Accédez alors aujourd’hui au meilleur de ce qu’Air France a pu apporter à ses équipages en vol comme au sol. Le tout, enrichi d’un regard de coach œuvrant aujourd’hui sur ce qui à trait à la communication interpersonnelle et la gestion de carrière car derrière un fonctionnement qui sait parfois surprendre, voire choquer, élégance et finesse sont préservés, le respect de la hiérarchie y est exacerbé certes mais c’est alors une entrée en matière parfaite avant de rejoindre l’univers de l’hôtellerie, de la restauration, de la téléphonie, de la mode et de bien d’autres univers. Ceci, afin que vous préleviez l’essence même de ce qui vous aidera et que vous compreniez surtout que certains propos marqueront un arrêt net dans votre progression de carrière si vous n’y prêtez pas attention.


			Mais pourquoi débuter par l’importance de l’élégance comportementale si cela ne vous parle pas ou vous semble trahir la personne naturelle et spontanée que vous êtes ? Point essentiel qui nous amène à vous poser deux questions : si l’élégance sert vos rêves pourquoi vous en priver ? Êtes-vous certain qu’il ne soit pas possible de conjuguer spontanéité et élégance ? Cette réflexion afin de bousculer certaines de vos croyances au besoin car, sans nous en rendre compte, nous nous attachons souvent à ne pas bouleverser ce dont nous sommes convaincus. Pourtant, nous avons beaucoup à gagner à faire des codes que certains jugeront étriqués un point de départ d’une évolution intéressante de notre profil.


			Après, rappelons-le : libre à vous de choisir si les codes de certains mondes vous conviennent. Mais n’oubliez pas que si vous ne les connaissez pas ou n’en maîtrisez pas les subtilités, toute décision d’orientation ou de poursuite de carrière dans un environnement professionnel plus qu’un autre reste difficile à prendre.


			Vous découvrirez ici alors des informations rares et sur lesquelles peu communiquent. Vous accéderez ainsi aux coulisses vous aidant à la prise en main de ce qu’il convient de travailler afin que votre profil puisse être irrésistible quel que soit le domaine d’activité que vous souhaiterez intégrer. Même si un métier, un poste ou une entreprise ici citée en exemple ne vous attire pas, comprenez que vous pouvez vous en inspirer afin d’appliquer à vos rêves ces codes, ces principes ou ces conseils qui font toute la différence. Rapprochez-les de votre univers, personnalisez-les afin d’y apporter une unicité précieuse et créez vos propres marqueurs d’excellence.


			Immersion quelques centaines de mètres au-dessus du sol et au-dessus de la norme mondiale en termes d’élégance et de finesse


			Qui n’a jamais voyagé et effectue son premier vol avec la compagnie nationale française nourrit nécessairement a priori et attentes certaines. Ces dernières seront-elles satisfaites ou déçues ? Une première option à laquelle Air France s’attache jusqu’au bout des ongles de ses hôtesses tirées à quatre épingles. Et tout l’art réside dans le fait de rendre chaque profil unique tout en créant une homogénéité rare. À l’heure où les lois régissent des embauches ne pouvant plus être discriminatoires en termes de physique et de taille, les codes suffisent à créer cet émerveillement dans les profils scrupuleusement choisis par des recruteurs au regard particulièrement attentif au moindre détail. Mais quels éléments précisément attirent l’attention de ces spécialistes de l’élégance dont les attentes se rapprochent beaucoup des codes de l’industrie du luxe ? Quels faux pas peuvent au contraire voir s’éteindre les rêves de carrière des aspirants à une vie passée à voyager pour le plus grand plaisir d’une clientèle choyée ?


			Bienvenue dans cette immersion au sein d’un métier qui fait rêver : personnel navigant commercial chez Air France. Un premier exemple à même de vous aider à avancer vers cette compréhension de l’élégance et de ses codes. L’occasion aussi d’effectuer un diagnostic de ce qu’il convient de ne pas commettre comme erreur. Commencez alors au fil de la lecture à réfléchir comment vous pourriez vous approprier ces attentes tout en les personnalisant pour devenir unique et impactant. Le simple fait également de mettre l’accent sur certains attendus vous permettra de franchir les étapes cruciales d’entretien à enjeux dans l’aérien ou tout autre secteur exigeant. Car c’est un fait implicite, vous devez intégrer et jouer avec ces codes comportementaux qui, loin de vous éloigner de votre véritable personnalité, vous en rapprocheront avec plus de profondeur et d’authenticité.


			Tout est dans la finesse de l’attitude et la compréhension du profil attendu. Comprenez alors qu’une hôtesse ou un steward doit faire preuve d’élégance dans son uniforme au sein d’un avion, en évoluant dans un aéroport mais aussi en civil en profitant d’une escale à l’autre bout du monde car à chaque seconde ils incarnent l’image de la compagnie. Cette dernière, lorsqu’elle se nomme Air France, ne sait tolérer de réel écart. Tel un homme politique ou une star de cinéma, à une moindre échelle nous sommes d’accord, tout faux pas peut alors entacher leur image, tant à titre individuel qu’au regard de ce que cela révèle des règles imposées par la compagnie. Entre laisser-faire et sérieux, Air France a tranché. Chaque hôtesse, chaque steward, chaque commandant de bord est alors en tant qu’homme et femme un collaborateur d’une compagnie qui tient à ce qu’aucun ne l’oublie et que soit saisi l’impact possible de tout débordement.


			Air France, EDF, MAIF, Google, nous sommes cette société que nous avons choisi et qui nous a choisi, tant dans nos propos, notre attitude, notre regard. Tout du verbal et du non verbal que nous exprimons doit servir l’entreprise, pendant les heures de travail mais aussi en dehors. Alors que le stress de l’entretien d’embauche vous fait vous concentrer sur cet instant précis, le recruteur, lui, essaie de se projeter et de saisir dans vos gestes, à travers vos mots et votre regard qui vous êtes. Il se doit de deviner, de pressentir, de vous imaginer comme ce collaborateur fidèle et respectueux. Et il s’attèle à détecter si vous représentez une menace à l’égard des codes que l’entreprise entretient.


			L’image d’Air France est si précieuse que des règles sont alors clairement établies et stipulées noir sur blanc à son personnel afin d’éviter tout défaut de compréhension de ce qui se fait ou au contraire manque d’élégance. Ainsi, vous ne devriez jamais croiser d’hôtesse de l’air, de steward ou de commandant de bord dégustant une bière, un cocktail ou toute autre boisson laissant penser à une consommation d’alcool alors qu’ils revêtent l’uniforme. Encore moins si le personnel en question se décide à abuser de certaines consommations. La représentativité en étant la motivation première. Il n’est pas non plus validé dans les textes que toute autre activité que le fait d’exercer sa fonction permette le port de l’uniforme : faire ses courses au supermarché, prendre les transports en commun, promener son animal de compagnie, aller chercher ses enfants à l’école… Laisser planer l’émerveillement, encore et toujours, est une priorité pour Air France. Comme si les hôtesses qui font encore rêver nombre d’entre vous s’évanouissaient dans la nature une fois l’avion posé.


			Vous trouvez cela strict ? Pourtant, si l’on y réfléchit, la tenue de travail renvoie au sérieux et à un rôle bien précis. Cette image ne doit alors nullement être écornée et la tenue civile est alors de rigueur pour toute activité n’allant pas dans le sens du professionnalisme attendu. Si vous pensez qu’Air France est une exception, il n’en est rien. Et ceci, également au sein d’entreprises n’affichant pas nécessairement une volonté aussi poussée de capitaliser sur l’élégance et la classe de son personnel. Vous croiserez peu de professionnels arborant une tenue de travail facilement reconnaissable dans leurs actions quotidiennes. Aussi parce qu’il ne saurait être imposé d’attendre cette exemplarité à chaque minute de son quotidien. Le port de la plupart des uniformes reste alors très largement réservé au temps de travail. Derrière ce détail repose une nouvelle fois une adéquation entreprise-individus : la rencontre entre ce dont rêve une entreprise (et qu’elle stipule plus ou moins explicitement dans ses règles de fonctionnement) et des personnalités qui se retrouvent et se plaisent à contribuer à cet élan et ces convictions.


			Là où Air France se distingue notamment est dans la formalisation officielle de ses attentes. La tenue de son personnel est alors extrêmement codifiée. D’une part, l’uniforme contribue largement à inspirer l’élégance mais ce que chaque salarié apporte de plus personnel est très encadré afin de partager clairement la vision d’élégance promue par la compagnie mondialement reconnue pour cela, et ceci sans la moindre faute de goût selon les garants de cette image. Des sessions de formations existent d’ailleurs au sein d’autres compagnies de par le monde afin d’approcher cette élégance et ce savoir-être qui s’avèrent moins instinctifs dans d’autres cultures. Ainsi, tout personnel navigant embauché par Air France est informé des attentes et des points à ne pas négliger. D’une part, ce qui est validé, d’autre part, ce qui ne l’est pas. De ces éléments, nous tirerons l’essence de ce qui vous servira et surtout la philosophie à en extraire.


			Une hôtesse doit ainsi se présenter en ayant soigné son maquillage en respectant les indications données. Les yeux doivent être maquillés tout comme les lèvres. Ceci de manière élégante, en choisissant des couleurs naturelles et classes. Nulle extravagance à bord. Jusqu’aux ongles qui doivent être vernis. Les seules couleurs autorisées restent classiques : rose, rouge, transparent, beige… Nul orange, noir, marron, bleu, vert ou violet ne saurait s’harmoniser avec l’élégance de l’uniforme et surtout avec le message de la compagnie. Les coiffures également doivent être travaillées de manière à dégager le visage des hôtesses tout au long du vol et les sublimer dans le regard des clients. Ceci de manière classique. Chignon ou tresse, peu importe la technique tant que rien ne laisse penser à une quelconque précipitation ou négligence dans la réalisation de la coiffure. Pour les hôtesses portant les cheveux courts, il est stipulé que pour être laissés détachés, la longueur des cheveux ne doit les amener à toucher les épaules ou ils devront être joliment relevés. Les hommes, quant à eux, doivent respecter une coiffure soignée, classique ou tendance sans extravagance une nouvelle fois. Ils veillent à se présenter en étant rasés de près ou afficher une barbe structurée (Aucune barbe de 3 jours à bord ne saurait incarner l’élégance promue et le rasage serait alors de rigueur avant l’entrée en scène face aux clients.) Les apparats personnels, bracelets et colliers voyants, grigris doivent être retirés le temps du vol jusqu’aux montres et bagues qui doivent rester les plus discrets possibles ou être remplacés par un modèle plus standard le temps de la mission. Les tatouages restent un sujet délicat que la compagnie préfère encore voir dissimulés sous des pansements lorsqu’ils ne sont pas cachés par l’uniforme.


			Pourquoi évoquer ces éléments et en quoi ces références vestimentaires et attentes d’une compagnie telle qu’Air France sauront vous aider ? Tout d’abord, si vous souhaitez intégrer cette entreprise, vous découvrirez avec délectation un nombre certain d’attentes précises auxquelles les recruteurs seront attentifs dès que vous entrerez en phase de recrutement. Ensuite, et plus important encore, il importe d’évoquer le fait que, si ces codes existent, personne ne vous impose de vous y contraindre si cela heurte votre nature, votre individualité, votre personnalité. En revanche, si votre rêve est d’intégrer Air France et nulle autre compagnie aérienne, cette compréhension des codes doit être pleinement acquise et acceptée. N’intégrez jamais une entreprise en ne prenant que ce qui vous intéresse et en rejetant les codes qui vous déplaisent. Ces règles sont ce qu’elles sont, mais elles existent, et vous avez cette liberté de choix à l’entrée qu’il convient de ne pas remettre en cause une fois entré en poste. Non qu’il n’importe pas de défendre ce qui vous semble juste mais, si vous cherchez à travailler votre profil et voulez faire progresser votre carrière à l’avenir, choisissez dès l’entrée une entreprise dont l’ensemble des conditions vous conviennent ou du moins une structure dont les avantages permettent d’en supporter les attentes. Faute de quoi, vous éprouveriez des difficultés certaines à vous y épanouir. Et c’est en cela que vous pouvez commencer à sérieusement travailler votre profil. En comprenant ce que vous avez à gagner à vivre cette expérience, et cela dans les conditions connues, non en cherchant à imposer vos règles.


			Cela rejoint une règle essentielle de savoir-vivre : accepter l’autre dans sa différence mais aussi au travers de ses attentes. Cet autre pouvant être un individu ou une entité. Oseriez-vous entrer chez un ami pour lui imposer votre fonctionnement alors que vous ne feriez qu’un passage dans sa demeure ? Lorsque l’on cherche à intégrer une structure, il en est de même. Nous faisons un passage plus ou moins long dans une société codifiée qui ne cache pas ses attentes mais sait aussi vous offrir une contrepartie qui a su vous attirer à un moment donné et qu’il est important pour son propre bien-être de ne jamais oublier et de respecter.


			Pourquoi évoquer ce point ? Parce que nombre de salariés ont passé leur carrière à lutter contre les codes et ne se rendent pas compte qu’ils s’usent physiquement et psychologiquement à braver les règles. Est-ce ici que les drapeaux se lèvent et que la personnalité s’affirme ? Certains DRH ou cadres témoignent de cette surprise à voir des hôtesses ou stewards essayer d’imposer leurs codes sous couvert de respect de liberté que la compagnie ne nie pas dans l’absolu mais elle préfère d’autres règles et a dû formaliser justement ses textes au regard d’abus ou de manque de compréhension du niveau d’attente qu’il est aisé d’atteindre dès lors que des codes en simplifient le fonctionnement. Ce phénomène existe aussi dans beaucoup d’autres entreprises et univers.


			Si nous aimons notre métier et nos missions, en accepter les conditions nous comblera car nous aurons décroché le poste nous séduisant et les règles afférentes sont peut-être même des points d’intérêt contribuant à cet attrait. Si cela nous demande un effort trop important, c’est que nous ne comprenons pas le pourquoi de ces codes, qu’ils ne nous conviennent pas ou encore que le résultat attendu ne justifie pas intrinsèquement l’effort requis. Prenons un parallèle simple : si vous n’êtes pas à l’aise en anglais et qu’un poste ne vous séduisant que très peu requiert une parfaite maîtrise de la langue de Shakespeare, le risque est de décliner l’offre sans même songer à améliorer votre niveau. En revanche, si vous avez la possibilité de prendre un poste incroyablement stimulant, vous annulerez vos prochaines sorties entre amis pour ne plus penser et rêver qu’à la grammaire anglaise et au vocabulaire requis. Si vous rêvez d’être embauché dans une structure, vous aurez à cœur d’en comprendre les attentes et de peaufiner ce qui saura faire la différence entre ce que vous avez à offrir maintenant et ce que vous pouvez donner de meilleur encore.


			Ici, nous vous aidons à construire un profil qui s’aligne sur vos aspirations profondes. Ceci n’est pas un simple manuel pratique de listes de choses à faire ou à dire ou encore d’erreurs à ne plus jamais commettre. Nous ne voulons pas vous amener à dire oui à tout, simplement à ce que vous aurez choisi, mais une fois choisi, donnez le meilleur de vous-même. Une entreprise cherchant les meilleurs profils ne souhaite pas modifier votre nature profonde mais plutôt rencontrer ceux et celles qui partagent les mêmes valeurs et la même envie d’exceller. Qui se retrouvent individuellement dans la mission collective. Tout est question de rencontre, d’adéquation, d’accord naturel.


			La classe, l’élégance, le charisme, le professionnalisme, quel que soit le stade auquel vous placerez le curseur, si cela vous ressemble et vous permet d’exercer dans l’univers, l’entreprise et le poste de votre choix, tout cela n’aura été qu’un formidable révélateur de potentiel et c’est avec cette intention que nous écrivons ce livre. Tout poste peut être follement ennuyant ou tranquillement excitant. Tout est question de regard et de philosophie.


			

				

					Conseil de Christophe Prosper


					À travers des exemples vécus des manquements aux règles d’élégance et au respect des codes que nous partageons, nous allons voir que l’art de vivre change. Nous allons décrypter comment notre comportement peut influencer et inverser une situation délicate et de non-respect. La valeur du mot et son sens ont changé ou se sont déformés. C’est valable dans tous les schémas possibles, argent ou non, éducation ou non, nationalité, religion, niveau dans la société. Le mot respect arrange tout le monde, on l’utilise comme masque.[image: ]


			


			Gardez à l’esprit que ce qui compte profondément est que vous vous sentiez aligné à vos aspirations, vos valeurs, vos besoins, que vous soyez pleinement vous, mais avec ce « plus » qui vous révélera comme un candidat idéal aux yeux d’un dirigeant ou d’une entreprise à même de vous laisser déployer vos ailes. Personne ne vous impose d’être trop sérieux, rigide, « coincé », diront certains. Soyez juste « vous » avec une élégance et une finesse particulière et éblouissez employeurs et clients. C’est ainsi que vous apporterez un éclairage unique à votre carrière.


			Cette première illustration des attentes qu’il est possible de rencontrer permet alors d’introduire quelles sont les incompréhensions possibles des codes relationnels, hiérarchiques et commerciaux. Par méconnaissance, rébellion, immaturité ou toute autre raison, nous pouvons aux yeux d’un recruteur incarner l’opposé de ce qu’il recherche activement.


			Comprenez bien que notre intention n’est nullement de lisser le monde jusqu’à ce que chacun d’entre nous représente le candidat idéal car il n’existe pas UN candidat idéal mais plutôt une adéquation, une co-création, une alchimie et une surprise qui sied à un poste, un univers, un monde. Nous ne sommes pas tous fait pour travailler dans le luxe, au sein d’une association militante, dans un commerce de détail ou une enseigne américaine. À nous d’aligner nos valeurs sur les valeurs de la structure ou du domaine que nous cherchons à intégrer parce qu’il nous correspondra et que nous lui correspondrons. C’est à ce stade, lorsque nous savons, que nous sentons, que nous voulons un poste que nous pouvons savoir « pourquoi » nous voulons être choisi. Ce livre intervient alors sur le « comment » afin d’aiguiser vos sens et rendre concret tous ces éléments qui contribuent à vous faire avancer vers vos objectifs ou au contraire met l’accent sur ces maladresses souvent fatales qui peuvent vous en éloigner.


			Il est évident que dans chaque univers il existe des codes. Des codes relationnels relativement universels mais aussi des codes hiérarchiques et commerciaux plus souvent propres à chaque univers. Ainsi, les titres revêtiront une importance particulière dans l’aérien, le luxe, les entreprises au management vertical qui attendent pour beaucoup un respect élevé de la hiérarchie qui rejoint ou non l’importance qu’ils accordent aux codes instaurés avec leurs clients. Au sein d’autres univers, le partage de valeurs créera des liens faisant du partage et de l’égalité à tout prix une direction managériale à part entière. Ainsi, dans les SCOP, associations et autres entreprises faisant de l’échange de savoir une règle d’or, les codes seront très différents. La réussite relie les valeurs à la mission dans laquelle nous nous engageons. Son absence s’explique souvent dans le fait de ne pas investir notre unicité dans la moindre mission. Engagement conscient versus désengagement volontaire.


			Dans le premier cas, celui dans lequel la majeure partie des entreprises inscrivent leur fonctionnement, le respect de la hiérarchie sera à comprendre et appliquer. L’idée est ici de le faire plus finement que d’autres ne sauraient le faire. En saisissant un élément majeur : la liberté doit être le guide de votre comportement. Tant qu’à intégrer un groupe, prendre en main certaines tâches et remplir des missions définies, autant le faire avec envie et enthousiasme plutôt qu’en laissant un état d’esprit négatif ou récalcitrant vous dominer et vous brimer. Ne résistez pas à des codes que vous rejetez. Reconnaissez-vous dans ces codes et faites-en un terrain de jeu sur lequel exceller ou intégrez un univers vous correspondant mieux. Vous disposez également d’une troisième option : créer votre univers, vos codes au sein de votre entreprise. Si vous préférez une entité déjà existante, respectez-en les règles et faites de ce cadre une opportunité nouvelle de faire de votre personnalité un atout pour votre équipe, votre employeur, vos clients, vos partenaires… toute personne au final ayant aussi fait le choix de ces règles. Autant partager, travailler, échanger en étant heureux de le faire et, en comprenant qu’en développant un mental ouvert et disposé à offrir plutôt qu’à subir, vous vivrez des expériences plus riches et intéressantes qu’en jouant avec vos règles sur le terrain que personne, au final, ne vous impose.


			Lors d’un coaching réalisé au sein d’un grand groupe dont le siège mondial est basé en région parisienne à destination de près de 40 collaborateurs parmi lesquels hôtes et hôtesses d’accueil, une observation fut frappante. Nous vous invitons à réfléchir au constat fait : 3 hôtesses seulement avaient choisi de respecter les règles imposées (d’ailleurs inscrites sur leur contrat de travail). Sur la vingtaine d’hôtesses d’accueil reçues, deux étaient maquillées et coiffées. Les autres, comme s’en désolait leur manager, semblaient n’avoir fait qu’un effort : celui de s’habiller. Ni brossage de cheveux, amorce de coiffure ou même léger maquillage. Les uniformes étaient portés sans être repassés, le pin’s de l’entreprise porté une fois du bon côté, une fois peu importe où sur la veste, une hôtesse avait même oublié ses escarpins et accueillait les visiteurs présents ce jour en tongs de plage… Invraisemblable que cette jeune personne exerce ainsi ou impossible à croire que sa responsable valide cette non-conformité totale qualifiant officiellement d’amateurisme la prestation effectuée ? Si l’oubli est humain, ne doit-on cependant pas imposer et surtout respecter des règles ? À quand le policier remplaçant le pantalon d’uniforme par un jogging ? Manque de crédibilité, de rigueur, d’envie, tous ces mots se mêlent dans l’esprit de tout témoin de faits tels que ceux-ci. Les raisons des salariées reçues revenaient à cela : le manque d’enthousiasme pour le poste occupé pour certaines, la perte d’habitude de prendre soin d’elles pour d’autres, le port du masque lié au covid leur faisant penser que le maquillage n’était plus nécessaire malgré l’obligation imposée par leur employeur, enfin le refus catégorique de débourser le moindre euro pour acheter du maquillage afin de se rendre au travail. Cela nous fut en effet évoqué, un éclair de révolte dans le regard.


			Que dire de cette attitude générale au sein de cette équipe ? À leur place, pensez-vous qu’en vous levant et en décidant d’en faire le minimum, ne serait-ce qu’au regard de votre apparence physique, vous débuteriez une journée s’annonçant radieuse ? Pensez-vous que votre employeur vous accueillerait à bras ouverts et ferait tout pour vous proposer des postes prometteurs répondant peut-être plus à vos attentes ? Seriez-vous en position de force pour formuler une quelconque requête : augmentation, changement d’horaire ou de poste ? Auriez-vous ne serait-ce que l’envie de vous lever pour vivre une journée en entretenant cet état d’esprit ?


			Face à ce type de profils, l’employeur se braque, sévit, se tend et se ferme. 


			Imaginez alors au contraire que vous proposiez d’intégrer cette structure et que vous arriviez en montrant un soin particulier au respect des codes imposés, en vous présentant coiffées et maquillées mesdames, bien rasés et sentant délicatement bon messieurs. Que vous vous montriez en outre souriant, enthousiaste et énergique. Auriez-vous une chance de séduire cet employeur en proie au découragement ? Évidemment, oui. Vous pourriez même très vite ou directement prendre un poste particulièrement délicat car vous seriez regardé comme une exception là ou la norme attendue est rarement satisfaite et encore plus rarement dépassée.


			Lorsque vous postulez, vous ne savez pas où en est l’équipe, le moral du manager, celui des dirigeants parce qu’ils ont trouvé un certain nombre de perles rares ou en manquent cruellement. Dans les deux cas de figure, prendre soin de votre profil ne peut que vous servir. Essayez de ne pas vous retrancher derrière des excuses pour ne pas prendre soin de vous et comprenez que cela ne revient nullement à obéir à des règles qui vous seraient imposées mais bien à faire de ces règles une marque différenciante, un cadre auquel ajouter vos couleurs en le mariant à votre personnalité. À vous de gravir les échelons par la suite et d’établir, qui sait, vos propres règles et codes un jour au sein de votre équipe, voire de votre structure, si ce rêve éveille une quelconque excitation en vous.


			Il en est de même du respect et de la compréhension des codes commerciaux. Vous pouvez en faire l’occasion de rencontres ou les fuir avec talent et détermination. Durant ces années vécues sous les couleurs d’Air France, un souvenir désolant subsiste. Celui de l’observation de collègues qui, pour certains, avaient perdu tout goût pour la relation client et se battaient contre eux-mêmes chaque semaine pour venir travailler. Ce refus du contact même avec le client les amenait à choisir un poste permettant de ne pas être en contact direct avec eux : celui appelé du « galley », autrement dit, la mission revenait à tout préparer depuis la cuisine de l’avion pour les collègues œuvrant en cabine en effectuant le service des repas notamment.


			Certains s’employaient alors à rester dans leur bulle pour ne plus avoir à « supporter » ces clients avec lesquels ils ne parvenaient plus à s’accorder. Beaucoup excellaient d’ailleurs dans ces tâches préparatoires tant elles étaient répétées depuis des années. La compagnie ne pouvait alors formuler aucun reproche tant la mission respectaient les attentes de ce qui conditionne le succès d’un service effectué dans les temps. Nous pourrions ne voir aucune ombre à ce choix de poste et comprendre que les facultés et facilités commerciales ne sont pas données à tout le monde. Mais la compagnie a fait un autre choix en imposant d’occuper régulièrement chaque poste. Serait-ce pour ne pas s’éloigner de sa capacité naturelle à la flexibilité et à l’adaptation à tous types de postes devant rester maîtrisés avec autant de professionnalisme les uns les autres ? Pour maintenir un état d’esprit vif et alerte au sein de ces salariés qui, s’ils maîtrisaient trop un poste, nourriraient un jour quelque angoisse à occuper un poste moins pratiqué ? Quel est votre regard ?


			Quoi qu’il en soit, Air France a commencé à un moment à enregistrer le rythme choisi par ses salariés : qui préférait les postes en cuisine, qui recherchait le contact avec la clientèle, qui optait pour un poste effectuant les annonces de sécurité, qui se cachait au fond de l’avion croisant ainsi moins de regards ? Tout cela révèle tant de l’état d’esprit, du niveau de confiance, du dépassement de soi, de cette faculté à se remettre en question et à aller vers des postes peut-être moins séduisants mais permettant de découvrir autre chose en termes de fonction et de typologie de clientèle (des touristes aux clients de première classe).


			Si vous vous demandez dans quelle mesure ces propos peuvent vous aider, c’est qu’ils décrivent parfaitement notre tendance naturelle à rechercher le confort : rester dans ce que l’on connaît, là où nous nous sentons à l’aise, voire privilégier les seules activités où nous nous sentons exceller. D’autres préféreront au dépassement de soi une activité leur permettant de se ménager et ne pas se mettre en difficulté. Mais quoi qu’il en soit, l’Homme recherche depuis toujours à développer et conserver tout ce qui saura contribuer à un plus grand confort de vie. Vous ne dérogez certainement pas à la règle.


			Un autre point pouvant être extrait de cette illustration revient à prendre conscience du fait que nos préjugés influencent nos relations commerciales et hiérarchiques. Ainsi, en ne veillant pas à considérer chaque individu comme une personnalité à part entière nous nous privons d’échanges intéressants. Un steward qui évite soigneusement d’évoluer en classe affaires peut faire ce choix à la lumière des croyances qu’il entretient quant aux personnes dépensant plus dans leur billet que la majorité des clients de ce même avion. Ce qui justifie ce point de vue est personnel, mais cela influence inévitablement la qualité de ses relations avec tout client de classe affaires, voire même avec ses collègues se plaisant avec cette clientèle parfois différente sous certains abords. Voit-il que chaque individu est en lui-même différent de son voisin et que ceux avec qui il consent à échanger quelques rangées de sièges plus loin ne sont peut-être pas si éloignés en termes de fonctionnement ou de valeur que ceux qu’il évite ?


			Les erreurs que nous pouvons commettre en matière de relation commerciale sont ainsi très souvent le fruit de nos croyances, qu’elles nous aient été inculquées ou que nous les ayons développées personnellement de manière plus ou moins consciente. Quoi qu’il en soit, plus vous resterez ouvert à l’autre, à tout autre, et ceci quelle que soit sa condition sociale, intellectuelle, financière, plus vous saurez évoluer dans tout type d’univers, de relation commerciale et hiérarchique.


			Si vous considérez tout patron comme un parvenu qui exploite chacun de ses salariés, vous risquez instinctivement de nourrir de plus en plus de rancœur à employer votre temps à son service et celui des managers qu’il aura placé « au-dessus » de vous. Ce ne sont que des postes. Qu’ils soient mérités ou non à votre sens n’est pas la question. Votre état d’esprit peut avoir un tel pouvoir sur votre ressenti qu’il conditionne votre enthousiasme à donner le meilleur de vous-même. Évitez de choisir la défiance et le pouvoir. Privilégiez autant que possible la rencontre et l’exploration. Exploration de votre potentiel, exploration de ce que peut vous apporter le fait de vous ouvrir à de nouvelles fonctions, de nouvelles règles, des clients auxquels vous n’êtes pas habitué, des habitudes de ceux qui vous fascinent… Soyez créatif, vous ne le regretterez pas. C’est ainsi que vous comprendrez ce qui vous convient et là où vous vous nourrirez le plus. C’est dans le déséquilibre apporté par l’inconnu et le dépassement de soi que nous trouvons notre équilibre. C’est en progressant dans l’inconfort que nous élargissons notre zone de confort. C’est en l’amour de l’autre que nous voyons nos peurs de l’inconnu disparaître et, si cela vous semble trop éloigné de ce que vous nourrissez pour l’instant dans votre esprit, rangez juste cette dernière phrase dans un coin de votre tête. Vous y repenserez un jour et en saisirez l’intérêt.


			
Conseil de Christophe Prosper[image: ]


			Nous avons besoin de nous identifier à l’autre pour interagir plus aisément avec lui, de laisser la place à la reconnaissance. Pour cela, votre culture et votre empathie vous apportent toutes les réponses vous permettant de vous révéler irrésistible.


			« Je servais Monsieur et Madame Robert Redford, un homme exceptionnel. Mon épouse en est fan. N’ayant jamais demandé d’autographe, cette fois, pour lui faire plaisir et la surprendre, je me dis qu’il faut que j’arrive à trouver les mots pour avoir le sien.


			Et tout d’un coup, je lui dis :


			– M. Redford, ma femme Valérie a toujours beaucoup d’émotions, je ne sais plus comment faire.


			Il me répond : Ah bon, pourquoi ?


			– Mon épouse pleure toujours d’émotions après avoir vu vos films


			– Que puis-je faire, me répond-il.


			– Pourriez-vous lui faire une ordonnance de mots gentils ? Je pense que cela la consolera.


			Ce qu’il a fait est irrésistible de gentillesse. »[image: ]





			Comprenez pour l’instant que la peur crée la défiance et lorsque nous parlons de manque de respect de certains codes, les peurs tiennent une place privilégiée. C’est en cela que l’amour est un remède irremplaçable. Derrière la peur d’être critiqué, aimons l’autre pour sa franchise constructive. Derrière un client dépensant des sommes considérables à l’échelle de nos revenus, aimons cette existence qui peut-être ressemblera à la nôtre car ce client aura su nous inspirer, faire naître l’envie dans le bon sens du terme en nous montrant que s’il a réussi, nous le pouvons également. Aimons les obstacles pour ce qu’ils révèlent de notre capacité à faire face. Aimons la différence pour nous permettre de réfléchir au bien-fondé de ce à quoi nous croyons. Aimons les nouveaux apprentissages pour ce qu’ils nous permettent d’accomplir de plus grand. Chaque rencontre nous ouvre à tout cela, à la condition de ne pas refuser de découvrir les codes commerciaux relatifs à notre métier et de se les approprier avec envie et talent. Les codes sont ce qu’ils sont et représentent un guide plus ou moins strict, mais ils vous éviteront plus d’inconfort et de situations délicates qu’ils ne vous contraindront.


			Lorsque l’on connaît les attentes clients, nous disposons alors de beaucoup de cartes à même de nous permettre de satisfaire mais, aussi, de savoir comment approcher ce client et tout ce qui l’a amené à rechercher nos produits, nos services, notre marque, notre entreprise, tout ce à quoi l’on appartient en tant que professionnel endossant un rôle choisi. Nous ne naviguons pas en eaux troubles.


			Lorsque l’on rejoint l’Oréal, nous savons que les clients et fournisseurs attendent de nous une certaine élégance et tout dans notre attitude doit refléter ce que l’on imagine. D’autres entités moins prestigieuses dans l’esprit collectif sont en train de redorer leur image en changeant les préjugés. C’est notamment le cas de Lidl et de Mc Donald’s depuis quelques années. Lidl a ainsi mené une campagne au long cours visant à ne plus attirer seulement les familles les plus modestes en arguant pouvoir répondre à d’autres attentes que des prix maîtrisés. Ils ne cessent ainsi de communiquer sur la volonté de rendre accessible à tous la qualité au meilleur prix. Les infrastructures des nouveaux magasins offrent d’ailleurs plus de modernisme et des rayonnages plus travaillés. Mc Donald’s a aussi su surprendre avec ses comptoirs offrant une pause-café accompagnée de douceurs appétissantes souvent comparées à ce que propose Starbucks dans le monde entier. De même, le service en salle est venu casser certains préjugés et a su ériger une certaine élégance dans ses établissements, du moins autant qu’il est possible de le faire dans un fast-food. Air France, pour l’anecdote, en est venu à demander à ses hôtesses de ne plus jamais offrir une boisson à ses clients de main à la main, y compris en classe économique, en illustrant leur propos de cet argument choc : si Mc Donald’s sert un verre d’eau sur un plateau, il est hors de question qu’Air France fasse moins bien. Comme quoi, les codes s’inspirent les uns des autres et parfois en créant la surprise quant à qui nourrit l’inspiration de l’autre.


			Vous pouvez alors lutter contre les codes, tous les codes ou certains d’entre eux seulement. Vous pouvez rejeter l’argent, la réussite, la hiérarchie et tout ce que cela vous inspire. Vous pouvez détester les gens, ceux qui ont réussi avant vous et le feront après vous, ceux qui n’ont rien et ne vous inspirent que du mépris. Tout peut être très injuste dans votre esprit et vous ne souhaitez pas vous résoudre à obéir toute votre vie comme vous le faisiez enfant. Vous pouvez vouloir faire de votre existence tout ce que vous désirez en faire sans que qui que ce soit ou quoi que ce soit ne vous dise comment procéder. Ou alors vous pouvez comprendre que les codes sont là pour vous aider et vous donner accès à cette vie rêvée en tant que salarié, manager, directeur de groupe, entrepreneur. Ou que vous alliez, il y aura des codes, autant le comprendre, l’accepter et apprécier ce fait de ne pas avoir à tout écrire. Vous gagnerez ainsi du temps en sachant ce que vous pouvez faire pour offrir la meilleure expérience possible à vos clients, fournisseurs, collègues, patrons, associés et surtout à vous-même. Alors, nous le verrons dans cet ouvrage, mais, si vous devez retenir une chose à cette étape, c’est que les codes sont vos alliés, non vos ennemis.


			
Conseil de Christophe Prosper[image: ]


			

			Être irrésistible appelle une éducation, un savoir-être et un savoir-faire qui se développeront tout au long de votre vie professionnelle et personnelle. « Plus j’apprends, plus je comprends ». Être soi-même est alors la règle à laquelle ne pas déroger. Les codes ne vous empêcheront jamais de vous exprimer. Cette adaptation à l’autre, authentique et volontaire, demande certes une gymnastique instantanée de votre attitude, langage, réponse, compréhension mais quelle magnifique promesse que de réussir à développer cette habileté exceptionnelle permettant de s’adapter à toute personne, aussi connue qu’inconnue. Pour cela, il vous faudra être préparé, tel un athlète, faire preuve d’organisation et d’observation et avoir tous les codes visuels, gestuels et mentaux. Plus vous entendrez penser ces « autres », plus vous saurez les approcher et vous en faire apprécier. L’adaptation au quotidien doit se faire très vite.[image: ]





			Quand vous y parviendrez, vous serez doté d’un nouveau pouvoir exceptionnel. Vous saurez tendre les lignes de connexion, mettre à l’aise et l’être vous-même. Vous accepterez toujours plus la différence en augmentant votre niveau de tolérance, elle-même soutenue par une bienveillance aussi fidèle qu’il est humainement imaginable de l’être. Le tout sera rendu possible par un degré d’écoute et d’intégration poussé par une curiosité saine et une très belle ouverture d’esprit. Repoussez les standards et connectez-vous réellement même si ce sont des codes qui vous y ont invité. Prenez le temps de vivre et de faire vivre des expériences engagées et uniques. Les clients n’ont plus l’habitude que l’intérêt soit forcément sincère or tout métier ouvre au champ de la rencontre.


			
Conseil de Christophe Prosper[image: ]


			Une simple question : « Comment allez-vous ? », sincère et attendant réponse, ravira. Les clients n’ont pas l’habitude que l’on prenne le temps de leur demander et déjà vous créez un début de connexion…


			Plus loin, vous trouverez des exemples de savoirs propres à la restauration et quels sont ces « plus » pour être irrésistible. Comment imaginer l’émerveillement par la créativité propre et l’inspiration à laquelle vous ne pensez pas. Pour susciter l’étonnement, nous avons besoin de règles et de les appliquer.


			1. Vos Standards


			[image: ] [image: ]Accueillir votre client comme vous aimeriez être accueilli


			[image: ] Écouter attentivement et considérer tout point de vue comme porteur de valeur


			[image: ] Votre tenue est toujours impeccable et ajustée


			[image: ] Votre poste de travail toujours bien organisé et propre


[image: ]

			[image: ] Vous connaissez votre entreprise, son histoire, ses besoins, sa philosophie et ses valeurs


			[image: ] Vous valorisez les produits, et en connaissez l’histoire, l’origine, la saisonnalité


			[image: ] Vous développez votre culture de l’environnement, l’anglais, votre région, l’actualité


			[image: ] Vous savez parler du goût et des textures des produits vendus, des matériaux mis en avant ou des bénéfices des services offerts


			

			[image: ] Vous vous intéressez au fonctionnement des outils de production


			[image: ] Vous vendez, suggérez, proposez et faites vivre une expérience facilitante à vos clients[image: ]


			[image: ] Vous développez une capacité à être polyvalent


			[image: ] La satisfaction de vos clients compte véritablement pour vous


			[image: ] Vous vous faites plaisir au quotidien


			Une fois les règles ou standards ou référentiels bien maîtrisés, vous allez donner plus de votre personnalité, de l’étonnement, vous allez montrer et prouver qui vous êtes.


			2. Vos Waouh


			[image: ] Vous accueillez toutes les personnes avec le sourire, en étant impliqué et élégant


			[image: ] Vous vous adressez à tous vos clients en utilisant leur nom et offrez une attention et une reconnaissance personnalisée


			[image: ] Vous parlez d’une voix agréable avec naturel et de manière claire


			[image: ] Vous connaissez et valorisez votre entreprise afin de répondre à toutes questions de vos clients


			[image: ] Vous montrez de la considération au confort de vos clients


			[image: ] Vous répondez aux attentes de vos clients et prenez plaisir à les combler


			[image: ] Vous captez l’attention de vos clients individuellement avec générosité


			[image: ] Vous comprenez le client et ajustez votre comportement au sien


			[image: ] Vous adaptez vos procédures au contexte, à l’humeur et à la situation du client


[image: ]

			[image: ] Vous restez calme en toutes situations


			[image: ] Vous veillez à vous présenter le plus soigné possible et à l’aise quelle que soit la tenue portée


			[image: ] Vous préférez offrir de faire votre maximum plutôt que de dire non à votre client


			

			Toute entreprise rêve et recherche du personnel compétent afin d’améliorer l’expérience client, surtout lorsqu’on parle d’excellence. Les informations et détails font partie des renseignements que tout salarié et collaborateur doit pouvoir fournir aux clients. Un établissement qui n’est pas en mesure de répondre aux questions laissera probablement une mauvaise impression.





			Si vous pouvez contribuer à cela en tant que salarié, vos managers et dirigeants se doivent aussi de vous aider à être mieux informé. Devenir un profil irrésistible prend alors sa pleine mesure lorsque vous pouvez créer l’émerveillement au sein d’une entreprise irrésistible.


			Revenons à l’origine de mot irrésistible, et demandons-nous pourquoi l’autre pourrait résister ? En quoi votre candidature à une grande école, à un emploi, à un prêt pourrait faire l’objet d’un rejet ? Comment pourriez-vous anticiper et éviter le « Non ». Dans son livre « Comment réussir une négociation », William Ury évoque l’importance du climat, du contexte, de l’ambiance. Est-ce le bon jour, le bon moment pour demander une hausse de salaire ou un investissement ? Votre interlocuteur est-il disposé pour entendre votre proposition, il/elle peut être de mauvaise humeur si elle a faim avant midi, ou un jour de pluie ou encore en fin de journée le vendredi. Bien souvent, capter le bon timing est tout aussi crucial que votre présentation ou élocution.
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					La compréhension de l’autre et l’envie de connaître ou décrypter son fonctionnement permettent de se préparer au mieux pour rebondir, agir et réagir.[image: ]


			


			Il faudra donc développer maturité et sagesse pour savoir quel est le bon moment pour effectuer une requête et parvenir au oui. Anticiper les facteurs de résistance contribue à la construction d’un profil irrésistible. L’élément « Temps » évoqué parmi les dix éléments de la Néogociation (Les 10 éléments sont : contexte, intérêt, options, pouvoir, relation, communication, concessions, standards, conformité et temps) est la principale source de conflit en négociation. Le « turnoff » est lorsque l’autre va trop vite et jugé poussif, le « Red Flag » lorsque la personne est trop lente ou semble manquer de respect lorsqu’elle est en retard par exemple. Le manque de synchronisation peut être jugé frustrant, et donc vu comme symptôme de manque d’harmonie. Parler trop vite à une personne qui aime prendre son temps. Parler trop lentement et vous serez jugé ennuyeux.


			Le profil irrésistible est aussi un caméléon qui adapte son rythme à l’autre en restant authentique. Difficile alchimie, magie naturelle pour d’autres. Nous avons été membre de jury d’entretien d’étudiants de programmes de grandes écoles en France, et aussi travaillé avec l’Association de Ressources Humaines au Brésil (ABRH), les conclusions sont universelles : les membres de jury pensent que si le candidat est répétitif, parle lentement, il devient rapidement un « Write off ». Comprenez que la suite ne sera pas favorable pour ce candidat. Selon Amy Cuddy, plus de 80 % de candidats aux élections sénatoriales et législatives aux USA sont choisis en moins de trois minutes. Le ton de la voix, les silences, le vocabulaire va rapidement déterminer l’adhésion ou le rejet. Une directrice de Ressources Humaines d’une grande entreprise d’énergie du CAC40 a dit un jour que si un candidat commençait dès le début de l’entretien avec des mots répétitifs comme « Genre », « il n’y a pas de soucis », « trop », « voilà », la décision de ne pas choisir ce profil était prise dès les premières minutes. Le profil irrésistible est donc une personne qui parlera le langage qui convient, à la vitesse que l’autre apprécie, pour autant, d’autres facteurs entrent en ligne de compte pour attirer l’adhésion. En déroger revient à ne pas comprendre les codes essentiels.


			La connaissance des valeurs et des intérêts de votre interlocuteur est fondamentale. Ces mêmes directeurs de ressources humaines qui recrutent des profils irrésistibles sont unanimes pour évoquer une erreur fatale de beaucoup de candidats : ils donnent l’impression de candidater à toutes sortes d’entreprises, la première qui les embauchera sera la bonne. En d’autres termes, ils peuvent le lundi se présenter pour un emploi chez Mc Donald’s, le mardi chez Accord, le mercredi chez SFR, le jeudi chez BNP Paribas, le vendredi dans une StartUp Bio. Seuls titres et salaires comptent. Ils souhaitent par exemple un poste de responsable marketing pour une région mais ne connaissent pas les valeurs de l’entreprise, sa mission, sa culture. Ils/Elles viennent se présenter sans notion. Pour construire un profil irrésistible, il faut avant tout se préparer, étudier le style de l’entreprise, le vocabulaire de ses employés. Peter Drucker disait « La culture mange la stratégie au petit-déjeuner », il n’avait pas tort. Pour preuve, Steve Jobs a su vendre Apple et devenir irrésistible pour le directeur de Marketing PepsiCo Sculley, il ne lui a pas dit « Devenez directeur Marketing de Apple, vous recevrez un meilleur salaire », il lui a dit « Souhaitez-vous vendre de l’eau sucrée toute votre vie avec PepsiCo ou souhaitez-vous penser différemment et démocratiser la culture avec Apple ». Sculley a rejoint Apple pour les valeurs qu’il incarnait, pour le style et la façon de vivre Apple. Simon Sinek évoque cela dans son livre « Start with Why », (commencer par pourquoi), la raison d’être. Avant de vous présenter à un entretien ou un rendez-vous client, regardez le site internet de l’entreprise, ses couleurs, ses publicités, sa mission, sa raison d’être. Et ensuite, posez-vous la question : vais-je souhaiter ce type de langage formel ou informel, cette façon de s’habiller, me lever le matin pour contribuer à ce progrès ? De plus en plus de jeunes candidats demandent aux entreprises leurs valeurs, celles pour lesquelles elles luttent et ce vers quoi elles tendent. Les objectifs de développement durable, l’agenda UN 2030, sont un bon exemple de ce qui touche les candidats et les attire ou non vers une entreprise. Et la réciproque est vraie, un jury d’école de commerce ou un recruteur évaluera si vous êtes en phase avec les valeurs et la culture de l’entreprise. Vous aimez les piercings, les tatouages. Serez-vous à l’aise avec le fait de travailler au quotidien avec des gens mondains dans un grand hôtel ? Ressentirez-vous du plaisir à dire « Bonjour Monsieur, Madame » au lieu de votre habituel « Salut, ou Bonjour Msieu » ?


			Souhaitez-vous, comme l’évoque le Professeur de Harvard Business School Francesca Gino être un « Rebel Talent », ou encore comme le propose le Professeur de Wharton Adam Grand dans son livre « Original » une personne différente de ses collègues et de ses clients ? La différence est une valeur, et en même temps, le grand sociologue américain Robert Putnam reconnaît que là où il y a de la diversité, il y a aussi moins de confiance et plus de conflits. Nous discutions avec le best-seller mondial Wharton Professeur Stuart Diamond, auteur du livre « Getting more », là où il y a de la diversité, il y a 20 % en plus de créativité. Donc la question est : l’entreprise valorisera-t-elle votre singularité ? Êtes-vous prêt à supporter le coût identitaire et émotionnel de ne pas être comme les autres ? Devoir vous polir, vous conformer est-il une forme d’oppression et de renoncement ? Lors d’une conversation avec Bill Clinton à Palm Springs, il nous disait que tous les conflits qu’il a connus dans la vie se sont commencés et finis avec la gestion de l’identité. Comment vous sentez-vous traité en tant que jeune, senior, homme, femme, personne de minorité ethnique ou religieuse ? Votre différence est-elle perçue comme une chance ou une barrière ? Pourquoi tenter à tout prix de s’intégrer, d’être aimé et jugé irrésistible parmi un club qui ne partage pas votre façon de vivre ou façon d’être ?


			
2. Entre franchise naturelle et élégance comportementale à privilégier


			Comme évoqué précédemment, travailler son profil ne revient nullement à essayer de ressembler à un modèle parfait pensé par une entité, une culture, une entreprise, mais bien à faire de vos différences une valeur ajoutée. Gardez votre identité et assumez-la avec confiance. Soyez vigilant quant au fait de rester vous-même le plus authentiquement possible et en toutes circonstances. Conservez ainsi vos atouts et assumez vos faiblesses, faites preuve d’audace élégamment et préservez votre franchise sans jamais heurter. Ce sont là des clés essentielles. Pour autant, la franchise est toujours à doser. Si certains le savent, pour d’autres, savoir rester franc tout en évitant de blesser est un exercice d’équilibriste. C’est ce que nous évoquerons ici tant les faux pas peuvent coûter cher.


			La franchise est une valeur précieuse mais elle est à double tranchant. Ceci dans les relations professionnelles tout autant que personnelles. Parfois, une bonne entente entre collègues, avec un client, un fournisseur ou un partenaire commercial peut amener à se sentir suffisamment à l’aise pour exprimer ses ressentis et opinions. Et c’est tout ce que nous vous souhaitons. En revanche, à cet égard, la prudence est de mise car les conséquences peuvent s’avérer importantes lorsque la franchise se transforme en maladresse, voire en méchanceté gratuite.


			Tout est toujours question d’équilibre. Si l’absence de franchise fait de vous une personne difficile à cerner et à apprécier, son excès peut aussi vous nuire tout autant que cela peut affecter les personnes vous entourant. Lorsque l’on vous choisit pour occuper un poste, il est attendu que vous remplissiez vos fonctions au mieux en effectuant les tâches inhérentes à ces dernières mais en même temps que vous fassiez preuve d’initiative et de franchise en donnant votre avis et sachant vous montrer force de proposition. La franchise est alors un laissez-passer essentiel à l’instauration de toute relation de confiance mais assurez-vous de ne pas franchir certaines limites.
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					Il faut dire ce qui va et ne va pas pour être toujours en immersion relationnelle.[image: ]


			


			Dans tout métier, la franchise est capitale. Que vous soyez créatif, opérationnel, commercial, que vous exerciez à un poste à fortes responsabilités ou que vous débutiez. Selon votre caractère et vos habitudes, il vous faudra prendre vos marques et maîtriser le périmètre entier du poste pour oser être à l’aise et vous exprimer de manière transparente ou votre aisance naturelle vous permettra de vous approprier l’environnement dès le premier jour et de vous lier et échanger librement avec tout contact en interne et à l’extérieur de l’entreprise. Quel que soit le profil dans lequel vous vous reconnaissez aujourd’hui, il est important de comprendre à quel moment la franchise peut représenter une menace.


			Quoi de mieux qu’une illustration par l’exemple. Voici un débordement lors duquel la franchise s’est avérée plus négative que positive et peut être lourde de conséquences.


			Lors d’un chantier d’extension, un couple a confié ses travaux à une entreprise générale reconnue sur le secteur. Celle-ci emploie une quarantaine d’ouvriers dans les différents métiers du bâtiment permettant de réaliser construction et rénovation en gros œuvre et second œuvre. Les charpentiers, en conflit avec leur patron, se sont rapidement sentis en confiance avec les clients sur le chantier desquels ils intervenaient. Des points communs tels que l’âge, la situation familiale, le métier (le client étant lui-même artisan) ont suffi à ce que les deux ouvriers se laissent aller à certaines confessions. Ainsi, ils ont partagé leurs ressentis quant au manque de sérieux et de valeur d’honnêteté de leur employeur. Comme pris dans un tourbillon de franchise, ils se sont plu à plaisanter au sujet des expériences passées vécues par les précédents clients, choisissant le terme de « galère » pour résumer le mauvais choix évident de signer avec cette entreprise. Ils s’exprimaient alors sans se rendre compte qu’ils faisaient monter l’inconfort de leurs interlocuteurs. Délais non tenus, études préalables mal faites ou non faites, plus-values qui faisaient systématiquement doubler le coût prévu. Les exemples s’accumulaient en même temps que l’angoisse des clients.


			De l’extérieur, vous pouvez vous demander ce qui a pu mener deux salariés à ainsi dénigrer leur employeur alors que les répercussions pouvaient être conséquentes. D’une, les clients pouvaient ici se sentir désemparés quant à cette possibilité annoncée de vivre une expérience compliquée, déçus et vexés d’être considérés comme des personnes faisant de mauvais choix et mal à l’aise ou furieux de se retrouver dans un conflit avéré entre un patron décrit comme malhonnête et des salariés prêts à abandonner le chantier sans délai, menaçant alors la bonne continuation du chantier commencé. De deux, ils risquaient évidemment le renvoi dès lors que les clients relateraient leurs propos au patron. La relation entre ces charpentiers et les clients rencontrés deux jours plus tôt n’était en rien solide et ne pouvait prédire du fait que ces dires resteraient confidentiels ou qu’ils soient divulgués. Quant à l’image de leur patron, celle de l’entreprise en général et la leur, elles ne pouvaient être qu’entachées. Même si certaines personnes peuvent ressentir de l’antipathie vis-à-vis de tout patron d’entreprise, peu apprécient de voir des salariés dénigrer ouvertement les personnes qui les nourrissent. Impossible d’instaurer la moindre relation de confiance avec des personnes ne comprenant pas ce qu’est le droit de réserve.


			Certes, ces salariés se sont montrés francs, d’une certaine manière peut-être, mais leur objectivité ne pouvait qu’être remise en question de par l’animosité évidente nourrie à l’égard de leur employeur qu’ils menaçaient de quitter dès le lendemain. Ce qu’ils n’ont pas fait finalement et a achevé d’atteindre leur crédibilité. D’autre part, le fait de faire vivre cet inconfort aux clients concernés et de faire naître une telle inquiétude dans leur esprit est particulièrement inapproprié. Car avec qui les clients ont-ils signé et se sont-ils engagés ? Auprès du dirigeant dénigré. Qu’ont alors à gagner les clients à garder pour eux ces propos alors qu’ils pourraient s’en servir au besoin si le chantier venait à ne pas se dérouler comme convenu ? Absolument rien. N’oubliez pas que beaucoup d’êtres humains servent avant tout leurs propres intérêts et quoi que vous ayez à reprocher à votre employeur, vos managers, vos collègues, veillez toujours à vous poser cette question : qu’ai-je à gagner à partager ma rancœur ou à révéler certains secrets internes ? Un peu d’attention et d’intérêt ? Certes, ce type de récit peut sembler croustillant mais les répercussions le seront tout autant pour ceux qui vous verront plier bagage parce que votre employeur vous aura licencié, soyez vigilant.


			Tout client choisit un produit ou un service pour le résultat promis, mais l’expérience vécue autour de cet achat est tout aussi importante. Vous pouvez dîner dans un restaurant ravissant, si les serveurs se disputent sans cesse ou que le patron critique devant vous ses employés, cela gâchera nécessairement la qualité de l’expérience vécue et c’est en cela qu’il convient de ne pas confondre franchise et manque de délicatesse ou de réserve. Les collègues critiqués peuvent manquer de professionnalisme, le dirigeant de l’entreprise de travaux public d’honnêteté mais ne pas révéler ce que l’on ne vous demande pas saura vous protéger de déboires fâcheux et saura être apprécié à sa juste valeur.


			L’un des ingrédients de toute relation réussie est la confiance et sans franchise nulle confiance. C’est pour cela que vous ne devez pas utiliser sans réflexion tout ce qui vous vient à l’esprit pour essayer de vous faire apprécier du recruteur vous recevant, du dirigeant vous employant ou du client se tournant vers vous. Ne confondez pas franchise et impulsivité. Réfléchissez à vos propos et à l’image qu’ils renverront de vous et de votre professionnalisme avant même que vous ne les prononciez. Tout débordement reste délicat à rattraper, autant prévenir que guérir.
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					Ne faites qu’un avec votre entreprise ou vous menacerez directement votre sécurité financière si l’aventure s’arrête suite à une maladresse comportementale. Restez dans une dynamique irrésistible.[image: ]


			


			L’honnêteté est une qualité précieuse revenant à dire la vérité mais seules l’intelligence et la finesse vous permettent de faire preuve d’élégance comportementale. Oser dire est une preuve de confiance en soi mais dire ce qui sert l’expérience ou la relation reste primordial sur toute autre intention. La forme compte tout autant que votre intention. Demandez-vous toujours ce que vous visez et cherchez à obtenir et vous éviterez bien des erreurs. Il pourrait être tentant d’être franc et de dire à une cliente que la robe essayée est trop moulante, décolletée et courte pour une femme pulpeuse de 50 ans, mais si vous constatez que cette dernière se plaît dans ce style et souhaite juste que vous répondiez à ses attentes alors faites preuve d’élégance et de courtoisie. Rien ne vous empêche de proposer d’autres tenues sans heurter à un quelconque moment votre interlocutrice et sans manifester la moindre réaction négative pouvant être observée par cette dernière ou toute personne l’accompagnant. Soyez élégant dans la relation pendant et après. Ceci, dans toute relation commerciale, hiérarchique, ou même entre collègues auprès de qui vous vous sentez en confiance. Privilégiez la franchise bienveillante. L’humour reste à cet égard à manier avec précaution car vous ne pouvez jamais imaginer avec certitude comment votre interlocuteur interprétera votre touche d’humour. Ceci, même si vous estimez qu’avec humour tout passe. Il n’en est rien lorsque cela concerne l’amour-propre d’un être humain. Nous ne pouvons jamais présumer, le pari est trop risqué.


			Lors de nos cours à plus de 100 000 employés autour du monde, nous avons constaté que les mots : franchise amicale, élégance morale, plaisir du débat étaient notés et appréciés. Dans son livre « Mes conseils pour réussir », le PDG de General Electrics, Jack Welsh, évoque l’importance d’une culture de franchise amicale. Pour éviter les réunions qui tournent autour du pot, les hypocrisies, il faut reconnaître la vertu de la vérité mais exprimée avec douceur, nuance, gentillesse. Par exemple, au lieu de dire « Tu es fou ou quoi, ton projet est hors sol et ne marchera jamais », vous pourrez dire « Ton projet me semble un peu trop optimiste dans le contexte actuel, qu’est-ce qui te fait dire que le risque en vaut la peine ? » Ou encore « Je ne vois pas encore ce que tu vois, aide-moi à voir ce que tu vois ».


			Un autre cas consiste à éviter le mot « mais » et le remplacer par « et »  : « Je trouve ton projet intéressant mais je pense que ce n’est pas le bon moment pour le réaliser », on préférera :  « Je trouve ton projet intéressant et d’ici quelque temps il sera pertinent ». Construire un discours moins catégorique et définitif sert aussi à dédramatiser.


			Avec un mode de communication pédagogique qui élève et n’humilie pas, l’autre pourra alors réviser et actualiser sa perception initiale et changer d’avis ou s’apaiser lorsqu’il ne remportera pas l’adhésion espérée. Ce processus se fait de façon respectueuse, sympathique. C’est toute la différence entre la négociation old school qui force, humilie, manipule, et la néogociation/newgotiation qui est cognitive, éducative, relationnelle. Dans son livre « The Art of the Deal », Donald Trump explique comment il est devenu un leader, un « Boss » autoritaire qui menace, récompense, séduit, intimide. Pour autant, un employé mature et non un apprenti aura du mal à accepter d’être humilié en public et forcé de voir ce qu’il ne voit pas. Le cabinet de Donald Trump à la maison blanche a subi un turnover constant tout au long de sa présidence, des « You’re Fired » (tu es licencié) et aussi de nombreuses démissions. On voit donc qu’un leader comme Trump peut impressionner, être suivi par des personnes captivées par son charisme, son langage familier de catcheur, ses objets de pouvoir, mais les personnes qui ne se laissent pas impressionner comme des généraux ont préféré démissionner. Mark Zuckerberg citait parmi ses livres préférés celui de Moises Naim « La fin du pouvoir », dans lequel l’auteur explique que la jeunesse ne veut plus être dirigée par des gourous autoritaires, des Boss qui fanfaronnent avec toutes sortes de symboles de pouvoir. Au contraire, ils valorisent des dirigeants comme Ghandi, Mandela, Martin Luther King, Mère Teresa. Quand la norme culturelle et la loi disaient : « il faut respecter le colonialisme anglais en Inde », Ghandi s’est posé en rebelle et a lutté contre ce pouvoir. Dès lors, une vision du dirigeant irrésistible s’éloigne des figures comme le Pater Familia, le Godfather/Parrain Marlon Brando, Bernard Tapie ou Donald Trump, et de nouveaux modèles inspirent, des modèles qui se fondent sur la non-violence, la bonté, l’écoute, le sourire, l’humilité sont préférables car à l’image des citoyens vertueux qui respectent l’agenda UN 2030.


			Dans son livre Madre Tereza CEO, Ruma Bose et Louis Faust expliquent comment elle avait ce charisme pour motiver plus d’un million de volontaires dans plus de 100 pays, comment elle parvenait à obtenir des fonds de plusieurs millions en convainquant des dictateurs comme François Papa Doc Duvallier en Haïti de faire acte de bonté. Son secret était d’avoir une vision fondée sur des valeurs :


			[image: ] Faites des rêves simples, et restez-y.


			[image: ] Allez avec les anges et négociez avec le Diable


			[image: ] Attendez. Ensuite, choisissez le bon moment


			[image: ] Embrassez le pouvoir du doute


			[image: ] Découvrez la joie de la discipline


			[image: ] Communiquez avec un langage que les gens comprennent


			[image: ] Faites attention au petit personnel


			[image: ] Utiliser le pouvoir du silence.


			À mille lieues de là, dans les magasins, des jeunes vendeurs se polissent les ongles, sont avachis sur leur chaise, mâchent un chewing-gum et soupirent lorsqu’ils sont sollicités. Que faire ? Comment les impliquer si le salaire ne motive pas, servir un client ne les attire pas, satisfaire leur patron ne les retient pas pour rester dans l’entreprise ? Un artisan entrepreneur affirmait lors d’un entretien que les jeunes diplômés sont devenus nomades, tout est en passant, rien ne les retient. Il faut pour les convaincre expliquer la valeur sociale et environnementale du projet. Devenir irrésistible est devenu selon lui mission impossible. Une culture de troupe de théâtre qui s’unit et se désunit tout aussi vite est en train d’émerger. Un peu à l’image des Squad Teams, de petits groupes qui se constituent chez Amazon ou encore BNP Paribas. Donner une taille humaine et de tribu aux équipes, moins de managers contrôleurs de couloir, un vivre ensemble construit à partir de personnes qui se choisissent selon leurs affinités. Être irrésistible revient alors pour l’entreprise à proposer des valeurs à partager, aussi des sentiments et modes de vie partagés. Le désir de liberté, autonomie en petit groupe devient une solution attractive pour les jeunes.


			Olivier Méril dont vous retrouverez l’interview en fin de cet ouvrage, dirigeant émérite, reconnaît que les salariés n’ont pas tous le même niveau d’implication, les promesses se tarissent parfois et l’illusion d’avoir embauché le profil idéal peut se trouver déçue mais il réfléchit en deux temps et invite ses confrères à se montrer les plus transparents possibles à l’embauche pour attirer des personnalités se retrouvant dans la mission de l’entreprise. Pas de fausses promesses ni d’un côté ni de l’autre pour se plaire réellement et durablement. Il prône d’ailleurs le recrutement au profil, sans CV. Une approche singulière et innovante qui cherche l’adéquation de la personnalité et de la mission poursuivie par l’entité rejointe. Il n’oublie pas l’élégance comportementale dans l’équation parfaite. Il y tient particulièrement d’ailleurs car tout est histoire d’Hommes, toujours. Chacun de ses salariés salue ainsi tout visiteur, collègue ou client. Jusqu’à 100 salariés, la poignée de main et la bise étaient encore pratiquées quotidiennement. La modestie dans l’exécution des tâches afin de s’assurer de comprendre au mieux les besoins clients est une valeur phare et qui ne s’est pas vue fléchir à l’arrivée d’un nombre grandissant de collaborateurs avoisinant aujourd’hui les 400 personnes.


			La prestance est unique et dépend de ce que vous avez à donner et de ce que vous ajoutez au quotidien à cet être particulier influencé par son environnement, son humeur du jour et ses goûts. La finesse de la séduction professionnelle offerte, l’élégance dans la quête de partage, dans le service rendu est un talent particulier qui se modèle, se sculpte, se discipline et se développe à force d’envie et de travail. Du travail et encore du travail, parsemé de faim de vivre et de s’épanouir à chaque instant. Mais le sourire reçu, le regard qui en dit long, les clients qui ne veulent que vous et n’attendent que vous seront la juste récompense à cette vigilance apportée au soin de l’autre, de soi, de sa carrière, de son entité.


			
3. Maladresses verbales et attitudes inappropriées, les erreurs fatales


			Tout au long des années durant lesquelles nous avons participé à de nombreux jurys pour les écoles de commerce, les écoles hôtelières, après tous ces coachings avant pitch ou préparation médias, recrutements, discours politiques, quelles sont les principales maladresses verbales et attitudes inappropriées que nous avons observées ?


			D’abord, les trois premières minutes, comment la personne se présente. « Bonjour », « Bonjour M’sieur ». Le ton trop timide, trop conquérant, trop sec, trop familier. Les gens excessifs peuvent marquer les mémoires mais aussi créer un a priori négatif. Il conviendra d’être dans la justesse, rien de trop. Yves Saint Laurent disait, l’élégance c’est ce qui ne se remarque pas. Il n’y a rien qui dénote. Dès lors, l’entretien glisse, comme une mélodie sans fausse note.


			« Pour vivre heureux avec peu de moyens, pour y chercher l’élégance plutôt que le luxe, et le raffinement plutôt que la mode ; pour être épanoui plutôt que respectable, avoir une richesse intérieure et non une richesse pécuniaire ; pour étudier dur, penser calmement, parler gentiment, agir franchement ; pour supporter tout avec douceur, faire tout bravement, attendre les occasions, ne jamais se presser. »


			« En d’autres termes, laissez le spirituel, sans attache et sans conscience, grandir au travers du commun »


			Bruce Lee


			Certains choisiront un look très formel, d’autres plus sportif. Là encore, les codes et les normes évoluent. Nous voyons sur les plateaux de télévision des intervenants venir en sneakers, d’autres préfèrent le costume cravate, tailleur avec talons, et se mêlent aux adeptes du teeshirt à motifs et messages. Pour un entretien de grandes écoles, nous recommandons d’être plus formel qu’informel. À proscrire, survêtements, tennis, hoodies, tongs, cheveux ébouriffés, parfum trop fort, odeurs de personne qui n’a pas pris sa douche. Vérifiez aussi votre haleine, prenez des bonbons à la menthe après un café, lavez votre langue en vous brossant les dents. Vérifiez que vos ongles sont propres et mains propres. Évitez de mâcher un chewing-gum en parlant ou de fumer. Les mots à proscrire sont nombreux, mais ceux qui choquent le plus un jury d’entretien sont les phrases toutes faites et un vocabulaire trop répétitif. Entraînez-vous à parler tout seul pendant 5 minutes sans dire les mots suivants « Voilà, ya pas de soucis, trop cool, trop bien, genre, kiffer, ben, quoi, dinguerie, ouf ». Nous entendons trop souvent des phrases construites ainsi « Je suis trop motivé quoi, genre c’est l’occasion de ma vie. Le marketing et le contact client ben ça me fait kiffer quoi ».


			Par ailleurs, comme l’évoquait Ovide dans L’art d’aimer, vous devez enchanter, et cela passe aussi par la douceur des mots, ne pas avoir d’aspérité qui énerve votre jury. Ne fâchez pas votre jury avec des phrases comme « Quoi, vous ne connaissez pas Tik Tok ? Tout le monde connaît ». Aussi, n’essayez pas de jouer les ténors ou divas en disant « Je ne vous cache pas que j’ai eu des entretiens avec d’autres écoles qui sont mieux classées que la vôtre et je privilégierai la meilleure. ». Aussi et trop souvent, les candidats se présentent en ne regardant pas leurs interlocuteurs dans les yeux, ou regardent plus souvent un membre du jury que l’autre. Accrochez votre regard de manière équilibrée en l’accordant et l’offrant justement de façon qu’aucun des membres du jury ne se sente exclu ou dévalorisé. Aussi, dans la qualité du regard, essayez de montrer de la bonté, de l’amabilité, du respect, de la courtoisie. Plaisez-vous comme un acteur ou actrice à vous filmer et travaillez la qualité de votre regard pour exprimer moins d’indifférence, de distraction ou d’évitement et plus d’énergie et de subtilité. Ce que vous exprimerez au travers de votre regard est tout aussi important que le sens de l’écoute que vous démontrerez. Concentrez-vous au mieux en évitant de regarder votre portable en parlant, ou de ne savoir que faire de vos mains, ou de bouger les jambes. Soyez solide comme si vos pieds étaient ancrés au sol. Comme si vous preniez modestement, mais avec détermination, possession de l’espace, comme si personne ne pouvait vous faire basculer en vous bousculant tant vous seriez là et bien là. Pour cela, avant d’entrer dans la salle, respirez profondément, écoutez de la musique qui vous mette dans un état d’attention et de vigilance tout en étant parfaitement serein. Si vous n’avez pas bien entendu la question ou mal compris, n’hésitez pas à demander calmement « Excusez-moi, je ne suis pas certain d’avoir bien entendu ou clairement compris la question, pouvez-vous reformuler s’il vous plaît ? » ou bien reformulez la question de telle sorte que vous puissiez au mieux y répondre « Si j’ai bien compris, vous me demandez comment définir un bon responsable clientèle ? »
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					Se préparer avant un entretien est fondamental, se montrer calme et déterminé, motivé pour le poste, curieux d’apprendre et honnête dans l’envie de s’impliquer.


				


			

			Une autre erreur classique à ne pas commettre est de ne pas se présenter brièvement de façon originale. Bien souvent les candidats énoncent leur âge, leur lieu de naissance, leur baccalauréat (sans préciser s’ils ont eu une mention), et oublient d’évoquer ce qui les a fait devenir ce qu’ils sont aujourd’hui. Le storytelling est une façon d’hypnotiser son auditoire, ainsi, faites imaginer des paysages de votre belle Provence ou Auvergne, évoquez des livres qui vous ont transformé. Souvent pour les concours de grandes écoles, les candidats citent des livres comme « Le Da Vinci Code », « Harry Potter ». Avant votre entretien, cherchez des livres de philosophie ou de littérature comme le Prix Nobel de Littérature Hermann Hesse, ou encore le Prix Goncourt « La Mémoire des hommes », des livres qui sont reconnus par les gens du métier et pas seulement par le grand public. Vous pouvez évoquer vos passions, et montrer le sens de vos actions ou les plaisirs qu’ils vous procurent. Vous pouvez quand c’est possible, étudier qui sont vos interlocuteurs ou leur demander s’ils jouent au tennis ou au golf. Essayez de parler de passions qu’ils partagent, c’est aussi une façon d’enchanter et de devenir irrésistible. Partager des sports, des plats culinaires préférés, des valeurs sont comme des aimants qui faciliteront votre succès.


			Une erreur fatale est aussi dans les détails, la politesse. Demander si l’on peut s’asseoir, attendre que le membre du jury ouvre la porte et vous propose de passer devant lui/elle ou derrière. Vous devez vous assimiler et non imposer vos règles. Vous êtes l’hôte et pas le client roi. Aussi, ne mobilisez pas la parole, c’est un entretien et pas un monologue. Montrez vos qualités avec modestie, en nuançant votre talent et reconnaissant des échecs comme des victoires. Ne pas prendre une posture corporelle de débauche ou de provocation en vous étalant sur votre chaise. Être à l’aise, comme chez soi peut vous donner une sensation de confort mais attention à ne pas être perçu comme inconvenant et sans gêne.


			Reliez vos compétences et appétences avec les attendus. Simplifiez la tâche du recruteur sans attendre qu’il fasse son enquête. Assurez-vous de mettre toutes les chances de votre côté et attachez-vous à présenter ce que votre interlocuteur se doit de savoir. Ne comptez pas sur un deuxième ou troisième entretien pour être à l’aise, donnez et maximisez vos chances d’être compris, entendu, préféré dès les premiers instants et tout au long de l’entretien.


			Beaucoup de candidats veulent une situation confortable, pas idéale mais qui suffise. Un job qui soit ok et vous donne de quoi payer votre loyer et dormir tranquille. Mais chercher ce qui est OK ne fera pas naître de frissons, vous ne vous lèverez pas le matin avec la niaque. Vous ne ferez pas les choses avec passion, juste pour le plaisir morne du confort quotidien. Si vous comptez vos heures, cherchez une école ou une entreprise quelconque qui soit OK, vous ne vous donnerez pas la peine de faire mieux et ne serez jamais très performant. Là ou les candidats sont indifférents aux produits, aux clients, aux collègues, il n’y a pas de désir ardent de servir, il n’y a pas de raison d’être qui vous fasse vous sublimer et être irrésistible. Cherchez du sens, des projets qui vous intéressent, des environnements qui vous font rêver. Et si vous êtes excellent, n’allez pas chercher le confort OK. C’est comme si Federer arrêtait sa carrière à 30 ans au top de sa carrière pour devenir professeur de tennis dans un club municipal en Suisse. En fait, Federer a d’autres passions en dehors du tennis, sa famille et aussi sa fondation qui aident les enfants défavorisés. Il en va de même pour Nadal qui a construit sa Nadal Academy en Espagne et au Moyen Orient. Il pense à sa carrière sur le très long terme, au plaisir de transmettre son expérience aux plus jeunes, et de prospérer par l’entrepreneuriat. Si vous ne vous plaisez pas dans une entreprise ou dans une école qui ne partage pas vos valeurs, vous pouvez toujours dire non. Le but de l’entretien n’est pas de plaire à toutes fins utiles, c’est aussi de voir les valeurs du jury et si ces professeurs ou collègues vous correspondent. Mark Zuckerberg a quitté Harvard pour créer son entreprise. C’est un bon exemple de talent rebelle. Et ces rebelles intelligents, communauté d’entrepreneurs suivants les préceptes d’Olivier Roland, infopreneur et auteur de « Tout le monde n’a pas eu la chance de rater ses études », qui se lancent chaque année dans la formation Blogueur Pro* qui est l’un des investissement les plus pertinents pour tout aspirant créateur d’entreprise souhaitant mettre son entreprise au service de sa vie. Ils avancent la rage au ventre poussés par une ferme intention de conquérir un marché qu’ils dessinent sans regard en arrière et peu importe le parcours scolaire. Le CV est en effet une photographie du passé, comme le dit Olivier Méril. L’avenir est à construire. La rébellion peut vous réussir mais n’oubliez pas quelle prestance conserver, quelle mission poursuivre avec finesse.
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