Marketing de soi: les recettes
des meilleurs commerciaux

En bon franc¢ais, 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.

g vendre ? Quelle an-
goisse | Cest telle-
ment plus difficile que
de vendre une voitune
ou un gigot. Car l'affect vient
souvent parasiter cette dé-
marche commerciale un pew
particuliére. « Nous portons
tous un sac i dos rempli d'in-
formations sur notre histoire,
M0s eNvies, N0s PEULS », pré-
vient Isabelle Censier, comeé-
dienne et Tormalrice en prise
de parole et en gestion des émo-
tions au sein du résean
Prod. Des informations gu'on
peut avoir du mal i identifier,
alors que nos interlocuteurs
les pergoivent immédiatement.
Avant de formaliser une dé-
marche commerciale, le pre-
mier exercice consiste donc a
s interroger sur l'image quon
renvole, « [ nesagit pas de lut-
ter contre ses émotions, pour-
suit Isabelle Censier. C ‘est le
meillenr moven de se laisser
submerger ! » Mieux vaut ap-
prendre & faire avec... et 4 « res-
ber sol-méme », cormme on dil
dans la télé-réalité, C'est, du
reste, la principale becon que tine
Hervé Le Borgne de ses vingt
ans de carriére commerciale :
« Chassez le naturel, il revient
au galop ! » explique ce direc-
eur cormumercial dans L branche
courrier de La Poste,
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Rester naturel mexclut pas
de travailler son disoours ; « Cer-
tains trouvent de I'énergie dans
l'improvisation. Je suis, pour
ma part, convaincu qu'il faut
vraiment travailler en amont
potar poanvoir éne natured be mo-
ment veni =, déclare Frédéric

Fougerat, directeur de [a com-
munication de GeoServices (en-
Ireprise de services pétroliers).
Directeur commercial d une fi-
liale du groupe Adeceo, Ludo-
vic Milléquant a ainsi passé plu-
sieurs hewres a préparer la pré-
sentation de trente minutes guil
a dil faire rbeemment & son
président pour expliquer son
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dAdjust HR = « | ad adopté la tech-
nique dAristote Onassis, sou-
rit-il. Je me suis préparé & ré-
porkdre aux cing questions que
mon interlocuteur risquait de
i j]l.lhl'.'f l'.'l.llllll.|1|.‘ e {Il' =407
poste, de sa personnalité et de
IT0N Projet. =

Cette fagon de parer les ob-
jections est une forme d hu-
manization des grilles de mar-

Pour aller plus loin

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

chef de secteur &4 Orangina
Schweppes. Ces outils, qui ont
fait leurs prevves dans le champ
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