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1
Mes bases pour bien démarrer
Un égoïste, c’est celui qui ne pense pas à moi.
Alphonse Allais

[image: image]
Intégrez les fondamentaux de la démarche réseau, pour avancer comme l’éléphant sur de solides appuis.


Objectifs
>>> Je comprends ce qu’est un réseau relationnel, comment cela fonctionne et sur quelles valeurs.
>>> Je mobilise mes compétences personnelles pour initier ma 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
[image: ] 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.

Le savoir faire réseau, c’est faire enfin ce que l’on sait déjà
[image: ]  Dans les années 1980, les produits japonais déferlent sur le monde entier appareils-photos, chaînes Hi-fi, électroménager, premiers baladeurs… Interrogé par des étudiants américains sur le secret d’une telle percée, l’un des plus grands patrons japonais répond : « C’est très simple. Vous les Occidentaux, vous écrivez des livres de marketing et comme vous, nous les lisons. La différence, c’est que nous, nous mettons en pratique ce qu’il y a dedans. »
Les vertus de la pratique
Il est probable qu’à la lecture de ce livre, vous vous direz : « Oui, c’est vrai, ce truc-là, je le savais déjà. » Or, pour paraphraser Rabelais, que vaut la science sans la constance ? Seule la pratique régulière de vos acquis peut produire des résultats. Si nous pouvons vous donner dans ce livre des clés de mise en œuvre, nous aurons atteint notre objectif.


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’école, 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.
[image: 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.]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.


Stanley Milgram : la théorie du petit monde et des 6 degrés de séparation
En 1967, ce psychosociologue américain conduit une expérience qui le mène à formuler sa théorie du « petit monde ». Des habitants du Nebraska doivent faire suivre une lettre à destination d’un agent de change dans le Massachusetts. À une condition : ce courrier qui traverse ainsi les États-Unis ne peut être transmis que via des amis, amis d’amis ou connaissances. Milgram en conclut qu’il existait en moyenne seulement 6 degrés de séparation entre deux citoyens américains choisis de façon totalement aléatoire. Avec Facebook, il ne reste plus que 4,7 degrés de séparation.


→ 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 ! »
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 :
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.


« J’ai rendez-vous avec ce journaliste après-demain. Si vous le voulez, je vous mettrai en relation. »
Une autre fois, devant ce type de résultats spectaculaires, un participant incrédule intervient. Il objecte que nous n’avons choisi que des personnalités françaises. Et de conclure : « J’aimerais bien savoir ce que ça donnerait avec Britney Spears ! »
Pas très confiant, je trouve qu’il pousse un peu loin le bouchon, mais je relève le défi. Un homme prend alors la parole. « Ma femme est danseuse professionnelle. Au dernier concert de Britney Spears à Paris, elle dansait deux mètres derrière elle. »
Après plus de 75 conférences où 250 personnalités ont été ainsi choisies, la règle des 6 degrés de séparation s’est toujours vérifiée, sauf à une reprise.
TÉMOIGNAGE 
Sandra Le Grand, présidente directrice générale de Kalidea, numéro 1 des solutions pour comités d’entreprises
« Le monde est petit en réseau ! Je n‘arrivais pas à trouver le bon contact pour monter un partenariat avec un grand cuisinier traiteur. Au hasard d’une soirée, je rencontre la DG du groupe en personne. Suite à un sympathique échange, non seulement j’ai pu réaliser ce partenariat, mais aussi organiser une conférence de presse dans leur site le plus prestigieux. Cerise sur le gâteau, mon interlocutrice a même rejoint Croissance plus, l’association dont je suis vice-présidente. Enfin, je l’ai présentée à un ami pour qu’elle intervienne en conférence dans ses business clubs : un beau 4 en 1 ! »





Pour un premier recensement de votre réseau
[image: ] Ainsi donc, vous ne connaîtriez pas grand monde ? Faites le test ! En remplissant le tableau suivant avec, pour chaque catégorie, les premiers noms qui vous viennent à l’esprit, vous allez rapidement voir surgir une foule de contacts oubliés. Seule condition : ne vous censurez pas sous prétexte que vous ne saurez pas contacter untel, que vous ne voyez pas spontanément pourquoi le contacter, ou même que vous doutez des affinités que vous pourriez encore avoir avec lui.
CONSEIL PRATIQUE 
Si parfois le nom d’une personne ne vous revient pas, ne vous bloquez pas : notez quelques repères mémoriels (exemple : « lançait toujours des boulettes de papier en classe ») pour le retrouver plus tard.


	Sphère professionnelle
	Collectifs
	Individus

	Entreprises
Parcours professionnel
	
	-
-
-

	Associations professionnelles, syndicats, clubs professionnels
	
	-
-
-

	Formations professionnelles, stages
	
	-
-
-

	Écoles, associations d’anciens élèves
	
	-
-
-

	Réseaux sociaux professionnels
	
	-
-
-

	Proches, famille, amis
	
	-
-
-

	Vies associatives, sportives, politiques, religieuses
Loisirs
Clubs
	
	-

-
-

	Voisinage, commerçants
	
	-
-
-

	Réseaux sociaux personnels
	
	-
-
-




Comment se structure votre réseau ?
Vous pouvez facilement le décomposer en trois niveaux :
→ Premier niveau : vos proches et vos intimes, ceux qui prennent spontanément et régulièrement de vos nouvelles. Ceux qui, si par exemple vous vous cassiez le bras, ne mettraient que quelques jours à être courant. Ce sont vos liens forts.
→ Deuxième niveau : ceux que vous pouvez appeler simplement pour prendre un café ou déjeuner à tout moment.
→ Troisième niveau : tous les autres, tous ceux que vous avez rencontrés au moins une fois récemment, ceux que vous avez perdus de vue alors que vous étiez proches autrefois, ceux que vous connaissez mais avec qui vous conservez une certaine distance sociale. Ce sont vos liens faibles.

Liens faibles et fortes opportunités
Les niveaux 1 ou 2 de votre réseau s’entretiennent naturellement. Ce sont vos liens forts. Le niveau 3 par contre est à la fois le gisement d’opportunités le plus important, et le plus difficile à constituer et à entretenir. Ce sont vos liens faibles.
C’est la puissance des liens faibles qui nous permet d’étendre de façon exponentielle notre champ de connaissances et de contacts.
Mark Granovetter : la force des liens faibles
Dans un célèbre article publié en 1973, ce sociologue américain distingue dans le réseau relationnel d’un individu, deux types de liens :
– Les liens forts : fréquents, réciproques, intimes, riches émotionnellement. Ses proches.
– Les liens faibles : distants, ponctuels, avec peu d’interactions. De simples connaissances.
Selon Granovetter, les liens faibles sont ceux qui permettent d’établir des ponts vers des personnes inconnues appartenant à d’autres réseaux.
Il illustre sa théorie par un cas concret : deux frères cherchent un emploi. En sollicitant leurs proches, ils recueillent les mêmes informations. Celui qui se tourne vers de simples connaissances, inconnues de son frère, obtient plus d’opportunités professionnelles à saisir.


AVIS D’EXPERT 
Aziz Senni, fondateur d’ATA France, créateur de Business Angels pour les Cités, auteur de L’ascenseur social est en panne… j’ai pris l’escalier (L’Archipel éditeur)
■  Je suis jeune et les gens que je connais ne peuvent pas faire grand-chose pour moi sur le plan professionnel, comment me faire un réseau ?
« Le sociologue Pierre Bourdieu évoquait le capital social comme la troisième inégalité, après les facteurs économique et culturel. Nous avons (ou n’avons pas) le réseau relationnel qui correspond à notre milieu social. Dans un de mes livres, je donne ce conseil très simple : “tape l’incruste”. Il est toujours possible de s’inviter dans des soirées réseaux organisées par des associations ou des branches professionnelles. Les organisateurs ne refusent jamais de recevoir des gens motivés. Fier de votre première audace, vous serez d’autant plus participatif et ainsi contributeur au succès de l’événement. Vérifiez simplement que c’est un événement qui colle à vos objectifs et que même si votre expérience est encore limitée, vous pouvez y faire bonne figure. À 23 ans, j’avais tellement faim de contacts que j’enchaînais les événements. Un soir je me suis retrouvé dans un congrès de plasturgie ! C’était sympa, j’ai appris plein de trucs mais je n’ai pas encore eu l’occasion de m’en servir. »





Pourquoi réseauter ?
Bonne réponse #1 : pour rien ! Comme ça, gratuitement !
Si vous êtes animé par l’envie de partager, de donner avant de recevoir, vous partez sur de très bonnes bases. Votre démarche désintéressée sera à la fois plus simple pour vous et plus gratifiante pour vos interlocuteurs. Les difficultés, les blocages, la pression et les frustrations viennent sitôt que l’on se fait une idée trop utilitariste des réseaux. Les calculateurs font ici un mauvais calcul. Se forcer à communiquer pour obtenir quelque chose est contre-productif. C’est l’envie de communiquer et de partager qui produit les opportunités. Moins vous aurez d’idées derrière la tête, plus vous en ferez naître dans l’esprit de vos contacts. Plus vous serez honnête et sincère dans vos relations et plus ceux-ci seront spontanément enclins à vous aider.
AVIS D’EXPERT 
Stéphane Treppoz, président de Sarenza.com, leader du commerce de chaussures en ligne
■ Je n’aime pas demander, pourquoi devrais-je m’engager dans une démarche réseau ?
« Quand je fais quelque chose pour quelqu’un, c’est naturel et je n’attends aucun retour. Je n’aime pas l’idée de cultiver son réseau de façon utilitariste. Ce genre de conduite donne des personnages de composition. Du reste, en général, ça se voit et ça devient totalement contre-productif. Pour moi, la sincérité est la valeur essentielle, y compris si les choses ne vont pas bien. À quoi bon vouloir donner l’impression que tout est toujours rose ?
Au sein d’ISAI, le fonds d’investissement auquel je suis associé, je suis amené à étudier les projets de centaines d’entrepreneurs. En dehors des aspects rationnels du dossier, je suis attentif à ce que dégage notre interlocuteur dans un registre purement émotionnel. Cela s’articule autour de ces deux indicateurs : le drive, l’élan, l’énergie qu’il dégage, et la résilience, sa capacité à surmonter les difficultés. »




Bonne réponse #2 : pour progresser par le partage d’expériences sur des centres d’intérêt communs
Que se racontent deux créateurs d’entreprise quand ils se rencontrent ? Des histoires de créateurs d’entreprise. En partant d’un objectif commun, les bénéfices réciproques à entrer en relation deviennent évidents et la communication s’établit d’autant plus naturellement. Une fois ce premier point d’ancrage effectué, vos relations ne pourront que s’enrichir. Prenons l’exemple d’un joueur de tennis : il trouvera plus facilement un partenaire parmi d’autres tennismen, plutôt que de s’épuiser à convaincre un néophyte de le rejoindre dans la pratique assidue de ce noble sport. En revanche, passés quelques matchs, deux passionnés de tennis trouveront de nombreuses occasions d’échanger autre chose que des balles et, qui sait, des services gagnant-gagnant.

Bonne réponse #3 : parce qu’à plusieurs, on est meilleurs
De nombreux chefs d’entreprise développent leurs réseaux relationnels ou rejoignent des réseaux déjà constitués parce qu’ils poursuivent les mêmes objectifs et savent qu’en ne faisant plus cavalier seul, ils pourront les atteindre plus facilement. Des études ont démontré que les dirigeants qui développaient une démarche en réseau se donnaient deux fois plus de chances de pérenniser leur entreprise au-delà des trois premières années d’activité.


Mieux se connaître pour mieux réseauter
[image: ] Nous l’avons vu précédemment, connaître du monde, c’est à la portée de tous et dans des proportions que l’on n’imagine pas forcément de prime abord. La question n’est donc pas tant « suis-je fait pour agir en réseau », mais bien plutôt « de quoi mon activité en réseau est-elle faite ? ». Quelle que soit votre personnalité, voici quelques éléments d’appréciation pour vous en convaincre.
À ceux qui pensent que réseauter n’est pas donné à tout le monde
La parabole du Petit Prince de Saint-Exupéry
Le Petit Prince rencontrant le Renard veut aussitôt jouer avec lui. Ce dernier lui déclare qu’il doit commencer par l’apprivoiser, ce qui pour lui signifie « créer des liens ». Ainsi, le Renard ne sera plus pour le Petit Prince « un renard parmi 100 000 autres », mais un renard unique au monde.
Qui compte sur vous et sur qui pouvez-vous compter ? Qu’avez-vous fait mutuellement pour vous apprivoiser, devenir unique l’un pour l’autre ?


Nous avons tous en tête le cliché du réseauteur aguerri, qui à l’occasion d’un événement, captive l’auditoire par son charisme et son aisance relationnelle. En déduire que les réseaux ne sont à la portée que des seuls extravertis serait un non-sens. Ne jetez pas l’éponge ! Il y a autant de façons de réseauter que d’individus et les introvertis, au comportement plus discret, sont tout autant capables d’obtenir d’excellents résultats. Le tout est de bien se connaître, de rester soi-même en vous appuyant sur vos qualités propres pour développer un relationnel honnête, sans chercher à coller artificiellement à des modèles préconçus.
AVIS D’EXPERT
Dan Serfaty, cofondateur du réseau social professionnel Viadeo
■ Pour développer ses relations, je me méfie des méthodes toutes faites. N’est-ce pas très personnel et très culturel aussi ?
« Vous avez raison. Après le succès de Viadeo en France, en Europe et l’ouverture d’un nouveau bureau à San Francisco, j’ai bouclé mes valises pour m’installer avec ma femme et mes deux filles à Pékin, afin d’accompagner la croissance de notre réseau social pro en Chine. À chaque étape de cette aventure entrepreneuriale, j’ai beaucoup appris sur les réseaux relationnels et professionnels. Mais si je n’avais qu’un seul conseil à donner, ce serait de prendre ses distances avec des méthodes toutes faites en la matière, car la façon de gérer ses relations professionnelles et de faire du business est profondément culturelle.
Par exemple, si en Europe ou aux États-Unis, agrandir son réseau va de soi et tourne parfois à la « course aux contacts », pour les Chinois, il n’est pas question d’entrer en relation professionnelle avec une personne que l’on ne connaît pas. Résultat, nos membres Viadeo chinois ont 100 fois moins de contacts dans leur réseau que les Européens. Au début, on pensait qu’il y avait un problème. Puis on a compris qu’il s’agissait d’un blocage culturel. Du coup, nous avons développé des services adaptés au marché permettant de faire connaissance autrement et nous avons notamment créé une fonctionnalité de « super-poke » (sorte de tape amicale virtuelle sur l’épaule avant d’entrer en contact).
En bref, en matière de networking, l’objectif est le même partout et pour tout le monde, mais le chemin pour y accéder est différent et personnel. »





Sortir de sa zone de confort : la clé pour réseauter
[image: ] Quels que soient votre profil et vos qualités, réseauter suppose de se familiariser avec des comportements nouveaux et des bonnes pratiques que l’on sent plus ou moins. Pour cela, nous avons tous sans exception le même travail sur soi à effectuer, à savoir sortir de notre zone de confort.
Prendre son téléphone pour demander un service ou une mise en relation, se mettre en avant ou aborder des inconnus dans une soirée de networking, chacun sait que c’est indispensable pour créer et lancer son activité et pourtant, quelque chose bloque ! On renâcle, on diffère… Ils sont plus nombreux que vous croyez ceux qui, comme vous, doivent se faire violence pour y parvenir.
Qu’est-ce que votre zone de confort ?
Imaginez-vous dans la jungle. À force de combativité, d’énergie, de patience et avec l’aide de quelques proches, vous avez réussi à créer un camp de base dans lequel vous vous sentez à l’abri des hostilités de l’environnement extérieur. Plus votre camp contient l’essentiel de ce dont vous avez besoin, plus vous en connaissez les composantes et en maîtrisez les activités, et plus vous êtes tenté de vous y installer durablement. Dès lors, tout ce qui peut se passer derrière les remparts paraît encore plus redoutable, inaccessible ou simplement sans attrait.
TÉMOIGNAGE 
François Bergerault, cofondateur de L’atelier des Chefs, leader français des cours de cuisine
« Osez demander. En devenant entrepreneur, j’ai remarqué que mon initiative donnait envie à beaucoup de gens de m’aider. Sans doute parce qu’eux-mêmes y avaient déjà songé. Alors, au milieu des épreuves que l’on traverse lors de la création d’une entreprise, s’il y a un effet good will, pourquoi ne pas en profiter ? Bien souvent, les opportunités viennent là où on les attend le moins. Je me souviens qu’à 26 ans, je cherchais à lever de l’argent pour la première fois. Une nuit en boîte, je tombe sur un copain de mon frère. J’avais dû le croiser une fois, 10 ans plus tôt. Je lui parle naturellement de ce que je veux faire. Il m’apprend qu’il travaille dans une banque américaine et me déclare que non seulement mon projet l’intéresse, mais qu’il est prêt à y investir personnellement 10 000 €. En participant au Salon SME, en reprenant l’association des anciens de mon école, je passe moi-même beaucoup de temps avec de futurs entrepreneurs parce que je considère que c’est mon rôle de les aider et qu’à leur contact, je trouve toujours de nouvelles idées. »




Pourquoi en sortir ?
Parce qu’oser se frotter à l’inconnu, à l’étranger, prendre des risques, est à la base de tous les apprentissages. Parce que sans nouveaux apprentissages, il n’y a pas de progrès possible. Parce que ne pas progresser, c’est devenir prisonnier de ses propres limites et donc se fragiliser, se soumettre à un autre risque, plus pernicieux car moins visible mais pas moins dangereux : celui de l’inadaptation au monde qui poursuit ses évolutions. Parce qu’en étant ainsi dépassé, on est d’autant plus exposé à des changements que l’on n’aurait ni prévus ni voulus et qui en deviennent plus déstabilisants.

Osez le réseau !
Sortir de sa zone de confort, c’est donc s’aventurer résolument dans la jungle des rencontres inconnues et des situations que l’on redoute. La vie d’un entrepreneur en est remplie :
→ Découvrir des interlocuteurs professionnels différents : banquiers, clients, journalistes.
→ Se retrouver seul dans une soirée au milieu de gens que l’on n’a jamais vus.
→ Adresser la parole à un inconnu en ayant quelque chose à lui demander.
→ Faire une première intervention en public devant une assemblée.
→ Parler dans une langue étrangère que l’on maîtrise mal avec des interlocuteurs dont c’est la langue maternelle.
Comment faire tout cela ? Agir est la solution. Se lancer dans l’action sans trop réfléchir car la pensée ramène aux peurs qu’il faut conjurer, et que raisonner, c’est trop souvent chercher toutes les raisons de ne pas faire. Combien de créateurs d’entreprise avez-vous croisé dans votre parcours d’entrepreneur, qui ne sont pas allés jusqu’au bout de leur projet parce qu’ils attendaient d’avoir tout parfaitement pensé, pesé, ficelé avant de se lancer ?
AVIS D’EXPERT 
Arnaud de Staël, hypnothérapeute et coach, fondateur d’Autrement Dires
■ Pourquoi n’ose-t-on pas ?
« Nous sommes tous les produits d’une éducation et d’un environnement qui peuvent engendrer des freins ou des préjugés dans nos relations sociales. Cela commence par la mise en garde d’une maman (« Surtout ne parle jamais à des inconnus ») pour déboucher sur des principes moraux tels que « C’est mal de compter sur les autres ». Nous nous installons alors dans un périmètre de comportements codifiés, un cadre certes structurant, mais qui nous empêche de progresser. Et au moment de transgresser un interdit, même si nous sommes convaincus de l’intérêt de la démarche, la barrière nous paraît infranchissable. »




Pour passer de la confrontation à l’alliance
Le networking est par excellence le terrain de jeu idéal pour oser sortir de votre zone de confort et gagner en confiance (la vôtre et celle que vous allez inspirer aux autres) parce qu’en tant qu’activité sociale établie, il définit les règles et les conduites qui permettent à chacun de progresser. La règle et la conduite essentielle peuvent se résumer dans cette simple clé : à chaque nouvelle rencontre, chercher et trouver avec votre interlocuteur au moins un point commun qui vous rassemble pour passer du face à face à une vision partagée sur laquelle initier une relation, dégager un objectif commun, engager une action.
AVIS D’EXPERT 
Arnaud de Staël, hypnothérapeute et coach, fondateur d’Autrement Dires
■ Peut-on sortir de sa zone de confort de façon progressive ?
« Effectivement, vouloir sortir de sa zone de confort est une très bonne chose et cela ne doit jamais se transformer en compétition contre soi-même. Cela aboutit souvent à se mettre “trop de pression” avec, comme fil rouge, la volonté d’accomplir en permanence des prouesses. De manière presque automatique, cette attitude négative vous met en situation d’échec.
L’objectif étant de progresser, accompagnez-vous (comme un coach intérieur) à chaque pas hors de votre zone de confort et avec douceur. Ainsi, soit vous “récoltez” un succès qui vous encourage à progresser, soit vous vous plantez, et c’est un point de passage pour un succès imminent ; ou soyez curieux de voir ce qu’il en advient. Finalement, je pourrais vous dire “osez à votre mesure”, c’est-à-dire graduez votre progression et soyez réaliste dans vos tentatives. »




La politique des petits pas
Sortir de sa zone de confort ne signifie pas prendre tous les risques d’un coup. Vous pouvez très finement doser votre implication en fonction de votre interlocuteur et du contexte de votre échange.
	[image: image]
	Implication faible

	[image: image]
	− Demander à votre contact de vous communiquer des informations sur la personne avec laquelle vous souhaitez entrer en contact : nom, coordonnées professionnelles, chiffres sur son activité.

− Demander une appréciation : que pense votre contact de la personne qui vous intéresse ? Peut-il vérifier pour vous telle ou telle information la concernant ?

− Demander un conseil à propos de votre démarche.

− Demander à votre contact une introduction, une recommandation ou une mise en relation directe auprès de la personne que vous recherchez.



	[image: image]
	Implication forte





Quatre clés pour desserrer les principaux blocages
Un moyen simple de lutter contre une idée reçue ? La remplacer par une autre idée reçue ! Paradoxe ? Oui, mais notre patrimoine culturel regorge de citations, dictons et proverbes qui se donnent tous pour des vérités générales et qui pourtant se contredisent. Il suffit parfois de s’approprier le plus à même de faire évoluer positivement nos perceptions ou nos croyances.
Blocage #1 : « J’ai peur de déplaire. »
La clé : « On ne peut pas plaire à tout le monde. » Le reconnaître, c’est adopter une posture modeste qui ne peut qu’être bénéfique. Et puis, inversez la proposition, si vous ne pouvez pas plaire à tout le monde, c’est que vous pouvez plaire à certains !
Blocage #2 : « On n’adresse pas la parole à des inconnus. »
La clé : « L’inconnu est un petit chien inoffensif qui rugit comme un lion. » Dans une soirée, lorsqu’un invité vient échanger spontanément avec vous, lui en voulez-vous ? « Le bonheur est parfois caché derrière l’inconnu », écrivait Victor Hugo. Le tout est de ne pas s’imposer. Commencer par s’intéresser à l’autre pour initier la relation.
Blocage #3 : « Se mettre en avant, cela ne se fait pas. »
La clé : « Je ne veux pas me mettre en avant, mais je n’ai rien contre le fait d’être remarqué. » (Mark Twain) Il y a un monde entre se vanter et partager une expérience personnelle ou professionnelle intéressante. En ce sens, se mettre en avant est dans l’intérêt de tous. À condition de ne pas monopoliser la parole !
Blocage #4 : « Demander, c’est se mettre en position d’infériorité. »
La clé : « Il se grandit, celui qui sait demander. » (proverbe chinois) Lorsque vous demandez des soutiens pour une bonne cause, ressentez-vous la même gêne ? Vos projets, votre entreprise ne constituent-ils pas une cause suffisante ? Vous créez de la valeur, peut-être des emplois, vous participez à votre échelle au développement de votre secteur. Élémentaire, mon cher Watson, mais « personne n’est parfait » et « on ne change pas aussi facilement », ferez-vous observer avec pertinence. Peut-être. L’important reste de se mettre en situation de progrès.

Les bonnes pratiques pour apprendre à oser
Quelques exercices simples peuvent vous sortir de vos croyances limitantes. Selon la légende, le baron de Münschausen, en se tirant par les cheveux, s’est sauvé de la noyade, lui et son cheval !
Exercice #1 : La visualisation analogique.
Situation de blocage : vous retrouver au milieu d’une foule d’inconnus vous met mal à l’aise.
Solution : associez une situation difficile à une autre comparable, mais qui vous paraît simple à résoudre. Cette technique de visualisation est très employée par les sportifs de haut niveau. Un exemple de situation similaire : lorsque vous rencontrez un particulier qui vend par les petites annonces. C’est simple : vous vous intéressez à son offre et il répond volontiers à vos questions. L’entretien sera forcément positif, même si vous ne faites pas affaire dans l’immédiat.
Application : lors de votre événement réseau, à votre arrivée, associez mentalement ces deux situations. Dites-vous : « ce soir, j’ai rendez-vous avec des particuliers de petites annonces qui cherchent tous un acquéreur et attendent ma venue ».
Exercice #2 : La personne-ressource.
Situation de blocage : dans un événement de networking, vous restez invariablement dans votre coin en espérant qu’une âme secourable vienne à votre rencontre.
Solution : obtenez le soutien d’un proche pour vous encourager et vous guider dans l’action. Exemple : un proche vous accompagne et tout en participant aux échanges, il a pour mission de vous aiguiller au sein des groupes et de vous observer.
Application : après l’événement, il partage avec vous ses observations sur votre comportement, votre manière de réseauter et tout ce qui vous a échappé au cours des rencontres.
Exercice #3 : Les situations sans enjeu.
Situation de blocage : demander quelque chose vous paralyse. Vous redoutez de passer pour quelqu’un d’intéressé.
Solution : entraînez-vous quotidiennement à aller à la rencontre des autres, échanger ne serait-ce que quelques mots avec des inconnus. Avec vos voisins, dans le bus, dans la rue ou les ascenseurs, pratiquez ce que les Américains appellent les small talks. Appréciez la convivialité que vous êtes capable de générer. Ou encore, chez votre boulanger, n’hésitez pas à préférer un autre croissant que celui qu’il s’apprêtait à vous donner.
Application : vous pourrez peu à peu reproduire ces comportements dans des contextes plus difficiles.
Exercice #4 : L’anti-routine.
Situation de blocage : impossible de prendre une initiative hors du cadre strict de vos habitudes.
Solution : introduisez dans le cours habituel de votre journée de légers changements. Ces sortes de récréations vous ouvrent de nouvelles perspectives.
Application :
→ Changez de trajet pour aller au bureau.
→ Programmez des séances de travail dans les cafés, les jardins publics.
→ Rejoignez votre club de sport à une heure inhabituelle.
→ Invitez un bon client à une exposition plutôt qu’au traditionnel repas au restaurant.
Ces exercices faciles à réaliser au quotidien n’ont rien de radical. Il ne s’agit pas d’être à jamais banni de votre zone de confort, vous en avez besoin, mais peu à peu d’en assouplir et en repousser les limites par de nouveaux apprentissages. En prenant de l’assurance, vous pourrez plus spontanément effectuer des « sorties » profitables qui enrichiront votre relationnel.

Mais que faire quand on a vraiment le trac ?
Je vous paralyse, je vous donne la tremblote, je vous rends muet au moment de prendre la parole et c’est toujours par ma faute que votre main devient moite juste au moment de serrer celle que vous tend ce patron important que vous vouliez rencontrer depuis si longtemps. Je suis votre mauvais génie : le trac ! Découvrez comment me domestiquer, voire m’utiliser, car moi aussi, je peux perdre mes moyens…
AVIS D’EXPERT 
Pascal Le Guern, journaliste chroniqueur à France Info, spécialiste en media-training
■ Existe-t-il des trucs contre le trac ?
« Dans les situations les plus stressantes, comme la prise de parole en public, la volonté reste sans pouvoir sur le trac. Par contre, celui-ci se dissout très vite dans l’action. Voici quelques remèdes simples ; en faire une sorte de routine, c’est déjà vous concentrer sur autre chose et donc prendre le dessus.
Soignez votre présentation : choisissez des vêtements dans lesquels vous vous sentez à l’aise, à commencer par les chaussures !
Appropriez-vous le cadre : repérez la salle, contrôlez le matériel de présentation.
Passez rapidement en revue vos fiches ou vos diapos, non pour potasser une dernière fois, mais pour apprécier la qualité du travail accompli.
Contre la gorge sèche, mordez-vous la langue, ce qui stimule aussitôt la salivation.
Lancez une phrase d’une voix forte pour interagir avec le public.
Avec tout cela, il vous restera juste ce qu’il faut de trac pour être tonique et vous dépasser. Enfin, sachez relativiser : votre audience ne discerne pas vos perturbations physiologiques avec la même acuité que vous. Il y a un fossé entre ce que vous éprouvez et ce qu’ils perçoivent. »





Éthique et réseau
[image: ] Si vous associez votre démarche en réseau à une stratégie strictement utilitariste, il est temps de refermer ce livre, car il ne vous apportera plus rien ! Pire encore, il vous prédit à plus ou moins brève échéance de sérieuses désillusions. Tout ce qui va suivre va à l’encontre de cette conception en évoluant selon les quatre points cardinaux suivants :
→ Travailler en réseau, c’est créer une chaîne de confiance.
→ La confiance ne se décrète pas, mais se tisse dans la durée.
→ Une relation dans la durée révèle les défaillances, l’incompétence et les comportements manipulateurs.
→ Donner sans attendre de recevoir est la condition de toute réciprocité en réseau.
Le juste dû : être crédible et courtois
On ne recommande pas un restaurant dans lequel on a mal mangé et dont le service laissait à désirer. Pour être recommandé par son réseau, le minimum est d’avoir un projet ou une offre crédible et de qualité. Cela nous paraît à tous évident, toutefois, en phase de création ou de lancement de votre activité, à vous d’évaluer le moment propice pour actionner votre réseau. Si vous n’êtes pas assez avancé dans votre projet ou pas assez bien préparé pour en parler clairement, ne brûlez pas trop vite vos cartouches ! Votre précipitation risquerait d’être contre-productive, de vous faire perdre du temps en contacts mal ciblés ou de vous fermer des portes auprès d’interlocuteurs que vous n’aurez pas vraiment convaincus.
Enfin, quelles que soient les difficultés que vous rencontrez en tant qu’entrepreneur, projetez-vous avec confiance dans une attitude positive et altruiste. Souvenez-vous de ce proverbe chinois : « Qui ne sait pas sourire n’ouvre pas boutique ». Ce sont vos qualités humaines d’écoute, de sympathie et d’honnêteté qui rendront vos contacts fructueux.
Le Q3C : le smic du réseauteur efficace
[image: image]
« Tout mouvement découvre », disait Montaigne ; a fortiori la démarche de réseau. Être bien au clair sur la qualité de son offre et sa volonté de la communiquer est un prérequis.
TÉMOIGNAGE 
Henri de Maublanc, président d’Aquarelle.com
« D’abord la confiance, puis le contrat. J’ai créé, avec des associés, une quinzaine d’entreprises et exercé plusieurs métiers : dans l’industrie, les médias, les télécommunications, l’Internet, l’e-commerce. J’ai aussi eu la chance de diriger le Défi français pour la Coupe de l’America. L’entrepreneur que je suis regarde les opportunités (elles sont nombreuses depuis que nous sommes entrés pleinement, avec le numérique, dans la société de l’information), il s’intéresse au long terme et ne recherche pas les “coups”. Nous avons fait beaucoup d’affaires sans signer de contrat, simplement sur la base de la confiance. Et la confiance ne se décrète pas, elle se gagne. L’effet réseau y est pour beaucoup : je ne m’en sers directement quasiment jamais, mais il m’aide tous les jours. Il s’est créé dans la durée en respectant une règle simple : n’avoir qu’une parole et ne pas raconter de “salades”.
Au début, souvent vos interlocuteurs ne vous croient pas quand vous leur dites cela. Mais, au fil des ans, ils s’en rendent compte, ils le répètent, et les effets positifs de ce comportement s’accumulent en tranches successives, en suivant une progression géométrique. Cela génère une dynamique très forte et le meilleur réseau du monde. »




Pratiquez la réciprocité : elle vous le rendra bien
Nos acquis culturels, notre éducation sociale et religieuse sont autant de conditionnements qui valorisent la générosité. Pour recevoir, il faut d’abord donner : un principe admis par tous pour développer son réseau relationnel. Mais derrière cette belle unanimité se révèlent des mobiles, des vertus et des comportements différents selon la personnalité de chacun. Les transactions dans notre vie professionnelle nous conduisent en revanche à des logiques de donnant-donnant. Toute la difficulté de la réciprocité au sein d’un réseau relationnel réside dans le fait qu’elle se situe à cheval entre ces deux pôles.
AVIS D’EXPERT 
Bernard Sananès, psychologue, formateur et coach, fondateur de la méthode CLERE
■ Donner en vue de recevoir, n’est-ce pas un comportement intéressé ?
« La réciprocité en réseau peut parfois être mal perçue. Pourtant, donner quelque chose à quelqu’un dans un cadre informel en vue d’obtenir plus tard un quelconque retour est parfaitement normal et participe du lien social. Mais cette démarche peut à l’inverse passer pour une forme de manipulation. Un soupçon qui dès lors inhibe les comportements, soit par scrupule (“si je lui rends service, il va croire que j’ai quelque chose à lui demander”), soit par calcul (“pourquoi l’aider, il est sûrement intéressé et ne me renverra jamais l’ascenseur”). »



Marcel Mauss : don et contre-don
Cet anthropologue publie en 1924 un essai devenu célèbre sur l’économie du don. Ses observations portent, au sein des sociétés primitives, sur les échanges non-marchands de type Potlatch qui sous-tendent les relations au sein d’une tribu et entre tribus. Selon Marcel Mauss, le système d’interdépendance don/contre-don crée entre les individus d’un collectif une dette symbolique insolvable qui recrée et stimule en permanence le lien social. « La raison profonde de l’échange-don, conclut-il, vise davantage à être qu’à avoir. » Donner sans attendre de recevoir est une clé de la dynamique de réseau.



Donner sans compter, oui, mais quoi ?
La seule limite est celle de votre imagination ! Voici une liste de moyens variés pour alimenter votre réseau. Les premiers sont très simples à mettre en œuvre et peuvent s’intégrer comme des réflexes dans le cours de vos activités, les deux derniers réclament un soin plus attentif pour vos contacts, mais seront aussi les plus appréciés :
→ Liens vers des contenus utiles : vidéos sur YouTube, contributions aux réseaux sociaux, articles de blogs, ou de Place des réseaux pour mieux travailler en réseau.
→ Photos prises à la volée avec votre smartphone : vitrine bien conçue, publicité intéressante, événement.
→ Envoi de coupures de presse.
→ Invitation à des conférences, des événements, comme le Salon SME.
→ Idées pour améliorer une offre ou résoudre un problème particulier.
→ Mises en relation avec d’autres membres.
TÉMOIGNAGE 
Luc de Brabandère, Fellow au Boston Consulting Group et fondateur de Cartoonbase.com, l’agence de communication par le dessin
« Je voulais exploiter le très grand fond de dessins humoristiques que j’ai constitué au fil du temps. Malheureusement, le site Web créé à cet effet drainait peu de trafic. Perplexe, j’ai évoqué le problème avec mes contacts. Quelques jours plus tard, l’un d’entre eux me recommande auprès d’une banque d’images très connue, Photononstop, dont le site est parfaitement référencé et très consulté. Le partenariat a pu se monter rapidement. Mes dessins ont aussitôt trouvé une audience qu’il m’aurait fallu plusieurs mois pour construire. Auparavant, je croulais sous les conseils mais j’avais besoin d’une action concrète et de quelqu’un qui s’engage vraiment. C’est toute la différence entre un réseau mondain et un réseau à valeur ajoutée. »






L’essentiel [image: ]
De quoi est fait votre réseau ? Regroupez en une liste toutes les personnes que vous connaissez, des plus proches à celles que vous avez vues au moins une fois.
Avoir l’esprit réseau. Prenez votre démarche réseau avec générosité : c’est l’envie de partager qui doit vous animer.
Soyez honnête et en accord avec vous-même. Pratiquez les méthodes avec lesquelles vous êtes en affinité et la forme de réciprocité qui vous ressemble.
Entraînez-vous à sortir de votre zone de confort. Assouplissez ces croyances limitantes qui vous empêchent de progresser et brident votre relationnel.
Vers un plan d’action

            [image: ] Prendrez-vous toutes vos prochaines rencontres comme des opportunités de partage qui viendront alimenter votre démarche de réseau ?

            [image: ] En fonction de votre profil, sur quels préjugés vous semble-t-il important de travailler en priorité pour sortir de votre zone de confort et engager une démarche concertée de création de réseau ?

            [image: ] Qui ne sait pas encore que vous voulez créer votre entreprise ? Comment présenter cette nouvelle à un ancien d’école ? une relation professionnelle ? un client potentiel ?
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