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À tous ceux que j’ai accompagnés qui voulaient développer leur carrière, leur business... 

    Tous cherchaient à construire un bon message pour se vendre.







Introduction


Il convient sans doute de commencer par prendre conscience d’une réalité cruelle : sur de nombreux sujets parmi les plus simples, nous ne sommes guère préparés !

Savoir parler de soi n’est pas inné et pourtant qui pense à s’y former ? La plupart du temps, non seulement nous ne savons pas nous y prendre, mais nous improvisons, souvent sans grand succès… 

Avez-vous remarqué, devant une présentation confuse, combien votre attention diminue rapidement ? Vous pouvez faire tous les efforts pour la maintenir, l’ennui vous envahit avec l’irrésistible envie de changer d’air…

Mais ce que l’on constate chez les autres est évidemment du même acabit chez nous : pour parler de nous, nous ne savons pas mieux nous y prendre ! La bouche à peine ouverte, on se sent embarrassé et emprunté face à nos propres propos. L’exercice achevé, les autocritiques fusent : a-t-on vraiment réussi à dire ce que l’on voulait dire, est-on parvenu à faire passer tel ou tel message sur soi, n’a-t-on pas oublié l’essentiel ? A-t-on été suffisamment clair et concis ? Les premiers mots n’ont-ils pas été bafouillés ? Fallait-il commencer ainsi ? Et l’on s’interroge sur ce que notre interlocuteur a réellement retenu de nos propos, s’il a seulement retenu quelque chose…

Et quand on s’est pris les pieds dans le tapis sans savoir précisément pourquoi, on se retrouve bien seul avec soi-même. On se dit que l’on aurait pu être meilleur, qu’il faudra mieux se préparer la prochaine fois… ! Mais cette prochaine fois, cette nouvelle chance, quand se présentera-t-elle ? Et, à ce moment-là, sera-t-on mieux préparé ?

C’est parce que rater ce « passage obligé » fait courir bien des risques que nous avons pensé à ce livre. Son objectif : vous aider à réussir votre storytelling. En vous donnant les clés d’une bonne préparation et en vous mettant dans les meilleures conditions pour être à l’aise, dans toutes les situations.

Car, que cherchons-nous à dire dans un tel exercice ? Des choses fort simples mais qui sont toujours lourdes de conséquences. Notre présentation a ainsi un double objectif :


• il faut que ce que nous disions sur nous soit retenu par les autres,

• il faut que notre discours les entraîne à agir en notre faveur.



Or bien parler de soi donne davantage : cela permet de satisfaire ce besoin naturel de rompre sa solitude (professionnelle comme personnelle) et de créer des liens nouveaux. Bien s’exprimer permet de faire comprendre aux autres nos passions, nos techniques et nos projets mais aussi de comprendre les leurs.

Quand on sait bien parler de soi, on peut prétendre à un vrai confort dans les échanges, qu’ils soient professionnels ou personnels. Ce confort vient d’une confiance en soi retrouvée, d’une liberté dans le discours vis-à-vis de soi-même comme vis-à-vis des autres. Savoir parler de soi avec professionnalisme libère !
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Parler de soi 
pour faire bonne impression, 
indispensable... mais si difﬁcile !

Chapitre 1

Parler de soi, pour quoi faire ?


Dans notre vie professionnelle, bien parler de soi est plus utile et important qu’il n’y paraît. D’abord parce que la vie ne cesse de nous confronter à cet exercice. Les occasions sont en effet plus nombreuses qu’on ne le croie et aussi parce que nous sommes tous concernés.

Sur le plan professionnel, cela va de soi. Sans une bonne maîtrise de cet art, comment parler de nos talents, de notre expérience ou de nos projets ?

Or que voit-on dans l’entreprise ? Dans neuf cas sur dix, des gens mal préparés sur ce sujet, improvisant de pâles présentations d’eux-mêmes, le plus souvent confuses ou incomplètes. Elles sont parfois même si pauvres que le résultat produit s’avère médiocre quand il n’aboutit pas à l’inverse de son objectif. Il arrive même assez souvent que lors d’une rencontre, il n’y ait pas de présentation de soi, comme si cela n’avait pas vraiment d’importance !


QUAND A-T-ON BESOIN DE PARLER DE SOI ?

Voici quelques-uns des cas les plus fréquents où l’on devrait être capable de parler aussi de soi savamment :


• l’étudiant qui, malgré son peu d’expérience et l’on pourrait dire en raison même de son peu d’expérience, doit donner le meilleur de ses motivations scolaires ou personnelles, ainsi que de ses réussites (participation à une association, engagement de toute sorte…).

• le manager qui prend en mains sa nouvelle équipe lors d’une première réunion et qui a besoin de donner tout de suite une image claire de son projet, de son ambition, de produire des interrogations positives chez ses collaborateurs, de créer les conditions d’un bon démarrage…

• le nouvel arrivé dans une entreprise qui doit imposer immédiatement sa présence, son expertise en s’appuyant sur son expérience passée ; il doit aussi montrer son esprit d’ouverture, sa souplesse, créer les conditions de relations de sympathie…

• un commercial qui, face à ses clients ou ses prospects, doit immédiatement faire apparaître avec clarté la personne de confiance qu’il est, meilleur garant de la qualité de ce qu’il est en train de vendre…

• un chef d’entreprise qui, à maintes occasions, doit séduire et convaincre ses actionnaires, ses partenaires et ses clients de la force de son projet, de l’ambition de sa stratégie mais aussi de sa propre détermination et de ce qui la motive…

• un demandeur d’emploi qui doit trouver les bons arguments concernant son offre pour convaincre son interlocuteur de ses capacités et de son envie d’obtenir ce poste…

• un cadre qui veut évoluer au sein de son entreprise en donnant une impulsion nouvelle à sa carrière. Qu’il s’agisse d’une évolution verticale ou latérale, celui-ci doit convaincre qu’il peut réussir à tenir cette nouvelle responsabilité en produisant le discours le plus adapté sur ce qu’il a à offrir…

• un recruteur dans l’entreprise dont la réussite se mesure au nombre et à la qualité des collaborateurs recrutés. Au-delà des attraits de son entreprise, celui-ci doit savoir que c’est lui qu’il cherche à vendre et qu’il a donc tout intérêt à savoir parler de lui…

• etc.



Aucune situation professionnelle n’y échappe ! Du haut en bas de la hiérarchie et quelle que soit la nature de la fonction que l’on occupe, nous sommes tous appelés, à un moment donné, à parler de nous. Ceci pour une raison simple : le plus important dans toute forme de transaction, c’est la personne humaine, quel que soit son objet. Si vous êtes franchement antipathique et si vous ne savez pas parler de vous de manière attrayante, vous aurez beau commercialiser le meilleur produit du monde, vous n’en vendrez pas un !




NE PAS NÉGLIGEZ LE CADRE PLUS PERSONNEL

Les opportunités, dans ce cadre plus personnel, ne sont pas moins nombreuses à saisir ! Ne pas savoir parler de soi dans la vie de tous les jours nous prive de formidables opportunités et d’aides dont nous pourrions profiter. Comment en effet apporter quelque aide que ce soit à un proche dont je ne connais rien ?

Dans mon métier, je suis toujours étonné de constater que ceux qui se disent isolés, sans réseau, en vase clos… possèdent comme tout le monde des liens naturels, de proximité, amicaux, etc. qu’ils négligent le plus souvent dans leur réflexion sur leur propre réseau. Eux aussi, ils ont un beau-père, des cousins, un frère, des amis, un médecin, un plombier, un maire, des voisins… à qui ils n’osent pas dire quel est leur projet professionnel, leur souci de retrouver un emploi, de développer leur affaire. Ils n’osent tout simplement pas exprimer ce qui les anime dans l’instant ! De telle sorte que, se privant de ce ressort relationnel puissant, ils s’enfoncent dans leur état de solitaire, pensant sans doute que cela ne servirait à rien de remédier à une telle situation.

En agissant ainsi ils se privent doublement de la joie de s’exprimer, mais aussi de l’enrichissement que pourrait leur apporter le réseau de ces gens rencontrés !

Si vous n’êtes pas convaincu de ce que je dis, faites le test. Vous verrez, il sera édifiant. 


Comment faire ? Sollicitez deux ou trois de vos proches (conjoint, ami…) et cherchez à vérifier ce qu’ils savent de vous sur le plan professionnel. Profitant d’un moment de disponibilité, posez-leur cette question simple : « Que dirais-tu en quelques mots sur moi, sur le métier que j’exerce… à quelqu’un qui souhaiterait en savoir davantage sur moi ? »




Vous constaterez vite leur embarras, leur dif­ficulté à cerner la question, leur imprécision, leur manque de synthèse, de concret ou bien encore leur difficulté à manier les plus simples concepts de votre métier. Bref vous aurez une image sans doute caricaturale mais, en fait, pas si éloignée que cela de ce que vous êtes vous-même capable de faire, à votre propos, dans ce genre de circonstances !

Or si tel est le cas, dites-vous bien que ce n’est pas leur faute mais plutôt la vôtre ! Sans doute n’avez-vous pas fait ce qu’il faut pour qu’ils sachent s’exprimer clairement et simplement sur ce que vous êtes réellement sur le plan professionnel et personnel.

D’ailleurs l’inverse est vrai aussi : êtes-vous capable de parler avec justesse et concision du métier de votre frère, de votre cousin, de votre ami le plus cher… ?

Souvent la première difficulté provient de la complexité du métier. Prenons un exemple : si vous êtes boulanger, tout le monde pourra dire : « Pierre est boulanger » et chacun comprendra à peu près ce que ceci veut dire parce que nous avons tous une représentation claire de cette fonction connue quand bien même nous en ignorons les secrets. Dire qu’on est boulanger est plus facile en effet que de dire qu’on est consultant ou bien chargé de la conformité dans une banque…Mais pourquoi, en dehors des métiers traditionnels bénéficiant d’une représentation claire pour tout un chacun, cet exercice est-il plus compliqué avec la plupart des autres métiers ?

Parce que ces métiers sont plus abstraits et constitués de réalités difficiles à caractériser si l’on n’a pas d’expérience sur le sujet et si l’on ne dispose pas du langage adapté à ce métier. Les productions de ces métiers ne sont pas facilement identifiables comme l’est la confection d’un pain pour un boulanger ou celle d’un mur pour un maçon…

Mais alors, est-il impossible de parler de soi ? Non ! Bien au contraire. Si l’on s’y prend bien, on peut expliquer à un enfant n’importe quel métier, quel que soit son degré de complexité ou d’abstraction. Ceci devra d’ailleurs constituer un bon moyen de vérifier que vous êtes parvenu à atteindre votre objectif de bien parler de vous : arriver à faire comprendre à un enfant de 10 ans quel est votre métier ! Quand vous serez à l’aise avec un tel interlocuteur, vous pourrez prétendre l’être avec un adulte.

Toutefois, pour y arriver, il faut travailler d’autant plus que ce métier ne bénéficie pas d’une image claire dans le grand public.

Autre avantage d’être à l’aise sur ce sujet : la présentation de votre activité est un bon témoin du recul que vous avez sur votre métier et de votre capacité à l’expliquer, à en transmettre aux autres les connaissances. C’est d’ailleurs pour cette raison que se transformer en formateur, le temps d’une action de formation, est un excellent moyen d’améliorer la maîtrise de son métier. La formation oblige en effet à structurer, formaliser, clarifier, rendre logique mais aussi à simplifier son sujet.





Chapitre 2

À qui parler de soi ?



LA QUESTION DU RÉSEAU, UNE QUESTION IMPORTANTE

Notre parcours est jalonné de rencontres qui constituent un vrai tas d’or sur lequel nous sommes assis et dont nous ne sommes pas toujours conscients : les gens que nous avons rencontrés professionnellement, ceux de notre entourage proche mais aussi plus lointain, les gens que nous côtoyons dans des cadres divers (l’école de nos enfants, l’activité sportive, les cercles plus institutionnels comme ceux de la commune, etc.). Si nous faisons le compte de manière sérieuse, notre réseau est riche de plusieurs dizaines de personnes auxquelles on peut aisément s’adresser !

Et ce réseau est, sans conteste, l’un des bons moyens d’aller vers le marché : qu’il s’agisse de trouver de nouveaux clients, de retrouver un nouvel emploi, des partenaires nouveaux, d’enrichir la connaissance que nous avons de notre domaine par de nouvelles informations, etc. On peut évidemment trouver d’autres moyens d’atteindre ce marché mais le réseau est le plus simple, le plus rapide et le moins coûteux.

Or si nous ne sommes pas conscients de l’intérêt de ce réseau, c’est parce que, lorsqu’il s’agit de faire le point sur lui, nous trouvons toujours de bonnes raisons de penser que nous ne pouvons sérieusement compter sur telle ou telle personne pour nous apporter une aide quelle qu’elle soit ! « Non, celui-ci est décidément trop proche, je ne peux m’ouvrir à lui de ma préoccupation… » ou bien « Non, celui-là a sûrement oublié mon existence depuis le temps… » Ou bien encore « Non, cet autre est vraiment dans un domaine si éloigné du mien que je ne vois décidément pas comment il pourrait s’intéresser à mon cas spécifique… » Ce qui est sûr, c’est que tous les prétextes sont bons pour renoncer à retrouver ce réseau pour le faire revivre ! Mais le fait le plus drôle à constater consiste en ceci : demandez à quelqu’un quels sont les gens ayant un peu de notoriété qu’il a côtoyés de près ou même de très loin. Vous verrez, il connaît du monde… Mais si vous lui demandez quels sont les gens sans notoriété qu’il a aussi côtoyés et sur qui il pourrait compter, alors là, il n’y a plus personne !

En effet, on ne se souvient vraiment que des gens qui ont su susciter notre intérêt.

 

Autre fait à noter : vos proches ne savent pas ce que vous faites ! Je pousserais même le paradoxe suivant en théorème : le degré de connaissance que vos proches ont de ce que vous faites sur le plan professionnel est inversement proportionnel au degré de proximité ! Et oui, vos proches en savent moins sur vous que vos fournisseurs, vos clients, vos collègues. Une seule explication à ceci : notre civilisation est si peu relationnelle qu’elle ne prédispose guère à aller vers l’autre, surtout s’il s’agit de lui demander quelque chose ! Et, avec la perte du lien social que notre société connaît, ce constat inquiétant ne risque pas de s’arranger !


Votre réseau n’est pas uniquement constitué de vos proches. Il faut y ajouter vos amis et vos relations, ceux que vous avez croisés quel que soit le cercle (professionnel ou personnel) et dont vous vous souvenez mais pas forcément… Il s’agit de ceux que vous avez rencontrés jadis ou la semaine dernière, de ceux avec qui vous n’avez pas obligatoirement beaucoup partagé mais avec qui des liens existent. Il va s’agir de les entretenir et de les renforcer !




Méfiez-vous de l’idée reçue qui consiste à penser que ceux qui vous sont le plus proches sont ceux qui vont vous rendre les meilleurs services. La réalité prouve le contraire. C’est la fameuse théorie de Mark Granovetter, professeur de sociologie à Stanford, qui a beaucoup travaillé il y a quelques années sur les liens sociaux forts et les liens sociaux faibles. Il a prouvé que les liens sociaux les plus faibles sont ceux qui peuvent vous apporter le plus ; en raison même de leurs intérêts différents. C’est en fait la diversité qui fait le bonheur et la richesse du réseau.

 

Prenons un exemple : vous avez dans le passé croisé le parcours de quelqu’un avec qui vous avez eu des liens (liens hiérarchiques quel que soit le sens, liens de promotion, liens de partenariat, etc.). Ces liens ont pu être brefs, ne durer que le temps d’un projet. Mais le souvenir de ce temps passé ensemble autour d’une activité est resté ancré dans votre mémoire. Estime réciproque, plaisir d’avoir travaillé ensemble, sympathie peut-être… Ce temps est un morceau de votre histoire. Il est fait des échanges que vous avez eus avec lui, dont certains ont pu être forts… En tout état de cause, seuls le temps et la négligence de chacun ont étiolé ce lien.

Question : croyez-vous vraiment que ce qui a compté pour vous (sinon vous n’en auriez pas conservé le souvenir) a moins compté pour lui ? En vertu de quoi pourriez-vous penser une chose pareille ?

Non seulement il s’agit de prétextes faciles pour ne pas agir et tenter de les retrouver mais, en plus, il s’agit d’une attitude aussi stupide que celle de se tirer une balle dans le pied ! Voici pourquoi : en ne reprenant pas contact avec eux, vous les privez doublement. Du plaisir de vous revoir pour évoquer le temps passé. Et là, je vous demande de croire qu’évoquer des moments de bonheurs, de complicité, de succès… avec ceux avec qui nous les avons partagés, est un moment recherché par eux aussi !

Mais vous les privez également du plaisir de pouvoir contribuer d’une manière ou d’une autre à votre succès futur : et ce n’est pas parce que l’angoisse vous étreint à l’idée de solliciter votre réseau, par peur d’insuccès qu’il ne faut pas le faire !

Neuf personnes sur dix se feront une joie de vous apporter ce que vous êtes venu chercher chez eux ! Croyez-moi, dans la plupart des cas, ils vous aideront ! 

À vous donc de renforcer ce réseau avec ceux qui sont le moins proches.




VOUS AVEZ DIT RÉSEAUX SOCIAUX… ?

Les réseaux sociaux ont littéralement envahi notre vie : LinkedIn, Tiktok, Instagram… Qui n’a pas un compte sur l’une ou l’autre de ces plateformes ?

Mais que faut-il en penser vraiment ? Est-ce un lieu privilégié pour parler de soi ? Quel temps faut-il y consacrer pour promouvoir son offre professionnelle ?

J’invite tout le monde à avoir une présence sur l’un ou l’autre de ces outils. Il est devenu indispensable d’être visible. D’abord parce que la consultation de ces réseaux peut donner des idées de liens auxquels on n’aurait pas pensé. Je connais, par exemple, quelqu’un qui réussit à développer son business en allant vers des gens avec qui la distance de connexion n’est pas trop éloignée : elle demande à rencontrer quelqu’un qu’une de ses connaissances connaît et cela semble marcher…

Mais surtout, ces réseaux sociaux prônent l’idée que tout le monde est accessible, que nous ne sommes jamais à plus de quatre ou cinq connexions de ceux que nous visons, y compris des stars ou des personnes influentes.  Mon réseau n’est donc pas situé dans un ordre sidéral, au contraire, il est presque à portée de main… 

En revanche attention, car toute trace personnelle en ligne subsiste et parfois la sphère privée peut entrer en collision avec la sphère professionnelle.

 

Enfin un bon réseau est souvent constitué d’un faible nombre de personnes mais avec lesquelles on entretient un contact privilégié. Il faut rester accessible, afin qu’il puisse me rencontrer. De ces échanges réguliers, naissent des idées, circulent des informations utiles pour tous et qui vont enrichir le quotidien de chacun. Ce réseau est fondamental au travail : il faut prendre du temps pour le faire vivre ! 


Un bon réseau est également un excellent moyen de vérifier que le discours que l’on tient sur soi est de bon niveau. Vos proches en effet n’hésiteront pas à faire les remarques qui s’imposent pour l’améliorer.




Enfin, si vous ne savez pas comment étendre votre réseau : partez de votre histoire ! C’est notamment par les études d’abord que les liens se tissent.
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Parler de soi, bonne nouvelle, ça s’apprend !

Chapitre 3

Parler de soi, un exercice difficile : les obstacles


NOS PETITS ET GRANDS TRAVERS

Un obstacle majeur est notre capacité à nous tromper nous-même. L’homme est ainsi fait qu’il a une forte propension à ne pas voir les choses avec la justesse que ses atouts légitimes lui confèrent. Nous pouvons ainsi nous survaloriser, nous dévaloriser ou bien encore nous voir avec d’autres yeux que ceux que nous utilisons pour juger les autres. Dans tous les cas, non seulement notre clairvoyance vis-à-vis de nous-même diminue mais nous desservons nos intérêts. C’est l’une des grandes difficultés de cet exercice de parler de soi : viser juste !

Sur la dévalorisation de soi, les raisons sont nombreuses. Parmi elles, il y a le fait « qu’on n’est pas naturellement passionné par soi-même » comme me le faisait remarquer Sylvie R. que j’ai accompagnée dans son rebond professionnel. Par manque d’entraînement comme je l’ai mentionné plus haut ? Ou bien tout simplement par paresse ? Il est en effet plus facile de se déconsidérer que de chercher à s’élever, cela demande moins d’efforts !

En outre, une telle attitude si peu ambitieuse peut nous conduire tout droit à la plainte, voire au malheur fatal… qui n’engagera guère les autres à se mobiliser pour nous aider.

Enfin, dans le pire des cas, nous pouvons aller jusqu’à transformer la réalité en nous berçant d’illusions. Par exemple, en refusant d’admettre une réalité qui nous dérange, en la plaçant à l’écart, le temps de passer à une autre chose qui nous arrange davantage.

Sur cette dangereuse capacité à s’illusionner, il vous faudra être vigilant !

Enfin dans ce travail sur soi, il y a un autre obstacle qui est une sorte de défi étrange pour lequel nous ne sommes guère préparés : il faut se battre contre soi-même ! Ici, ce sera produire un effort d’attention particulier ; là, ce sera lutter contre l’envahissement d’une idée trop prégnante ; là encore, il s’agira de se demander s’il n’y pas dans ce qui nous dérange quelque vérité à prendre en compte malgré tout… C’est aussi de cette façon que vous trouverez des forces supplémentaires.

J’y ajoute une autre difficulté : se voir de manière décalée, en levant la tête vers d’autres horizons, en rencontrant d’autres personnes qui ne sont pas forcément issues de notre domaine, de notre milieu, de notre secteur afin de bénéficier de leur regard… Sans ce regard décalé, vous ne parviendrez à vous voir que partiellement.

Comme suite logique, voici les trois derniers obstacles les plus difficiles à contrôler qui doivent vous faire redoubler de vigilance !


1er obstacle : notre faible attention

Tout d’abord, notre faible capacité d’attention aux autres va être l’une des difficultés majeures. Nous pouvons avoir la meilleure des volontés d’écouter, de suivre la pensée de l’autre, nous pouvons manifester le plus grand désir du monde à vouloir comprendre ce que l’on nous dit… hélas, comme cet effort va être difficile à maintenir !

Et quand il s’agira de discourir sur nous, il en ira de même avec les autres : ils n’auront guère plus d’attention pour nous ! Or cette attention est aussi la clé de tout dans l’échange !


En écoutant les autres, je leur donne une chance : celle de se sentir progresser ! C’est là tout le secret de ceux qui savent écouter. En même temps qu’ils cherchent à comprendre, ils élèvent ceux qu’ils écoutent dans leur pensée. Ils les font aller plus loin et parfois plus haut. C’est pour cela que chaque fois que nous ferons preuve d’une bonne écoute vis-à-vis des autres, nous serons payés en retour !







2e obstacle : la difficulté du sujet !

Autre obstacle majeur : la sensibilité du sujet lui-même. Parler de soi n’est pas neutre. C’est de nous qu’il s’agit, de notre propre histoire. J’ai parlé dans l’introduction de douleur face à un tel exercice. On devine que certains trouveront le mot exagéré. Ce n’est pas mon point de vue : dans cet exercice, il y a quelque chose de fragilisant. Je le constate tous les jours dans le métier que je fais : parler de soi revient à s’exposer, je dirais presque à se dévêtir en public… et à ses propres yeux ! Cela demande parfois beaucoup de courage !




3e obstacle : le temps !

Dernier obstacle et non des moindres : le temps dont nous allons disposer pour parler de nous. Ce temps qui, dans le meilleur des cas, sera très court, si court… qu’il va nous falloir le gérer avec économie ! En effet pour parler de soi, on est neuf fois sur dix dans l’inconfort de la vitesse : nos interlocuteurs n’auront que quelques instants à nous consacrer. Au mieux, quelques minutes mais le plus souvent quelques secondes seulement ! Pourtant nous avons tant de choses à dire. Comment faire le tri ? Comment viser juste ? Comment trouver ce qui va susciter leur intérêt et développer leur attention pour nous ? Comment enfin faire qu’ils se mobilisent pour nous ? C’est le cœur du sujet ! Je vous propose de nous y plonger.
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