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Ils ont aimé
« Aussi malin que concret, Marketez-vous ! est un appel audacieux à l’authenticité et à l’intégrité dans le domaine du personal branding. Mike Kim jette un regard mordant sur ce milieu souvent flou et mystérieux réservé aux experts comme personne avant lui. Bien plus qu’un simple manuel, cet accès aux dessous du secteur nous met au défi de faire le choix de l’intégrité et de l’authenticité dans un monde obnubilé par l’image et les followers sur les réseaux sociaux. »
Pat Flynn
Fondateur de SmartPassiveIncome.com

« Mike Kim dévoile aux entrepreneurs la vérité la plus élémentaire sur le personal branding : la marque, c’est vous ! Ce livre vous montrera comment créer une identité publique unique afin de développer votre plateforme et consolider votre offre. Si vous croyez n’avoir rien à vendre, détrompez-vous ! Marketez- vous ! vous guidera pas à pas vers la création d’une marque personnelle convaincante autour de laquelle développer votre entreprise. »
Michael Hyatt
Auteur des best-sellers Platform et The Vision Driven Leader

« Dans Marketez-vous !, Mike Kim ne se contente pas de nous aider à nous vendre : il nous permet de découvrir comment être utile aux autres et, ainsi, à donner du sens à notre vie. »
Donald Miller
Auteur figurant sur la liste des best-sellers du New York Times
P.-D.G. de StoryBrand

« Mike Kim incarne la preuve de ce que j’affirme depuis des années : il est possible de se réinventer et de bâtir une carrière à partir de son expertise, sa passion et son expérience, toutes uniques. Marketez-vous ! foisonne d’idées concrètes, testées et approuvées qui vous permettront d’atteindre précisément cet objectif ! »
Dorie Clark
Auteure du best-seller Se réinventer
Professeure à la Fuqua School of Business, Université de Duke

« Si vous cherchiez un guide pratique sur comment monter une entreprise autour d’une marque personnelle capable de se développer et de résister à l’épreuve du temps, alors Marketez-vous ! est votre nouvelle bible entrepreneuriale et marketing. »
Dana Malstaff
Fondatrice de Boss Mom

« Encore un coup de maître de Mike Kim ! Cette fois, il emploie son génie à enseigner comment n’importe quelle personne porteuse d’un message peut lancer sa marque personnelle. Ayant travaillé avec Mike et profité de son mode de pensée innovant – et source de millions de dollars –, je peux vous assurer que Marketez-vous ! sera le livre le plus productif que vous lirez ces dix prochaines années ! »
Paul Martinelli
P.-D.G. de Empowered Living
Cofondateur de The John Maxwell Team

« Mike Kim met à l’épreuve nos préjugés sur l’essence du personal branding, et sur le véritable fonctionnement du monde étrange du marketing, prouvant que la meilleure stratégie pour atteindre la réussite est de dire la vérité. Bravo. Nous avions besoin de ce livre depuis longtemps, et je suis ravi qu’il soit enfin arrivé. »
Jeff Goins
Auteur du best-seller Real Artists Don’t Starve

« Si vous avez déjà vu un orateur professionnel sur scène et vous êtes demandé comment il était passé d’amateur à expert, ce livre est fait pour vous. Regorgeant d’anecdotes aussi inspirantes que motivantes, Marketez-vous ! est destiné à toutes les personnes prêtes à prendre des risques et désireuses de voir jusqu’où la monétisation de leur expertise peut les mener. »
Laurie Ruettimann
Auteure du best-seller Betting on You

« Mike possède un don inimitable pour décomposer le branding et l’entrepreneuriat en méthodes simples et concrètes. Si vous cherchez à construire une marque personnelle unique sur un marché compétitif, tout en accédant à la meilleure version de vous-même, Mike vous donne toutes les clés dans Marketez-vous ! »
Kira Hug
Cofondatrice de The Copywriter Club

« Dans Marketez-vous !, Mike Kim révèle tous ses secrets. Le lire revient à dîner avec lui et à l’écouter expliquer en détail toutes les stratégies et tactiques indispensables à la création de votre marque personnelle, une marque sincère et unique qui séduira les personnes que vous souhaitez aider par-dessous tout. »
Me Ernie Svenson
Fondateur de Law Firm Autopilot

« Vous vous sentez prêt à parier sur vous et à fonder une entreprise qui vous versera des dividendes pour le reste de votre vie ? Marketez-vous ! est le livre qu’il vous faut. Mike Kim est l’expert de référence du personal branding. Votre marque personnelle ne sera plus jamais la même, soyez prêt ! »
Jamal Miller
P.-D.G. de Miller Media Group

« Mike Kim est un expert et un pédagogue reconnu. Il aide les gens à commercialiser et à monétiser leur expérience personnelle, leurs idées et leur sagesse. Son savoir-faire et son expertise sont enfin réunis dans ce livre indispensable : Marketez-vous ! »
Ray Edwards
Auteur du best-seller How to Write Copy That Sells

« Marketez- vous ! est un exemple fascinant du génie marketing de Mike Kim sous un format lisible et réalisable. Il s’agit d’un incontournable pour tous les experts, coachs et consultants souhaitant améliorer leur marque personnelle et trouver de nouveaux clients. Marketez-vous ! est un guide on ne peut plus pratique pour commercialiser votre atout le plus précieux : VOUS. »
Dr Krista Burns
Fondatrice de The American Posture Institute
Intervenante en TEDx

« Ce n’est pas souvent que l’on tombe sur un livre aussi éclairant et inspirant. La prochaine fois qu’on me demandera un conseil d’expert sur la création d’une marque personnelle, ma réponse tiendra en six mots : “Lisez Marketez-vous ! de Mike Kim”. »
Dr Carrie Rose
Cofondatrice de of-course.us

« Que vous souhaitiez devenir un consultant respecté, monter sur scène ou aider les autres à améliorer leur vie, Marketez-vous ! est le guide que vous cherchiez. »
Rich Brooks
Fondateur de l’Agents of Change Digital Marketing Conference
Président de Flyte New Media

« Marketez-vous ! expose toutes les étapes à suivre pour mettre en avant votre savoir-faire dans ce qu’il a d’unique, et a été écrit par quelqu’un qui vit et en respecte les principes à la lettre. Mike Kim y a rassemblé tout le génie tiré de son expérience de “l’école de la vie”, afin que n’importe qui puisse appliquer ces mêmes règles, et ainsi évoluer et s’épanouir. »
Dr Mark T. Wade
Fondateur de Virtual Summits Software

« Lire Marketez-vous ! de Mike Kim revient à prendre une profonde inspiration de réalité. Frais et stimulant, son contenu donne la force de lancer sa marque personnelle. Je travaille avec de nombreuses petites entreprises et marques personnelles, et je peux assurer sans aucune hésitation que ce livre est celui qu’on attendait, garanti sans bla-bla inutile ! »
Lauren V. Davis
P.-D.G. de Lauren Davis Creative
Cofondatrice de #SocialROCKConf

« On attend Marketez-vous ! depuis longtemps ! J’ai utilisé les stratégies de Mike pour aider d’innombrables dirigeants d’ONG à créer un lien avec leurs donateurs à travers des histoires authentiques, chaleureuses et limpides. Ce livre arrive à point nommé. »
Mary Valloni
Cofondatrice de Fully Funded Academy

« Que vous soyez orateur, coach, consultant ou pédagogue, ne vous contentez pas de lire Marketez-vous ! : étudiez-le. C’est LE système pour créer une entreprise rentable basée sur le personal branding. Le petit plus ? Le style de Mike, pragmatique, simple et drôle. »
Daniela Nica
Fondatrice de The MentorMind Community

« Regardez autour de vous : tous les entrepreneurs en herbe cherchant à lancer leur marque personnelle se promènent avec un exemplaire surligné, annoté et bourré de Post-it de Marketez-vous ! Mike Kim nous livre un guide brillant, facile à comprendre et à mettre en pratique pour atteindre une réussite durable. Achetez votre exemplaire et sortez votre surligneur. »
Kay Salerno & Shila Morris
Copropriétaires de Sister Entrepreneurs et de la chaîne de restaurants Squeeze In

« Le plan testé et approuvé de Mike s’appuie sur une expérience et une expertise du terrain, acquises auprès de vraies personnes et de vraies entreprises. Marketez-vous ! est un guide qui nous offre un espoir raisonnable. Gagnez des décennies sur votre voyage entrepreneurial en lisant et en appliquant les conseils de ce chef-d’œuvre. »
Kary Oberbrunner
Auteur des best-sellers Elixir Project et Unhackable
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Préface
Mon premier contact avec le « génie marketing » de Mike Kim a eu lieu lors d’une conférence à Porto Rico. Nous y intervenions tous les deux et, alors que nous bavardions à côté de la piscine, nous nous sommes mis à discuter des erreurs communes commises par les personnes cherchant à fonder une entreprise de personal branding dans le monde exagérément verni d’aujourd’hui.
Depuis vingt-trois ans, je coache et conseille des athlètes professionnels de haut niveau, ainsi que des personnalités publiques sur des sujets tels que la performance, la stratégie, l’état d’esprit et la réalisation.
Je suis donc très bien placé pour savoir que les erreurs que l’on commet, parfois sans s’en rendre compte, peuvent coûter une carrière ou amener à détester le monde que l’on s’est créé, ce qui est tout aussi triste (quand vous avez passé plus de deux décennies à remodeler les identités d’athlètes d’élite au moyen de méthodes scientifiques, et dispensé plus de 18 000 heures de coaching en tête à tête, le pas vers le personal branding n’est plus très grand).
J’aide les gens à améliorer l’histoire d’eux-mêmes qu’ils racontent, afin qu’ils atteignent leur maximum sur la scène olympique, lors des finales de NBA ou dans une salle de conférences. Mon travail n’est pas si différent de celui de Mike Kim. De son côté, il aide les experts à raconter une histoire améliorée (et vraie) en créant leur marque personnelle.
Comme il le fait justement remarquer, « nous sommes tous déjà une marque personnelle », et la façon dont on décide de cultiver cette marque est un choix : on peut l’ignorer et laisser le monde décider qui nous sommes, ou prendre les devants et mettre en valeur ce que nous avons de meilleur en nous.
Imaginez que vous vous montrez aux yeux du monde plus motivé que jamais par votre travail parce qu’il est en accord avec celui ou celle que vous êtes au fond de vous-même et avec la façon dont vous voudriez être connu.
C’est libérateur.
Nul besoin de cultiver l’image d’une personne parfaite dénuée de défauts, ou capable de résoudre n’importe quel problème. Cette idée est issue d’un manuel que l’on n’utilise plus depuis des années, qui remonte à l’ère déplorable des influenceurs. Même si ce terme est toujours utilisé, les règles ont considérablement changé. Mike est la première personne que j’ai rencontrée à avoir codifié ces règles en une méthode concrète, utilisable et tournée vers les résultats.
Alors que nous étions à côté de la piscine, Mike m’a confié les trois questions très simples dont il s’était servi pour aider des marques personnelles aujourd’hui incontournables à faire entendre leur voix au milieu du brouhaha marketing général. Il les appelle les MP3, vous les découvrirez dans le chapitre trois.
C’est à ce moment-là que j’ai su que c’était un véritable expert.
Seule une personne possédant une solide expérience des tourments de l’entrepreneuriat dans le monde réel pouvait en extraire un concept aussi simple et immédiatement applicable. Comme le disait Einstein : « Si vous ne pouvez pas expliquer quelque chose simplement, c’est que vous ne l’avez pas bien compris. »
Depuis notre rencontre ce jour-là, Mike m’a révélé d’autres procédés et outils témoignant de son ingéniosité. Je l’ai invité à intervenir lors de conférences et d’événements que j’organise, car il permet aux participants de repartir armés de nouveaux concepts, les idées claires, mais aussi animés de la conviction renouvelée qu’ils ont pris la bonne décision. Un de nos auditeurs l’a d’ailleurs très bien résumé : « Tout ce qu’il dit est hyper malin et utile. »
Si vous utilisez les procédés, les outils et les exercices décrits par Mike dans ce petit livre, ne le détestez pas parce que tout vous semble trop facile ou qu’il ne vous donne pas de devoirs supplémentaires. Il ne fait qu’agir en expert expérimenté : identifier les composants clés qui vous permettront de faire plus avec moins.
Profitez des opportunités, des victoires et des bénéfices que vous apportera Marketez-vous !
Todd Herman 
Auteur du best-seller international The Alter Ego Effect :
The Power of Secret Identities to Transform Your Life


Mon histoire
Il y a quelque temps, je discutais avec un ami et lui expliquais que j’étais en train d’écrire un livre sur comment créer une entreprise de personal branding. Autrement dit, un livre sur comment mettre en avant ses idées, son expertise, sa réputation et sa personnalité dans leur unicité, puis fonder une entreprise autour de cette identité multiple. Mon ami m’a posé une question simple, mais directe : « Que veux-tu que le lecteur ressente en lisant ton livre ? »
J’ai instantanément répondu : « Enfin ! »
Ce que j’entendais par là, c’est que j’espérais lui transmettre la sensation d’avoir enfin trouvé l’aide qu’il cherchait pour atteindre – étape par étape – son objectif, sans avoir à pâtir d’erreurs parfois coûteuses. Je voulais qu’il ait le sentiment d’avoir été libéré, qu’il ressente l’excitation gonfler en lui et soit rempli par l’espoir que la carrière et la vie dont il rêve sont à portée de main.
Je l’espère, car cela n’a pas toujours été mon cas.
Fin 2012, je suis retourné dans le New Jersey, après avoir démissionné du travail de directeur musical d’une église du Connecticut, que j’exerçais depuis quatre ans. La boucle était bouclée : je retrouvais le même appartement exigu que j’occupais avant mon départ, à quelques minutes de mon ancienne université. Une seule chose avait changé : quatre ans s’étaient écoulés, quatre années de perdues.
Bienvenue dans ma soi-disant vie : trente-quatre ans, pas de travail, aucune perspective, des économies englouties, une quantité croissante et embarrassante de dettes, sans savoir ce que j’allais faire de ma vie.
J’ai donc fait ce que je fais lorsque je me sens perdu, j’ai lu énormément de livres.
Les livres ont changé ma vie. Pourtant, je n’y ai jamais trouvé exactement ce dont j’avais besoin lors des transitions importantes de ma vie, notamment professionnelles. J’ai fait d’innombrables voyages à la librairie du coin pour acheter des livres expliquant comment démarrer une nouvelle carrière en tant qu’« expert ».
Chercher le bon livre est revenu à pousser un rocher vers le sommet d’une montagne : aucun ne correspondait vraiment à ma situation.
Bien sûr, il existe des livres pour nous aider à trouver une nouvelle carrière, comme De quelle couleur est votre parachute ? de Richard N. Bolles, qui se vend toujours, malgré les années qui passent. Mais ils ne correspondaient pas vraiment à ce que je cherchais. Je ne voulais pas trouver un nouveau travail, je voulais monter ma propre entreprise, qui refléterait qui j’étais et ce que j’attendais de la vie.
J’ai quand même trouvé une poignée de livres qui m’ont poussé à poursuivre mes rêves, tels que l’excellent Se réinventer de Dorie Clark. Toutefois, j’étais plutôt à la recherche de livres pratiques qui expliqueraient exactement quoi faire, et comment. De toute évidence, tous les auteurs dont les livres s’étalaient sur les étagères de la librairie avaient réussi à monter leur business « d’expert » !
Ma frustration augmentait à chaque nouvelle lecture. J’étais excédé chaque fois que je lisais : « Décidez quels problèmes vous souhaitez résoudre, et trouvez des clients », sans aucun exemple concret disant comment s’y prendre (était-il si compliqué d’ajouter : « Voici le mail que j’enverrais si je repartais à zéro » ?).
Je ne supportais pas que les copywriters (chargés de la rédaction de contenus marketing et publicitaires) se contentent de présenter des principes génériques, en ne fournissant que des modèles avec des cases vides à remplir. Encore une fois, aucun ne donnait d’exemple concret de véritable campagne publicitaire que j’aurais pu reprendre et adapter à ma propre situation.
J’étais particulièrement irrité par les livres de développement personnel qui m’invitaient à imaginer la personne que je souhaitais être dans quelques années sans jamais proposer un chemin concret à suivre pour y voir plus clair.
J’étais principalement frustré parce que j’avais atteint un stade de ma vie où je n’avais plus besoin d’être davantage convaincu, ou inspiré. Je voulais simplement qu’on m’explique quoi faire et les étapes à franchir. Mon adoration des livres jaunes de la collection « Pour les nuls » n’a rien d’étonnant : ils expliquent n’importe quel sujet de façon simple et logique !
J’étais en réalité à la recherche d’un plan qui associerait développement personnel (qui je suis), création d’entreprise (ce que j’ai à offrir) et marketing (l’art et les compétences pour convaincre quelqu’un d’agir).
Permettez-moi un aparté afin de vous expliquer comment je suis arrivé au point de vouloir lancer mon propre business « d’expert ».
Après avoir occupé différents emplois en sortant de l’université, j’ai accepté un poste de directeur musical dans une église du Connecticut. Mon travail consistait à diriger la partie musicale des services hebdomadaires, à recruter et faire répéter des musiciens bénévoles, et à composer des chants qui plairaient à la majorité de la congrégation ainsi qu’aux églises voisines.
Je n’en avais alors pas conscience, mais j’utilisais intuitivement des principes marketing dans chacune de mes fonctions. Tout ce que je faisais, du recrutement de musiciens « à l’esprit libre », à la composition de partitions simples et accessibles à tous, en passant par le pilotage de nombreuses conférences et par la promotion de nos albums, tout avait un lien avec le marketing.
Attention, j’étais loin d’être un musicien de haut niveau. En dehors de quelques années de cours de piano lorsque j’étais enfant, je ne savais pas vraiment comment fonctionnait la musique. J’étais simplement doté d’un certain talent. Ce n’est qu’à l’université que j’ai pris la mesure de ce qu’était la musique.
J’y ai appris ce que sont les tons relatifs majeurs et mineurs, les différents types de gammes et les caractéristiques de chaque époque musicale. J’en suis resté abasourdi ! Je savais que la musique était un art, mais la science et la méthodologie qui se cachent derrière la création musicale m’ont sidéré. La musique est pareille aux maths : elle est dotée d’une forme et d’une structure que l’on peut reproduire. La musique est également un art, elle pénètre le cœur. Elle ressemble aussi beaucoup au marketing !
Quelques années plus tard, j’ai vécu un changement de carrière inattendu, dont je reparlerai plus en détail un peu plus loin. En bref, j’ai démissionné de mon poste de directeur musical, suis retourné dans le New Jersey, et ai été embauché à mi-temps en tant que professeur dans un centre d’activités périscolaires (celui-là même où j’avais travaillé lorsque j’avais 20 ans) pour aider les lycéens à préparer leurs examens d’entrée à l’université.
Un jour, alors que je m’apprêtais à rentrer chez moi, ma cheffe me demanda à l’improviste : « Mike, aurais-tu le temps de jeter un œil à cette publicité pour notre structure ? »
« Bien sûr, répondis-je. À vrai dire, elle n’est pas bien agencée, on ne comprend pas bien ce dont on fait la publicité. Il faudrait utiliser une police plus grosse, le message n’est pas assez visible. Le principal problème, c’est que les valeurs que l’on transmet aux élèves inscrits chez nous ne sont même pas mentionnées. »
Elle était stupéfaite, car elle pensait que je n’y connaissais rien. C’était d’ailleurs le cas, tout du moins d’un point de vue académique. Je possédais simplement un certain instinct.
Elle fit une longue pause avant de me demander de m’asseoir. Ses mots ont changé ma vie : « Mike, je veux que tu t’occupes du marketing de tout le centre. Quel est ton prix ? »
Après un choc d’environ une nanoseconde, je lui donnai un (très gros) chiffre sorti de nulle part, et ajoutai que je voulais être nommé directeur marketing. J’ai eu le poste.
N’ayant reçu aucune formation académique en marketing, j’ai dévoré tous les livres que j’ai pu trouver sur le sujet, notamment sur le copywriting, la rédaction de contenus marketing. J’ai lu tous les classiques de « l’époque Mad Men », y compris les livres d’auteurs tels que John Caples, David Ogilvy et Eugene Schwartz.
Pourtant, le livre qui m’a le plus marqué est un vieux classique du marketing : La publicité selon Ogilvy.
C’est à la lecture de ce livre que j’ai réalisé que j’avais pratiqué le marketing toute ma vie. Mon apprentissage « sur le tas » s’était déroulé lorsque j’organisais des conférences, que je faisais la promotion d’albums, et que je persuadais des bénévoles de rejoindre notre ensemble musical dans le cadre de mon travail à l’église.
Tous les concepts que j’ai appris dans ces livres et mis en pratique pour concevoir le marketing du centre nous ont permis d’augmenter considérablement nos recettes dès la première année, et m’ont surtout forgé une image de directeur marketing compétent !
J’en voulais pourtant encore plus. Je n’étais pas revenu dans le New Jersey pour me contenter d’ajouter une ligne à mon CV. Je rêvais de liberté. Je voulais que mes idées aient une incidence. Je voulais exercer un travail que j’aimais, en lequel je croyais. Pour être tout à fait honnête, je ne voulais plus avoir à travailler dans un bureau ou à prendre les transports en commun pour aller travailler !
Si ces vieux livres à la Mad Men m’ont permis d’apprendre le marketing de façon plus académique, aucun d’entre eux n’était destiné aux « solopreneurs », qui n’existaient pas lorsqu’ils ont été rédigés. C’était pourtant vraiment ce que j’aspirais à devenir.
À mesure que je poursuivais mon apprentissage, j’ai découvert de nouvelles figures du marketing contemporain (qui plus est, des solopreneurs) telles que Michael Hyatt, Ray Edwards, Amy Porterfield et Pat Flynn, pour n’en citer que quelques-uns. J’ai investi pour me former auprès des meilleurs (et ai aujourd’hui le privilège d’en compter certains parmi mes amis), et ai également découvert qu’ils possédaient tous un « petit quelque chose » en plus de leurs idées.
Ils étaient tous très différents. Michael était un ancien P.-D.G. d’entreprise, Ray un ancien animateur radio, Amy travaillait pour le gourou du développement personnel Anthony Robbins, et Pat était un ancien architecte. Mais tous étaient dotés d’une qualité insaisissable, qu’ils étaient capables de communiquer sur leur marketplace.
Qu’avaient-ils tous en commun ?
La réponse est plutôt rassurante. Ils avaient tous réussi à créer une entreprise autour de leurs idées, de leur expertise, de leur réputation et de leur personnalité. Le mélange de tous ces facteurs en faisait des êtres à part et inimitables. Chacun d’entre eux avait quelque chose d’unique à offrir.
J’ai été conforté dans cette idée il y a peu, lorsque j’ai interviewé Rick Barker, l’un des premiers managers de la pop star Taylor Swift. Avant que Taylor ne devienne une icône mondiale, elle n’était qu’une personne, certes talentueuse, mais normale. Quand j’ai demandé à Rick ce qui l’avait fait sortir du lot la première fois qu’il l’avait rencontrée, il m’a répondu qu’elle possédait « un petit quelque chose d’insaisissable ».
La bonne nouvelle, c’est que nous possédons tous un petit quelque chose d’insaisissable qui nous rend uniques. Il peut s’agir d’une qualité physique, intellectuelle, en lien avec nos compétences, notre attitude, ou notre personnalité. C’est ce petit quelque chose qui fait que nous préférons certains acteurs ou footballers à d’autres, ou Taylor Swift à Katy Perry. Notre penchant n’est pas seulement déterminé par la qualité de la musique, ou par le fait qu’untel ou untel soit le « meilleur » acteur ou chanteur au monde. Il dépend de qui sont ces stars, en tant que personnes. Il dépend de leur marque.
Nous pourrions parler de l’image de marque pendant des heures, mais il ne faut pas oublier un facteur important. Ces acteurs, athlètes et super pop stars ne sont pas payés directement par les cinéphiles ou les fans assis au stade. Ils sont payés par leurs producteurs, leurs labels ou leur équipe, à la différence de vous et moi, qui sommes payés par les personnes que nous servons : nos clients. Ainsi, vous devrez tenir compte de bien d’autres principes lorsque vous vous lancerez dans la création de votre entreprise de personal branding.
Ce ne sera pas facile, mais si vous y mettez toute votre détermination, vous pourrez créer une entreprise aussi lucrative qu’épanouissante sur le plan personnel. Vous pouvez vraiment transformer votre vie tout en changeant celle des autres. Je considère qu’il s’agit de l’une des façons les plus nobles de gagner sa vie.
C’est pour cette raison que je me suis concentré ces dernières années sur la création d’une marque personnelle, à la fois pour moi et pour les autres. Après avoir testé, modifié et peaufiné encore et encore mes méthodes, j’écris enfin le guide que j’ai cherché toutes ces années.
Je tiens toutefois aussi à préciser ce que ce livre n’est pas : ce n’est pas un livre sur l’image.
Au contraire, Marketez-vous ! est un livre sur comment fonder une entreprise à partir de ses idées, de sa réputation et de sa personnalité, en tissant des relations. Je dis souvent que le marketing n’a pas pour objectif de conclure une vente, mais de nouer une relation. Nouer une relation avec des clients et partenaires potentiels en montrant qui l’on est sincèrement plutôt qu’en vendant une image trafiquée de soi-même.
Avec ce livre, je vous propose de creuser profondément en vous et d’identifier votre propre marque personnelle : je vous aiderai à découvrir qui vous êtes, ce que vous avez à offrir et comment commercialiser vos idées.
Vous devrez pour cela travailler et accepter de vous montrer vulnérable. Vous pourriez être tenté de vous dire : « Super ! Une fois que j’aurai tout prévu, je me lance ! » Non. Je vais vous demander de vous lancer, puis de prévoir au fur et à mesure, tandis que je vous servirai de guide. Vous consulterez peut-être ce livre pendant des semaines, des mois, voire des années – en tout cas, je vous y encourage.
J’ai choisi le terme « plan » pour désigner ma méthode pour une bonne raison. Aucun ingénieur ne bâtit un gratte-ciel en ne consultant son plan qu’une seule fois. Il s’y réfère tout au long de la construction pour s’assurer qu’elle reste sur les rails. J’espère que vous utiliserez ce livre de la même manière.
Il est temps à présent de nous mettre au travail. Souvenez-vous : plus vous serez sincère, plus vous découvrirez qui vous êtes. J’espère que votre lecture de Marketez-vous ! vous permettra de dire : « Enfin ! C’est exactement ce que je cherchais. Je peux le faire ! »
 
Vous pouvez télécharger un guide d’accompagnement gratuit comprenant des modèles éditables, des swipe files et des exemples (en anglais) sur YouAreTheBrandBook.com.
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CHAPITRE UN

Qui devez-vous devenir ?

Pour pouvoir servir ceux que vous voulez servir


J’étais encore au lycée au début d’Internet, quand les serveurs tels que America Online (AOL) et Netscape étaient à la mode. Je me souviens d’avoir parlé avec des étrangers sur des chats, lu des blogs (vous vous rappelez Xanga ?), et bavardé avec mes copains sur AIM, la messagerie instantanée d’AOL.

AIM était une application de discussion, l’ancêtre des messageries instantanées qu’on trouve aujourd’hui sur la plupart des réseaux sociaux. Un été, tous mes amis ont contracté le virus AIM. Toutes les personnes que je connaissais se sont créé un compte, et je ne voulais surtout pas passer à côté. AIM était LA nouvelle tendance.

J’ai alors fouiné dans le courrier de mes parents pour retrouver un des disques gratuits qu’AOL envoyait à l’époque. J’ai attrapé le câble du téléphone, l’ai branché sur l’ordinateur, et ai allumé ce modem aussi rapide qu’une tortue, prêt à rejoindre la fête qui avait visiblement déjà commencé sur Instant Messenger !

Soudain, je me suis arrêté net, le visage figé par ce que je venais de lire sur l’écran.

Je devais inventer un nom d’utilisateur pour mon compte AIM.

Vous pouvez rire, mais je vous garantis que je ne suis pas le seul à avoir été terrifié à l’idée de créer mon propre pseudo.

J’ai fixé l’écran pendant au moins une demi-heure, en essayant de trouver une idée à la fois cool et pleine d’esprit. Je voulais impressionner mes amis et, pour être tout à fait honnête, j’espérais aussi que les filles se diraient : « Mike est tellement intelligent et mignon ! Plus tard, je l’épouserai ! »

Après un temps qui m’a paru une éternité, j’ai trouvé le pseudo parfait. Un pseudo puissant, viril, unique ! Un jeu de mots astucieux avec mon prénom, les filles allaient toutes vouloir sortir avec moi. Mon pseudo AIM serait…

Mikovitch !

(Arrêtez de rire.)

Les choses ne se sont pas passées comme je l’imaginais. Au contraire, cette idée s’est même retournée contre moi. Tous mes amis ont trouvé que c’était le pseudo le plus stupide qui soit. Un de mes copains m’a demandé si j’essayais d’avoir l’air russe, et à partir de ce moment-là, mes soi-disant amis se moquaient de moi à la moindre occasion en m’adressant des saluts militaires et en criant : « Salutations, camarade Mikovitch ! »

L’humiliation suprême est arrivée le jour où la fille dont j’étais amoureux m’a dit avoir trouvé un pseudo qui me correspondait mieux : « Microbitch ». Je la vois encore ricaner (mais je suis un adulte maintenant, et je suis sûr que sa vie est carrément minab… Oh, et puis on s’en fiche après tout !).

Depuis la naissance d’Internet, nous sommes obsédés par notre image en ligne. Nous voulons qu’elle soit positive. Nous voulons être aimés. Nous voulons, en termes marketing, créer une marque.

Comme vous le savez peut-être, le branding, ou le fait de créer une marque, vient d’une ancienne pratique d’élevage qui consistait à marquer le bétail au fer rouge pour l’identifier. Le concept de branding s’est ensuite étendu au monde de l’entreprise et du marketing, afin d’identifier les produits fabriqués par une société en particulier, avec un nom particulier.

Josiah Wedgwood, un potier anglais né au XVIIIe siècle et souvent considéré comme le père du marketing moderne, a sans doute été le premier à exploiter le branding au point de créer tout un empire de distribution. Après avoir gagné un concours organisé par la reine Charlotte, Wedgwood a renommé ses poteries « Queen’s Ware », a ouvert un magasin très huppé à Londres destiné à une clientèle fortunée, et a lancé des pratiques de vente telles que le « satisfait ou remboursé » ou la « livraison gratuite ».

Qu’il s’agisse de bétail, de poterie ou de notre image en ligne, le branding n’est qu’une question d’identité. Le personal branding se contente d’élargir le branding en y incluant les idées, l’expertise, la réputation et la personnalité de l’entrepreneur. Il crée intentionnellement une identité publique, dans un but clairement exprimé.

Durant les heures passées sur AIM pendant mon adolescence, mon but affiché était de faire en sorte que les autres me trouvent cool. Le monde est-il vraiment si différent aujourd’hui ? Des années plus tard, nous nous retrouvons à enregistrer des podcasts, tenir des blogs, passer d’innombrables heures sur les réseaux sociaux, tout cela aux fins de nous afficher aux yeux du monde dans un but exprimé : nous voulons plus de followers, attirer l’attention, et même gagner de l’argent.

Malheureusement, nous nous y prenons très mal, et nos pratiques commencent à se retourner contre nous. Le brouhaha ininterrompu, les promesses vides formulées par les nouveaux millionnaires d’Internet, l’image, le manque d’authenticité… Tout cela nous fatigue.

Le monde de la marque personnelle se divise, le plus souvent, en deux catégories. Dans la première, les créateurs vendent une fausse version d’eux-mêmes, en pensant que cette seule image ou imitation leur fournira les résultats escomptés. Ils n’ont pas conscience que l’attention n’est pas un dû, mais qu’elle se gagne (s’il vous plaît, ne louez pas une villa sur Airbnb pour y organiser une séance photo en prétendant que c’est votre maison).

Présenter une fausse version de soi-même conduit à en dire trop, au nom de la sincérité. On se retrouve à parler de ses problèmes sans arrêt, en allant trop loin et en mettant le lecteur mal à l’aise. On donne l’impression de vouloir vendre ses problèmes, ce qui ne fonctionne pas sur le long terme.
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