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Avant-propos
L'offre de solutions : pour qui, pour quoi ?
PARTIE 1 – La méthode de l'offre de solutions (SOL-R)
1. Clarifiez votre objectif professionnel
Ils ont aimé la méthode…
Fabienne
« Je veux vous remercier. Avec votre méthode, vous avez répondu à mes besoins. Le marché de l’emploi est saturé. Si on n’a pas compris le principe de l’offre de solutions, comment peut-on faire pour intéresser les recruteurs ? »


Franck
« Votre méthode change tout. Je pensais que la lettre était obsolète. Je me rends compte qu’au contraire, elle est au centre de tout. Je peux même me passer d’un projet professionnel en écrivant des lettres d’offre de solutions. »


Jamila
« J’ai suivi vos conseils lors d’un entretien d’embauche pour un poste de responsable comptable. Je viens de décrocher le poste ! Merci pour votre professionnalisme. »


Sophie
« Je ne fais plus que des lettres d’offre de solutions ! D’ailleurs, durant mes entretiens, j’ai des commentaires très positifs sur le dynamisme et l’audace de mes lettres. »





AVANT-PROPOS
Bonjour, cher lecteur, bienvenue et merci d’avoir acheté ce guide.
Je m’appelle JC Hériche, coach en efficacité professionnelle, développement personnel et personal branding. Mon rôle est de vous aider à réussir votre vie professionnelle, à trouver le poste qui vous motive et, pourquoi pas, le job de vos rêves. Pour y parvenir, j’ai une conviction profonde : il vous faut devenir apporteur de solutions aux recruteurs. Et, pour cela, avoir pris connaissance de leurs besoins, avoir compris leurs attentes. Vous y arriverez si vous vous dotez d’un outil décisif : l’offre de solutions.
L’objet de ce guide est de vous fournir la méthode pour construire et présenter votre offre de solutions. Je l’ai appelée la méthode SOL-R (prononcer « solaire »), comme Solution aux recruteurs.
« Méthode » est un mot venant du grec « meta odos » qui signifie : le chemin qui mène au loin. La méthode SOL-R est effectivement un cheminement qui vous permettra de décrocher le job qui vous correspond, voire le job idéal. Car elle vous permettra d’écrire des lettres de motivation1 qui seront enfin lues par les recruteurs. Vous emporterez, également, leur adhésion au moment de l’entretien de recrutement en vous différenciant des autres candidats.
Avant tout, qu’est-ce qu’une offre de solutions ? En tant que candidat à un poste, une offre de solutions est une proposition que vous faites :
– à votre employeur ou à votre manager si vous êtes en poste ;
– aux recruteurs, si vous êtes en recherche d’emploi.
Cela implique que vous appreniez à penser et à communiquer en termes de besoins : besoin de votre employeur, besoin de votre manager ou besoin des recruteurs.
C’est quelque chose que vous faites peu, voire jamais. Vous n’en êtes pas responsable, on ne vous a pas appris. Ce qui explique que vous ayez du mal à trouver le poste que vous recherchez.
Ce qu’on vous a appris, c’est à parler de vous, de vos mérites, de votre parcours, de vos motivations, de vos objectifs, de votre projet professionnel. C’est-à-dire à faire du « MOI, MOI, MOI ». Cela a son utilité mais ce n’est pas suffisant pour convaincre les employeurs. Seule votre offre de solutions est en mesure de le faire.
Alors, certes, vous avez pu rencontrer d’excellents consœurs et confrères vous recommander d’être apporteur de solutions auprès des recruteurs. Mais jamais ils ne vous ont réellement montré comment faire. Ce guide est destiné à combler ce manque. Vous avez, en effet, entre les mains, la première méthode d’offre de solutions.
En plus de l’offre de solutions, j’ai une autre conviction fondamentale : pour trouver le job de vos rêves, vous avez besoin de développer une démarche réseau.
Aujourd’hui, le réseau se déploie sur deux plans :
• Virtuel, avec ce qu’on appelle les réseaux sociaux : LinkedIn, Facebook, Twitter, Instagram, etc.
• Réel avec les rencontres que vous nouez dans la vraie vie, les rencontres IRL (In Real Life).
Le réel et le virtuel s’entremêlent, c’est-à-dire que certains de vos contacts sur les réseaux sociaux vont se transformer en rencontres physiques. Et vous garderez le contact avec votre réseau physique grâce aux réseaux en ligne. Dans ce guide, je vous montrerai comment utiliser votre offre de solutions sur les réseaux sociaux et, également, dans votre démarche réseau.
Ainsi, la méthode SOL-R va représenter pour vous une économie de moyens formidable car vous n’aurez à connaître qu’une seule méthode composée de 7 étapes clés que je détaille dans la partie 1, déclinée ensuite en 4 applications présentées dans la partie 2, correspondant aux 4 axes principaux de votre recherche d’emploi :
• La lettre de motivation (chapitre 8).
• L’entretien de recrutement (chapitre 9).
• Les réseaux sociaux (chapitre 10).
• La démarche réseau (chapitre 11).
Plus encore, votre offre de solutions préparée et présentée au fil de votre recherche d’emploi facilitera votre transition vers le travail indépendant, le jour où vous déciderez de vous mettre à votre compte, car il vous faudra forcément une offre de solutions à destination de vos clients.
Après avoir lu ce guide (le crayon à la main car c’est indispensable pour vous imprégner de la méthode) et avoir répondu aux questions, vous saurez faire une offre de solutions. Mieux, vous aurez élaboré votre propre offre de solutions. Et vous serez devenu apporteur de solutions (et non plus demandeur d’emploi) !
Alors suivez-moi !
JC Hériche,
Saint-Laurent-de-Cerdan,
le 19 juillet 2017



1. Contrairement à ce que je lis ici et là, la lettre de motivation garde toute son utilité, pourvu que l’on en fasse une offre de solutions.
AUTO DIAGNOSTIC
1. Selon vous, les recruteurs recherchent, en premier lieu, des candidats :
[image: Illustration] Expérimentés et montrant une grande confiance en eux.

[image: Illustration] Ayant compris leurs enjeux.


2. Présenter votre offre de solutions, cela consiste à :
[image: Illustration] Démontrer vos compétences, vos motivations, vos qualités.

[image: Illustration] Avoir compris le besoin du recruteur et lui montrer que vous l’avez compris.


3. Vous avez besoin d’une offre de solutions :
[image: Illustration] Lorsque vous êtes en recherche d’emploi.

[image: Illustration] Tout au long de votre vie professionnelle.


4. Vous faut-il forcément avoir un projet professionnel pour réussir votre recherche d’emploi ?
[image: Illustration] Oui.

[image: Illustration] Non.


[image: Illustration] Brief du coach
1. La bonne réponse est la deuxième.

2. Les deux réponses sont exactes. Sauf que la plupart d’entre vous ne font qu’une partie du travail : démontrer ses compétences, motivations et qualités. Vous oubliez d’analyser le besoin du recruteur et de montrer que vous l’avez compris, pour ensuite apporter vos solutions. Avec la méthode SOL-R, vous saurez faire les deux !

3. Les deux réponses sont exactes. Mon but est de faire de vous des apporteurs de solutions au long cours et de vous permettre de passer aisément d’une situation professionnelle à l’autre. Cet ouvrage-ci est consacré à la recherche d’emploi.

4. Oui et non. Les deux réponses sont valides. Si vos objectifs professionnels sont clairs, vous pouvez vous passer de construire un projet professionnel et passer immédiatement à la préparation de votre offre de solutions. S’ils ne sont pas clairs, il vous faudra procéder à l’élaboration d’un projet professionnel de manière autonome, avec l’ouvrage Mon bilan professionnel – Je redynamise ma carrière en 10 étapes (Dunod, 2017).


Vous pouvez vérifier si vos objectifs professionnels sont clairs en répondant aux 7 questions de clarification de l’objectif (partie 1, chapitre 1).





[image: Illustration]

L’offre de solutions : pour qui, pour quoi ?
POINTS-CLÉS
Votre offre de solutions :
➔ Vous permettra de réussir votre recherche d’emploi et votre vie professionnelle.
➔ Vous donnera confiance en vous et vous servira à convaincre les recruteurs.
➔ Se construira, concrètement, au fur et à mesure de vos lettres de motivation.
OBJECTIF Vous démontrer qu’en passant du statut de demandeur d’emploi à la position d’apporteur de solutions, vous allez réussir à convaincre les recruteurs de vous faire confiance.
CONSEIL DU COACH Lisez ce chapitre de manière linéaire, depuis le quiz d’entrée au « À retenir » final, et répondez aux questions.


QUIZ
	Quelle est votre situation actuelle ?
	
	

	
	Oui
	Non

	1 Êtes-vous en recherche d’alternance, d’emploi ou de stage ?
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]

	2 Êtes-vous en poste ?
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]

	3 Si vous êtes en poste, avez-vous le souhait :
		
	– de changer de poste en interne ?
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]

	– d’évoluer dans la hiérarchie ?
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]

	– d’être en charge de nouvelles missions dans votre poste ?
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]

	– de changer d’entreprise ?
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]

	4 Êtes-vous en reconversion ?
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]

	5 Avez-vous un projet d’activité indépendante ?
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]






[image: Illustration] Brief du coach
Quelle que soit votre situation, vous avez besoin d’une offre de solutions afin de devenir offreur plutôt que demandeur, qui n’est jamais une position favorable. Je cherche à vous le faire comprendre dans les pages suivantes.
Par ailleurs, cet ouvrage est consacré à la recherche d’emploi mais si, demain, vous avez un projet d’activité indépendante, vous aurez également besoin d’une offre de solutions pour décrocher des clients. Et vous l’aurez préparée grâce à vos offres de solutions faites aux recruteurs.


À qui s’adresse ce guide ?
Si vous avez ouvert ce livre, c’est que vous souhaitez trouver un job, celui qui vous motive : vous souhaitez réussir votre vie professionnelle.
Trouver un poste est votre objectif, mais il se peut que vos candidatures restent sans réponse. Ou, si vous êtes convoqué à des entretiens, ça n’aboutit jamais : « Pas assez expérimenté, on a préféré prendre quelqu’un avec plus d’expérience » ou « Trop expérimenté, vous allez vous ennuyer dans le poste, on a préféré prendre quelqu’un de plus jeune ». Vous ne convenez pas. On vous le fait savoir. Vous vous mettez à douter.
Il est vrai que vous n’êtes pas seul sur le marché de l’emploi. Nous sommes nombreux, très nombreux, même. Pour faire la différence, que vous faut-il ? Commencer par être à l’écoute des recruteurs, qu’ils soient RH ou opérationnels.
Qu’attendent-ils de vous ? Que vous leur montriez que vous avez compris leurs besoins et leurs enjeux. Un sondage publié sur le site Monster.fr en est la preuve éclatante. Je vous le présente ci-après.

Le sondage qui rebat complètement les cartes de la recherche d’emploi
Le 1er octobre 2015, le site d’emploi Monster.fr publie un sondage sur ce que les recruteurs attendent des candidats et sur ce que les candidats pensent qu’ils attendent d’eux1. Les résultats sont surprenants !
Alors que les candidats sont persuadés qu’ils doivent avoir beaucoup d’expérience dans le poste à pourvoir et paraître sûrs d’eux face à leurs futurs employeurs, ces derniers n’y attachent pas tant d’importance. Ce qu’ils veulent, c’est avoir des postulants qui aient compris le poste. Des candidats qui leur montrent qu’ils en ont compris les enjeux, davantage que quelqu’un qui aurait le profil exact, la bonne expérience, mais qui ne saurait pas où il met les pieds.
Comment allez-vous y parvenir ? La réponse, c’est votre offre de solutions. C’est grâce à elle que vous parviendrez à convaincre les recruteurs, à les faire adhérer à votre profil et à décrocher le poste.
[image: Illustration] C’est à vous !
◗ Reformulez, dans vos propres termes, le principal enseignement du sondage Monster. Quelle est la solution que je vous propose pour y parvenir ? (En reformulant, vous vous appropriez les informations précédentes et les ancrez en vous. Elles deviennent des connaissances.)


 
 



Une offre de solutions, pour quoi faire ?
Ce dont vous avez besoin, c’est d’une offre de solutions comme celle que présente une entreprise à ses clients.
La différence entre vous et une entreprise, c’est que ce qu’elle offre à ses clients, ce sont des biens ou des services, tandis que ce que vous proposez aux recruteurs, c’est votre expérience ou votre potentiel.
Grâce à votre offre de solutions, vous ne serez plus demandeur d’emploi (voire quémandeur) mais apporteur de solutions. Car vous allez faire une proposition (de solutions) à votre employeur, à votre manager ou aux recruteurs en fonction de leur besoin. Ça change tout !
Avec elle, vous allez en effet rééquilibrer la situation entre vous et les entreprises et peser autant qu’elles.
[image: Figure 1 – De demandeur d’emploi à apporteur de solutions]Figure 1 – De demandeur d’emploi à apporteur de solutions
◗ Pourquoi il vous faut une offre de solutions
Quand vous recherchez un poste, vous apprenez à savoir qui vous êtes : vos savoirs, vos savoir-faire, vos savoir-être. Vous apprenez à identifier et à explorer votre marché, c’est-à-dire les sites sur lesquels vous allez trouver des offres d’emploi ainsi que les entreprises, et autres structures, qui recherchent votre type de profil. Ces étapes de connaissance de vous-même et de connaissance de votre marché sont indispensables mais elles ne sont pas suffisantes. Apprendre à savoir qui nous sommes, comment nous fonctionnons, ce que nous savons faire, les valeurs qui nous animent, nos freins, est indispensable. Vous en avez besoin pour définir vos objectifs professionnels et asseoir votre crédibilité et votre légitimité face à vos interlocuteurs. Mais toutes les méthodes de recherche d’emploi sont incomplètes en cela qu’elles ne répondent pas aux questions centrales des recruteurs :
• À quoi pouvez-vous leur servir ?
• En quoi pouvez-vous leur être utile ?
• Auquel de leurs besoins, de leurs préoccupations, allez-vous pouvoir répondre ?
Posez-vous ces questions. Elles sont fondamentales pour réussir votre recherche d’emploi. En vous les posant, vous allez vous placer, automatiquement, en résolution de problème (problem solving, en anglais) et devenir, aux yeux des recruteurs, un résolveur ou une résolveuse de problème (problem solver). Quoi de plus convaincant ?
Et croyez-moi : votre offre de solutions sera la réponse à ces questions et vous permettra de trouver le job qui vous motive réellement !

◗ Pourquoi n’avez-vous pas (encore) d’offre de solutions ?
La raison principale, c’est que vous ne vous mettez pas à la place des recruteurs (ni de votre employeur ni de votre manager).
La recherche d’emploi, avec ses hauts et ses bas, ses moments d’espoir et de découragement, rend terriblement autocentré. Vous ne pensez qu’à vous, ne voyez que par vous. Préoccupé que vous êtes par vos compétences, vos connaissances, vos motivations, vous en oubliez les recruteurs, leurs besoins et leurs enjeux.
Vous m’objecterez que vous ne connaissez pas les besoins des entreprises auxquelles vous envoyez votre candidature. Eh bien si ! Vous avez les moyens de les connaître. Je vous montre comment dans la partie 1 de ce guide, à travers une méthode que j’ai testée et qui a fait ses preuves : la méthode SOL-R (Solutions aux recruteurs).
[image: Illustration] À savoir
La méthode SOL-R appartient au registre de l’argumentation (l’art de la conviction et de la persuasion).Il s’agit d’un type de discours qui vise à convaincre votre interlocuteur, le persuader, le faire adhérer à vos propos. Dans la situation qui nous occupe dans ce guide, il s’agit de vous aider à convaincre les recruteurs de vous embaucher.
Retenez les deux grands principes de l’argumentation en recherche d’emploi :
1. Tout ce que vous dites se fait en fonction du recruteur. Par conséquent, partez de lui, de ses besoins, ses préoccupations, et utilisez ses mots-clés.
2. Puis amenez-le à vous en illustrant votre solution par des exemples concrets. Il pourra, ainsi, se faire une image précise de ce que vous lui apporterez.



◗ Vous payez cher l’absence d’offre de solutions
Au niveau émotionnel, vous ne vous donnez pas l’assurance et la confiance que donne la position d’apporteur de solutions. Et, en pratique :
• Vous écrivez des lettres de motivation dont vous n’êtes pas fier et qui ne convainquent pas les recruteurs, qui s’en plaignent.
• En entretien de recrutement, vous ne vous donnez pas les moyens de faire la différence avec vos concurrents.
• Vous ne construisez pas un profil optimal sur les réseaux sociaux.
• Vous n’osez pas solliciter des professionnels pour vous lancer dans une démarche réseau efficace.
• Et, par la suite, vous ne vous autorisez pas à vous lancer dans une activité indépendante. En définitive, vous ne vous donnez pas la chance de réussir votre recherche d’emploi ni votre vie professionnelle.
[image: Illustration] C’est à vous !
Répondez de mémoire à ce questionnaire. Puis relisez le chapitre pour vérifier vos réponses et les compléter éventuellement.
◗ Vis-à-vis des recruteurs, que va vous permettre de faire votre offre de solutions ?


 
 
◗ Que deviendrez-vous à leurs yeux ?


 
 
◗ Quelle est la forme de discours qu’utilise la méthode SOL-R ? Quel est son objectif ?


 
 
◗ Quels sont les deux principes de l’argumentation en recherche d’emploi ?


 
 




Votre offre de solutions, concrètement
« Et maintenant, que vais-je faire ? »
GILBERT BÉCAUD


En tant que candidat, créer votre offre de solutions ex nihilo n’est pas possible. Une offre de solutions part d’un besoin :
Axiome central de l’offre de solutions :
PAS DE BESOIN = PAS D’OFFRE DE SOLUTIONS


On distingue deux types de besoins :
• Le besoin visible, c’est-à-dire celui qui est exprimé au grand jour via une offre d’emploi.
• Le besoin caché, celui qui ne fait pas l’objet d’une offre d’emploi.
Commencez par exploiter ce que vous offrent les recruteurs pour identifier leurs besoins : les offres d’emploi. Ce sera votre principal matériau pour construire votre offre de solutions. C’est, en effet, en répondant à des offres d’emploi et en écrivant des lettres de motivation que vous allez créer votre offre de solutions.
Dans le chapitre 8, je vous explique comment parvenir à écrire des lettres de motivation qui soient des offres de solutions. Et aussi comment vous servir de vos réponses aux offres d’emploi (marché visible) pour cibler le marché caché.
Chaque lettre de motivation sera une offre de solutions particulière. L’ensemble de vos offres de solutions formera votre offre de solutions globale. Fort de cet acquis, vous irez en entretien de recrutement en toute confiance, sûr de vos compétences, sûr de votre utilité.
J’expose la manière d’utiliser votre toute nouvelle offre de solutions en entretien de recrutement au chapitre 9.
Ayant construit votre offre de solutions globale, vous vous en servirez comme présentation sur les réseaux sociaux (chapitre 10). Enfin, vous testerez votre offre de solutions globale dans votre démarche réseau (chapitre 11).
Pour toutes ces applications pratiques de votre offre de solutions, il vous faut assimiler la méthode SOL-R. La partie 1 est consacrée à l’exposition de cette méthode en 7 étapes clés.
Commencez par lire cette partie 1 pour vous imprégner de la méthode, la mettre en pratique, l’expérimenter, la tester sur vous-même pour en constater les bienfaits. Pour cela, j’ai prévu quiz, conseils et exemples concrets.
Que la méthode SOL-R devienne pour vous un réflexe !
[image: Illustration] C’est à vous !
Répondez de mémoire à ce questionnaire. Puis, relisez le chapitre pour vérifier vos réponses et les compléter éventuellement.
◗ En tant que candidat, quel est le support central qui va vous permettre de créer vos offres de solutions ?


 
 
◗ Quel est l’axiome central de l’offre de solutions ?


 
 
◗ Quelles seront les 4 applications pour votre offre de solutions ?


 
 


[image: Illustration] À retenir
Les 10 fondamentaux de l’offre de solutions
1. Vous n’êtes pas tout seul sur le marché du travail.

2. Les recruteurs attendent de vous que vous ayez compris leurs enjeux.

3. Intéressez-vous à leur besoin et reformulez-le.

4. Puis mettez-vous en résolution de problème (problem solving) et devenez un problem solver.

5. Grâce à cet effort, vous serez apporteur de solutions aux recruteurs et vous distinguerez de vos concurrents.

6. L’outil pour y parvenir s’appelle l’offre de solutions.

7. La méthode SOL-R (Solutions aux recruteurs) vous aidera à créer des offres de solutions efficaces.

8. La méthode SOL-R comprend 7 étapes se déclinant en 4 applications pratiques.

9. Vos offres de solutions vous donneront le maximum de chances de décrocher le job de vos rêves.

10. Enfin, vos offres de solutions seront votre sésame pour vous mettre, par la suite, à votre compte.









1. Sondage Ifop pour le site Monster.fr réalisé à partir de 1 001 candidats et 303 recruteurs représentatifs des entreprises de plus de 10 salariés.
Partie 1
La méthode de l’offre de solutions (SOL-R)

    [image: Illustration]

1
Clarifiez votre objectif professionnel
 POINT-CLÉ 
➔ Clarifiez vos objectifs professionnels à l’aide de 7 questions.
OBJECTIF  À l’issue de ce chapitre, vous saurez si vos objectifs professionnels sont clairs.
CONSEIL DU COACH  Lisez le topo sur les 7 questions et répondez soit seul, soit avec un proche bienveillant qui pose les questions.


QUIZ
	De quoi avez-vous besoin pour trouver votre job ?
	
	

	
	Oui
	Non

	1 Avoir un objectif bien défini.
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]

	2 Savoir utiliser les sites d’offres d’emploi.
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]

	3 Avoir un « bon » CV.
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]

	4 Avoir de « bonnes » lettres de motivation.
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]

	5 Se préparer aux entretiens de recrutement.
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]

	6 Développer un réseau.
	[image: Illustration]
	[image: Illustration]






[image: Illustration] Brief du coach
Toutes les réponses sont exactes. Mais, en premier lieu, vous devez avoir un objectif professionnel clair, voire deux objectifs : un principal et un second best, au cas où vous ne parviendriez pas à atteindre tout de suite votre objectif principal.
Clarifier vos objectifs professionnels, cela consiste à répondre à 7 questions fondamentales avant de vous lancer dans votre recherche d’emploi. C’est la première étape à franchir dans la méthode SOL-R.


Voici les 7 questions destinées à clarifier votre objectif professionnel (à traiter dans l’ordre ou dans le désordre) :
1. Que voulez-vous concrètement ? (Répondez à l’affirmative : c’est votre objectif, il ne doit pas être négatif. Il faut qu’il soit spécifique, concret, n’en restez pas à des généralisations. Donnez des noms de métiers, de postes, d’activités).
2. Dans quel contexte ? (Quand ? – Très important : donnez une date précise – Où ? – Localisation géographique – Quel type de structure ? – Taille, secteur, forme, etc.)
3. Comment saurez-vous que vous avez atteint votre objectif ? (À partir de quels indicateurs ? Soyez le plus sensoriel possible dans votre description. Il s’agit de vous projeter dans votre situation future. Que ressentirez-vous ? Que verrez-vous ? Qu’entendrez-vous ? Que vous direz-vous ?)
4. De qui dépend l’atteinte de votre objectif ? (De moi ? De quelqu’un d’autre ? De quelque chose d’autre ?)
5. De quoi avez-vous besoin pour atteindre votre objectif ? (Quelles ressources internes possédez-vous déjà ? Expériences, formations, compétences, aptitudes, qualités, etc. – De quelles ressources externes avez-vous besoin ? Soutien financier, formation, moyens matériels, soutiens relationnels, coaching, etc.).
6. Quels inconvénients comporte l’atteinte de votre objectif ? (Pour vous ? Pour les autres ? Pour la société ?)
7. Qu’est-ce que va vous apporter l’atteinte de votre objectif ? (Notez la première réponse puis relancez plusieurs fois avec ce type de questions : en quoi est-ce important ? Qu’est-ce que ça va vous apporter ? Et quoi d’autre encore ? Le but est d’aller au plus près de vos valeurs personnelles)
[image: Illustration] C’est à vous !
Je vous propose de vous poser à vous-même ces questions. Ou de vous les faire poser par un proche qui jouera le rôle du coach et notera vos réponses sur votre guide.
◗ 1. Qu’est-ce que je veux ?


 
 
◗ 2. Dans quel contexte ? 


 
 
◗ 3. Comment saurai-je que j’ai atteint mon objectif ?


 
 
◗ 4. De qui dépend l’atteinte de mon objectif ?


 
 
◗ 5. De quoi ai-je besoin pour l’atteindre ?


 
 
◗ 6. Y a-t-il des inconvénients dans l’atteinte de mon objectif ?


 
 
◗ 7. Que va m’apporter l’atteinte de mon objectif ?


 
 


[image: Illustration] Conseil
• Vous bloquez sur certaines questions ? C’est que votre objectif n’est pas clair ! Par exemple, vous pouvez ne pas savoir ce que vous voulez faire (question no 1), ou vous avez des souhaits professionnels mais ne savez pas ce qu’il vous faut pour y parvenir (question no 5). Si vous n’avez pas réussi à remplir ce questionnaire, il vous faut travailler sur votre projet professionnel. Faites-le en solo avec le livre Mon bilan professionnel – Je redynamise ma carrière en 10 étapes  (Dunod, 2017) ou faites-vous accompagner1.
• Vous êtes parvenu à répondre aux 7 questions sans encombre, sans blocage ? Votre objectif professionnel est donc clair à vos yeux. Vous êtes mûr pour vous doter d’une offre de solutions !
Précision : ce questionnaire est à reproduire en autant d’objectifs que vous avez.


Parmi tous les moyens qui vont vous permettre de trouver le poste que vous désirez, l’un d’entre eux va faire prendre un tournant radical à votre recherche d’emploi et, plus largement, à votre vie professionnelle… Je parle bien entendu de votre offre de solutions !
[image: Illustration] À retenir
• Il est primordial pour vous d’avoir des objectifs professionnels clairs avant de vous lancer dans la préparation de votre offre de solutions.

• Des questions bloquent ? Passez par l’étape élaboration de votre projet professionnel.

• Aucune question ne bloque ? Passez directement à l’étape 2 de cette méthode (chapitre 2).






1. Voir la liste de coachs et d’organismes en fin d’ouvrage.
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