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Introduction

Édouard et Noémie se croisent souvent dans la même rame de métro, le matin. Ils discutent un peu de leur job en faisant le trajet jusqu’au siège de l’entreprise dans laquelle ils travaillent tous les deux. Ils ont 35 ans et sont de la même promotion. Édouard est rentré en avril 2010 comme chef de projet, et Noémie, quelques mois plus tard, comme responsable Formation.

Ce matin, ils participent tous les deux à une réunion importante avec des prestataires extérieurs et des collègues de différents services. Tout le monde ne se connaît pas encore. À 10 h 30, Sonia, qui pilote le projet sur lequel toutes les personnes concernées travaillent, demande à chacun de se présenter et de mettre en valeur sa contribution. Silence… Personne n’ose commencer. Puis Noémie se dresse sur sa chaise d’un air un peu agacé, en commençant par dire : « Bon heu… comme tout le monde, je n’aime pas trop parler de moi, mais bon, il faut bien que quelqu’un commence ! Bon alors voilà, je m’appelle Noémie et je suis responsable Formation, mais ça ne veut pas dire que je m’occupe de toutes les formations. Je ne gère que la partie technique et, pour ma contribution aujourd’hui, ben heu… je vais essayer de vous apporter mon aide pour préparer le plan de formation. Voilà… »

Dans mon métier de consultant, j’ai constaté à de nombreuses reprises combien l’exercice du tour de table était déplaisant pour beaucoup d’entre nous. J’avoue avoir fait longtemps partie de ceux qui détestaient devoir se présenter à la chaîne lors d’une réunion ou d’une formation. Bien sûr que mes interventions, comme celle de Noémie, n’étaient pas très flatteuses pour moi-même et pour mon image. Les erreurs de communication sont nombreuses dans ces quelques phrases et elles sont le reflet d’un ensemble de paramètres, à la fois sociaux, culturels et personnels.

Et pourtant, cet exercice du tour de table, qui me sert d’exemple aujourd’hui, est révélateur de la gêne qui s’empare parfois de nous lorsqu’il s’agit de parler de soi. Que vais-je dire ? Dois-je parler plutôt de mes expériences, du passé, du présent, de ma fonction ? Faut-il dire des choses personnelles ou est-ce déplacé de le faire dans un contexte professionnel ? Dire ça, c’est exagéré, que vont penser les autres ?

Au mieux, nous laissons une courageuse ou un courageux se dévouer pour commencer (généralement celle ou celui qui se trouve en bout de table !), puis nous calquons notre présentation sur le même plan que la sienne. C’est d’ailleurs ce que font aussi les autres personnes autour de la table, par mimétisme pensais-je autrefois. Je crois aujourd’hui qu’il s’agit davantage d’un manque de méthode, dont certains se défendent en répondant qu’il vaut mieux rester « naturel » pour être soi-même ! Quel joli paradoxe, alors que toutes les présentations ont tendance à se ressembler après que la première personne s’est exprimée !

Pourquoi est-ce si difficile pour beaucoup d’entre nous de parler de soi, de dire qui nous sommes, alors que nous vivons dans un monde qui cherche en permanence le mouton à cinq pattes ? Qu’avons-nous appris dans nos jeunes années qui nous empêche aujourd’hui d’avancer nos pions, pour dire ce que nous avons d’unique et de particulier ? L’attractivité, que nous sommes capables de générer en faisant la promotion de notre différence, est l’une des composantes importantes du monde dans lequel nous vivons.

Que nous soyons déjà en poste dans une entreprise, que nous soyons à la recherche d’un emploi ou que nous souhaitions réorienter notre vie professionnelle, nous sommes contraints de montrer ce que nous valons, au risque de passer inaperçus. Pour cela, nous devrions être en mesure de montrer ce qui fait de nous un être singulier, notre style ou, pour utiliser une expression très à la mode aujourd’hui, « défendre notre valeur ajoutée ».

Derrière le titre Market yourself, volontairement provocateur, il y a cette notion de marché, de marketing. Une notion très présente dans notre vie quotidienne, que ce soit sur nos écrans ou partout ailleurs. Bien loin de moi l’idée de considérer mes lecteurs comme des produits devant répondre aux besoins d’un marché, mais plutôt de profiter d’une métaphore pédagogique pour nous aider à maîtriser un aspect incontournable de notre vie et en tirer le meilleur parti. Bien sûr, nous avons tous entendu un jour l’expression : « Il faut savoir se vendre ! » La part de vérité que contient ce conseil réside dans l’idée que les gens se choisissent pour travailler ensemble. Ce qui est à « acheter » ici n’est pas lié à un ensemble de caractéristiques ou de compétences techniques. Par exemple, lorsqu’une entreprise cherche à recruter pour un poste donné, les CV en disent déjà suffisamment sur le parcours professionnel des personnes et sur la façon dont elles ont acquis leur savoir-faire. Une première sélection est d’ailleurs déjà faite à ce niveau. Alors qu’y a-t-il d’autre à acheter ?

Les spécialistes du marketing accordent une place et un investissement importants à développer l’identité d’un produit ou d’un service et, à travers eux, l’identité même de l’entreprise. Cette notion d’identité passe par la façon dont le produit est « habillé » et par les messages qu’il véhicule. On parle alors de « charte graphique », de base line ou d’argumentaire, qui indiquent un positionnement, le plus clair possible, c’est-à-dire suffisamment visible et lisible aux yeux des consommateurs susceptibles d’en avoir l’usage. Il semble même, au regard du jargon utilisé, que ce soit le monde du marketing qui ait emprunté à l’humanité son vocabulaire. Ne parle t-on pas également de la « vie » d’un produit, de sa personnalité, de son look ?

Si nous prenons le cas d’une entreprise qui serait à la recherche d’une personne qualifiée pour une mission donnée, nous avons là une situation typique de demande et d’offre. Il y a un besoin du côté de l’entreprise, sur un marché qui s’appelle le marché du travail. De l’autre côté, il y a ceux qui voudraient se voir confier cette mission, que ce soit en interne ou en externe. Le département des ressources humaines va alors organiser, seul ou avec l’aide de professionnels du recrutement, une sélection qui permettra de garder les meilleurs candidats possible. Plus la compétition avance (on entend d’ailleurs souvent parler de demi-finales ou de finale !), plus les critères de choix s’éloignent des compétences techniques, pour se concentrer sur d’autres talents. Parmi ces autres compétences, il n’est pas rare d’entendre parler de dimensions comme : être bien dans ses baskets, incarner les valeurs, dégager du charisme, inspirer du leadership.

Autant il est aisé de mesurer le parcours d’une personne, son niveau d’études et ses expériences passés, autant il s’avère beaucoup plus délicat de détecter les qualités dont nous venons de parler. À moins que le candidat sache en faire une promotion convaincante, sans laisser planer de doutes sur le fait qu’il s’agisse de qualités de fond et non d’un vernis occasionnel. Du coup, il s’agit ici bien plus qu’un simple exercice ponctuel de communication.

Bien sûr, cet exemple est une parfaite illustration de la nécessité d’apprendre à parler de soi, mais ce n’est pas le seul. Il existe de nombreuses occasions de la vie personnelle et professionnelle dans lesquelles nous pouvons nous entraîner à asseoir notre positionnement, notre identité, et faire de cet exercice un chemin d’épanouissement personnel.

Que celui qui n’est pas intéressé par l’image que les autres ont d’elle ou de lui lève la main… Que nous le voulions ou non, nous véhiculons une image de nous qui est perçue par les autres plus ou moins clairement. Nous ne pouvons empêcher le regard et le jugement des autres. Ce que nous avons le pouvoir de faire, c’est de décider ce que nous voulons montrer de nous au monde qui nous entoure. Je dis ici, aux détracteurs de cette idée, que ce qui est souvent appelé « le naturel » ne nous rend pas toujours service. En effet, la quête d’authenticité, que je partage, n’est en rien antinomique avec l’idée d’apprentissage, surtout lorsqu’il s’agit d’apprendre à développer des compétences aussi délicates que l’aisance ou le charisme.

Encore faut-il être d’accord avec l’idée que le charisme s’apprend. C’est un débat qui s’ouvre à de nombreuses reprises, et vous avez compris quelle était ma position sur le sujet. Je ne défends pas la conception selon laquelle certains d’entre nous seraient plus chanceux que d’autres de façon quasi génétique ! Aucune chance de me faire adhérer à cette conception élitiste du charisme. Mon métier m’a prouvé qu’avec quelques bons déclics aux bons moments et du travail, des personnes qui n’étaient pas particulièrement connues pour leur aisance et leur charisme, trouvaient progressivement leur propre style et se mettaient à dégager une énergie nouvelle, perçue de façon très positive par leur entourage. En pédagogie, nous savons combien il est parfois nécessaire de désapprendre pour apprendre à nouveau. Par exemple, l’affirmation de soi n’a rien de naturel pour beaucoup d’entre nous. Cette affirmation de soi, encore appelée « assertivité » dans les salons où l’on cause (de l’anglais to assert : affirmer ou s’affirmer), est le résultat d’un travail personnel, souvent accompagné par un coach compétent, autour de plusieurs dimensions, comme la confiance en soi, l’estime de soi, les processus décisionnels, la gestion des émotions, etc. Nous parlons ici de champs de travail qui n’ont rien d’anodin ! Voilà pourquoi je pense que ce travail doit être, au début en tout cas, accompagné par un professionnel compétent (coach souvent, thérapeute parfois).

Le présent ouvrage ne peut se substituer à cet accompagnement. Il est fait pour permettre à celles et ceux qui ont démarré (ou qui souhaitent démarrer ce travail) de commencer à mener une réflexion et à s’entraîner, avec quelques exercices, à développer cette belle assurance.

Alors, bon entraînement !

Quelques conseils pour la route !

Les sujets qui touchent au développement personnel peuvent parfois sembler obscurs et très théoriques, tant que nous n’avons pas expérimenté les concepts par nous-mêmes. Mon cauchemar d’auteur serait que vous terminiez ce livre et que vous le rangiez sans avoir mis en pratique, dans votre vie quotidienne, les exercices proposés. Je vais vous suggérer un certain nombre d’expériences à réaliser, pour vous aider à progresser dans deux domaines clés de compétences, liés au sujet qui nous intéresse ici.

1.  La connaissance et la gestion de soi (6 compétences)

2.  La promotion de soi (4 compétences)

Ces deux domaines de compétences constitueront les deux volets de ce livre qui, vous l’avez compris, se veut un guide pratique d’automarketing.

Avant de commencer…

– Allez dans une belle papeterie et achetez-vous quelques stylos avec lesquels vous aimez écrire (si possible un noir et un ou deux de couleur).

– Profit-ez en pour vous offrir un carnet qui vous plaît et d’une taille pratique à transporter (type Moleskine®).

– Gardez ce carnet près de vous.

– Sélectionnez dans votre entourage de deux à quatre personnes qui vous aideront à réaliser certains des exercices proposés. Ces personnes doivent avoir le profil suivant : elles sont proches de vous, elles sont bienveillantes, vous avez toute confiance en elles, elles sont disponibles.

– Prévenez-les de ce que vous entreprenez de faire.

– Demandez-leur leur accord pour vous aider.
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