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A Propos de Moi

Chére lectrice, Cher lecteur!

Je suis Véronique Callens, une passionnée de ’dme humaine et des subtilités de la
communication. Depuis toujours, j’aime explorer les chemins qui permettent de vivre
en harmonie avec soi-méme et avec les autres.

Forte d’une expérience riche en accompagnement personnel, j’ai développé une
approche unique qui allie bienveillance, pragmatisme, et légereté.

Ce que j’adore par-dessus tout, c’est transformer les défis du quotidien en
opportunités pour grandir et briller. J’aime rendre accessibles des concepts parfois
complexes, en les traduisant en outils simples, concrets, et directement applicables.
Mon écriture, comme mon approche, est chaleureuse, directe, et toujours teintée
d’une touche de panache — parce qu’un peu de style ne fait jamais de mal !

C’est avec cette philosophie que j’ai créé « KOA-Avec Panache », une collection de
petits livres pratico-pratiques. Mon but ? Vous accompagner avec des solutions
élégantes et efficaces pour relever vos défis du quotidien. Dire non, poser vos limites,
gérer vos priorités, ou encore cultiver une confiance en vous durable... Chaque livre
est congu pour étre votre allié dans votre quéte d’équilibre et de sérénité.

Avec « KOA-Avec Panache », je ne vous propose pas seulement des outils : je vous
invite a une maniére de vivre plus affirmée, plus libre, et plus authentique.

Alors, prét(e) a embarquer avec moi ? Le voyage commence ici, et je suis ravie de vous
avoir a mes cotés !



«KOA-Avec Panache »
Une Collection Pour Vous,

Pratique et Elégante

Bienvenue dans l'univers de « KOA-Avec Panache ». Ici, chaque livre est une
invitation a simplifier votre quotidien tout en révélant le meilleur de vous-
méme. Cette collection a été concue pour vous apporter des réponses
concretes aux defis que nous rencontrons tous : apprendre a dire non,
reprendre le contréle de son temps, ou encore renforcer sa confiance.

Je crois fermement qu’il est possible de transformer les obstacles en
opportunités, et que l’élegance n’est pas un luxe, mais une maniére de se
respecter et d’avancer. Chaque livre de cette collection vous offre des outils
simples, applicables immédiatement, et concus pour s’adapter a votre
rythme. Pas de théories complexes ni de recettes universelles : seulement
des solutions réalistes et sur-mesure pour répondre a vos besoins
spécifiques.

Mon objectif ? Que ces ouvrages deviennent vos alliés, vous aidant a
retrouver equilibre et sérénite, tout en cultivant ce "panache” qui fait toute la
différence. Je veux que vous puissiez, page apres page, retrouver de la clarté,
de lassurance et surtout, une vision plus libre et affirmée de votre vie.

Avec KOA Avec Panache, vous n’étes pas seul(e). Vous avez a vos cotés une
collection pensée pour vous inspirer, vous guider, et vous encourager a
briller, chaque jour, un peu plus. Alors, prét(e) a transformer vos aspirations
en actions ?



Introduction : Arrétez de Mendier
un Job, Vendez Vos Compétences
avec Panache!

'WANTED

Imaginez la scene : vous vous asseyez dans une salle d’entretien, le recruteur
en face de vous. Il vous jauge, vous analyse, prét a décider si vous méritez
une place. Vous, nerveux(se), essayez désespérément de faire bonne

impression, la gorge nouée par une seule question : « Suis-je assez bien pour
‘ ‘A eux ?» Toute votre posture transpire la soumission. Vous espérez qu’ils
«TOP TALENT NEEDED \{eull\lent bien vous choisir, comme si vous étiez un produit au rabais sur une
SKILLED PROBLEM-SOLVER WANTED étagere.
PROBLEM-SOLVER WANTED
B e e e STOP. Ca suffit.

Posez-vous une question simple : Pourquoi diable étes-vous en train de mendier une validation ?
Pourquoi vous rabaissez-vous a quémander un emploi, comme si vous n’aviez rien de mieux a offrir ? Et
si, au lieu d’attendre leur jugement, vous changiez complétement la dynamique ? Imaginez ceci : vous
n’étes plus un(e) demandeur(se) d’emploi. Vous étes un(e) expert(e), un(e) proposeur(se) de
compétences, une ressource indispensable. Vous ne venez pas quémander un job : vous venez offrir
des solutions, répondre a des besoins précis, résoudre leurs problemes.

Le monde du travail ne veut pas de CV fades ni de candidats tremblants. Il cherche des talents capables
de générer de la valeur, de créer un impact. Il ne s’agit pas de savoir si vous étes assez bien pour eux. La
vraie question, c’est : « Sont-ils assez bien pour mériter vos compétences ? »

Bienvenue dans une révolution. Bienvenue dans une maniere radicalement nouvelle de voir le monde
du travail. A partir de maintenant, vous ne serez plus jamais un(e) demandeur(se) d’emploi. Vous
devenez une offre précieuse. Et croyez-moi, cette posture va tout changer.

Prét(e) a démolir les anciens paradigmes ? Vous étes au bon endroit. Tournez la page et préparez-vous
découvrir une nouvelle maniere de voir le monde du travail et a transformer votre carriere.

Pourqguoi Ce Livre Existe ?

Soyons honnétes : on nous a appris a «chercher un emploi » de maniére passive, presque soumise.
Depuis l’école, on nous conditionne a penser que le travail est une récompense que U'on obtient si 'on
a de bonnes notes, si l'on suit les bonnes reégles et si 'on répond bien aux attentes. Mais ce modele ne
fonctionne plus. Dans un monde ou la compétition est féroce, les recruteurs ne cherchent pas des gens
pour remplir des cases, ils cherchent des solutions a leurs problémes. Et ces solutions, c’est VOUS.

Ce livre n’est pas un manuel de recherche d’emploi traditionnel. Il ne vous dira pas comment «bien
rédiger un CV » ou «réussir un entretien ». Il va beaucoup plus loin. Il vous invite a détruire tous les
paradigmes obsolétes qui vous empéchent de réussir, et a adopter une posture nouvelle : celle d’un(e)
proposeur(se) de compétences. En changeant votre état d’esprit, vous ne serez plus un(e)
demandeur(se) d’emploi. Vous serez un(e) professionnel(le) capable de démontrer pourquoi une
entreprise a besoin de vous.



Ce Que Vous Allez Découvrir

Dans ce livre, vous apprendrez a :

1. Changer de mentalité : Comprendre que vous n’étes pas un(e) simple « chercheur(se)
de job », mais une personne qui apporte de la valeur.

2. Identifier votre valeur unique : Repérer vos forces, vos compétences et les transformer
en propositions concretes pour le marché.

3. Créer des outils percutants : Un CV, une lettre de motivation et un discours qui parlent
directement aux besoins des recruteurs.

4. Gérer les entretiens comme un(e) pro : Passer de la posture de candidat(e) a celle de
négociateur(trice).

5. Construire un réseau puissant : Trouver des opportunités avant méme qu’elles
n’apparaissent publiguement.

6. Vous positionner comme indispensable : Faire comprendre que vous étes une
ressource clé, et non une option parmi d’autres.

Ce Livre S’Adresse a Vous

Que vous soyez en début de carriere, en reconversion ou a la recherche d’un nouveau départ, ce
livre est fait pour vous. Pas besoin d’étre un(e) expert(e) ou d’avoir un parcours exceptionnel. Ce
qui compte, c’est votre envie de changer votre perspective et de passer a l’action.

Une Révélation : Vous Etes une Opportunité

Rappelez-vous ceci tout au long de votre lecture : vous n’avez rien a quémander. Vous avez
quelque chose de précieux a offrir. Vous étes une ressource, un investissement pour une
entreprise. Ce livre est la pour vous aider a mettre en lumiére cette valeur et a convaincre les
recruteurs qu’ils feraient une erreur en ne vous choisissant pas.

Alors, étes-vous prét(e) a révolutionner votre recherche d’emploi ?
Tournez la page et préparez-vous a transformer votre vision, votre confiance et, surtout, votre
avenir.



WANTED | Chapitre 1:

Pourquoi Chercher un Job,

C’est une Illusion

At

+TOP TALENT NEEDED +

SKILLED PROBLEM-SOLVER WANTED Arrétez tout. Le simple fait de « chercher un job » estune imposture.
PROBLEM-SOLVER WANTED Un piége dans lequel on vous a fait tomber depuis toujours. Onvous
S a appris a penser que le travail est une faveur qu’on vous accorde,
que votre valeur dépend de Uapprobation d’un recruteur. Faux.

Archi-faux. Et il est temps de pulvériser ce mythe.

La vérité ? Le marché du travail n’a jamais été une question de mérite ou d’éthique. C’est un
marché, point final. Et sur ce marché, vous n’étes pas une marchandise en quéte d’un acheteur
charitable. Vous étes un fournisseur de compétences, une solution, une opportunité. Si vous
continuez a vous positionner comme un(e) demandeur(se), vous étes mort(e)
professionnellement.

1. Le Piege de la Posture de Demandeur

Vous pensez que « chercher un emploi » signifie répondre a des offres, envoyer des CV, et espérer
que quelqu’un «vous donne une chance ». Voici ce que cette mentalité vous fait réellement :

¢ Vous positionner en mendiant : « Je suis a votre disposition. Choisissez-moi, s’il vous
plait. » Une posture qui crie Uinsécurité.

e Accepterdes miettes: Vousvous pliez aux attentes, sans jamais vous demander ce que
vous voulez réellement.

e Deévaloriser vos compétences : Vous implorez, alors que vous étes celui/celle qui
apporte des solutions.

Etle pire danstout ¢ga ? Le recruteur le sent a des kilometres. Rien n’est plus repoussant qu’un(e)
candidat(e) qui quémande.

2. Comprendre Ce Que Veulent Vraiment les Recruteurs

Détrompez-vous : un recruteur ne cherche pas un CV parfait, un diplédme prestigieux ou un(e)
candidat(e) docile. Ce qu’il veut, c’est une solution a ses problemes. Point barre.

e Le recruteur a un probléme : Trop de taches a gérer, des objectifs non atteints, un
manque de compétences dans son équipe.

e Votre réle : Vous positionner comme la personne qui va résoudre ce probléme et
ajouter de la valeur a son entreprise.

Comment ? En montrant clairement ce que vous apportez : des résultats, des compétences, et
une attitude proactive.
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IWlustration

Imaginez un commercgant qui entre dans une boutique pour acheter un produit. Ce commergant
(le recruteur) n’est pas la pour évaluer le produit sur des critéres émotionnels. Il est la pour
répondre a un besoin précis. Si vous étes ce produit, vous devez lui démontrer immédiatement
en quoi vous étes la meilleure solution possible.

3. L’Entreprise : Un Acheteur, Pas un Juge

Deés que vous comprenez que ’entreprise est un acheteur et non un juge, tout change.

e Leur budget, c’est votre opportunité : Les entreprises dépensent des milliers d’euros
pour embaucher quelqu’un. Ce n’est pas une faveur, c’est un investissement.

e Vous étes un investissement rentable : Chaque compétence, chaque expérience que
vous avez est une promesse de retour sur investissement pour eux.

Clé essentielle : Arrétez de vous demander si vous étes « assez bien ». Demandez-vous : « Quels
bénéfices vais-je leur apporter, et comment puis-je le démontrer ? »

4. Les Questions Que Vous Devez Vous Poser Maintenant

Avant méme de postuler ou de rédiger un CV, posez-vous ces questions :
1. Quels problémes puis-je résoudre
o Exemple: «Je suis excellent(e) pour organiser des équipes sous pression. »
2. Quels résultats ai-je obtenus dans le passé ?

o Exemple : «J’ai augmenté les ventes de 20 % dans mon précédent poste grace a
une stratégie ciblée. »

3. Pourquoi suis-je unique ?

o Exemple : «Je combine des compétences techniques et une créativité qui me
permettent de trouver des solutions innovantes. »

Exercice pratique : Prenez une feuille et répondez & ces questions. Ecrivez vos réponses en
termes de bénéfices pour une entreprise, pas en termes de taches accomplies.

5. La Nouvelle Posture a Adopter : De Demandeur a Proposeur

Maintenant que vous voyez le tableau, il est temps de changer radicalement votre fagon de
penser. Voici votre nouvelle équation mentale :

e Je ne suis pas un(e) demandeur(se).
e Je suis une ressource.

¢ Je ne mendie pas un emploi.

e Je propose des compétences.

11



Votre but n’est pas d’étre « choisi(e) » mais d’étre irrésistible. Vous étes celui/celle qui apporte
une solution unique, qui anticipe les besoins de Uentreprise et les surpasse.

Astuce mentale:

4 foartir de maintenant, cﬁmlue fois que vous frensez

« emp/m’ 5, remp/ﬂcez ce mot pmﬂ « appwz‘v/nifé 55,

£t cﬁﬂque fois que vous frensez candidature s,

remplacez-le par « proposition »,
P fpar s prop

Yous ne poyz‘u/ez fo0ss : vous vendez.

Conclusion : Vous Etes Déja la Solution

Ce premier chapitre vous invite a jeter a la poubelle tout ce que vous pensiez savoir sur la
recherche d’emploi. Vous étes beaucoup plus qu’un(e) chercheur(se). Vous étes un(e)
proposeur(se). Un professionnel ou une professionnelle capable d’identifier des besoins et de
les résoudre avec brio.

Alors, commencez a vous poser les bonnes questions. Car ce n’est pas a vous de prouver que
vous étes « assez bien ». C’est aux recruteurs de prouver qu’ils méritent ce que vous avez a offrir.

12



WANTED Chapitre 2 : Reprendre le Controle :
: g Vous Etes une Ressource, Pas un

f y Suppliant

'
f

|

|
! ‘ i ! Arrétez tout de suite cette spirale infernale de la soumission. Vous
i
. ‘ n’étes pas un mendiant cherchant un job pour survivre. Vous étes
*TOP TALENT NEEDED* une ressource, une opportunité ambulante, un(e)

“'umﬁﬁ‘gg&‘,ﬂ‘_;%%‘ﬁ"mﬁﬁr’ professionnel(le) avec des compétences capables de transformer

S P o une entreprise. Ce chapitre va vous montrer comment reprendre le
controle total de votre trajectoire et arréter de subir.

1. La Plus Grande Erreur : Laisser les Autres Définir Votre Valeur

Vous savez ce qui cloche dans la posture de demandeur d’emploi ? Vous laissez les recruteurs décider
de votre valeur. Vous leur offrez ce pouvoir sans résistance, comme si vous n’aviez aucune idée de ce
que vous valiez. Grave erreur.

La vérité ?

e Vous étes une ressource stratégique. Votre valeur ne dépend pas de leur jugement, mais de ce
que vous pouvez accomplir.

e Les recruteurs ont besoin de vous, tout autant que vous avez besoin d’eux. Leur entreprise
fonctionne parce que des gens comme vous savent produire des résultats.

2. Comprendre et Affirmer Votre Valeur

Vous avez un bagage. Des expériences, des compétences, des succes, méme dans des contextes que
vous jugez « banals ». Ce sont ces éléments qui définissent votre valeur, pas les cases qu’un recruteur
veut vous faire cocher.

Voici comment affirmer votre valeur:

1. Listezvosréussites: Toutce quevousavezaccompli dansvotrevie personnelle, académique,
ou professionnelle. Pas de fausse modestie.

o Exemple : Vous avez organisé un événement pour votre association ? Vous étes un(e)
as de la gestion de projet.

o Vous avez géré des enfants turbulents ? Félicitations, vous étes un(e) champion(ne) de
la patience et de la résolution de conflits.
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2. Transformez vos compétences en solutions : Pensez en termes de bénéfices pour une
entreprise.

o «J’ai une excellente capacité d’organisation » devient : «Je peux optimiser vos
processus pour faire gagner du temps a votre équipe. »

o «Jesaisrédiger » devient : «Je peux créer des contenus clairs et engageants pour
vos clients. »

3. Vous N’&tes Pas un CV, Vous Etes une Solution

Un CV, c’est un outil. Mais vous, vous étes bien plus que ce bout de papier. Vous étes une
solution vivante. Vous devez donc apprendre a vous présenter autrement, a incarner cette
valeur.

e Arrétez de réciter votre parcours : Les recruteurs ne veulent pas un résumé soporifique
de vos expériences. Ils veulent savoir comment vous pouvez résoudre leurs problemes.

o Exemple médiocre : « J’ai travaillé dans un cabinet comptable pendant 5 ans. »

o Exemple puissant : «J’ai aidé mes clients a économiser 50 000 € en optimisant
leur fiscalité. »

¢ Faites de vos points forts une offre irrésistible :
o Pointfort: «J’ai une excellente communication. »

o Offre: «Je peux aider votre entreprise a fidéliser ses clients grace a des échanges
clairs et personnalisés. »

Exercice pratique :
Prenez une feuille et divisez-la en deux colonnes :

e Colonne 1: Listezvos compétences et expériences.

e Colonne 2: Transformez-les en bénéfices concrets pour une entreprise.

4. Bannir le Syndrome de Ulmposteur : Vous Etes Légitime

Le syndrome de Uimposteur est votre pire ennemi. Cette petite voix qui chuchote : « Tu n’es pas
assez bon(ne) », « Tu n’as pas les diplémes qu’il faut », « D’autres sont mieux que toi. »

Détruisez cette voix.
Voici pourquoi :

e Les recruteurs ne cherchent pas la perfection, ils cherchent une solution. Vous n’avez
pas besoin de tout savoir, mais de prouver que vous étes capable d’apprendre et de
contribuer.

e Tout le monde doute, mais seuls ceux qui osent passer a l’action réussissent. Alors,
méme si vous avez des failles, elles ne vous définissent pas. Ce sont vos actions qui
comptent.
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5. Passez en Mode « Proposeur de Compétences »

Pour reprendre le contréle, vous devez vous positionner comme une ressource stratégique.
Voici comment passer de « demandeur » a « proposeur » :

1. Ildentifiez leurs besoins:

o Etudiez les entreprises qui vous intéressent. Quelles sont leurs problématiques
actuelles ?

o Lisezleurs annonces, analysez leurs actualités, identifiez leurs faiblesses.
2. Créez une offre personnalisée:

o Vousn’étes pas la pour « postuler ». Vous étes la pour montrer pourquoivous étes
LA solution qu’ils cherchent.

o Exemple: «Je vois que votre entreprise développe une nouvelle ligne de produits.
J’ai une expérience de 3 ans en lancement de projets, et voici comment je peux
vous aider a réussir. »

3. Faites preuve d’audace:

o Contactez directement des recruteurs ou des responsables avec des idées
concretes.

o «Je propose de vous aider a augmenter votre visibilité en ligne grdce a mes
compétences en marketing digital. Voici un exemple de ce que j’ai réalisé pour un
précédent client. »

6. Exercice : Construire Votre Proposition de Valeur

Prenez 15 minutes et rédigez votre proposition de valeur unique.

o Etape 1:Identifiez une compétence ou une expérience clé.
o Exemple: «Jai une grande expérience en gestion de projet. »
o Etape 2: Transformez-la en un bénéfice concret.

o Exemple: «Je peux organiser vos équipes pour réduire les délais de livraison et
améliorer la satisfaction client. »

o Etape 3: Ecrivez votre pitch.

o «Gradce a mon expertise en gestion de projet, je peux optimiser vos processus
pour atteindre vos objectifs plus rapidement. »

Répétez cet exercice pour chaque compétence clé que vous avez.
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Conclusion : Vous Etes une Offre,

Pas une Option

Vous étes un(e) professionnel(le) qui apporte des
solutions, pas une option parmi d’autres. En adoptant
cette posture, vous ne subirez plus jamais les
processus de recrutement. Vous prendrez le contréle,
vous deviendrez proactif(ve), et vous imposerez votre
valeur.

Message clé :

Yous n ttes foas ls foour atfendre
qu o vous donne une chance.
Vous étes I frour montrer paumluoi

vous étes In meilleure chance qu ils ont
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WANTED Chapitre 3 : Réinventer le CV :
}

Une Offrande de Compétences

i Oubliez tout ce que vous pensez savoir sur les CV. Oui, tout. Ce
| papier n’est pas la pour réciter votre parcours scolaire ou votre

+»TOP TALENT NEEDED = liste de tAches passées. Non, un CV est une offrande, une
“'mgggggmso‘{b‘gﬁxﬂgn présentation irrésistible de vos compétences et de vos
T résultats. C’est un outil stratégique, pas une autobiographie.

Le probléme, c’est que 99 % des CV aujourd’hui finissent directement a la corbeille, et pour cause : ils
sont fades, remplis de clichés, et surtout centrés sur le candidat, pas sur ce qu’il peut apporter. Ce
chapitre va vous apprendre a transformer votre CV en un document qui vend, qui capte l’attention et
qui prouve en quelques secondes pourquoi vous étes la solution recherchée.

1. Pourquoi Votre CV Actuel ne Fonctionne Pas

Les recruteurs n’ont pas le temps. Un CV, c’est 10 secondes d’attention, pas plus. Si votre CV
ressemble aca:

¢ Une longue liste de postes occupés, sans contexte ni résultats.

e Des descriptions génériqgues comme «Travailleur(se) motivé(e) et dynamique» ou
« Expériences variées dans différents secteurs ».

e Une mise en page dense etillisible.

Résultat ? Il finit sous une pile ou dans un dossier poubelle. Ce n’est pas parce que vous n’étes pas
compétent(e). C’est parce que vous ne parlez pas le langage du recruteur : celui des résultats
concrets et des solutions.

2. Ce Que Votre CV Doit Absolument Faire

Votre CV doit répondre a une seule question : « Pourquoi devrais-je investir dans cette
personne ? ». Poury arriver, il doit :

e Captiver attention dés les premiéres lignes.
¢ Mettre en avant vos réussites chiffrées et vos impacts.

o Etre clair, visuel et orienté vers leurs besoins.
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3. Les Clés d’'un CV qui VEND

A. Une Accroche Irrésistible

Oubliez les introductions vides du type : «Je suis a la recherche d’un emploi dans... ».
Commencez par une phrase percutante qui résume votre valeur.

Exemple d’accroche :
« Spécialiste en gestion d’équipes, j’ai coordonné des projets complexes qui ont réduit les
délais de livraison de 30 % tout en augmentant la satisfaction client. »

B. Mettez Vos Réalisations au Centre

Les recruteurs veulent savoir ce que vous avez accompli, pas seulement ce que vous avez fait.
Chaqgue expérience doit étre orientée résultats.

e Mauvais exemple : « Gestion des plannings et des stocks dans une PME. »

e Bon exemple : « Optimisation des plannings pour réduire les colts de stockage de 15 %,
augmentant ainsi la rentabilité de ’entreprise. »

Astuce : Si possible, utilisez des chiffres pour quantifier vos impacts. Les résultats chiffrés
parlent plus que mille mots.

C. Structurez Votre CV en Trois Sections Clés
1. Unrésumé de vos compétences en haut de page :

o Exemple : « Expert(e) en marketing digital avec 5 ans d’expérience, spécialisé(e)
dans l'augmentation du trafic web et des conversions. »

2. Desréalisations clés sous chaque expérience :

o Indiqueztoujours le contexte, les actions que vous avez menées, et les résultats
obtenus (méthode CAR : Contexte, Action, Résultat).

o Exemple : «Dans un contexte de restructuration, j’ai réorganisé équipe
commerciale, augmentant les ventes de 20 % en un an. »

3. Une section « Compétences techniques et soft skills (Compétences générales) » :
o Divisezvos compétences en deux catégories :
= Techniques (logiciels, outils spécifiques, méthodologies).

= Relationnelles (leadership, communication, résolution de conflits).

D. Soignez la Présentation

Votre CV doit étre agréable a lire. Utilisez une mise en page claire, avec des sections bien définies
et des points essentiels mis en avant.
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Conseils:
o Utilisez des polices simples et professionnelles.
e Aérezvos textes avec des espaces blancs.

e Ajoutez des éléments visuels comme des icobnes ou graphiques pour illustrer vos
compeétences, si cela est pertinent.

Exemple d’outils gratuits :

e Canva pour un CV design.

e Zety pour des modeles de CV personnalisables.

4. Ne Soyez Pas Générique : Adaptez Votre CV a Chaque Offre

Chaque entreprise est différente, et votre CV doit refléter cette spécificité. Montrez que vous
comprenez leurs besoins en adaptant vos expériences et vos compétences a ce qu’ils
recherchent.

Exemple:

e Siune entreprise cherche a développer ses ventes a Uinternational, mettez en avant vos
expériences en exportation ou vos compétences en langues étrangeres.

Astuce : Analysez U'offre d’emploi et identifiez les mots-clés. Reprenez-les dans votre CV pour
montrer que vous correspondez au profil recherché.

5. Une Astuce Mortelle : La Section « Projets Personnels »

Vous n’avez pas beaucoup d’expérience professionnelle ? Pas de panique. Utilisez vos projets
personnels pour démontrer vos compétences.

e Vous avez monté un blog ? Vous étes un(e) expert(e) en rédaction web et gestion de
contenu.

e Vous avez organisé un événement pour une association ? Vous étes doué(e) en logistique
et coordination.

e Vous avez suivides cours en ligne ? Vous prouvez votre capacité a apprendre de maniere
autonome.

6. Exercice Pratique : Transformez Votre CV Maintenant

Prenez une copie de votre CV actuel et suivez ces étapes :
1. Supprimez toutes les phrases génériques qui n’apportent pas de valeur.
2. Réécrivez chaque expérience en termes de résultats et de bénéfices pour Uentreprise.

3. Ajoutez une accroche percutante en haut de page.
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4. Adaptez votre CV a une offre spécifique et relisez-le pour vous assurer gqu’il parle
directement aux besoins de U’entreprise.

Conclusion : Votre CV est une Arme, Utilisez-le Comme Telle

Votre CV est bien plus qu’une liste de jobs passés. C’est une offre commerciale, une
démonstration de votre capacité a créer de la valeur. Si vous suivez ces étapes, vous ne serez
plus jamais un(e) candidat(e) parmi tant d’autres. Vous serez celui/celle qui capte l’attention et
suscite 'envie.

Message clé:

Ne /m'yyezjamm}' votre CV dire :
« Voici ce que wi fait. »
Faites-le dive :
« Vores ce que ji /ﬂpﬂ//é//}ﬂﬂ 01" VoS,
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WANTED Chapitre 4 : La Lettre de Motivation :
R . | Une Proposition Commerciale
f \
i / Puissante
r ‘ ‘ *| La lettre de motivation. Cet exercice tant redouté, souvent
*TOP TALENT NEEDED = baclé. S.oyt')n.s honnétes, corrjb|§n dg lettres débutentencore
SKILLED PROBLEM-SOLVER WANTED par un insipide : «Je vous écris afin de postuler au poste
PROBLEM-SOLVER WANTED . R ”
e p————— de... »? Une phrase qui endort le recruteur avant méme qu’il

n’ait fini la premiere ligne.

Stop a ca. La lettre de motivation est bien plus qu’une formalité administrative : c’est une
proposition commerciale qui doit frapper fort et démontrer pourquoi ’entreprise a besoin de vous.

1. La Lettre de Motivation Classique : Une Faute Professionnelle

Pourquoi la plupart des lettres finissent-elles a la poubelle ?

o Elles sont centrées sur le candidat : Vous parlez de vous, de vos envies, de vos attentes,
mais rien sur ce que vous apportez.

¢ Elles sont vagues et sans impact : Des formules creuses comme «Je suis motivé(e) a
rejoindre votre entreprise », sans rien prouver derriére.

e Elles sont génériques : Vous changez a peine le nom de U'entreprise, et ¢a se voit.

Un recruteur n’a que faire de vos réves et de vos aspirations. Ce qu’il veut savoir, c’est comment
vous allez répondre a ses besoins et résoudre ses problémes. Alors, sortez de la posture du «je
postule »et passez a celle du «je propose ».

2. Une Structure Révolutionnaire pour Votre Lettre

Une lettre de motivation efficace se construit comme une proposition commerciale en trois
étapes:

1. Identifiez leur probléeme.

2. Proposezvotre solution.

3. Montrez des résultats.
Exemple:

e Probléeme : «Vous cherchez a renforcer votre présence digitale et a capter une audience
plus large. »

e Solution : «Avec mon expertise en marketing digital, je peux créer et optimiser des
campagnes en ligne performantes. »

e Résultats : « Lors de ma derniére mission, j’ai augmenté le trafic web de mon entreprise de
50 % en trois mois. »
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Autre exemple

Probleme: «Vous cherchez un professionnel fiable pour assurer la réception,
l’organisation et la gestion efficace des marchandises. »

Solution : « Habitué(e) a travailler dans des entrep6ts dynamiques, je peux réceptionner,
trier et organiser vos produits avec rigueur et efficacité. »

Résultats : «Lors de ma derniere mission, j’ai réduit les erreurs de stockage de 30 % et
optimisé 'espace, facilitant ainsi la préparation des commandes. »

3. Commencez Fort : Une Accroche Qui Retient UAttention

Dés la premiere ligne, captez Uattention du recruteur. Bannissez les phrases fades et démarrez
avec une accroche percutante.

Exemples d’accroches :

«Aider les entreprises a dépasser leurs objectifs commerciaux est mon terrain de jeu. »

« Dans un monde ot chaque clic compte, je peux transformer vos visiteurs en clients
fideles. »

«Vous cherchez a optimiser vos processus ? Voici comment je peux y contribuer dés
aujourd’hui. »

« Garantir une cuisine impeccable pour permettre aux chefs de travailler dans les
meilleures conditions, c’est ma priorité quotidienne. »

L’idée est de piquer la curiosité et de montrerimmédiatement ce que vous apportez.

4. Parlez d’Eux, Pas de Vous

Votre lettre de motivation doit étre centrée sur ’entreprise et ses besoins, pas sur votre parcours.
Analysez U'offre d’emploi, les valeurs de l’entreprise, ses projets récents, et alignez votre discours
sur ce qui leur importe.

Exemples:

Mauvais : « J’ai travaillé pendant 5 ans dans le secteur de la logistique. »

Bon : «Avec 5 ans d’expérience en logistique, je peux optimiser vos chaines
d’approvisionnement pour réduire vos codts et accélérer vos livraisons. »

Mauvais : « J’ai déja travaillé dans un fast-food ou je servais les clients. »
Bon : « Habitué(e) a gérer les heures de forte affluence, je peux assurer un service rapide

et précis tout en garantissant la satisfaction des clients et en maintenant les standards
de qualité de votre établissement. »

Astuce : Montrez que vous avez fait vos recherches. Parlez de leurs projets récents, des défis de
leur secteur, ou des actualités de leur entreprise.
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5. L’Erreur a Ne Jamais Commettre : Demander un Poste

Sivotre lettre tourne autour de « Je suis a la recherche d’un emploi stable », vous avez perdu. Vous
ne devez jamais donner Uimpression que vous venez chercher quelque chose. Vous étes la pour
apporter quelque chose.

Transformez votre discours :

e Mauvais : «Je suis intéressé(e) par le poste de chargé(e) de communication car j’aime ce
domaine. »

e Bon : «Avec mon expérience en communication et mes résultats passés, je peux
contribuer a accroitre votre visibilité et a fidéliser vos clients. »

e Mauvais : «Je postule pour ce poste car j’ai besoin d’un travail rapidement. »

¢ Bon:«Dynamique et habitué(e) aux environnements rapides, je peux accueillir les clients
avec le sourire, prendre leurs commandes efficacement et contribuer a offrir un service
fluide pour satisfaire vos attentes en période d’affluence. »

6. Terminez avec Confiance, Pas avec Une Supplication

Evitez les formules de fin trop passives ou désespérées, du type : « Dans l’attente d’une réponse
favorable, je reste a votre disposition. »

Optez pour une cloture affirmée et engageante :

e «Je serais ravi(e) de discuter de vos besoins et de la maniére dont je peux y répondre
efficacement. »

e «Je suis convaincu(e) que mon expertise peut contribuer a vos projets, et je suis
disponible pour en discuter lors d’un entretien. »

7. Exercice Pratique : Rédigez Votre Lettre Comme un(e) Pro

Prenez une offre d’emploi qui vous intéresse et suivez cette méthode :
1. Identifiez les besoins spécifiques de U'entreprise.
2. Notezvos compétences ou expériences qui répondent a ces besoins.
3. Construisez votre lettre en trois parties : probleme, solution, résultats.

4. Relisez votre lettre en vous demandant : « Est-ce que je parle d’eux ou de moi ? »

8. Exemples de Lettre Impactante

Accroche
«Aider les entreprises a optimiser leurs processus logistiques est mon expertise, et je vois une
belle opportunité de contribuer a vos ambitions de croissance. »
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Développement

« Dans mes précédents postes, j’ai mis en place des systéemes de suivi qui ont réduit les délais de
livraison de 20 % et diminué les colts de stockage de 15 %. En analysant vos récents projets, je
vois des possibilités similaires pour améliorer encore votre chaine d’approvisionnement. »

Cléture
« Je serais ravi(e) de vous rencontrer pour discuter plus en détail de ces opportunités et de la
maniére dont je peux vous aider a atteindre vos objectifs. »

Ou encore :

Accroche
«Accueillir vos clients avec le sourire, valoriser vos produits et contribuer a une ambiance
chaleureuse, voila ce qui m’anime chaque jour. »

Développement

« Lors de mes précédentes expériences dans la vente, j’ai su accueillir et conseiller les clients
avec dynamisme et courtoisie. J’ai également veillé a la bonne tenue des vitrines et a la mise en
valeur des produits, tout en assurant un encaissement rapide et précis. Mon sens du contact m’a
permis de fidéliser la clientéle et de contribuer a des ventes additionnelles, comme les
patisseries et les boissons. »

Cléture
« Je serais ravi(e) de mettre mon énergie et mon sens du service au profit de votre boulangerie. Je
reste a votre disposition pour en discuter lors d’un entretien. »

Conclusion : La Lettre Qui Change Tout

Une lettre de motivation bien pensée n’est pas un document ennuyeux. C’est un outil puissant
pour montrer que vous étes la solution que Uentreprise attend. Si vous suivez cette méthode,
vous ne serez plus jamais ignoré(e) ou mis(e) de coté.

Message clé:

Yous ne poyz‘ufez o0, Yous forofosez

Vous n'attendez foas qu 'on vous donne une chance,
vous montrez pm:ﬂqr/mi vous étes ln meilleure

0pp0rfum’fé qu ils pem/enf SAsir,
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WANTED Chapitre 5 : Transformer UEntretien
| en Négociation Gagnant-Gagnant

f

1)

: f‘. L’entretien. Ce moment ou tout bascule. Vous pourriez penser que vous étes
n ‘ ‘ la pour étre évalué(e), pour répondre a des questions et prouver que vous
»TOP TALENT NEEDED * méritez ce poste. Faux. Vous n’étes pas & pour qu’on vous juge, vous étes (a
SKILLED PROBLEM-SOLVER WANTED < . . , - ) ,
PROBLEM-SOLVER WANTED pour négocier un partenariat. L’entretien n’est pas un examen, c’est un

= échange entre deux parties qui doivent s’apporter mutuellement.

Dans ce chapitre, nous allons briser le mythe de ’entretien comme un interrogatoire a sens unique. Vous
allez apprendre a entrer dans la salle avec une posture confiante, une stratégie claire, et une capacité a
renverser la dynamique. Vous ne serez plus un(e) candidat(e) en quéte d’approbation, mais un(e) expert(e)
qui apporte une valeur mesurable.

1. Changez de Mentalité : Vous Evaluez Aussi

La plupart des candidats se trompent d’objectif en entretien. Ils pensent que le but est de plaire au
recruteur. Erreur monumentale. Vous étes la pour évaluer si cette entreprise et ce poste correspondent
a votre vision, a vos valeurs et a votre ambition.

Régle n°1: Vous étes en égalité.
Vous apportez des compétences, une expertise et une énergie que U'entreprise recherche. Sivous étes
la, c’est qu’ils ont vu quelque chose en vous. Vous n’avez rien a quémander, vous étes la pour discuter.

Régle n°2 : Vous étes la pour poser des questions.
Un entretien réussi est un dialogue. Vous montrez votre intérét en posant des questions stratégiques qui
prouvent que vous comprenez leurs besoins.

2. Préparez une Stratégie : Connaitre, Comprendre, Contribuer

Un entretien ne s’improvise pas. Voici comment vous préparer a entrer dans la salle comme un(e) pro :
A. Faites vos recherches:
e Analysez Uentreprise : ses projets, ses valeurs, ses actualités.

e l|dentifiez leurs défis actuels. Ont-ils annoncé un lancement de produit ? Sont-ils en pleine
expansion internationale ?

e Renseignez-vous sur le recruteur, si possible, pour mieux personnaliser votre approche.
B. Comprenez leurs besoins :

e Atravers 'offre d’emploi ou des recherches, repérez les compétences ou solutions qu’ils
recherchent.

e Préparez des exemples concrets ol vous avez déja répondu a des besoins similaires.
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C. Préparez votre pitch :
e Pensezal’entretien comme une présentation de votre proposition de valeur.

o Exemples:

e «Je comprends que vous cherchez a améliorer vos processus internes. Dans mon
précédent poste, j’ai réduit les délais de traitement de 25 % en automatisant certaines
taches. »

e «Jecomprends que vous souhaitezaugmentervos ventes tout en fidélisant votre clientéle
et en optimisant 'expérience d’achat. Dans mon précédent poste, j’ai augmenté les
ventes de 20 % en mettant en avant les produits complémentaires et en créant un lien de
confiance avec les clients grace a une écoute active. »

3. La Structure d’un Entretien Impactant

A. Les Premieres Minutes : L’Art de Faire Bonne Impression

L’entretien commence avant méme de dire un mot. Votre posture, votre regard, votre énergie
comptent autant que vos compétences.

Conseils:
¢ Tenez-vous droit(e), souriez légerement, et serrez la main fermement.
e Soyez chaleureux(se) sans étre familier(ere).
e Montrez votre enthousiasme pour Uentreprise, mais sans excés.

B. Répondez aux Questions en Orientant Vers Vos Résultats

Quand le recruteur vous pose une question, ne vous contentez pas de répondre simplement.
Profitez-en pour démontrer vos compétences.

Exemple de réponse puissante :
e Question: « Parlez-moi de vous »

e Réponse: «Je suis un(e) professionnel(le) passionné(e) par 'optimisation des processus.
Dans mon précédent poste, j’ai aidé mon entreprise a réduire les colts de production de
20 % en un an en identifiant des leviers d’efficacité. »

Utilisez la méthode CAR (Contexte, Action, Résultat) pour structurer vos réponses :
e Contexte : Décrivez la situation ou le probleme.
e Action: Expliquez ce que vous avez fait pour y remédier.
e Résultat: Montrez les bénéfices obtenus.

C. Posez des Questions Stratégies

Ne quittez jamais un entretien sans avoir posé des questions. Cela montre que vous étes
curieux(se), impliqué(e) et orienté(e) solution.

26



Exemples de questions puissantes:
e «Quels sont les principaux défis auxquels votre équipe fait face actuellement ? »
e «Comment définissez-vous le succes pour cette fonction dans les 6 premiers mois ? »

e «Quelles opportunités voyez-vous pour améliorer [un domaine spécifique lié a votre
poste] ?»

D. Cléturez sur une Note Affirmée

Terminez 'entretien en récapitulant votre valeur et en affirmant votre intérét pour le poste, mais
sans mendier.

Exemple de conclusion:

e «Je suis convaincu(e) que mes compétences en [X] et mes expériences passées
pourraient contribuer significativement a vos objectifs. J’ai hate de collaborer avec vous
pour [résumé d’un projet ou objectif de l’entreprise]. »

4. Les Erreurs a Eviter Absolument

1. Parler trop de vos faiblesses:
Si onvous demande un défaut, transformez-le en une opportunité d’amélioration.
«J’avais tendance a trop vouloir tout faire moi-méme, mais j’ai appris a mieux déléguer. »

2. Donner desréponses génériques:
«Je suis motivé(e), adaptable et travaille bien en équipe. » Vous devez étre spécifique et
appuyer chaque qualité par un exemple.

3. Montrer de Uincertitude :
Evitez les phrases comme «Je ne suis pas sir(e) de répondre & vos attentes. »Cela
détruit votre crédibilité.

5. Exercice Pratique : Préparez Votre Entretien Parfait
1. Identifiez les trois besoins principaux du poste.
2. Listeztrois exemples concrets ol vous avez répondu a des besoins similaires.
3. Prépareztrois questions stratégiques a poser au recruteur.

4. Entrainez-vous arépondre aux questions courantes avec la méthode CAR.

Conclusion : De Candidat(e) a Négociateur(trice)

Un entretien réussi ne se résume pas a répondre aux questions du recruteur. C’est une
négociation, un échange d’égal a égal ou vous montrez votre valeur, tout en évaluant si
’entreprise mérite votre investissement. Avec la bonne préparation et la bonne posture, vous ne
serez plus jamais pergu(e) comme un(e) simple candidat(e), mais comme une opportunité
incontournable.

Message clé : N’entrez pas dans la salle pour convaincre. Entrez pour démontrer. Et repartez
avec la certitude d’avoir marqué Uesprit du recruteur.
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WANTED Chapitre 6 : Développer et
" Exploiter Votre Réseau : Le Marché

Caché du Travail

|
| |
| ‘ ‘ Le marché du travail ne se limite pas aux offres publiées sur les plateformes

|

+TOP TALENT NEEDED * en ligne. En réalité, 70 % des opportunités ne sont jamais affichées
Wmm&%&m&" publiquement. Elles circulent dans Uombre, entre conversations

informelles, recommandations et réseaux professionnels. C’est ce qu’on
appelle le marché caché, et si vous n’y avez pas acces, vous passez a c6té
de la majorité des opportunités.

Ce chapitre va vous montrer comment développer, activer et exploiter un réseau stratégique pour
accéder a ces opportunités et devenir un(e) acteur(trice) incontournable de votre secteur.

1. Pourquoi le Réseau est Votre Meilleur Allié

Les recruteurs font confiance a leur réseau. Pourquoi ? Parce qu’une recommandation personnelle est
plus fiable et rapide qu’un long processus de sélection parmi des centaines de candidatures.

Voici pourquoi le réseau est essentiel :

e Vous sortez de la pile de CV anonymes. Une recommandation vous place immédiatement au-
dessus des candidats classiques.

e Vous gagnez en crédibilité. Etre présenté(e) par une personne de confiance renforce votre
légitimité.

e Vous accédez aux opportunités avant tout le monde. Beaucoup de postes sont pourvus avant
méme d’étre publiés.

2. Développer un Réseau Stratégique

Un bon réseau ne se limite pas a ajouter des contacts LinkedIn ou a échanger des cartes de visite lors
d’un événement. Voici comment batir un réseau solide et pertinent :

A. Identifiez les Acteurs-Clés
e Votre secteur : Qui sont les influenceurs, les décideurs et les experts de votre domaine ?
e Votre entourage : Amis, anciens collegues, mentors — ne sous-estimez aucune relation.

Les entreprises-cibles : Faites une liste des entreprises ou vous aimeriez travailler et identifiez les
employés quiy travaillent.

B. Soyez Visible

¢ Linkedln est votre scéne principale. Optimisez votre profil en ajoutant un titre percutantetdes
réalisations. Postez régulierement des contenus pertinents (articles, réflexions, partages).

e Participez a des événements. Assistez a des conférences, webinaires ou ateliers pour
rencontrer des personnes du secteur.
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C. Engagez des Conversations Authentiques

¢ Ne commencez pas par demander quelque chose. Intéressez-vous sincérement aux
autres.

e Posezdes questions sur leurs parcours, leurs défis, leurs succes.

o Exemple : «J’ai vu que vous avez lancé un nouveau projet chez [entreprise]. Quels sont
les principaux défis que vous avez rencontrés ? »

3. Activer Votre Réseau : Comment Passer a 'Action

Avoir un réseau est une chose. Savoir U'exploiter en est une autre. Voici comment activer vos
contacts pour accéder au marché caché.

A. Proposez avant de Demander

Donnez avant de recevoir. Offrez votre aide, partagez des ressources ou idées, ou mettez vos
compétences a disposition.

Exemple:

e «J'ai remarqué que vous recrutiez dans votre département marketing. J’aimerais
contribuer a ce projet en vous proposant une stratégie pour améliorer votre engagement
client. »

B. Demandez des Recommandations

Une recommandation personnelle est une porte d’entrée puissante. Ne soyez pas timide :
demandez a vos contacts de vous mettre en relation avec des décideurs.

Exemple:

e «Je suis trés intéressé(e) par votre secteur et je vois que vous étes connecté(e) avec
[nom]. Pensez-vous qu’il/elle accepterait de discuter avec moi ? Je cherche a mieux
comprendre leurs besoins. »

C. Utilisez les Outils Numériques

o Linkedln : Recherchez des contacts dans vos entreprises-cibles et envoyez des
messages personnalisés.

e Groupes professionnels : Participez activement a des groupes en ligne (LinkedIn,
forums, Slack).

e Plateformes spécialisées : Des sites comme Meetup ou Eventbrite regorgent
d’événements pour élargir votre réseau.

4. L’Art de UApproche Directe

Si une entreprise vous intéresse, ne restez pas passif(ve). Contactez directement des
responsables ou des recruteurs, méme si aucun poste n’est publié.
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Exemple de message :

« Bonjour [nom], je suis tres impressionné(e) par les récents projets de [entreprise]. En tant que
[votre expertise], je pense que je pourrais contribuer a vos objectifs. Seriez-vous disponible pour
échanger a ce sujet ? »

5. Les Erreurs a Eviter dans le Networking

1.

Etre opportuniste : Ne contactez pas les gens uniquement quand vous avez besoin d’un
emploi. Construisez des relations authentiques.

Etre générique : Les messages copiés-collés sont immédiatement détectés et ignorés.
Soyez personnalisé(e).

Ne pas donner suite : Si un contact vous aide, remerciez-le et donnez-lui des nouvelles.
Ne disparaissez pas aprés une recommandation.

6. Exercice Pratique : Créez Votre Plan de Réseau

1.

Faites une liste de 10 contacts potentiels. Incluez des anciens collegues, amis,
mentors ou nouveaux contacts LinkedIn.

Identifiez une action a faire pour chaque contact. Envoyer un message, demander un
rendez-vous, ou proposer une collaboration.

Fixez-vous un objectif hebdomadaire. Exemple : contacter 3 personnes et participer a
un événement en ligne.

Conclusion : Le Réseau, Votre Accélérateur de Carriere

Votre réseau est votre capital professionnel. Plus vous investissez dans ces relations, plus vous
multipliez vos opportunités. C’est grace a votre capacité a établir des connexions sinceres et
stratégiques que vous accéderez aux opportunités cachées.

Message clé : Ne vous limitez pas au marché visible. Ouvrez les portes du marché caché en
devenant une ressource précieuse pour votre réseau.
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WANTED Chapitre 7 : Créez une

Marque Personnelle Puissante

N R il

Il est temps de briser une autre illusion : sur le marché du travail, ce qui
compte, ce n’est pas juste ce que vous faites, mais comment vous étes
percu(e). La perception, c’est la clé. Et c’est précisément la qu’intervient la

t’

AN

alaPucged bt

*TOP TALENT NEEDED = marque personnelle. Que vous le sachiez ou non, vous en avez déja une. La
SHLLED PROBLEN SOLVER WANTED question est : est-ce vous qui la contrdlez, ou laissez-vous les autres décider
_— avotre place ?

Dans ce chapitre, nous allons explorer comment construire une marque personnelle forte et
cohérente, qui refléte vos valeurs, vos compétences et votre unicité. Une marque qui vous fera sortir
du lot et qui convaincra les recruteurs que vous étes incontournable.

1. Qu’est-ce que la Marque Personnelle ?

Votre marque personnelle, c’est Uimpression que vous laissez aux autres. C’est la réponse a ces
questions:

e Quiétes-vous?
e Que faites-vous de maniere exceptionnelle ?
e Pourquoiles gens devraient-ils travailler avec vous ?

La vérité : Si vous ne contrblez pas votre image, les autres le feront a votre place. Et si votre image est
floue ou inexistante, vous devenez invisible.

2. Pourqguoi Avoir une Marque Personnelle ?

Une marque personnelle forte vous permet de :

e Vous démarquer : Dans un monde saturé de talents, c’est votre différenciation qui attire
l’attention.

e Attirer des opportunités : Les recruteurs et entreprises viendront a vous, car vous serez
reconnu(e) comme un(e) expert(e) dans votre domaine.

e Gagner en confiance : Une marque cohérente renforce votre crédibilité et vous donne
I’assurance de défendre vos compétences.

3. Les Piliers de Votre Marque Personnelle
Pour construire une marque percutante, vous devez définir clairement ces trois éléments :

A. Votre Valeur Unique

Qu’est-ce quivous distingue ? Réfléchissez a vos compétences, expériences et qualités qui font de vous
une solution unique.

Exemple:
e Mauvais : «Je suis bon(ne) en communication. »

e Bon : «J’ai une expertise en storytelling qui permet de créer des campagnes marketing
mémorables. »

31



B. Votre Message Principal

Que voulez-vous que les gens retiennent de vous ? Votre message doit étre clair, concis et
aligné avec vos ambitions.

Exemple:

e «Jesuis un(e) expert(e) en gestion de projet capable de transformer des idées
complexes en résultats concrets. »

e «Je suis unvendeur dynamique et organisé, capable de gérer les périodes d’affluence
avec efficacité tout en offrant un service rapide et chaleureux. »

C. Votre Public Cible

A qui vous adressez-vous ? Une marque personnelle efficace cible les bonnes personnes :
recruteurs, responsables RH, ou décideurs du secteur.

4. Construire et Diffuser Votre Marque Personnelle

Une fois votre marque définie, vous devez la rendre visible. Voici comment :

A. Optimisez Votre Présence en Ligne

Votre profil LinkedIn est votre vitrine. Assurez-vous qu’il reflete votre marque :
o Photo professionnelle.

e Titre percutant : Une phrase qui résume votre valeur. Exemple : « Expert(e) en solutions
digitales pour PME ambitieuses. »

¢ Résumeé impactant: Un court texte qui met en avant vos compétences et vos
réalisations.

Astuce : Publiez régulierement des posts ou articles en lien avec votre domaine. Partagez vos
idées, vos expériences et vos réussites.

B. Créez du Contenu

Devenez une référence dans votre secteur en partageant votre expertise :
e Articles de blog ou LinkedIn.
e Vidéos courtes pour expliquer des concepts complexes.
o Présentations ou études de cas.

Exemple : Sivous étes spécialisé(e) en gestion de projet, partagez des conseils pratiques pour
gérer des équipes a distance.

C. Réseautez de Maniére Stratégique

Trouvez des moyens de connecter votre marque a des influenceurs ou leaders d’opinion :
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e Participez a des webinaires ou conférences.
¢ Commentez les posts de personnes influentes dans votre domaine.

e Collaborez sur des projets ou des articles.

5. Exercice Pratique : Construisez Votre Marque en Trois Etapes

1. Deéfinissez votre proposition de valeur unique :

o Répondez a ces questions : Qu’est-ce que je fais mieux que les autres ? Quels
problemes puis-je résoudre ?

2. Créez votre pitch personnel :
o En2-3phrases, expliquez quivous étes et pourquoi on devrait travailler avec vous.

o Exemple : «Je suis un(e) spécialiste en stratégie digitale. J’aide les entreprises a
optimiser leur présence en ligne et a augmenter leurs conversions grace a des
campagnes innovantes. »

3. Mettez en place un plan d’action:
o Publier un article par mois sur LinkedIn.
o Participer a un événement réseau par trimestre.

o Contacter 5 personnes de votre domaine pour échanger.

6. Les Erreurs a Eviter

1. Etre trop général(e) : Si votre marque est floue, personne ne s’en souviendra. Soyez
précis(e).

2. Manquer de cohérence: Votre message doit étre aligné partout (CV, LinkedIn, entretien).

3. Nepasinvestirdansvotre image enligne: Siunrecruteur cherche votre nom sur Google
et ne trouve rien, vous perdez une opportunité.

Conclusion : Vous Etes une Marque, Agissez Comme Telle

Une marque personnelle bien construite est une arme redoutable. Elle vous permet de sortir de
’anonymat, d’attirer les bonnes opportunités et de transformer votre carriere. N’attendez pas
qu’on vous remarque par hasard. Prenez le controle et rendez-vous impossible a ignorer.

Message clé : Votre marque personnelle, c’est votre atout maitre. Soignez-la, diffusez-la, et
laissez-la parler pour vous.
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WANTED Chapitre 8 : Ne Vendez Pas Vos Heures,

i Vendez Vos Résultats

wi

3
r

L’un des paradigmes les plus destructeurs de la recherche d’emploi est

8 < 3 cette idée que vous étes payé(e) pour vos heures de travail. Faux. Vous
," ‘ 'J n’étes pas une machine a remplir des cases. Ce que les entreprises
+TOP TALENT NEEDED = achetent, ce ne sont pas vos heures, mais les résultats que vous
mm&gz‘&? produisez. Si vous comprenez et intégrez cette vérité, vous changerez
e et et e e 2 et radicalement la maniere dont vous vous positionnez.

Dans ce chapitre, vous allez apprendre a passer d’une logique de « main-d’ceuvre » a celle d’un(e) expert(e)
rémunéré(e) pour son impact. C’est un changement d’état d’esprit, mais aussi une stratégie qui fera
exploser votre valeur pergue.

1. Les Employés Standard : Le Mythe de la Productivité Horaire

La société nous a conditionnés a croire qu’étre employé(e), c’est vendre son temps contre de U'argent. Plus
vous travaillez, plus vous étes « utile ». Mais cette équation est une illusion.

e Lavérité: Les recruteurs ne veulent pas payer pour votre temps. Ils veulent payer pour ce que vous
pouvez accomplir.

e Le probleme : En vous positionnant comme quelqu’un qui «fait des heures», vous devenez
remplacable. Si quelqu’un propose les mémes heures pour moins cher, vous perdez.

Exemple : Imaginez un(e) consultant(e) qui aide une entreprise a économiser 100 000 € grace a une stratégie
efficace. Pensez-vous que U’entreprise se soucie de savoir s’il/elle a passé 2 heures ou 50 heures pour le
faire ? Non. Elle paie pour le résultat.

2. Passez en Mode « Résultats »

Pour sortir de cette logique de « temps contre argent », vous devez penser comme une ressource stratégique
qui génere de la valeur. Voici comment :

A. Identifiez Vos Résultats Passés
Faites une liste des projets ou vous avez eu un impact mesurable. Posez-vous ces questions :
e Quels problemes ai-je résolus ?
¢ Quels résultats tangibles ai-je obtenus ?
¢ Comment mon travail a-t-il contribué au succes global de Uentreprise ?
Exemple:
e Mauvais : «J’ai travaillé sur des campagnes marketing. »

e Bon:«Jaidirigé une campagne marketing qui a augmenté les ventes de 25 % en trois mois. »
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B. Parlez en Termes de Bénéfices

Les recruteurs se fichent des tadches que vous accomplissez. Ils veulent savoir comment ces
tadches bénéficient a Uentreprise.

Transformez vos expériences :
e Tache: «Gestion des stocks. »

o Bénéfice : « Optimisation des stocks, réduisant les codts de 15 % et améliorant la rotation
des produits. »

C. Soyez Axé(e) sur les Solutions

Adoptez une posture proactive en montrant comment vous pouvez résoudre les défis spécifiques
de Uentreprise.

Exemple de pitch :

«Je vois que vous cherchez a développer votre présence digitale. Avec mon expérience, je peux
augmenter votre engagement client grace a des campagnes ciblées qui ont déja prouvé leur
efficacité. »

3. Le Pouvoir de la Quantification

Les chiffres parlent plus fort que les mots. Chaque fois que vous présentez une réalisation,
appuyez-vous sur des données concretes pour démontrer votre valeur.

Exemples:

o «J’ai réduit les délais de livraison de 20 % en mettant en place un nouveau systeme
logistique. »

e «J’aiaidé mon équipe a atteindre un taux de satisfaction client de 95 % en améliorant les
processus de communication. »

e «J'aiaugmenté le chiffre d’affaires de mon département de 30 % en deux ans grace a une
stratégie d’acquisition optimisée. »

Astuce : Méme si vous n’avez pas de chiffres précis, utilisez des comparaisons ou des
estimations pour illustrer votre impact.

4. Appliquez Cette Logique au CV et a UEntretien

Que ce soit survotre CV ou en entretien, votre discours doit toujours étre centré sur les résultats.
Exemple de CV:
e Mauvais : « Gestion des relations clients. »

e Bon:«Amélioration de la fidélisation client, augmentant les renouvellements de contrat
de 25 %. »
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Exemple en Entretien:
o Question : « Que pensez-vous apporter a notre entreprise ? »

o Réponse: «Je peux optimiser votre processus de vente pour augmentervos marges de 15
%, comme je l’ai fait pour mon précédent employeur. »

5. Arrétez de Vous Sous-Vendre

L’une des raisons pour lesquelles les candidats ne parlent pas de résultats, c’est qu’ils ont peur
de paraitre arrogants. Brisez cette peur. Il ne s’agit pas de vous vanter, mais de démontrer votre
valeur de maniere factuelle.

Clé mentale :
Pensez-vous que fes entreprises hésitent a afficher
leurs chiffres c;omm/ elles réussissent 7 Non, Elles le

font fizrement. Alors, frourguoi devriez-vous cacher

vos propres succés 7

6. Exercice Pratique : Décrivez Vos Résultats

Prenez une feuille et notez :
1. Un projet ou une mission clé que vous avez menée.
2. Les actions spécifiques que vous avez réalisées.
3. Lesrésultats mesurables ou impacts tangibles obtenus.
Exemple:
e Projet: Amélioration du processus de recrutement.
e Actions : Mise en place d’un systéme d’évaluation des compétences.

e Résultat : Réduction des délais de recrutement de 30 % et amélioration de la qualité des
embauches.

Faites cet exercice pour 5 expériences passées et intégrez ces résultats dans votre CV, votre
lettre de motivation et vos entretiens.
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Conclusion : Vous Etes un Investissement, Pas un Co(it

Une fois que vous adoptez cette mentalité de «résultats avant tout», vous transformez
completement votre positionnement. Vous n’étes plus un(e) employé(e) parmi d’autres, mais
une opportunité rentable. Et croyez-moi, les recruteurs investissent toujours dans ce qui
rapporte.

Message clé : Ne vendez pas votre temps. Vendez vos résultats. Les recruteurs ne paient pas
pour une chaise occupée, ils paient pour des impacts mesurables. Montrez-leur pourquoi vous
étes leur meilleur investissement.
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WANTED Chapitre 9 : Renversez la Dynamique :

Faites que les Opportunités Vous
Cherchent

4
‘m , Et si vous n’aviez plus a courir apres les opportunités ? Et si c’était elles qui

+TOP TALENT NEEDED = venaient 4 vous ? Ce n’est pas un réve ou une utopie : c’est une stratégie. En
s'“wp'm""m*'m?ﬂ%? construisant une présence forte, une réputation impeccable et une approche
et e oo o s ol g proactive, vous pouvez inverser les réles.

Dans ce chapitre, nous allons voir comment vous positionner de maniere a ce que les entreprises, les
recruteurs et les opportunités se battent pour vous.

1. Pourquoi Attirer Plutét que Courir Apres

Quand vous courez aprés une opportunité, vous étes en position de faiblesse. Vous devez convaincre, vous
plier, parfois méme renoncer a vos attentes. Mais quand les opportunités viennent a vous, tout change :

Vous avez le contréle. Vous choisissez avec qui travailler.

Vous pouvez négocier. Les recruteurs vous pergoivent comme une ressource rare, et non comme
un(e) candidat(e) parmi d’autres.

Vous gagnez en confiance. Etre sollicité(e) valide votre valeur et renforce votre assurance.

2. Comment Devenir un(e) Aimant(e) a Opportunités

A. Soyez Visible : La Clé de la Reconnaissance

Personne ne peut vous recruter s’il ne sait pas que vous existez. Voici comment rendre votre expertise
incontournable :

1.

Partagez vos réussites : Publiez régulierement sur LinkedIn, participez a des forums professionnels,
et montrez ce que vous savez faire.

o Exemple : «Voici comment j’ai aidé une entreprise a doubler ses conversions en trois mois. »

Soyez actif(ve) dans votre secteur : Participez a des conférences, webinaires ou événements pour
vous connecter avec des acteurs-clés.

Utilisez les plateformes en ligne : LinkedIn, Medium, ou méme YouTube peuvent étre des vitrines
pour votre expertise.

B. Construisez Votre Réputation

Votre réputation, c’est ce que les gens disent de vous quand vous n’étes pas dans la pieéce. Vous devez la
construire avec soin :

1.

Tenez vos promesses : Que ce soit dans un poste précédent ou un projet freelance, livrez toujours
au-dela des attentes.

Cultivez vos relations : Un contact satisfait est souvent votre meilleur ambassadeur.

Demandez des recommandations : Sur Linkedln ou ailleurs, des témoignages authentiques
renforcent votre crédibilité.
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C. Maitrisez UArt de la Proactivité
N’attendez pas que les opportunités tombent du ciel. Créez-les.

1. ldentifiez vos entreprises-cibles : Faites une liste des entreprises ou vous aimeriez
travailler et contactez-les directement.

o Exemple : «Bonjour, j’ai remarqué que votre entreprise travaille sur [projet].
J’aimerais contribuer avec mes compétences en [compétence]. »

2. Proposezdes solutions avant méme d’étre recruté(e) : Si vous remarquez un probleme
dans une entreprise, envoyez-leur une idée pour le résoudre.

o Exemple : «Voiciun plan d’action pour améliorer votre engagement client. »

3. Faites de Votre Réseau un Amplificateur

A. Transformez Vos Relations en Opportunités

Chaque contact que vous avez est un potentiel pont vers une opportunité. Mais pour cela, vous
devez:

e Rester en contact : Envoyez réguliecrement des messages, partagez des articles
intéressants, ou félicitez vos contacts pour leurs réussites.

e Demander de Uaide intelligemment:
o Mauvais : « Connais-tu quelqu’un qui recrute ? »

o Bon : «Je cherche a aider une entreprise qui fait face a [probléme]. Aurais-tu
quelqu’un a me recommander ? »

B. Multipliez les Interactions

Plus vous interagissez avec des personnes de votre domaine, plus votre nom revient dans les
conversations. Cela augmente vos chances d’étre sollicité(e).

4. Utilisez les Médias Sociaux pour Amplifier Votre Présence

Les médias sociaux sont des plateformes puissantes pour attirer Uattention des recruteurs. Voici
comment les utiliser stratégiquement :

1. Linkedin:
o Optimisez votre profil (photo, titre, résumé).
o Publiez régulierement des articles ou des posts sur vos domaines d’expertise.

o Rejoignez des groupes professionnels pour interagir avec des personnes de votre
secteur.

2. Twitter:

o Partagez des actualités et vos réflexions sur les tendances de votre domaine.
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o Interagissez avec des leaders d’opinion et des entreprises.
3. Portfolio en ligne:

o Créez un site ou un portfolio pour mettre en avant vos réalisations, projets et
compétences.

5. Exercice Pratique : Devenez Visible et Incontournable

1. Faites une liste de 5 sujets sur lesquels vous pouvez partager votre expertise.

o Exemples:«Comment optimiser un processus logistique », « Stratégies efficaces
de marketing digital ».

2. Planifiez vos actions sur Linkedin :

o Postez une fois par semaine.

o Commentez les publications de 3 contacts chaque semaine.
3. Contactez 3 personnes influentes dans votre domaine :

o Envoyez-leur un message personnalisé en leur proposant un échange ou une
collaboration.

6. Les Erreurs a Eviter

1. Rester passif(ve) : Si vous attendez que les opportunités viennent d’elles-mémes, vous
risquez de rester invisible.

2. Etreinconsistant(e): Construire une présence demande de la régularité. Publier une fois
tous les six mois ne suffit pas.

3. Neégliger vos relations : Un réseau non entretenu s’éteint. Prenez le temps de rester en
contact avec vos connexions.

Conclusion : Soyez Celui/Celle Qu’ils Veulent

Quand vous devenez visible, proactif(ve) et stratégique, vous renversez la dynamique du marché
du travail. Vous n’étes plus un(e) candidat(e) en attente. Vous devenez un(e) professionnel(le)
recherché(e), une opportunité que les entreprises veulent saisir.

Message clé:

Arrétez de courir ap:ﬂéy [es 0pﬁ01ﬂz‘um'féy, Faites en sorte qu ‘olles
courent ﬂp:ﬂéy vous, Prenez e contréle de votre carvidre, ef lnissez
votre valeur atfirer ce que vous meéritez,
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WANTED Chapitre 10 : Osez Négocier : Vous
? | Valez Bien Plus Que Vous Ne Croyez

i
]
N

’ ‘ ‘ La négociation. Ce moment ou tant de candidats baissent les bras. Ils

l ‘ ‘ ! acceptent Uoffre, souvent par peur de perdre 'opportunité, sans méme

+TOP TALENT NEEDED = envisager de discuter des conditions. Arrétez ca. La négociation n’est pas
mmﬁﬁ%’ﬂ? un luxe, c’est une étape essentielle pour prouver votre valeur et obtenir ce
ot e o et ot que vous méritez.

Dans ce chapitre, vous apprendrez comment aborder la négociation avec confiance, défendre vos
compétences et transformer une offre acceptable en un partenariat gagnant-gagnant. N’oubliez jamais : sivous
n’osez pas demander, personne ne le fera pour vous.

1. Pourquoi Vous Devez Toujours Négocier

A. Les Employeurs S’Attendent a Négocier

Une offre initiale est rarement le meilleur chiffre que 'entreprise est préte a proposer. Les recruteurs anticipent
une négociation. Si vous acceptez tout de suite, voici ce que vous communiquez :

¢ Que vous ne connaissez pas votre valeur.
¢ Que vous étes satisfait(e) du minimum.
B. C’est un Acte de Respect Mutuel

En négociant, vous montrez que vous prenez votre réle au sérieux et que vous vous attendez a une collaboration
équilibrée. Un(e) employé(e) confiant(e) inspire respect et confiance.

2. Préparez-vous Avant la Négociation

La clé d’une négociation réussie, c’est la préparation. Voici ce que vous devez savoir avant de commencer :
A. Comprenez le Marché

e Recherchez les salaires moyens : Consultez des sites comme Glassdoor ou LinkedIn Salary pour
connaitre les normes dans votre secteur et votre région.

¢ Analysez les tendances : Si votre domaine est en forte demande, vous étes en position de force pour
demander plus.

B. Evaluez Votre Valeur
e Faites la liste de vos compétences, de vos réalisations et des bénéfices concrets que vous apportez.

e Chiffrez votre impact : «J’ai généré une augmentation des revenus de 20 %, ce qui a rapporté 100 000 €
a mon précédent employeur. »
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C. Définissez Vos Priorités

e Quels sont vos criteres essentiels ? (Salaire, avantages, flexibilité, opportunités
d’évolution.)

e Quels sont vos points de flexibilité ? (Peut-é&tre pouvez-vous accepter un salaire
légerement inférieur si d’autres avantages compensent.)

3. Pendant la Négociation : Stratégies pour Gagner

A. Adoptez une Posture de Collaboration

La négociation n’est pas un affrontement. C’est une discussion pour aligner vos intéréts avec
ceux de U'entreprise.

Exemple de phrase :
«Je suis ravi(e) de cette opportunité et je suis convaincu(e) que nous pouvons trouver une
solution qui fonctionne pour nous deux. »

B. Faites Parler les Faits, Pas les Emotions

Basez vos demandes sur des données concretes :
e Votre expérience et vos résultats passés.
e Les salaires du marché pour des postes similaires.
e Lesbénéfices que vous apportez a entreprise.

Exemple:

«D’aprés mes recherches, les postes similaires dans ce secteur se situent dans une fourchette
de [X] a [Y]. Avec mon expertise et mes résultats précédents, je pense qu’un salaire dans cette
fourchette serait juste. »

C. Proposez des Alternatives

Si ’employeur ne peut pas répondre a toutes vos attentes, explorez d’autres avantages :
e Télétravail ou horaires flexibles.
e Formation continue ou financement de certifications.
e Bonus basés survos performances.

Exemple:
« Si le salaire initial ne peut pas étre ajusté, seriez-vous ouvert a discuter d’un bonus de
performance ou de jours de télétravail supplémentaires ? »
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4. Les Erreurs a Eviter

1. Accepterimmédiatement : Prenez toujours le temps de réfléchir. Un employeur sérieux
respectera votre démarche.

2. Demander sans justifier : Ne dites pas «Je veux plus d’argent. » Expliquez pourquoivous
le méritez.

3. Etre trop rigide : Une bonne négociation demande de la flexibilité. Vous ne pouvez pas
obtenir tout ce que vous voulez, mais vous pouvez maximiser ce que vous gagnez.

5. Exercice Pratique : Préparez Votre Négociation

1. Chiffrez Votre Valeur : Notez trois réalisations majeures de votre carriere et leur impact
financier ou organisationnel.

2. Définissez une Fourchette : Etablissez votre salaire minimum acceptable et votre
objectif idéal.

3. Entrainez-vous : Simulez une négociation avec un(e) ami(e) ou un mentor pour anticiper
les objections.

6. Apres la Négociation : Confirmez et Consolidez

Une fois que vous avez trouvé un accord, assurez-vous qu’il est clair et écrit. Demandez une
confirmation par email ou contrat pour éviter tout malentendu.

Exemple de suivi :

«Merci pour notre discussion constructive. Je suis ravi(e) de rejoindre [’équipe avec les
conditions que nous avons convenues. Je reste a votre disposition pour avancer sur les
prochaines étapes. »

Conclusion : Vous Méritez de Négocier

La négociation n’est pas un acte d’audace, c’est un droit. En montrant que vous connaissez votre
valeur et que vous étes prét(e) a la défendre, vous démarrez votre collaboration sur des bases
solides. Vous ne subissez plus, vous choisissez.

Message clé: La prochaine fois que vous recevrez une offre, rappelez-vous:ils vous veulent dans
leur équipe. Utilisez cette force pour obtenir ce que vous méritez, avec assurance et panache.
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WANTED Conclusion : Vous N’étes Pas un Demandeur,
| Vous Etes une Ressource Inestimable

E,

I E Y

|
" ‘ ‘ ! Félicitations. Si vous étes arrivé(e) a ce point, c’est que vous avez fait un pas
F | essentiel : changer de perspective. Vous n’étes plus un simple demandeur
*TOP TALENT NEEDED + d’emploi. Vous étes un(e) proposeur(se) de compétences, une ressource
SKILLED PROBLEM-SOLVER WANTED L . . . ,
PROBLEM-SOLVER WANTED rare et précieuse capable de transformer une entreprise. Ce livre n’est pas

qu’un guide, c’est une révolution dans votre maniere de penser et d’agir.

1. Le Monde du Travail n’Attend Pas les Hésitants

Le monde du travail est rapide, exigeant, parfois impitoyable. Mais il n’a jamais été autant en quéte de
talents, d’idées, de solutions. En adoptant une posture proactive et en vous voyant comme une ressource
stratégique, vous devenez bien plus qu’un candidat : vous devenez une opportunité.

Message clé : Vous ne cherchez pas un emploi. Vous apportez des solutions.

2. Le Résumé de Votre Nouvelle Approche

¢ DeDemandeuraProposeur:Vous ne demandez plus, vous offrez. Vous n’étes pas la pour remplir
un poste, mais pour résoudre des problémes spécifiques.

e Misez sur les Résultats : Les recruteurs n’achetent pas votre temps. Ils investissent dans vos
résultats. Faites-en votre force.

e Votre Réseau est Votre Arme Secréte : Les opportunités viennent souvent de relations
stratégiques. Cultivez votre réseau comme un jardin précieux.

e La Négociation est Incontournable : Vous méritez toujours de discuter des conditions, car vous
apportez de lavaleur.

3. Une Derniere Astuce : Restez en Mouvement

Ne tombez pas dans la stagnation. Continuez a apprendre, a vous former, a affiner votre message, et a
renforcer votre marque personnelle. Le monde évolue, et vous devez évoluer avec lui. Adoptez une
mentalité de croissance : chaque expérience, chaque échec, chaque succes vous rendra plus fort(e).

4. Faites la Différence dans Votre Propre Vie

Ce livre vous donne des outils, des stratégies et une nouvelle posture. Mais c’est a vous de les mettre en
ceuvre. Chaque chapitre, chaque exercice est une opportunité de vous transformer. Prenez-les au sérieux,
appliquez-les, et voyez comment le monde du travail change autour de vous.
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Rappelez-vous :
e Vous avez des compétences uniques.
e Vous avez une valeur mesurable.

e Vous étes une ressource convoitée.

Message Final

Ne laissez personne, pas méme vous-méme, minimiser votre potentiel. Vous étes bien plus qu’un CV
ou un candidat en quéte d’un job. Vous étes une ressource, une solution, une opportunité. Allez-y
avec confiance, montrez votre valeur, et transformez chaque entretien, chaque opportunité en un
partenariat gagnant-gagnant.

Vous étes /m?f[ el.
L marché du travail ne vous attend, fs :
ilvous cherche.

Alors, montrez-lui ce que vous valez,

A vous de jauer maintenant. Avec pmmcﬁe, fog'ours.
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WANTED Bonus : Des Outils Concrets
| .

i.

' pour Passer a l'Action

"' 5 Parce que ce livre ne se limite pas a vous inspirer, voici des outils pratiques
F ‘ | pour ancrer ce changement de mentalité et transformer vos démarches en
*TOP TALENT NEEDED * résultats concrets. Ces bonus vous permettront d’appliquer
SKILLED PROBLEM-SOLVER WANTED . 1 ; ;
PROBLEM-SOLVER WANTED immeédiatement ce que vous avez appris dans ce livre.

1. Liste de 10 Accroches Prétes a 'Emploi pour Votre Lettre de Motivation

Utilisez ces phrases pour capter 'attention dés les premiéres lignes. Elles sont adaptées a deux grandes
catégories de métiers : les métiers pratiques et techniques, et les métiers qualifiés ou créatifs.

A. Pour des métiers pratiques et techniques :

Ces accroches mettent en avant vos compétences concrétes et votre efficacité sur le terrain.

1.

« Trouver des solutions concretes aux problémes du quotidien, c’est ce que je fais le mieux. Voici
comment je peux contribuer a votre équipe. »

«Avec 3 ans d’expérience en [métier], je suis habitué(e) a gérer des missions exigeantes, toujours
avec efficacité. »

«J’ai acquis une expertise de terrain dans [compétence] et je suis prét(e) a Uutiliser pour répondre
a vos besoins. »

«Vous cherchez quelqu’un de fiable et rapide ? Voici pourquoi je suis votre meilleur atout. »

«Je suis fier(e) de mon travail bien fait et de ma capacité a respecter les délais dans les
environnements exigeants. »

B. Pour des métiers qualifiés ou créatifs :

Ces accroches valorisent vos idées, votre expertise, et votre capacité a générer des résultats
mesurables.

6.

10.

«Votre projet ambitieux m’inspire, et je suis convaincu(e) que mes compétences en
[compétence] peuvent Uenrichir. »

«Avec mon expertise en [métier], je peux vous aider a atteindre vos objectifs avec des résultats
mesurables. »

«Vous cherchez un(e) collaborateur(trice) engagé(e) et créatif(ve) ? Voici pourquoi je suis la
personne qu’il vous faut. »

«Mon expérience dans [métier] m’a appris a transformer les défis en opportunités. Je suis prét(e)
a relever les votres. »

«Mes compétences en [compétence] combinées a ma passion pour [secteur] font de moi un
atout précieux pour votre entreprise. »
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Ces accroches sont congues pour étre percutantes, adaptées a la nature du poste, et centrées
sur ce que vous pouvez apporter au recruteur. Choisissez celle qui correspond le mieux a votre
profil, personnalisez-la en fonction du poste visé, et démarquez-vous des la premiere ligne.

2. Check-List pour Préparer un Entretien de Négociation

Cette check-list est divisée en deux catégories : les métiers pratiques et techniques, et les
métiers qualifiés ou créatifs, afin que chacun puisse adapter sa préparation a son contexte.

A. Pour des métiers pratiques et techniques :

1.

Analysez Uoffre d’emploi : Identifiez les compétences principales demandées et les
besoins spécifiques de U’entreprise, comme la rapidité d’exécution, la fiabilité, ou la
gestion des imprévus.

Evaluez la valeur de vos compétences : Méme sans dipldme, basez-vous sur votre
expérience. Par exemple, notez vos réussites (respect des délais, satisfaction des
clients).

Préparez des chiffres concrets : Combien de chantiers avez-vous réalisés en un mois ?
Combien de livraisons avez-vous gérées en un jour ? Chiffrez vos réussites.

Déterminez une fourchette réaliste : Renseignez-vous sur les salaires moyens pour des
postes similaires dans votre secteur.

Soyez prét(e) a proposer des alternatives : Si le salaire est limité, demandez des
avantages tels que des horaires flexibles ou des primes basées sur la performance.

Répétez une phrase de cloture adaptée :

«Je suis convaincu(e) que mes compétences et mon engagement peuvent apporter une
réelle valeur a votre entreprise, et je suis certain(e) que nous trouverons un accord
satisfaisant pour les deux parties. »

B. Pour des métiers qualifiés ou créatifs :

1.

Analysez les attentes stratégiques : Identifiez comment vous pouvez contribuer aux
objectifs globaux de ’entreprise, comme l'innovation ou ’amélioration des processus.

Chiffrez vos résultats passés : Exemples : «J’ai augmenté les ventes de 15 % » ou «J’ai
réduit les délais de livraison de 20 %. »

Préparez un argumentaire orienté solutions : Montrez comment vos compétences
répondent aux défis identifiés.

Fixez une fourchette ambitieuse mais réaliste : Comparez les salaires pour des postes
similaires dans votre domaine, en tenant compte de vos qualifications.

Proposez des solutions innovantes : Négociez des formations, du télétravail, ou des
opportunités de leadership si le salaire n’atteint pas vos attentes.

Répétez une phrase de cloture percutante :
« Je suis ravi(e) de cette opportunité et certain(e) que nous trouverons un terrain
d’entente qui refléte ma valeur et mes contributions a venir. »
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3. 5 Questions Clés a Poser au Recruteur

Les questions que vous posez doivent étre pertinentes et adaptées a votre métier. Voici des
suggestions pour les métiers pratiques et techniques et les métiers qualifiés ou créatifs :

A. Pour des métiers pratiques et techniques :

1. «Quelles sont les qualités les plus importantes pour réussir dans ce poste au
quotidien ?»

2. «Quelssontles plus grands défis que [’équipe rencontre actuellement, et comment puis-
je ycontribuer ? »

3. «L’entreprise propose-t-elle des opportunités pourapprendre de nouvelles compétences
techniques ou obtenir des certifications ? »

4. «Quelestle rythme de travail typique ici, et comment s’organisent les priorités ? »

5. «Commentl’entreprise reconnait-elle les efforts ou les performances exceptionnelles ? »
B. Pour des métiers qualifiés ou créatifs :

1. «Quels sont les objectifs stratégiques de ce poste pour les 6 a 12 prochains mois ? »

2. «Comment décririez-vous la dynamique d’équipe et le style de managementici ? »

3. «Quelles opportunités de développement professionnel ou de progression interne offre
votre entreprise ? »

4. «Quels projets prioritaires nécessitent une attention immédiate dans ce réle ? »
5. «Quels critéres de performance utilisez-vous pour évaluer le succés dans ce rble ? »

Ces ajustements permettent de prendre en compte les spécificités de chaque type de métier, en
donnant aux candidats des outils pour poser des questions pertinentes et se préparer
efficacement a leur entretien.

4. Exercice : Créez Votre Proposition de Valeur Unique

Votre proposition de valeur unique est votre argument clé, celui qui montre pourquoi vous étes
indispensable a 'entreprise. Voici comment la créer, avec des exemples adaptés aux métiers
pratiques et techniques et aux métiers qualifiés ou créatifs.

A. Pour des métiers pratiques et techniques :

Répondez a ces questions en mettant en avant vos compétences concretes et vos résultats de
terrain :

1. Quels problémes pouvez-vous résoudre ?

o Exemples:gérerlesimprévus surun chantier, garantir des délais rapides, assurer
un travail de qualité constante.

o «Je peux réduire les temps d’exécution grdce a mon organisation et ma
réactivité. »
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2. Quels résultats avez-vous obtenus dans le passé ?

o Exemples : «Jai livré 100 % de mes projets dans les délais imposé€s, » ou «J’ai
augmenté la satisfaction des clients de 25 % en améliorant le service. »

3. En quoi étes-vous différent(e) des autres candidats ?

o Exemples : «Je m’adapte rapidement aux nouvelles équipes et aux outils
spécifiques » ou « Je suis reconnu(e) pour ma précision et ma fiabilité. »

4. Pourquoi vos compétences sont-elles pertinentes pour cette entreprise ?

o Exemples: «Votre besoin de respecter des délais serrés correspond a mes points
forts en logistique. »

Exemple de proposition:

«Avec 3 ans d’expérience dans la livraison express, j’ai assuré 98 % des livraisons en temps
voulu et développé un excellent sens de [’organisation. Je peux garantir la méme efficacité pour
répondre aux attentes de vos clients. »

B. Pour des métiers qualifiés ou créatifs :

Ces questions vous aident a mettre en avant vos capacités stratégiques et vos résultats
mesurables :

1. Quels problémes pouvez-vous résoudre ?

o Exemples : développer des solutions innovantes, augmenter la visibilité d’une
marque, ou optimiser les processus internes.

o «Jepeuxaméliorerl’engagement client grace a des stratégies de marketing digital
ciblées. »

2. Quels résultats avez-vous obtenus dans le passé ?

o Exemples: «J’ai augmenté le chiffre d’affaires de 15 % en un an, » ou «J’aj réduit
les codts de production de 10 % gréce a une nouvelle organisation. »

3. En quoi étes-vous différent(e) des autres candidats ?

o Exemples: «Je combine une expertise technique et une sensibilité artistique, » ou
«Je suis reconnu(e) pour ma capacité a résoudre des probléemes complexes
rapidement. »

4. Pourquoivos compétences sont-elles pertinentes pour cette entreprise ?

o Exemples : «Votre focus sur linnovation correspond parfaitement a mon
expérience en gestion de projets technologiques. »

Exemple de proposition:

«Avec mon expertise en gestion de projet, j’ai réduit les délais de livraison de 20 % et augmenté
la satisfaction client de 30 %. Je peux apporter la méme rigueur et efficacité a vos processus
pour atteindre vos objectifs. »

Etapes a Suivre pour Tous :
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Faites une liste de vos expériences passées et identifiez celles qui ont généré des
résultats mesurables.

Reformulez-les en mettant en avant les problemes résolus et les bénéfices obtenus.

Personnalisez votre proposition en fonction des besoins spécifiques de U’entreprise que
Vous visez.

Astuce : Pour maximiser Uimpact, utilisez des chiffres chaque fois que possible. Méme si vous
n’avez pas de données précises, des approximations réalistes renforcent votre crédibilité.

5. 10 Citations Inspirantes pour Vous Motiver

Ces citations sont divisées en deux catégories : pour les métiers pratiques et techniques, et
pour les métiers qualifiés ou créatifs, afin que chacun trouve une motivation adaptée a son
parcours.

A. Pour les métiers pratiques et techniques :

Ces citations s’adressent a celles et ceux qui excellent dans les métiers de terrain, valorisant leur
expertise concrete et leur impact direct.

1.

4.

5.

« Votre valeur ne dépend pas de vos diplébmes, mais de votre capacité a fournir un travail
bien fait. »

« Les opportunités n’attendent pas, elles se créent avec vos mains et votre savoir-faire. »
« Peu importe Uintitulé du poste, c’est votre engagement qui fait toute la différence. »
«Un excellent travail manuel est une ceuvre d’art que personne ne peut copier. »

«Soyez l’artisan de votre avenir : chaque action compte. »

B. Pour les métiers qualifiés ou créatifs :

Ces citations encouragent a penser stratégiquement, a innover, et a valoriser les compétences
spécifiques.

6.

9.

10.

«Le succeés ne dépend pas de ’entreprise qui vous embauche, mais de l’impact que vous
y créez. »

«Le marché du travail est une scene. Entrez en scéne comme la star que vous étes. »

«Les limites n’existent que dans votre esprit. Repoussez-les pour découvrir votre
potentiel. »

«Un CV ouvre une porte, mais vos idées et vos réalisations y laissent votre empreinte. »

« Vous étes une ressource précieuse : négociez comme si vous étiez irremplacable. »

Comment Utiliser Ces Citations :

Affichez-les : Choisissez celles qui vous inspirent le plus et placez-les bien en vue (sur
votre bureau, dans votre carnet de notes, ou sur votre téléphone).
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Intégrez-les a vos démarches : Lisez-les avant un entretien, pendant la rédaction d’une
candidature, ou chaque fois que vous avez besoin de vous recentrer sur votre valeur.

Partagez-les : Publiez-les sur vos réseaux professionnels, comme LinkedIn, pour refléter
une attitude positive et inspirante.

Ces citations vous rappellent que votre parcours, qu’il soit pratique ou académique, est une
force unigue. Gardez-les a U'esprit pour aborder chaque défi avec confiance et détermination.

6. Rappel Final : Les 5 Etapes Clés de Votre Transformation

1.
2.

3.

Adoptez une mentalité de proposeur(se), pas de demandeur(se).
Créez un CV et une lettre qui parlent résultats et solutions.
Apprenez a négocier avec assurance et flexibilité.

Développez une marque personnelle forte et cohérente.

Activez votre réseau pour accéder au marché caché.

Ces éanw sont /ﬂ pOW vous &/onneiﬂ un wuﬁ ﬁé pOMce

immiédint 9m/om’mez~ les, mettez-les sur votre bureau,

ou relisez-les avant cﬁm;ue éz‘ape clé de votre recherche

d opportunités. Vous étes prétle) a faire une enfrée

fracassante sur le marché du travail, avec /mnacﬁe.
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DE LA MEME AUTEURE,
DISPONIBLES SUR AMAZON

Mes kilos... Superflus ou intentionnels ?

Vous ne regarderez plus jamais votre corps comme avant.

Mars 2022

Véronique Callens

PASSEZDU  pgssez du réve a la réalité
REVE ALA

REALITE Grace a la méthode D-A-OR

Grice 4 laméthode D-A-OR
Véronique CALLENS

Mai 2023

L’EFT facile pour tous
T Y

2008 72 Mais avec plein de trucs de pro

Mars 2024

Retrouvez-moi sur FACEBOOK

https://www.facebook.com/newkoa.net/
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