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Avant-propos

Il n'y a de vent favorable que pour celui qui sait ot il va.
Sénéque

' ouvrage gue nous vous proposons est dédié au marketing de soi. Il @ pour ambition
d'utiliser des outils éprouvés pour mieux nous connaitre, avoir une vision plus fine de
nos objectifs personnels et professionnels et améliorer notre bien-étre global.

On constate une dé-standardisation des trajectoires et des carriéres qui s'annoncent
discontinues avec une prévisibilité incertaine. L'individu est amené a changer de profession,
d'entreprise, a étre tantét a son compte, tantét salarié ; I'individu devient plus autonome et
responsable.

Le septieme rapport sur la « France en 2025 », « Vivre ensemble », mené par Jean-Paul
Fitoussi et Julie Grezes, fait apparaitre une généralisation des valeurs liées a I'autonomie
individuelle dans la totalité de la vie sociale : « Il s'agit surtout d'un phénomene durable de
démocratisation de I'individualisation, c'est-a-dire de I'attribution a l'individu du sens de la
responsabilité de sa vie. »

Dans cette optique, le marketing de soi prend tout son sens pour nourrir et développer
ses réalisations, que ce soit pour rechercher un emploi, mener un projet personnel ou
professionnel, repositionner sa carriere ou créer son entreprise.

Chacun est a la fois son produit ou sa prestation, dont il fait la promotion et gu'il développe
et gere au cours de sa vie professionnelle et extraprofessionnelle.

Le marketing de soi, a ses débuts centré sur la recherche d'un emploi salarié, évolue vers la
prise en compte de soi comme valeur et s'adresse a toute personne, de tout age.

Le marketing de soi s'inspire de la démarche marketing. Il adapte les outils marketing a
I'individu pour Iui permettre de se situer dans un environnement en mutation et de mettre
en adéquation avec son marché ses propres expériences et compétences.

Le marketing de soi permet a l'individu de créer et gérer sa propre trajectoire professionnelle,
guels gu'en soient les aléas, de définir sa propre stratégie et de communiquer de facon plus
efficace, grace aux techniques utilisées avec succes pour des marques et entreprises de
premier plan.
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1. Définir sa stratégie

4. Réaliser
Marketing de soi I

ses projets

5. Image de soi

2. Révéler et notoriété
ses talents T
[
= 6. Se présenter
3. S'adapter a et convaincre
son contexte Y 4

7. Communiquer
efficacement

Huit dossiers développent les outils et [es méthodes qui permettent de réaliser son marketing
de soi, pour valoriser ses compétences en entreprise, rechercher un nouvel emploi, réorienter
sa carriere, entreprendre un projet personnel ou professionnel, ou créer son entreprise.

La lecture de cet ouvrage va sans doute réveiller en vous une multitude de questions. Nous
serons ravies d'échanger avec vous :

« sur le blog de la stratégie marketing, www.marketing-strategie.fr ;
* ou par mail : smoran@mojio.fr, nathvanlaethem@gmail.com.

Sommaire des vidéos

Certains dossiers sont accompagnés de vidéos, accessibles par QR codes, qui complétent,
développent ou illustrent le propos :

> L'intention personnelle (outil 1)
> La fleur des services (outil 7)
> Le Personal Branding (outil 33)

> La check-list des bonnes pratiques (outil 56)
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Mode d’'emplol

Comment utiliser
les QR codes de ce livre?

q -

: : a1 (1 Téléchargez un lecteur de QR code gratuit et
:ﬁ! ouvrez l'application de votre smartphone.

OfF:2 -

. Photographiez le QR code avec votre mobile.

(3 Découvrez les contenus interactifs sur votre

smartphone.

Si vous n'avez pas de smartphone, saisissez I'URL
indiguée sous le QR code dans la barre d'adresse
de votre navigateur Internet

.

REALISER
S PROJETS

« Le succés n'est pas la clé du bonheur. Le bonheur est la clé du succes.
Si vous aimez ce que vous faites, vous réussirez. »
Albert Schweitzer

6. Tester, corriger,
optimiser. Garder en
mémoire les raisons

de ses succés.

. Avoir un objectif

Clair, réaliste,
\ % atteignabie ! 4

2.Croire en son 4.Se lancer dans
prolet et en soi. Avoir Iaventure. Ne pas remettre
envie! & demain ni baisser les bras
3. Analyser, analyser & la premiére difficulté.
et analyser puis Grandir avec ses échecs.
définir son plan
dlaction

Analyser, auditer et diagnostiquer : bien comprendre
les enjeux

Anticiper et optimiser : contrer les menaces
et limiter les risques
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900.9//QgIPMg

Téléchargez le

fichier pour réaliser

Votre SWOT
personnel.

Le SWOT personnel

ETABLIR UN DIAGNOSTIC DE SA SITUATION

A UN INSTANT T

‘nalyse de son environnement externe

nces & acquérir

Environnement défavorable:
régional, international, légal,
technologique, concurrentiel...

- Demande en baisse sur les
compétences acquises

- Risques élevés liés a son projet
- Plus identi

siennes que de demandes

- Qualités et

- Faible niveau de sur

- Expérience professionnelle,
associative, local
- Parutions, publications
- Réseau relationnel

Forces

sujets attendus
- Peu de qualités nécessaires au projet
- Formation insuffisante

sassa|qied

Analyse de ses forces et faiblesses personnelles

permet daborder d'un seul coup deceil les
éléments & prendre en compte pour sengager
sur un nouveau projet :

Strengths: forces & consolider ou développer.

Weaknesses : faiblesses & rédire ou erradiquer.
Opportunities : opportunités & saisi en les
priorisant.

Threats : menaces a contourner ou a contrer.

n from marketing,
an also be applied tohe individual. It can

& personal SWOT matrix provides you with a
bird's-eye overview of the elements you should
take into account when you are about to com-
mit yourself to a new project:

Strengths you can consolidate and develop;
Weaknesses you should reduce or eradicate;
Opportunities you should prioritize and seize;
Threats you should respond to or avoid.

©Dunod - Toute reproduction non autorisée est un délt.

DOSSIER 4 REALISER SES PROJETS

Pourquoi l'utiliser ?

Objectif
Faire un point & un instant T sur ses acquis
et son potentiel face au contexte qui s'offre
4 50i, en vue de prendre la meilleure décision
possible.

Evaluer ses chances face & une opportunité
ou un projet.

Mettre en perspective ses données person-
nelles et son environnement actuel ou futur.

Contexte

Tous les contextes amenant & prendre une
décision engageant son avenir : changement
dorientation professionnelle, réponse a une
opportunité de poste en entreprise, lancement
en indépendant, création d'entreprise, défini-
tion d'un projet de retraite...

Comment ['utiliser ?

Etapes

1. Recueilli les données sur son environnement
externe, les lister systématiquement, puis
les trier en opportunités ou en menaces/
inconvénients. Pour cela, ne pas hésiter 3 se
renseigner par la presse, les blogs, les sites ou
des personnes informées.

2. Rassembler les données sur sa personne,
sans en oublier, puis les positionner en forces/
atouts ou points faibles. Il peut étre judicieux
de demander a des proches, colléques, amis,
famille de vous décrire afin davoir un regard
sur soi plus distant.

3. Synthétiser les principales données sur a
matrice du SWOT personnel, en priorisant celles
qui ont le plus dimportance ou qui auront un
impact plus décisif sur la prise de décision.

4. Observer si nous avons les compétences et
Iexpérience requise pour saisir les opportunités,
a quelles menaces ou inconvénients nous
devrons faire face, et quels sont nos points de
progrés pour atteindre notre ambition.

Méthodologie et conseils
Le SWOT personnel, tout comme le SWOT
en marketing, doit toujours étre réalisé par
rapport & une ambition ou un projet en vue. «Pans 20.ans, v
Ainsi, les informations sur I'environnement €72 PIus décu
externe sont-elles examinées au travers dy P2 /es choses
risme du projet ou de Iambition, de mé
pour les informations nous concerna
personnellement.
Un des facteurs clés de succés d'un SWC
personnel réside dans I'objectivité de I'a
Iyse : ne pas se surdimensionner, ne p
occulter des qualités individuelles ou la réalité
de Tenvironnement, éviter les interprétations,
rester factuel.
Une autre clé tient 3 la priorisation des infor-
mations retenues : il sagit de retenir les
données qui ont un impact plus fort sur la
décision & prendre. Il est donc intéressant de
lister d'abord systématiquement tout ce qui
est opportunités, menaces puis forces/atouts
et faiblesses, puis de les trier pour ne retenir
que le plus important.

Il est intéressant d'obtenir un regard bienveil-
lant d'un ami ou collégue sur notre propre
SWOT personnel : sa vision peut nous
lenger, nous questionner et nous
détre encore plus réaliste.

dans son
nel d'un

Le SWOT personnel

ST

Le SWOT

faible chez nous,

ice sur notre projet
ou notre futur empiol, Il mest pas nécessaire
de le noter dans le SWOT personnel. Parfois,
ce que nous pensons étre un point faible nest
que I'envers d'une qualité : dans ce cas, il vaut

mieux mettre en évidence la qualité.

Renforcer nos atouts

Nous pouvons les mettre en avant soit sur un
CV, soit sur notre profil Linkedin ou Viadeo, ou
encore dans une lettre de motivation. Nous
devons aussi les mettre en pratique le plus
souvent possible afin d'avoir des exemples
parlants pour un recruteur. Par exemple, si nous
avons une capacité a mobiliser les équipes, nous
devons lister & quelles occasions nous avons
do utiliser notre capacité et les résultats que
nous avons obtenus. Si I'une de nos qualités
ou compétences n'est pas requise pour notre
futur emploi ou nouveau projet, il est important

personnel

de mettre en balance I'intérét de ce nouveau
projet, car on risque d'étre décu, plus tard, de
ne pas avoir mis & profit cette compétence, par
exemple la pratique d'une langue.

S'orienter vers des opportunités

Le contexte professionnel est parfois tendu ;
aussi estil nécessaire de lister les opportu-
nités méme s elles sont quelque peu éloignées
de notre sphére actuelle. Une opportunité peut
réveiller un réve que nous avions mais auquel
nous naccordions pas de poids. Une oppor-
tunité est parfois unique pour nous : ca peut
&tre un ensemble d'éléments qui, a un moment
donné, convergent. Pour I'un, ce sera I'oppor-
tunité douvrir un restaurant ou une pizzeria,
pour un autre, ce sera fopportunité d'un départ
en retraite.

L'opportunité & saisir est fonction de notre
expérience passée, de nos atouts mais aussi
de notre ambition. Celle-ci peut étre de conci-
lier vie professionnelle et vie personnelle, pour
un autre ce sera de faire une césure, pour un
autre encore de réaliser son réve denfance.

Que faire des menaces ?

Les menaces que nous aurons listées servent &
comprendre les freins, les risques et tout ce qui
pourrait entraver notre ambition, notre projet.
Nous devons les prendre au sérieux et les mettre
en balance avec les opportunités et nos atouts.

74 -

©Dunod - Toute reproduction non autorisée st un délit

DOSSIER 4 REALISER SES PROJETS

Jis CaBobg

tréal que commence.
e (« culotte » en
et Julia, deux passion-
ingerie font connaissance.

st dans la ville de

nées
Pauline a étudié les arts et est chargée de la
dimension artistique et Julia, diplomée d'une
école de management, est chargée de la
gestion. Elles forment ainsi une équipe solide
et complémentaire.

- Le succés du «Fabrigué en France»
en France et  l'international

artistique et I'art

- Complémentarité des
talents de Pauline et Julia,
les conceptrices et
porteuses du projet

association de la marque au produit

- Logistique : commande du méme-
produit et gestion du stock simplifiée

- Tarifs intéressants: les tarifs de Stock
Union (tissu + impression) et de Moulin
Neuf Textiles (confection) sont
dégressifs

Analyse de son environnement externe

exstio,,  -Rareté des fournisseurs et de

la bobette _concurrence qu

~Identité forte de lamarqueet ~7* exe®

La bol
mélant Iart et la mode
deeuvre ». La premiére collection,
modele de culotte sur lequel cin
apposé leur motif, est lancée av
« Deviens mécene, porte la bobette ! ».

- Hausse des prix du coton et du

pétrole (transport)

- Risque de contrefagon du concept et
des motifs

certaines matiéres premicres
en France

« -Prix plus élevé que la

mporte et/ou délocalise

e e ipression

“all over" sur coton

- Faible marge en concept store

- Minima de commande élevé (Ex. : Stock
Union : 200 m de tissu pour
impression, soit 1300 culottes)

sassa|qied

[ Analyse de ses forces et faiblesses personnelles |

Pauline et Julia peaufinent leur projet : SWOT,
positionnement, business plan et stratégie.
Le produit est tendance : la bobette siinscrit
parfaitement dans le marché actuel (fabrica-
tion francaise, originalité, qualité, collabora-
tion artistique). La bobette colte 35 € et se
place sur du moyen-haut de gamme. Elle est

75—

vendue principalement sur la boutique en ligne
www.labobette.com, mais également lors de
salons de créateurs et de ventes éphémeres.
Début 2016, la vente via quelques concept
stores parisiens vient s'ajouter aux canaux de
distribution. =

Le SWOT personnel




DOSSIER

out comme dans la fable de La Fontaine, en marketing, il est nécessaire de ne pas se
lancer téte baissée, mais de préparer son chemin, sa feuille de route. Il est important
de définir en quoi nous souhaitons étre le meilleur, et ce n'est pas nécessairement
étre le plus rapide. Ainsi en marketing, avant de démarrer les actions pour vendre, faire
connaitre, communiquer et donner envie d'en savoir plus sur I'offre, une étape indispensable
est de bien cerner les services a proposer, leurs avantages et leurs inconvénients et de défi-
nir les valeurs de la marque. C'est avec cette mise a plat et cette compréhension globale que
le directeur marketing définit sa stratégie et le meilleur chemin pour atteindre son ambition.

10



Imaginez que vous étes votre Directeur marketing de soi, donc de vous-méme. Cette étape
nécessite une mise a plat de :

votre contexte personnel et professionnel : recherche d'emploi ou création/reprise
d'entreprise ; évolution dans le méme métier ou reconversion ; prise d'un congé sabbatique
ou d'un congé de formation ; reprise d'une activité apres un arrét de longue durée, etc. ;

vos aptitudes : vos compétences et qualités éprouvées en milieu professionnel ou
extraprofessionnel (hobbies, associations, famille...) ; la rareté ou non de ces compétences
sur le marché professionnel ; votre propre reconnaissance et confiance en vous sur vos
aptitudes ; la reconnaissance et les recommandations d'autrui, etc. ;

vos souhaits profonds : votre intention ; vos valeurs ; les fondements de votre propre
marque.
Il s'agit, a cette étape, de replacer vos souhaits profonds au premier plan, avec vos valeurs
et vos réves pour réaliser un projet viable en accord avec vous-méme. Il n'est jamais trop
tard pour le faire.
Ainsi, en batissant votre stratégie de marketing personnel, vous gagnerez en temps, en
efficacité et en confiance.

Le marketing de soi emprunte au marketing sa démarche et certains de ses outils. Tout
comme en marketing, on utilise des méthodes et des pratiques d'autres sciences, en marke-
ting personnel, il est logique d'emprunter des pratiques issues du développement personnel
ou de la créativité.

Ainsi, les outils tels que les choix stratégiques, le positionnement personnel, le mix-marketing
de soi et la fleur des services sont issus du marketing. Adaptés a l'individu, ils permettent
d'orienter sa réflexion de facon pragmatique, en vue d'obtenir des résultats concrets. lls
mettent l'individu en situation de se confronter a

I'environnement externe et au marché de I'em-

ploi ou de la création d'entreprise.

Les outils tels que l'intention personnelle, la réali-

sation positive ou les sphéres de vie viennent L'intention personnelle.........ccccuuee....

compléter les précédents dans une logique de
connaissance de soi et de ses propres aspirations.

A I'issue de ce dossier, en ayant utilisé tous les La réalisation positive....cceceeeenene.

outils, vous serez a méme de dessiner précisé- Les spheres de vie
ment votre ambition et le chemin pour y arriver.

Le positionnement personnel.............
Le mix-marketing de SOi.....cccccceeueuenene.

La fleur des Services......ccuveeeeerverenee.

n

Les choix stratégiques .....c.ccceeveueeeeee.

DOSSIER



OUTIL

L'intention personnelle

Moi, demain, je me vois...

Je tiens a certaines valeurs comme...

Je ne négocierai pas sur...
Mon souhait profond, c'est...

Mon intention personnelle est
unique, elle est mon guide dans
toutes mes décisions.

est globale pour I'en-

semble de sa vie et se dessine a moyen terme,
parfois a long terme. En marketing, on parle-
rait d'objectif général pour une marque ou une
gamme de produits. Employé en développe-
ment personnel, cet outil représente le dessein
délibéré d'accomplir quelque chose, un acte, un
désir, la réalisation de sa vie, et répond a ces
qguestions :

Que souhaitons-nous acquérir ou devenir ?

Qu'acceptons-nous de laisser de coté et

gu'est-ce qui est non négociable ?

Qu'est-ce qui nous motive et nous met en

mouvement ?

Qu'est-ce qui permettra notre plein accom-

plissement ?
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Your is @ mid- or long-term
goal of overriding importance in your life. In
marketing one would speak of the general goal
one wishes to achieve with a brand or a prod-
uct series. In terms of personal development,
this tool helps you describe your deliberate
intention of attaining something - an action, a
desire, your life’s fulfillment - by answering the
following questions:

What do you want to accomplish or become?

What would you be willing to forsake, what is

non-negotiable?

What motivates you, what gets you moving?

What enables you to achieve total fulfillment?
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DEFINIR SA STRATEGIE MARKETING DE SOI

Pourquoi l'utiliser ?

L'intention personnelle nous met en mouve-
ment et dirige nos pas, nous faisant choisir les
chemins, les rencontres et les opportunités qui
nous correspondent. Sans prise de conscience
de nos aspirations profondes, nous risquons
de nous disperser et d'agir de facon contra-
dictoire. En prendre conscience et pouvoir
nommer ses composantes en quelques mots
permet d'affirmer nos choix et nos valeurs.

Une carriere a son tournant, une cessa-
tion ou une reprise d'activité sont autant de
moments propices pour évaluer ou réévaluer
son intention personnelle. Toute rupture dans
sa vie professionnelle ou personnelle, qu'elle
soit affective, touchant a sa santé, son orga-
nisation ou son style de vie est un contexte
favorable a une prise de conscience de ses
aspirations profondes.

Comment l'utiliser ?

Prendre un moment pour soi d'environ1h 30
a 2 heures, durant lequel on sait que I'on ne
sera pas dérangé. Ce moment est important :
on ne se forge pas une intention personnelle
sur un coin de table entre deux rendez-vous.

S'imaginer dans un futur proche avec un
sentiment positif et répondre aux questions
suivantes :

Qu'ai-je envie d'acquérir ou de devenir ?

Quelles sont mes priorités ? Qu'est-ce qui
pourrait étre laissé de c6té, méme momenta-
nément, ce a quoi je peux renoncer ? Qu'est-ce
qui, a l'inverse, n'est pas négociable pour moi ?

Qu'est-ce qui me motive généralement et qui
me met en mouvement ?

Enfin, qu'est-ce qui fait que j'aurais le
sentiment d'un plein accomplissement de
moi-méme ?
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Synthétiser en une phrase ou deux soninten-
tion personnelle, comme un dessein a réaliser.
Cette feuille de route doit étre réalisable dans
votre contexte tout en étant émotionnellement
satisfaisante, et claire dans sa description.

Notre histoire et notre contexte interviennent
dans nos aspirations, voire les conditionnent.
Pour certains, il est possible de s'en détacher ;
pour d'autres, beaucoup moins. Ce qui compte,
c'est d'étre en accord avec ce que l'on s'est
fixé. Ainsi, Jacques souhaite gagner beaucoup
d'argent pour vivre confortablement et est
prét a travailler beaucoup. Philippe a la méme
aspiration financiére, mais souhaite équilibrer
son temps avec sa famille.

Ce qui compte, ce sont les émotions associées
a notre intention personnelle : si celles-ci sont
positives et nous font du bien, c'est que l'inten-
tion est la bonne pour nous. Si nous sentons
un frein ou une réticence, alors il nous faut
revoir nos aspirations et nos priorités.

Nous pouvons faire cet exercice plusieurs fois
et envisager différentes possibilités avant de
tomber d'accord avec nous-mémes.

OUTIL

m Permet de se fixer un cap clair a un horizon a

moyen terme.

m Apporte une vision globale de ses aspirations,

freins, souhaits et priorités.
m C'est la clé de toute nouvelle aventure.

m L'intention est évolutive et doit étre réévaluée
de temps a autre, en fonction de ses aléas de

parcours et de son évolution personnelle.

m Lerisque est de s'en éloigner:il s'agit au contraire
de la garder constamment en pleine conscience

et ne pas la perdre de vue.





