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      Préface
    



Lorsqu’Alain Bosetti et Mark Lahore m’ont proposé de préfacer leur livre, j’ai bien sûr ressenti une certaine fierté, tant j’apprécie et respecte ce binôme d’entrepreneurs que je connais depuis longtemps. La confiance que me témoignent à cette occasion ces deux créateurs m’honore, car ils se battent depuis des années pour promouvoir en France l’esprit d’entreprise, à travers le Salon des micro-entreprises ou Place des réseaux. Mais je dois également confesser avoir eu un moment d’hésitation bien légitime. Ce type d’exercice nécessite de posséder une véritable expertise sur le sujet, faute de quoi on passe facilement du statut d’expert supposé à celui d’amateur donneur de leçons. Et qui suis-je pour préfacer un livre consacré au networking, si ce n’est un entrepreneur comme un autre, parti de rien et qui a lui aussi toujours eu à cœur de défendre les valeurs de courage, d’ambition et de ténacité ?



Je me suis donc plongé dans la lecture de leur manuscrit, fluide, concret et passionnant. Et je me suis immédiatement senti à l’aise dans ce qui pourrait bien devenir la nouvelle bible de tous les créateurs d’entreprises qui souhaitent multiplier leurs chances de succès ! Car à l’image de Monsieur Jourdain qui faisait de la prose sans le savoir, nous sommes tous des réseauteurs en puissance, mais qui le plus souvent s’ignorent – et surtout ignorent qu’un réseau se crée autant qu’il s’entretient.



Au fil de ma lecture me sont ainsi revenus quelques souvenirs personnels vécus au début de ma vie professionnelle. Je me suis rappelé la façon dont, jeune étudiant à l’ESSEC ayant fait sa prépa en province, j’avais été impressionné par mes camarades issus des grandes prépas parisiennes, lesquels avaient à l’évidence une belle longueur d’avance sur moi en matière de contacts dans le monde des affaires. Je me suis souvenu qu’à peine arrivé à New York, où je faisais ma coopération, j’avais écrit pour Pariscope un article sur un phénomène qui naissait aux États-Unis et allait donner naissance au business speed dating. Dès 1983, des centaines de jeunes cadres se pressaient une fois par semaine au Studio 54, célèbre temple du disco, pour échanger leurs cartes de visite et envisager d’éventuels deals ou partenariats. Je me suis aussi remémoré les nombreuses sollicitations que j’ai commencé à recevoir de toutes parts le jour où je suis devenu, à 26 ans, l’éditeur du magazine L’Expansion, mes interlocuteurs voyant en moi une porte d’entrée idéale vers les journalistes et les dirigeants d’entreprises, qui gravitaient alors autour du leader français de la presse économique. Jamais dupe de cette soudaine popularité, j’ai rapidement compris qu’en tant que salarié, je n’étais que le dépositaire momentané d’un « pouvoir » qui ne m’appartenait pas, et qui disparaîtrait immédiatement le jour où je quitterai mes fonctions. En créant ma première entreprise en 1987, j’ai donc eu à cœur de ne plus jamais dépendre des autres pour constituer mon réseau, et de faire en sorte que mes propres mérites suffisent à le construire. Peu importe de savoir si j’y suis parvenu ou non. Force est de constater que dans une vie professionnelle, chaque marche que l’on monte consolide la précédente et prépare la suivante, les rencontres que l’on y fait s’avérant toujours déterminantes.



En proposant une démarche très structurée pour devenir à votre tour un pro du networking, Alain et Mark vont non seulement vous faire gagner un temps précieux, mais aussi vous éviter les classiques erreurs du débutant. Leurs conseils vont vous aider à devenir un meilleur communicant, capable de séduire en toutes circonstances, et à construire un vrai réseau. Car à l’heure d’Internet et du succès mondial de sites tels que LinkedIn et Viadeo, il serait dommage de croire que l’on possède un réseau au seul prétexte que l’on a su inonder le monde entier d’invitations à devenir son « ami ». Ces outils sont certes devenus indispensables, mais ils ne remplaceront jamais la « vraie vie », les rencontres physiques, les paris gagnés (ou perdus) ensemble, la fidélité et la loyauté en affaires, la complicité, le renvoi d’ascenseur, le plaisir du partage.



Dans une économie mondialisée et terriblement compétitive, les réseaux servent désormais d’accélérateur de croissance autant que d’amortisseur de chocs en période de crise. Nul doute que la lecture de ce livre donnera une longueur d’avance à tous ceux qui s’y plongeront. Bonne lecture !



Philippe Bloch 
Fondateur de Columbus Café et auteur de Service compris 2.0 
www.servicecompris2-0.com 
www.philippebloch.com
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Les bases  pour bien démarrer



« Un égoïste, c’est celui qui ne pense pas à moi. »

Alphonse Allais




   Objectifs

   444 Comprendre ce qu’est un réseau relationnel, comment il fonctionne et sur quelles valeurs.

   444 Mobiliser vos capacités personnelles pour initier cette démarche.



Vous vous trouvez dans le TGV et votre voisin lit un roman qui vous intéresse. L’arrivée du contrôleur vous donne l’opportunité d’entrer en contact sans déranger. Vous appréciez cet auteur, est-ce que ce livre est aussi bon que les précédents ? La conversation s’engage et au fil de la discussion, vous apprenez successivement que :


	Votre voisin de voyage et vous descendez dans la même gare.


	En ville, vous fréquentez les mêmes restaurants, allez régulièrement au théâtre.


	Votre interlocuteur travaille pour une société dans votre secteur.


	Vous avez des relations professionnelles communes.




Et plus si affinités : il n’aura suffi pour le savoir qu’un peu de curiosité et de disponibilité !

Vous n’imaginez pas le nombre de portes qui peuvent s’ouvrir entre deux personnes qui font connaissance, avec à la clé des bénéfices réciproques – ne serait-ce qu’une bonne adresse, un avis sur une question d’actualité, voire de nouvelles perspectives professionnelles à creuser ensemble à la prochaine occasion. Vous développez ainsi votre réseau sans vous en rendre compte et c’est tout sauf un travail ou une obligation. C’est simple comme bonjour.

La culture généralisée du contact

< < < À la question « Avez-vous un réseau relationnel ? », peu de gens répondent par l’affirmative. Une telle démarche méthodique est souvent perçue soit comme un calcul de carriéristes, soit comme un mal nécessaire pour les demandeurs d’emploi. Le terme peut également se teinter d’élitisme : réseaux d’influence, politiques, économiques, maçonniques.

L’essor des médias sociaux fait disparaître toutes ces idées reçues pour démocratiser cette notion. Réseau n’est plus un gros mot, il sert même à en créer de nouveaux. Aujourd’hui, tout le monde « réseaute » et à tout âge, de la grand-mère au collégien. Pour construire un projet, partager une passion commune, trouver un boulot ou son club de bridge, le réseautage dépasse largement les sphères privées ou professionnelles, comme les distances et les frontières.

Si vous continuez malgré tout à penser que vous n’avez pas de réseau, vous êtes comme Monsieur Jourdain et la prose. Une simple prise de conscience s’impose et vous serez surpris des formidables ressources dont vous disposez déjà.

Qu’est-ce qu’un réseau relationnel ?

Restons simples

Votre réseau relationnel est constitué de l’ensemble des personnes que vous connaissez. Vous pouvez les côtoyer régulièrement ou simplement les avoir rencontrées au moins une fois dans votre vie. Famille, amis, anciens camarades d’écoles, anciens collègues, voisins, parents d’élèves, clients, prospects, fournisseurs, partenaires professionnels ou de loisirs, membres d’associations… La liste s’allonge, et vous qui pensiez ne connaître personne ! En fait, chacun d’entre nous connaît entre 100 et 300 personnes.

Avec qui peut-on entrer en contact ?

Potentiellement, tout le monde. En 1967, aux États-Unis, Stanley Milgram théorise la loi des six degrés de séparation. La puissance d’un réseau social comme Facebook ramènerait aujourd’hui à 4,7 le nombre des relais qui structurent notre petit monde.



[image: doc_1.jpg]Vous êtes en contact direct avec, en moyenne, 300 personnes. Certaines d’entre elles ont un réseau relationnel plus important. À la façon des hubs, ces connecteurs sont les plus à même de vous aiguiller vers les personnes et les compétences que vous recherchez actuellement.





	
→ Mark



À un ami qui me confiait n’être plus qu’à deux contacts intermédiaires du président des États-Unis, je demandais en plaisantant :

« Et pour le Pape, tu comptes faire comment ?

— Je demanderai au président des États-Unis ! »

Blague à part, vous pouvez vérifier par vous-même la véracité de cette loi à l’aide des médias sociaux.


   	
→ Alain



Lors des conférences que je donne pour Place des réseaux, je propose toujours ce jeu aux participants : il s’agit pour eux de choisir au hasard cinq personnalités françaises qu’ils aimeraient rencontrer. Une fois la liste établie, je demande à chacun de chercher parmi ses contacts, ceux qui pourraient favoriser une mise en relation. Je me souviens de trois sessions particulières, très amusantes. Première personnalité demandée : Jean Todt, le célèbre  pilote de rallye, ex-directeur de la Scuderia Ferrari, président de la Fédération internationale automobile. Aussitôt une main se lève dans la salle : « Mon gendre tond sa pelouse tous les week-ends ! »


Conseil pratique

Si vous vous êtes ouvert un compte sur un réseau social professionnel tel que Viadeo, entrez le nom d’une entreprise et d’une fonction. Par exemple, Bouygues Telecom et marketing. Non seulement vous trouverez le responsable que vous recherchez, mais plusieurs chemins vous seront proposés pour entrer en contact.



La deuxième personnalité était moins connue. Il s’agissait d’un journaliste de France Bleu Isère qu’un des participants souhaitait vraiment rencontrer. À sa grande surprise, ce dernier voit sa voisine lever la main. Tous deux n’avaient pas échangé un mot jusque-là :
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OEBPS/CPW.js
/*



function popup() {

  var new_y = this.offsetTop;

   this.style.webkitTransform = 'translateY(' + this.offsetTop + 'px) translateX(' + this.offsetLeft - 30 + 'px)';

}



var terms = document.getElementsByTagName('h3');

for (var i=0; i < terms.length; i++) {

  terms[i].addEventListener('click', popup);

   }



var terms = document.getElementsByTagName('h4');

for (var i=0; i < terms.length; i++) {

  terms[i].addEventListener('click', popup);

   }



var terms = document.getElementsByTagName('h5');

for (var i=0; i < terms.length; i++) {

  terms[i].addEventListener('click', popup);

   }



var terms = document.getElementsByTagName('h6');

for (var i=0; i < terms.length; i++) {

  terms[i].addEventListener('click', popup);

   }

*/



function montest(event) {

   alert('Essai de script synamique'); 

   }



function ChangeMultipleRadioState(evt) {

   evt.stopPropagation();

   evt.preventDefault();

   var fc = event.target.correspondingUseElement.instanceRoot.correspondingElement.firstElementChild;

   var sc = fc.nextElementSibling;

   if (fc.getAttribute('display')=='none') {fc.removeAttribute('display'); sc.setAttribute('display','none')}else {sc.removeAttribute('display'); fc.setAttribute('display','none')}

   }



function ChangeSimpleRadioState(evt) {

   evt.stopPropagation();

   evt.preventDefault();

   var fc = event.target.correspondingUseElement.instanceRoot.correspondingElement.firstElementChild;

   var sc = fc.nextElementSibling;

   for (var i = 1 ; i < 100 ; i++) {

      var node = document.getElementById('sradio' + i + '_selected');

      if (node == null) break;

      node.setAttribute('display','none');

      }

   for (var i = 1 ; i < 100 ; i++) {

      var node = document.getElementById('sradio' + i + '_unselected');

      if (node == null) break;

      node.removeAttribute('display');

      }

   sc.removeAttribute('display');   

   }
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