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	Un ouvrage en rupture avec les classiques du genre, un ton humoristique et un style direct.

	Un argumentaire pragmatique pour mettre fin aux idées reçues.

	De nombreux encadrés pratiques, l’avis de professionnels, des astuces utiles.



 

« Réseauter » pour faire croître son business est à la portée de chaque chef d’entreprise. C’est le credo de cet ouvrage dynamique qui donne toutes les clés pour réussir son networking.

Chassant les idées reçues et truffé d’astuces facilement applicables au quotidien, I love business passe en revue l’ensemble des outils les plus utiles et efficaces pour solidifier et exploiter pleinement son réseau.
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PRÉFACE

« Tu vas à la chasse aux éléphants et tu rencontres un escargot, prends-le. »

Ce proverbe africain illustre assez bien la façon dont j’ai avancé dans mes échanges professionnels. Aucune personne rencontrée, aucune situation affrontée, aucun échange partagé n’est sans intérêt. Pour être un bon commercial, il faut aimer les gens. Il faut, pour réussir ses relations, ouvrir grand les yeux et les oreilles et ne négliger aucun signe. L’empathie, l’écoute mais aussi le sens de l’observation sont des mots-clés dans l’ouverture des portes. L’éducation, n’ayons pas peur de l’écrire, reste un sésame indispensable sur le chemin de la réussite. Cette éducation, cette vocation à être un caméléon selon les attentes des interlocuteurs est un passeport pour la victoire. On l’a souvent dit, l’échec d’un moment peut être un gain futur, il ne faut jamais pleurer sur son sort mais lever le menton avec fierté. Un air triomphant appelle la chance et attire les interlocuteurs. Comme le disaient nos grands-mères il vaut mieux faire envie que pitié ! C’est une volonté de tous les instants qui est requise et qui nécessite aussi beaucoup d’organisation et de clairvoyance. Aucune utilité dans le fait de perdre son temps en résautant dans le vide avec des individus soit néfastes, soit inactifs. Le bonheur est dans la méthode. Sous le sourire se cache beaucoup de travail et d’investissement personnel. L’aboutissement est le fruit d’engagement et de réflexion ciblée. Le succès qui parfois semble dû à la chance et facile à atteindre est souvent le frère de l’acharnement au travail. Cet ouvrage qui paraît dans sa deuxième édition sera la clé de votre succès et de votre envie de continuer à jouer pour gagner. Car notre motivation principale dans notre vocation commerciale est le jeu, n’est-ce pas ?! Alors profitez des conseils et des règles pour gagner la prochaine partie !!

Aziliz de Veyrinas
Directrice commerciale,
Vivatechnology Paris


INTRODUCTION

Réfléchissez à ce que vous n’aimez pas faire : prendre des portes continuellement dans la figure, tomber sur des messageries…

Puis réfléchissez à ce que vous aimez : boire des coupes de champagne, échanger avec des personnes…

Puis choisissez.

Joignez donc l’utile à l’agréable, et faites du business dans les meilleures conditions possible.

Et profitez aussi de toutes les opportunités possibles pour faire du business.

Je vous livre dans ce livre toutes les techniques que j’ai développées depuis vingt-cinq ans et qui fonctionnement merveilleusement bien, jamais agressives, jamais dérangeantes, toujours bienveillantes.

Amusons-nous, prenons du plaisir et aimons tous ensemble développer nos business.



CHAPITRE 1


Sniff, sniff… Je ne connais personne


« Faire preuve d’opportunisme avec tous ceux que je rencontre dans le but de développer mon business ? Je ne demanderais pas mieux, mais je ne connais personne ! En tout cas, personne susceptible d’être intéressé par ce que j’ai à vendre. Moi qui suis consultant en recrutement, ce n’est sûrement pas dans ma famille de profs que je vais trouver des clients… » « Qu’est-ce que j’y peux si mon mari est dans la mécanique auto alors que je tiens une boutique de lingerie féminine ? » « Ah, si seulement j’étais resté à Nantes où j’ai tant d’amis d’enfance qui auraient pu me mettre le pied à l’étrier ! Mais à Bordeaux, mon carnet d’adresses est bien trop mince pour m’être d’une quelconque utilité… »


Au panthéon des croyances limitantes du business, le fameux « Je n’ai pas de réseau » mérite une place de choix. Volontairement ou non, nombreux sont ceux qui se mentent ainsi à eux-mêmes de manière à justifier leur réticence à aller chercher leurs futurs clients dans leur entourage (et dans l’entourage de leur entourage). Il est certes beaucoup plus simple d’ouvrir sur Internet les Pages Jaunes en commençant par la lettre A. Sauf que c’est aussi nettement plus rébarbatif et surtout considérablement moins efficace. Au risque de radoter quelque peu, le livre que vous tenez entre les mains ne cessera de vous le rabâcher chapitre après chapitre : dans les affaires, « RÉSEAUTER », C’EST GAGNER !




N’oubliez jamais


Vous recevrez toujours moins que ce que vous donnez… Mais n’oubliez jamais que plus vous donnerez, plus vous recevrez.





Martin, Bernard, Dubois, Lefebvre…


Alors comme ça, vous ne connaissez personne ? Mon œil ! Pour vous enlever une bonne fois pour toutes cette fausse idée de la tête, faites donc le premier test suivant : procurez-vous la liste des soixante noms de famille les plus portés en France (disponible sur www.journaldesfemmes.com/nom-de-famille/noms/1/1/france.shtml) et cochez tous ceux correspondant à une personne avec laquelle vous avez été en contact direct au moins une fois au cours de ces dernières années. Vous serez étonné du nombre de croix que comporte cette liste.


Second test très instructif : prenez le temps de lister sur ordinateur le nom de tous les amis de classe dont vous vous rappelez, de tous vos anciens collègues dont la trace peut être retrouvée sur Internet, de tous les amis de vos parents, de tous les membres de votre famille proche et éloignée, de tous les clients côtoyés lors de vos précédents jobs, etc. Votre liste ne tardera pas à se remplir de noms de personnes dont vous pensiez avoir oublié l’existence. En plus d’être révélateur, cet exercice peut se révéler très utile pour commencer à identifier des opportunités d’affaires. Il est en effet très improbable qu’aucun nom n’entre dans la catégorie des prospects de votre secteur d’activité.


Une autre petite gymnastique mentale consiste à utiliser la méthode analogique. Par exemple, rendez-vous sur le réseau LinkedIn et faites apparaître quelques dizaines de noms via une requête quelconque (le nom d’une entreprise ou d’une personne, ou encore un métier). De là, arrêtez-vous sur chacun d’entre eux en essayant de vous souvenir de connaissances dont le patronyme vous rappelle celui que vous avez sous les yeux. Sans vous creuser les méninges et en passant très vite sur ceux qui ne vous évoquent rien, des gens totalement sortis de votre esprit vous reviendront tout à coup en mémoire. « Stéphane Bazet ? Stéphane Bazet ? Mais oui, bien sûr ! Véronique Bazire, ma colocataire pendant mon année de DESS à Poitiers… »


Tous ces gens, c’est enivrant


Combien de personnes connaissez-vous au point de leur avoir parlé au moins deux fois ? Lorsqu’on leur pose la question, les plus optimistes avancent généralement un chiffre entre cinq cents et mille. Il est pourtant établi qu’un individu lambda rencontrera environ cinq mille personnes tout au long de son existence. Et ce nombre est largement supérieur dans les professions conduisant à développer de nombreux contacts. Ainsi, quelle que soit la taille de sa société, un entrepreneur est nécessairement mieux loti que la moyenne. Toutes ces personnes ne sont pas utiles à ses affaires, bien sûr. Toutefois, elles constituent déjà une excellente base pour attaquer une prospection intelligente. En prenant soin d’ailleurs de ne pas trop s’encombrer d’a priori sur le potentiel de tel ou tel contact… Vous qui venez de monter une entreprise de fret, qui vous dit que votre concierge n’a pas un neveu responsable logistique chez Danone ?




Visez juste !


Le roi du networking est le plus souvent dépeint comme un être à l’aise dans ses baskets, parlant fort et tapant dans le dos de chaque personne croisée tout en affichant un éternel sourire. C’est une évidence, la timidité extrême se révèle handicapante en société. En effet, assurance et entregent constituent de précieux atouts pour entrer en contact avec son prochain. Ce qui ne signifie pas que cet art soit réservé aux bavards invétérés. Au contraire, sa pratique efficace exige écoute et empathie. Si les grandes gueules ne passent pas inaperçues, ce sont bien souvent les personnes qui font l’effort de s’intéresser sincèrement aux autres qui restent dans les mémoires.





« Hello Barack, nice to meet you »


Figurez-vous que les clients de vos rêves ne sont qu’à quelques encablures de votre premier cercle de relations. Vous en doutez ? Stanley Milgram nous prouve le contraire. Dans sa fameuse « théorie des six degrés de séparation », ce sociologue américain établit que tout être humain peut être relié à n’importe quel autre au travers d’une chaîne de relations individuelles comprenant au plus cinq maillons. Autrement dit, vous n’en avez pas conscience, mais votre beau-frère est très ami avec quelqu’un qui travaille avec la femme du voisin de palier de la cousine germaine de l’ex-mari du partenaire de golf de Barack Obama. Alors après cela, n’allez pas prétendre qu’il vous est impossible d’accéder au Top 10 de vos plus belles cibles via votre réseau d’ici à la fin de la semaine…


Plaisanterie mise à part, Milgram démontre ainsi la formidable puissance du réseau de notre réseau. Ce d’autant plus que sa réflexion a été théorisée en 1967, bien avant la naissance des Facebook, Twitter et autres Viadeo. Que retenir de tout cela ? Que le chemin vous permettant d’accéder à un prospect existe et qu’il est beaucoup moins tortueux que vous ne l’aviez imaginé.




N’oubliez jamais…


Ne voir dans le « réseautage » qu’un canal d’accès à de nouvelles opportunités de business est le plus sûr moyen de n’en tirer aucun profit. N’oubliez jamais que cette pratique suppose avant tout ouverture d’esprit, curiosité vis-à-vis des autres, sincérité dans les échanges…





Les faibles font la force


Ce sentiment très répandu de ne compter personne d’utile au sein de ses relations vient souvent du fait que l’on compte trop sur son premier cercle. En effet, si l’un de vos trois oncles était en mesure de passer avec vous votre plus gros contrat de l’année, il y a belle lurette que l’affaire serait signée et que le champagne aurait été sabré. Hélas, l’un est retraité, l’autre contrôleur des impôts et le troisième n’a toujours pas compris ce que vous faisiez précisément dans la vie… C’est un fait, si vos proches sont toujours prêts à vous encourager dans vos conquêtes professionnelles ou à compatir en cas de pépin, ils sont rarement les mieux placés pour vous filer un coup de main. En outre, à moins que vous ne démarriez une nouvelle activité très différente de la précédente, sans doute ont-ils déjà eu l’occasion de discuter avec vous à maintes reprises de vos besoins. Bref, ils n’ont plus grand-chose de neuf à vous apporter.


À l’inverse, en expliquant votre business à un voisin rencontré sur le palier ou à la mère d’un copain de votre fils pendant leur leçon de judo commune, vous serez parfois étonné du résultat. Entendant votre histoire pour la première fois et débarrassés de tout affect, ces liens faibles identifieront spontanément laquelle de leurs relations ils pourraient vous faire rencontrer. Bien sûr, ces discussions impromptues ne débouchent pas à chaque fois sur un miracle. Loin s’en faut, même. Il n’empêche, tous les vrais opportunistes du business en attestent : les plus belles occasions se présentent presque toujours « par hasard ». À ceci près que le hasard n’a rien à voir là-dedans. C’est juste qu’en profitant de la moindre aubaine pour parler de son activité, cette habitude finit fatalement par engendrer des entrevues fructueuses…


Notez que la supériorité du lien faible sur le lien fort se vérifie tout autant dans le cadre de rencontres moins spontanées. Par exemple, parler de ses projets professionnels à son meilleur ami lors d’un dîner en tête à tête ne génère rien de particulier. En revanche, inviter à déjeuner un collègue perdu de vue depuis des années a beaucoup plus de chances de se révéler bénéfique pour votre business. Neuf fois sur dix, celui-ci aura à cœur de vous ouvrir son carnet d’adresses.




N’oubliez jamais…


N’oubliez jamais de vue que c’est au sein du réseau de votre réseau que se trouvent les vraies pépites !





Réseau… Tu dors…


Certains font aussi l’erreur de mettre hors-jeu toutes les personnes avec lesquelles ils ne sont plus en contact régulier. La vie est ainsi faite qu’il est impossible de passer chaque mois un coup de fil amical à ses copains rencontrés en vacances, ses anciens collègues, ses cousins éloignés, ses amis de faculté exilés à l’étranger ou encore ses voisins sympas qui ont déménagé il y a des années… Pour autant, le réseau dormant, comme on l’appelle, n’en demeure pas moins vivant. Ce d’autant plus – merci Google – qu’il est désormais aisé de retrouver la trace de quiconque et de reprendre contact en trois clics. Un e-mail de quelques lignes du genre « Salut, on ne s’est pas vu depuis 1999, mais cela me ferait plaisir de savoir ce que tu deviens » étant entré dans les mœurs contemporaines, il serait trop bête de s’en priver.


Au passage, évitez de catégoriser ad vitam aeternam vos « perdus de vue ». Ce n’est pas parce que cette Éloïse vous semblait bien fadasse lors de vos soirées étudiantes passées ensemble qu’elle ne mérite aucune attention aujourd’hui. Qui sait, peut-être s’est-elle révélée sur le tard ? Et si elle était l’épouse de ce directeur financier de cette boîte qui vous fait saliver depuis des lustres ?


















	

Ce que vos relations peuvent faire pour vous




	

Ce que vos relations ne peuvent pas faire pour vous













	



	Vous ouvrir leur carnet d’adresses.


	Vous inviter à diverses manifestations (cocktails, conférences, etc.).


	Vous permettre d’accéder à certaines informations confidentielles.


	Vous présenter à des inconnus potentiellement utiles à votre activité.


	Vous donner plus de visibilité dans votre milieu professionnel.


	Vous donner la satisfaction de rendre service aux autres.







	



	Vous donner du business rapidement et sans effort.


	Vous apporter la totalité de votre business.


	Vous épargner d’avoir à aller vers les autres par vous-même.


	Vous permettre de recevoir sans donner.


	Vous mettre au centre du monde.


	Vous pistonner à chaque fois que vous en ressentez le besoin.
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