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Le Business Networking, c’est beaucoup plus que de serrer des mains et de distribuer sa carte de visite. Il s’agit avant tout de bâtir sa force de vente gratuite. C’est autant une approche de « fermier » qu’un savoir-faire de « chasseur ». Le secret de la réussite consiste à cultiver méthodiquement des relations avec d’autres professionnels du business pour s’aider mutuellement à développer les affaires des uns et des autres.











Préface


Réseauter, c’est bon pour le business



Le Networking ne sert pas qu’à retrouver un bon job ou progresser dans sa carrière. Il constitue aussi une arme remarquablement efficace pour développer ses affaires et optimiser la croissance de son business.


Et, bonne pioche, c’est un des outils les moins connus du développement commercial !


Le Business Networking signe la fin de l’insupportable monopole de l’« appel froid ». Utiliser les techniques du Réseautage d’affaires pour la première fois, c’est comme découvrir le feu pour l’homme des cavernes. C’est la formidable révélation que :


•   la prospection commerciale n’est pas une interminable suite d’appels téléphoniques auprès d’inconnus qui vous raccrochent plus ou moins poliment au nez ;


•   l’appel chaud est tellement plus facile et efficace… qu’on se demande pourquoi on n’y a pas pensé plus tôt !


C’est aussi comprendre que, plus qu’un ensemble de techniques, le Business Networking constitue un art subtil, une posture différente, un état d’esprit particulier et une réelle philosophie de vie.


L’heure a sonné de faire partager à quelques superprivilégiés – VOUS, les heureux acheteurs de cet ouvrage novateur –, les meilleures pratiques et les secrets du Networking orienté développement d’affaires.




Ce livre a pour objectif de conférer aux dirigeants, commerciaux, consultants, professions libérales, etc. soucieux de développer leur chiffre d’affaires un avantage compétitif imparable face à leurs sympathiques mais néanmoins âpres compétiteurs.


Cet ouvrage se divise en trois parties proposant respectivement dix clés, dix exemples de cartographie réseau et dix outils.












Sommaire


Préface - Réseauter, c’est bon pour le business


Introduction - Le Networking au cœur du business


Le Réseau, arme méconnue des affaires


L’appel froid a vécu, vive l’appel chaud !


Réseau et Networking


Networking, vous avez dit Networking ?


Les As et les autres


Réseauter, un enseignement aux abonnés absents


Réseauter, un style de vie


Pas tous égaux devant le Réseau


PARTIE 1 - Les dix clés du Networking


pour doper son business


Clé n° 1 - Maîtriser l’art du business Networking


Professionnaliser sa démarche


La confiance, le socle intangible du Réseautage


Une relation de professionnel à professionnel


La force des liens faibles


Un échange gagnant-gagnant


Respecter sa parole


Le savoir-vivre, carburant du Networking


Donner avant de recevoir


Effets secondaires garantis


Clé n° 2 - Formater son offre optimale


Cerner son marché


Étudier la concurrence


Pour un marketing de niche


Une offre claire et de qualité


Choisir son positionnement


Vendez votre offre avec passion




Clé n° 3 - Cartographier sa galaxie réseau


Répertorier son réseau


Cartographier son écosystème


How deep is your Network ?


Stop aux réseaux de clones


Utiliser le « super-connecteur »


Concurrents et alliés


Clé n° 4 - Établir une stratégie de Networking gagnante


Une stratégie Réseau adaptée


Déterminer un objectif principal


Identifier les objectifs intermédiaires


Choisir ses cibles


Déterminer son plan d’action


Ouverture aux cibles d’opportunité


Mesurer ses résultats


Avoir le bon réflexe


Clé n° 5 - Prendre contact efficacement


Vous êtes assis sur une mine d’or


La force est dans la recommandation


De l’appel froid à l’appel chaud


La recommandation superstar


Les différents niveaux de recommandation


Susciter les recommandations


Votre Réseau est votre force de vente gratuite


Savoir écouter


Créer sa présentation choc


Savoir communiquer


Clé n° 6 - Prospecter sans effort


L’impérieuse nécessité de prospecter


Le tapis rouge est déroulé


Le poids de la culture


Le plus sûr moyen de ne rien obtenir


Approche frontale ou approche latérale, à vous de choisir


Demander des contacts à ses clients


Mode action


Se mettre en contact




Préparer son entretien en face-à-face


Réussir ses rendez-vous réseau


La demande magique


Tout le monde sur le pont


Prospecter toujours et encore


Clé n° 7 - Fidéliser pour longtemps


Pas de réseau jetable


Le management du jardinier


Fidéliser par le Business Networking


Chouchoutez vos clients perdus


Soignez les prospects qui ne vous ont pas choisi


De la discipline avant tout !


Un programme de proximité


Cadeaux et commissions


Pro-activité en priorité


Remercier les autres


Agir comme un aimant


Les meilleurs ambassadeurs


Penser aux cartes de vœux


Clé n° 8 - Maximiser sa visibilité et sa lisibilité


Pour vivre heureux, ne vivons surtout pas caché


Entretenir sa visibilité


Soigner ses relations presse


Maximiser sa visibilité grâce au Net


Réseau toujours


Clé n° 9 - Utiliser au mieux les réseaux et les événements


Adhérer et participer


Occasions de réseauter


Tirer le maximum des événements


Agir en professionnel


Viadeo et LinkedIn, plus et encore


Fuir les « toxiques » comme la peste


Clé n° 10 - S’organiser et sur-entretenir
                 sa force de vente gratuite


Être bien organisé


Se créer une base de données


Se fixer un timing




Jamais sans ma carte de visite


Prescripteurs & Co


Entraîner sa force de vente gratuite


Mettre tous ses collaborateurs au Réseau


Du temps obligatoire pour le Réseau


Déjeuners Réseau


Synthèse pour action


Maîtrisez l’art du Business Networking


Formater son offre idéale


Cartographier sa galaxie Réseau


Établir une stratégie de Networking gagnante


Prendre contact efficacement


Prospecter sans effort


Fidéliser pour longtemps


Maximiser sa visibilité et sa lisibilité


Utiliser au mieux les réseaux et les événements


S’organiser et sur-entretenir sa force de vente gratuite


Conclusion : Networking or Not Working


Les quatre réacteurs de la réussite


Ce n’est qu’un début, le combat continue


Faites-vous aider


Essayer le Réseau Business, c’est l’adopter


Démarrer


Action ! À vous de jouer


PARTIE 2 - Dix exemples de cartographie Réseau


Cartographie Réseau conseil ressources humaines


Cartographie Réseau directeur marketing et commercial


Cartographie Réseau chasseur de têtes


Cartographie Réseau responsable de cabinet de management de transition


Cartographie Réseau dirigeant d’entreprise


Cartographie Réseau avocat en droit social


Cartographie Réseau conseil en stratégie


Cartographie Réseau cabinet entrepreneur


Cartographie Réseau conseil formation


Cartographie Réseau conseil en achat d’espace media




PARTIE 3 - Dix outils Réseau Business


Outil 1 - Mon offre


Outil 2 - Description du client idéal


Outil 3 - Principaux concurrents


Outil 4 - Mon Positionnement


Outil 5 - Mon objectif


Outil 6 - Mon Message clé


Outil 7 - Compte rendu d’entretien


Outil 8 - Mon tableau de suivi des contacts


Outil 9 - Panorama des réseaux en France


Écoles


Métiers


Femmes


Anciens d’entreprise


Chefs d’entreprise et dirigeants


Clubs régionaux


Clubs de loisirs


Clubs de prestige


Club de minorités


Clubs de réflexion politique et sociale


Outil 10 - Test Réseau :
               Êtes-vous un bon Business Networker ?


Bibiliographie


Ouvrages


Articles


Index













Introduction


Le Networking au cœur du business




Le Réseau, arme méconnue des affaires


Le Réseautage est une démarche étonnamment efficace dans le monde des affaires, pour peu qu’elle soit bien comprise et bien utilisée, car vos futurs clients préfèrent toujours vous connaître via la recommandation d’une relation à laquelle ils accordent leur confiance. En d’autres termes, s’ils viennent à vous grâce aux conseils d’une personne considérée comme « sûre », vous bénéficiez, dès le premier rendez-vous, d’un avantage déterminant pour les convaincre de travailler avec vous.


Mais, pour réussir dans le Business Networking, il vous faut obligatoirement quitter l’amateurisme du « réseauteur du dimanche » et professionnaliser votre démarche. Il convient donc de comprendre et d’intégrer les règles du jeu et les techniques du Networking avant de vous lancer dans ce qui va bouleverser votre vision des affaires. Il est également indispensable de vous entraîner sérieusement et régulièrement pour obtenir, dès le début de votre activation, des résultats tangibles. Et, bonne nouvelle, vous constaterez que, en matière de Réseautage, il est possible – et très fortement recommandé – de progresser.



L’appel froid a vécu, vive l’appel chaud !


Depuis l’homme de Cro-Magnon, l’approche commerciale se caractérise par un usage intensif de l’appel froid. Qu’est-ce que l’appel froid ? C’est contacter, sans le connaître, un individu, identifié comme une cible intéressante. Pour le commun des mortels, ce type d’appel procure à peu près le même plaisir qu’une convocation impromptue de son inspecteur des impôts. L’appel chaud change tout ! Simplement parce que la prise de contact se fait grâce à la recommandation d’un connecteur bienveillant. C’est donc la meilleure façon de mettre en relation deux personnes qui ne se connaissent pas et leur permettre de faire affaire ensemble si le besoin de l’un correspond à l’offre de l’autre. Voilà pourquoi le Business Networking est une approche simple et révolutionnaire pour développer et fidéliser sa clientèle : simple, parce qu’elle est fondée sur le bon sens ; révolutionnaire, parce qu’elle n’est pas connue et donc pas utilisée.



Réseau et Networking



En France, le terme « réseau » est entaché de connotations négatives. II est encore trop souvent assimilé à des pratiques occultes, voire louches. On l’associe ainsi à la drogue, à la mafia, à la prostitution, quand ce n’est pas au simple piston. La presse économique parle de plus en plus souvent des réseaux : le réseau de tel dirigeant en vue, les réseaux des grandes écoles, etc. mais pour le lecteur ordinaire, cet univers du réseau semble inaccessible.


Le terme anglo-saxon Networking ne traîne pas derrière lui cette mauvaise réputation. Il est beaucoup plus positif, et exprime une action en continu (littéralement « le réseau qui travaille »). Aussi, quand vous parlez de Réseau auprès d’un non-initié, utilisez plutôt le terme de Business Networking pour éviter que votre démarche soit rejetée par vos interlocuteurs du monde des affaires. Et puis surtout, comprenez que cette approche est applicable et profitable pour vous aussi, quel que soit votre domaine professionnel, du moment où vous avez quelque chose d’intéressant à vendre à des clients.



Networking, vous avez dit Networking ?


Le Business Networking désigne la création intentionnelle d’un système de dons/contre-dons entre des personnes qui trouvent un intérêt à coopérer et à s’entraider, dans le cadre d’objectifs de développement d’affaires clairement définis. Le Réseautage s’inscrit donc dans la durée, et nécessite d’instaurer un esprit gagnant/ gagnant pour pouvoir fonctionner.


Faire du Business Networking ne consiste pas à connaître – ou croire connaître – un maximum de personnes. Les individus qui se gargarisent de compter plus de cinq mille contacts dans leur carnet d’adresses sont le plus souvent de pittoresques zigotos. Ils collectionnent des noms mais ne créent pas de liens. Créer et entretenir un Réseau d’affaires est un investissement à long terme, qui ne produit que progressivement ses fruits. L’important n’est pas qui vous connaissez mais qui vous connaît assez bien pour vous recommander. La réussite ne se mesure pas à la taille de votre Réseau, mais à votre capacité à l’activer pour atteindre votre objectif dans le temps imparti.





Les As et les autres


Certains professionnels pensent que le Réseautage est synonyme d’approche molle, passive et aphasique. Il s’agit pour eux de vaguement informer une sélection de contacts Réseau existants de ce qu’ils font, puis d’attendre paresseusement que les opportunités viennent à eux. Ces personnes sont obligatoirement déçues par les résultats de leur action et perdent trop de temps dans une action vouée dès le départ à l’échec. De plus, ces individus-là ont tendance à utiliser le Networking lorsque leurs affaires ralentissent et à l’abandonner dès que ces dernières repartent à la hausse.


En revanche, les As du Réseau considèrent le Networking comme un outil marketing proactif pour leur business. Ils en font un élément clé de leur stratégie commerciale. Ils connaissent leur cartographie Réseau. Ils déterminent un objectif. Ils effectuent un ciblage précis et possèdent un plan d’actions spécifique. Plus encore, ils pratiquent et vivent le Networking tous les jours.


Les grands Networkers ne sont jamais des solitaires. Ils savent s’entourer de professionnels qui travaillent avec plaisir pour eux. Ils n’ont pas besoin de passer leur vie à essayer de vendre dans la mesure où beaucoup de clients viennent à eux, prêts à acheter, par simple bouche à oreille.



Réseauter, un enseignement aux abonnés absents


Le Réseautage business est peu et mal utilisé car il n’est pas enseigné. Essayez de trouver un seul cours de Networking dans les universités et grandes écoles françaises de gestion ou d’ingénieurs en France1. C’est étrangement la même chose aux États-Unis, où quelques rares Business Schools dispensent des cours sérieux sur ce sujet.


La raison de cette regrettable absence d’enseignement du Networking est liée, selon Ivan Misner, grand gourou du Réseau aux États-Unis, au fait que la majorité des professeurs de l’enseignement supérieur sont des salariés à temps plein et qu’ils n’ont jamais créé, repris ou même géré une entreprise. Selon lui, ces enseignants sont passés directement du statut d’étudiants à celui de professeurs sans avoir l’opportunité de prendre conscience de l’importance du Business Networking.



Réseauter, un style de vie


Réseauter business ne se résume pas à distribuer ses cartes de visite à n’importe qui et dans n’importe quelle occasion. Il s’agit d’une démarche réfléchie et professionnelle qui doit devenir, à terme, un style de vie. À ce titre, il faut adopter une véritable posture Réseau. Celle-ci se caractérise par :


•   un grand respect de l’individu et de la communauté ;


•   un véritable goût pour l’humain, l’aide et la solidarité ;


•   une ouverture d’esprit à l’autre et à la différence ;


•   une réelle curiosité d’apprendre et de rencontrer ;


•   une volonté de toujours progresser.


•   la compréhension que, dans le domaine des affaires, les professionnels ne font du Réseau Business qu’avec les personnes qu’elles apprécient et en qui elles ont confiance.




Le Réseautage d’affaires efficace repose sur l’idée qu’il faut donner une chose avant de demander une autre chose. Cela ne constitue pas une tâche insurmontable du moment où on prend le temps de réfléchir. On peut en effet donner :


•   un conseil judicieux ;


•   une consultation gratuite ;


•   une idée pertinente ;


•   des renseignements utiles ;


•   des personnes intéressantes à contacter de notre part ;


•   et bien sûr un excellent service.



Pas tous égaux devant le Réseau


Dans le domaine du Réseautage d’affaires, l’égalité n’existe pas. Si certains ont le Réseau ancré au plus profond de leur ADN, d’autres sont réfractaires à toute forme de Business Networking. Entre ces deux extrêmes, on trouve la grande majorité des personnes, toutes celles qui ont ni inclination particulière ni aversion déclarée vis-à-vis du Réseau. C’est cette population qui a le plus à gagner à appliquer la stratégie du Réseautage au service de son développement commercial.


Les surdoués du Réseau ont cependant intérêt à travailler leur talent inné, ils n’en deviendront que meilleurs. En revanche, on ne peut rien faire pour les réfractaires. Mieux vaut ne pas leur faire perdre de temps en formations inutiles et en lectures stériles sur le sujet. Ils se concentreront sur des outils différents et opéreront autrement. De même, ne leur demandez pas de jouer le jeu du Réseau Business lorsque vous aurez besoin d’eux, vous risquez d’être déçu. N’oubliez pas que leur « disque dur » n’est pas programmé comme le vôtre !
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1. L’École des Mines et l’Istec sont a priori les deux seules écoles que je connaisse qui dérogent à cette règle.
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