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Marketing de soi : les recettes
des meilleurs commerciaux

En bon francais, on parle de self marketing ou de personal branding.

Pour bien vendre un projet, une idée ou tout simplement sa personne,

des commerciaux de haute volée livrent leurs ficelles.

e vendre ? Quelle an-
goisse | C'est telle-
ment plus difficile que
de vendre une voiture
ou un gigot. Car 'affect vient
souvent parasiter cette dé-
marche commerciale un peu
particuliére. « Nous portons
tous un sac & dos rempli d'in-
formations sur notre histoire,
NS envies, N0S Peurs », pré-
vient Isabelle Censier, comé-
dienne et formatrice en prise
de parole et en gestion des émo-
tions au sein du réseau Sweet
Prod. Des informations qu'on
peut avoir du mal & identifier,
alors que nos interlocuteurs
les percoivent immédiatement.
Avant de formaliser une dé-
marche commerciale, le pre-
mier exercice consiste donc a
s'interroger sur I'image qu'on
renvoie. « I ne s'agit pas delut-
ter contre ses émotions, pour-
suit Isabelle Censier. C'est le
meilleur moyen de se laisser
submerger ! » Mieux vaut ap-
prendre & faire avec... et a «Tes-
ter soi-méme », comme on dit
dans la télé-réalité. C'est, du
reste, la principalelecon que tire
Hervé Le Borgne de ses vingt
ans de carriére commerciale :
« Chassez le naturel, il revient
au galop ! » explique ce direc-
teur commercial dansla branche
courrier de La Poste.

Rester naturel n'exclut pas
de travailler son discours : « Cer-
tains trouvent del'énergie dans
I'improvisation. Je suis, pour
ma part, convaincu qu'il faut
vraiment travailler en amont
pour pouvoir étre naturel le mo-
ment venu », déclare Frédéric

dAdjust HR : «J'ai adopté 1a tech-
nique dAristote Onassis, sou-
rit-il. Je me suis préparé a ré-
pondre aux cing questions que
mon interlocuteur risquait de
me poser compte tenu de son
poste, de sa personnalité et de
mon projet. »

keting permettant de décorti-
quer un produit ou un projet
sous I'angle des atouts/fai-
blesses et menaces/opportu-
nités (1) qu'il recéle. « Pour-
quoi avoir peur de s'appliquer
des techniques marketing ?
demande Pierre Dosogne,

Ser S‘appliquer les techniques e marketing <

Fougerat, directeur de la com-
munication de GeoServices (en-
treprise de services pétroliers).
Directeur commercial dune fi-
liale du groupe Adecco, Ludo-
vic Milléquant a ainsi passé plu-
sieurs heures & préparer la pré-
sentation de trente minutes quiil
a dii faire récemment 4 son
président pour expliquer son
projet de reposifionnement
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Cette facon de parer les ob-
jections est une forme d’hu-
manisation des grilles de mar-

Pour aller plus loin

chef de secteur & Orangina
Schweppes. Ces outils, qui ont
fait leurs preuves dans le champ
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professionnel, fonctionnent
aussi dans le champ person-
nel. » Le principe : identifier,
dans sa personnalité ou dans
son projet, quels éléments cor-
respondent aux besoins du
client et lui procurent le fa-
meux « avantage compétitif »
sans lequel une vente ne peut
étre conclue. « Il faut savoir se
mettre dans la peau de son in-
terlocuteur pour trouver les
mots qui lui parlent », pour-
suit Pierre Dosogne. Tout en
sachant changer de registre.

Savoir intervenir

au bon moment
«Voulez-vous convaincre votre
interlocuteur avec des argu-
ments factuels et rationnels, ou
cherchez-vous  le persuader
en recourant a des idées, des
concepts ouméme duréve? »:
pour Pia Martin, qui dirige la
ligne de formation en commu-
nication orale et écrite a la
Cegos, cette question est
essentielle. Elle conditionne le
choix des arguments et méme

des mots susceptibles de parler
a loreille et au cerveau de son
interlocuteur.

Se mettre a la place de son
interlocuteur, ¢est aussi savoir
intervenir aubon moment: « On
sous-estime Lrop souvent la
question du timing », observe
Frédéric Fougerat. Il est pour-
tant clair quun patron n'aura
aucune considération pour le
«projet dusiécle » sivouslelui
présentez a quelques minutes
de son conseil d'administration
ou au moment ol il part en
week-end... Le hon timing et la
bonne durée : avant de se lan-
cer dans sa présentation, Lu-
dovic Milléquant demande tou-
jours de combien de temps il
dispose. Ce qui ne l'empéche
pas de commencer son discours
par un pitch de 30 secondes (voir
ci-dessous). Le meilleur moyen
de mettre son interlocuteur en
appétit... @ SABINE GERMAIN

(1) En référence & la matrice « Swot »
(Strength, Weakness, Opportunity, Threat),
outil de référence dans le domaine du
marketing stratégique.
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