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En l’expérimentant pour créer et développer nos entreprises, nous avons acquis la conviction que le réseau relationnel est un puissant levier de réussite. Aussi avons-nous lancé en 2005 le webmagazine Placedesreseaux.com, pour aider d’autres entrepreneurs à développer leur business. Ce livre est donc le fruit d’une aventure collective de plusieurs années. Sa parution est pour nous l’occasion de remercier toute l’équipe de Place des réseaux pour son implication.
Nous remercions également les 44 entrepreneurs qui par leurs contributions ont enrichi nos propos et prouvé, s’il en était besoin, qu’un réseau relationnel peut se mobiliser à tout moment sur un projet comme celui-ci et qu’ainsi, « à plusieurs, on est meilleurs ».


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 à travers le Salon SME 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.
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 est devenu depuis la 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 anciens. 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. 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.
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 des réseaux sociaux, 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, auteur, conférencier et animateur sur BFM Business
www.philippebloch.com
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    Mes bases pour bien démarrer

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

      ALPHONSE ALLAIS

    

  

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

      
    
    
      Objectifs

      
        [image: ] Je comprends ce qu’est un réseau relationnel, comment cela fonctionne et sur quelles valeurs.

        [image: ] 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.

        
        
          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.

     […]
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