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Avant-propos

Il n’y a de vent favorable que pour celui qui sait où il va.

Sénèque

L
’ ouvrage que nous vous proposons est dédié au marketing de soi. Il a pour ambition 
d’utiliser des outils éprouvés pour mieux nous connaître, avoir une vision plus fine de 
nos objectifs personnels et professionnels et améliorer notre bien-être global.

Des trajectoires individuelles discontinues

On constate une dé-standardisation des trajectoires et des carrières qui s’annoncent 
discontinues avec une prévisibilité incertaine. L’individu est amené à changer de profession, 
d’entreprise, à être tantôt à son compte, tantôt salarié ; l’individu devient plus autonome et 
responsable.

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

Le marketing de soi pour réaliser ses ambitions

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 carrière ou créer son entreprise.

Chacun est à la fois son produit ou sa prestation, dont il fait la promotion et qu’il développe 
et gère au cours de sa vie professionnelle et extraprofessionnelle.

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

Les apports du marketing de soi

Le marketing de soi s’inspire de la démarche marketing. Il adapte les outils marketing à 
l’individu pour lui 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 à l’individu de créer et gérer sa propre trajectoire professionnelle, 
quels qu’en soient les aléas, de définir sa propre stratégie et de communiquer de façon plus 
efficace, grâce aux techniques utilisées avec succès pour des marques et entreprises de 
premier plan.
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LA BOÎTE À OUTILS  DU MARKETING DE SOI

1.  Définir sa stratégie
Marketing de soi

4.  Réaliser 
         ses projets

5.  Image de soi 
  et notoriété

6.  Se présenter
      et convaincre

7.  Communiquer
   efficacement

8.  Présence sur les
     réseaux sociaux

2.  Révéler
          ses talents

3.  S’adapter à
       son contexte

Huit dossiers développent les outils et les méthodes qui permettent de réaliser son marketing 
de soi, pour valoriser ses compétences en entreprise, rechercher un nouvel emploi, réorienter 
sa carrière, 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 complètent, 
développent ou illustrent le propos :

ii  L'intention personnelle (outil 1)

ii  La fleur des services (outil 7)

ii  Le Personal Branding (outil 33)

ii  La check-list des bonnes pratiques (outil 56)
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La Boîte à outils, 
Mode d’emploi

Comment utiliser  
les QR codes de ce livre ?

	 Téléchargez un lecteur de QR code gratuit et 
ouvrez l’application de votre smartphone.

 	 Photographiez le QR code avec votre mobile.

 	 Découvrez les contenus interactifs sur votre 
smartphone.

Si vous n'avez pas de smartphone, saisissez l'URL 
indiquée sous le QR code dans la barre d'adresse 

de votre navigateur Internet

1

2

3

Les outils sont 
classés par dossier

L’intérêt de la thématique 
vu par un expert

Un menu déroulant 
des outils



LA BOÎTE À OUTILS  DU MARKETING DE SOI

Un approfondissement 
pour être plus
opérationnel

L’essentiel 
en anglais

Un cas 
commenté 

Les apports 
de l’outil 

et ses limites

La représentation
 visuelle de l’outil

Une signalétique 
claire

L’outil 
en synthèseUne vidéo à flasher 

ou un lien direct
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« Rien ne sert de courir, il faut partir à point. »

Jean de La Fontaine, Le lièvre et la tortue

T
out comme dans la fable de La Fontaine, en marketing, il est nécessaire de ne pas se 
lancer tête baissée, mais de préparer son chemin, sa feuille de route. Il est important 
de définir en quoi nous souhaitons être le meilleur, et ce n’est pas nécessairement 

être le plus rapide. Ainsi en marketing, avant de démarrer les actions pour vendre, faire 
connaître, communiquer et donner envie d’en savoir plus sur l’offre, une étape indispensable 
est de bien cerner les services à proposer, leurs avantages et leurs inconvénients et de défi-
nir les valeurs de la marque. C’est avec cette mise à plat et cette compréhension globale que 
le directeur marketing définit sa stratégie et le meilleur chemin pour atteindre son ambition.

DÉFINIR  
SA STRATÉGIE 
MARKETING DE SOI

1
DOSSIER
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1
DOSSIER

Comment dessiner ma stratégie de marketing personnel ?

Imaginez que vous êtes votre Directeur marketing de soi, donc de vous-même. Cette étape 
nécessite une mise à plat de :
ii votre contexte personnel et professionnel  : recherche d’emploi ou création/reprise 

d’entreprise ; évolution dans le même métier ou reconversion ; prise d’un congé sabbatique 
ou d’un congé de formation ; reprise d’une activité après un arrêt de longue durée, etc. ;
ii 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. ;
ii vos souhaits profonds  : votre intention  ; vos valeurs  ; les fondements de votre propre 

marque.

Il s’agit, à cette étape, de replacer vos souhaits profonds au premier plan, avec vos valeurs 
et vos rêves pour réaliser un projet viable en accord avec vous-même. Il n’est jamais trop 
tard pour le faire.

Ainsi, en bâtissant votre stratégie de marketing personnel, vous gagnerez en temps, en 
efficacité et en confiance.

Des outils marketing alliés à la connaissance de soi

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 à l’individu, ils permettent 
d’orienter sa réflexion de façon pragmatique, en vue d’obtenir des résultats concrets. Ils 
mettent l’individu en situation de se confronter à 
l’environnement externe et au marché de l’em-
ploi ou de la création d’entreprise.

Les outils tels que l’intention personnelle, la réali-
sation positive ou les sphères de vie viennent 
compléter les précédents dans une logique de 
connaissance de soi et de ses propres aspirations.

À l’issue de ce dossier, en ayant utilisé tous les 
outils, vous serez à même de dessiner précisé-
ment votre ambition et le chemin pour y arriver.

LES OUTILS
1	 L’intention personnelle......................................................12

2	 Les choix stratégiques......................................................14

3	 La réalisation positive.......................................................16

4	 Les sphères de vie..............................................................18

5	 Le positionnement personnel.........................................20

6	 Le mix-marketing de soi..................................................24

7	 La fleur des services.........................................................28
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Insight

Your personal intention is a 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?

En résumé

L’intention personnelle est globale pour l’en-
semble de sa vie et se dessine à moyen terme, 
parfois à 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 à ces 
questions :

■■ Que souhaitons-nous acquérir ou devenir ?

■■ Qu’acceptons-nous de laisser de côté et 
qu’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 ?

 
 

 
 

 

 

Moi, demain, je me vois...
Je tiens à 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.

DESSINER SON INTENTION PERSONNELLE 
À MOYEN TERME

L’intention personnelle1
OUTIL

Découvrez une 
illustration  
en vidéo de  
l'intention 

personnelle.

goo.gl/GfoJzo

goo.gl/GfoJzo


— 13 —

L’
in

te
n

ti
o

n
 p

er
so

n
n

el
le

DOSSIER 1   Définir sa stratégie marketing de soi OUTIL
1

©
 D

un
od

 –
 T

ou
te

 r
ep

ro
d

uc
ti

on
 n

on
 a

ut
or

is
ée

 e
st

 u
n 

d
él

it
.

3. Synthétiser en une phrase ou deux son inten-
tion personnelle, comme un dessein à réaliser. 
Cette feuille de route doit être réalisable dans 
votre contexte tout en étant émotionnellement 
satisfaisante, et claire dans sa description.

Méthodologie et conseils
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’être en accord avec ce que l’on s’est 
fixé. Ainsi, Jacques souhaite gagner beaucoup 
d’argent pour vivre confortablement et est 
prêt à travailler beaucoup. Philippe a la même 
aspiration financière, mais souhaite équilibrer 
son temps avec sa famille.

Ce qui compte, ce sont les émotions associées 
à 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-mêmes. n

Pourquoi l’utiliser ?

Objectif
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 façon contra-
dictoire. En prendre conscience et pouvoir 
nommer ses composantes en quelques mots 
permet d’affirmer nos choix et nos valeurs.

Contexte
Une carrière à 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 à sa santé, son orga-
nisation ou son style de vie est un contexte 
favorable à une prise de conscience de ses 
aspirations profondes.

Comment l’utiliser ?

Étapes
1. Prendre un moment pour soi d’environ 1 h 30 
à 2  heures, durant lequel on sait que l’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.

2. S’imaginer dans un futur proche avec un 
sentiment positif et répondre aux questions 
suivantes :
ii Qu’ai-je envie d’acquérir ou de devenir ?
ii Quelles sont mes priorités  ? Qu’est-ce qui 

pourrait être laissé de côté, même momenta-
nément, ce à quoi je peux renoncer ? Qu’est-ce 
qui, à l’inverse, n’est pas négociable pour moi ?
ii Qu’est-ce qui me motive généralement et qui 

me met en mouvement ?
ii Enfin, qu’est-ce qui fait que j’aurais le 

sentiment d’un plein accomplissement de 
moi-même ?

Avantages
■  ■ Permet de se fixer un cap clair à un horizon à 
moyen terme.

■  ■ Apporte une vision globale de ses aspirations, 
freins, souhaits et priorités.

■  ■ C’est la clé de toute nouvelle aventure.

Précautions à prendre
■  ■ L’intention est évolutive et doit être réévaluée 
de temps à autre, en fonction de ses aléas de 
parcours et de son évolution personnelle.

■  ■ Le risque est de s’en éloigner : il s’agit au contraire 
de la garder constamment en pleine conscience 
et ne pas la perdre de vue.

« L’intention est le 
fait de se donner un 
certain but, dessein 
ferme et prémédité, 
qu’on se propose 
d’atteindre. » 
Wikipédia




