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    Avant-propos

      (À lire absolument !)

    
      Quel est le point commun entre le Père Noël, la petite souris et la théorie des « six degrés de séparation » ? Beaucoup de gens y croient, un peu partout dans le monde ! Et pourtant…

      Penchons-nous sur le troisième élément : les six degrés de séparation, théorie selon laquelle tous les êtres humains sont reliés entre eux par une chaîne de relations comprenant un à six degrés. En fait cette hypothèse étonnante est inexacte. C’est une légende qui, comme il se doit, s’est développée sur un petit fond de vérité.

      Ses origines datent des années 60 et 70. Au cours de cette période, Stanley Milgram a conduit un certain nombre d’expériences sur le concept du « petit monde » dans lequel nous vivons. Il a demandé à un groupe de personnes résidant dans une région des États-Unis de faire parvenir un courrier à des personnes qu’elles ne connaissaient pas, situées dans une autre région du pays. Chaque participant devait envoyer le courrier à une personne dont il pensait qu’elle pourrait connaître quelqu’un qui connaîtrait le destinataire final. Le processus ainsi enclenché devait générer une chaîne de connexions qui, à terme, relierait expéditeurs et destinataires.

      Les expériences menées ont révélé qu’en moyenne, cinq à six connexions avaient été nécessaires pour le courrier arrivé à bon port. Si l’on étudie les résultats plus en détail, une telle généralisation soulève un certain nombre de problèmes.

      D’une part, s’il avait fallu en moyenne cinq à six connexions pour les lettres parvenues au bon destinataire, dans l’immense majorité des cas entre deux et dix ont été nécessaires. Environ la moitié des personnes ont donc eu besoin de plus de six connexions et l’autre de moins. Certes, six constitue la moyenne, mais un autre problème surgit alors : très souvent la lettre n’est jamais arrivée à destination !

      Au cours de l’expérience la plus réussie de Stanley Milgram, « 217 chaînes ont été lancées et 64 terminées, ce qui établit le taux de réussite final à seulement 29 %1 » (soit moins d’un tiers des participants). Ainsi, en moyenne six degrés ont séparé de leur destinataire final 29 % de ces personnes et aucune connexion n’a été établie pour 71 % des participants !

      Dans une autre expérience de Stanley Milgram, seuls 5 % des participants ont terminé la chaîne, 95 % n’ayant jamais établi la connexion avec le destinataire final.

      Les faits parlent d’eux-mêmes : nous ne sommes pas tous connectés par six degrés de séparation. Pourquoi s’attacher à remettre en question ce concept ? Il y a deux raisons à cela.

      Premièrement, ce mythe tend à générer de fausses attentes, certains pouvant croire que la connexion existera à un moment ou un autre, quoi qu’ils fassent. Deuxièmement, et surtout, les résultats indiquent clairement que certaines personnes sont mieux connectées que d’autres : établir des connexions est donc une compétence qui peut s’acquérir.

      
        
          Lecture, formation et accompagnement peuvent permettre à chacun de développer ses compétences en networking et d’accroître le nombre de ses connexions pour enfin figurer parmi les 29 % de personnes auxquelles la théorie des six degrés de séparation s’applique effectivement.

        

      

      Si le travail de Stanley Milgram, révolutionnaire, a marqué une nouvelle ère, il a été trop idéalisé. Le mythe développé autour de ses découvertes donne un faux sentiment de sécurité, qui peut s’accompagner de, ou se substituer à, une vision erronée du monde : celui-ci serait de plus en plus petit et nous serions tous connectés… par seulement six degrés ! Nous n’y croyons pas et les découvertes de Stanley Milgram vont d’ailleurs dans ce sens.

      La bonne nouvelle, c’est qu’il est possible de faire partie des 29 % de personnes « connectées ». Le pouvoir et le potentiel du networking peuvent nous permettre de nous connecter à n’importe qui. Simplement cette capacité à établir des connexions réussies n’est pas un droit mais une compétence que seul un petit nombre de personnes développe réellement.

      Vous aimeriez bien sûr figurer parmi les 29 % ! Plus le nombre d’appels, de lettres, d’e-mails, de déjeuners et de déplacements entre vous et le client idéal d’une personne dans le monde est réduit, plus vous pouvez apporter de valeur à celle-ci et plus votre networking professionnel devient fort et prospère.

      Autre raison pour laquelle vous devez lire ce livre : au cours d’un sondage effectué aux États-Unis auprès de plus de 2 200 professionnels sur le site BNI.com, 87 % des personnes interrogées ont révélé n’avoir jamais entendu mentionner le concept de networking pendant leurs études supérieures. D’autant qu’au cours d’un autre sondage réunissant plus de 3 800 professionnels dans le monde, 73 % d’entre eux ont déclaré obtenir la majeure partie de leurs activités par le networking !

      Il s’agit là d’un des meilleurs outils dont dispose un entrepreneur pour développer son activité, en l’aidant à mettre en place un marketing de bouche-à-oreille. Alors que plus de huit entrepreneurs sur dix appartiennent à un groupe de networking, toutes catégories confondues (selon un sondage en ligne réalisé par BNI.com auprès de plus de 5 000 personnes), aucune école ou université ne propose de formation sur le sujet.

      La théorie des six degrés de séparation pourrait donc être remise en cause sans qu’aucune école n’enseigne le networking ? Si le cursus des écoles de commerce n’inclut rien sur le marketing de bouche-à-oreille, c’est que les enseignants, professeurs à plein temps, n’ont dans leur majorité jamais géré une entreprise de leur vie et leurs connaissances de la gestion d’une entreprise leur viennent de livres et de conseils. Leur manque de pratique ne leur permet pas de comprendre l’importance du networking chez un entrepreneur. Selon nous, qui cherche à enseigner l’entreprenariat sans avoir jamais géré sa propre entreprise part avec un handicap.

      Les écoles de commerce du monde entier devraient intégrer le networking et le marketing de bouche-à-oreille dans leurs programmes. Celles qui le feront se positionneront en leaders dans le secteur de l’enseignement, car elles comprendront et répondront aux besoins des entrepreneurs d’aujourd’hui. Toutefois, cette évolution est peu susceptible de se produire rapidement, dans des écoles de commerce aussi bureaucratiques que toute grande institution qui se respecte.

      Pourtant le marketing de bouche-à-oreille fonctionne, le capital social est vital et le networking permet de développer les deux. Si cette stratégie entrait dans les programmes de marketing des universités et des grandes écoles, de nouveaux entrepreneurs armés d’une autre stratégie de réussite apparaîtraient. Le networking, pleinement exploité, trouverait la place et l’importance qu’il mérite dans les programmes d’enseignement.

      En 2008, à l’heure où nous écrivons ces lignes, seuls deux établissements d’enseignement supérieur ont, à notre connaissance, intégré le networking et la gestion du capital social dans leurs programmes de formation. Le premier est l’université du Michigan, où Wayne Baker, codirigeant et propriétaire de la société Humax Corporation à Ann Arbor, les enseigne. Le deuxième est le Davis College, dans l’Ohio, où Debby Peters a recours au programme « Networker certifié II », programme de networking développé par l’Institut de la recommandation.

      Au vu du nombre réduit de formations disponibles, il convient de se former au networking de façon continue. Quelques bonnes ressources, parmi lesquelles des livres, sont disponibles. Le dernier chapitre de cet ouvrage, la stratégie de la semaine 52, explique comment devenir son propre conseiller et créer son programme de formation continue.

      Nous souhaiterions bien sûr vous féliciter pour le choix de ce livre, un outil qui vous permettra d’apprendre à mettre en place une stratégie de networking à la fois systématique et pratique, avec des résultats observables. Concevez-le comme un cahier incluant plusieurs séries d’exercices, à raison d’une par semaine pendant un an. Vous pouvez ainsi passer une semaine entière à intégrer chaque activité de networking dans votre routine professionnelle. Notez qu’il est possible de sauter plusieurs chapitres, de revenir en arrière ou de passer directement à l’activité qui correspond à votre programme de la semaine ou vous permettra de combler une lacune. Ce livre se veut convivial pour le professionnel très occupé que vous êtes. Un outil d’auto-évaluation (voir l’introduction) vous permet de faire le point sur vos performances.

      Si vous avez le sentiment de maîtriser certains domaines, concentrez-vous sur les stratégies que vous estimez les plus intéressantes. Quoi qu’il en soit, il est toujours bon d’au moins lire et réfléchir à toutes ces stratégies, de même que s’essayer à l’ensemble des exercices proposés. Vérifier ses acquis ne fait jamais de mal.

      Quant aux 71 % qui ne sont pas connectés et croient encore au concept des six degrés de séparation, nous leur conseillons de garder la foi : après tout, le Père Noël est toujours là !

    

  



1.  Judith S. Kleinfeld, « Could It Be a Big World After All ? The ‘Six Degrees of Separation Myth’ », Society, 2002.


  
    Introduction

    
      Qu’est ce que le networking ? La présence du mot working (en français, « travail ») restitue toute l’essence du networking : pour qu’il soit efficace, il doit être le fruit d’un travail – un travail actif.

      Sous bien des aspects, la réussite en matière de networking est l’application extraordinaire de savoirs ordinaires. La plupart des gens perçoivent son importance dans la réussite de leurs activités. Il leur manque juste une méthode afin d’atteindre les résultats souhaités. Si leur besoin de créer et d’entretenir leur réseau tient de « savoirs ordinaires », la mise en place d’une méthodologie appropriée reste une « application extraordinaire1 ».

      Ce livre vous permettra de découvrir la vraie nature du networking, ainsi que sa signification. Il répond d’abord à deux questions conflictuelles auxquelles beaucoup sont confrontés chaque jour : comment servir ses clients existants tout en œuvrant à en trouver de nouveaux ? Faut-il accorder plus de valeur aux clients existants ou aux nouveaux ?

      Le terme « networking » est aujourd’hui tellement galvaudé que sa définition est difficile : il se résume souvent à participer à des rencontres professionnelles ou de réseaux sociaux, à serrer quelques mains et à collecter des cartes de visite, sans omettre, bien entendu, de distribuer les siennes. Or il s’agit là plutôt de networking social, un concept à ne surtout pas confondre avec le networking professionnel. Vous comprendrez pourquoi en progressant dans ce livre.

      En termes de conception du networking, il existe deux catégories d’entrepreneurs. Beaucoup optent pour un networking de type passif. Leur approche, souvent fragmentée et surtout inefficace, résulte en une perte de temps et d’argent. Ainsi, se rendant compte qu’ils perdent du temps ou de l’argent, ils ont tendance à l’interrompre.

      
        
          Beaucoup conçoivent le networking plus comme une stratégie passive que comme un outil de marketing proactif.

        

      

      Mais, pour certains entrepreneurs, le networking est un outil marketing proactif, au service du développement de leur activité. Ils lui accordent de la place dans leurs stratégies commerciales et marketing. Ils définissent des objectifs. Il arrive même qu’ils le budgétisent. Surtout, et c’est le point le plus important, ils pratiquent et vivent le networking au quotidien.

      Alors, à quel profil de réseauteur correspondez-vous ? S’il s’agit du groupe « passif », vous pensez qu’il vous suffira de participer à des rassemblements professionnels pour trouver de nouveaux clients. Or c’est une erreur. Nous sommes toutefois convaincus qu’avant d’arriver à la fin de ce livre, vous serez passé (si ce n’est déjà fait) dans l’autre groupe : celui des entrepreneurs proactifs, celui des « réseau-acteurs ».

      En choisissant ce livre, vous vous êtes d’ores et déjà démarqué de certains entrepreneurs : vous avez l’ambition d’exploiter tout le potentiel du networking dans le cadre de votre activité.

      Ce livre est le premier ouvrage spécialement conçu pour permettre aux entrepreneurs de faire entrer le networking au cœur du fonctionnement de leur entreprise. Au fil des semaines, il vous aidera à intégrer ce véritable outil marketing proactif au sein de votre activité via 52 stratégies simples et rapides à mettre en œuvre. Chacune se rapporte à un élément particulier à mettre en application au cours d’une semaine, sur une durée totale d’un an.

      
        
          Inscrivez ces stratégies éprouvées dans votre agenda !

        

      

      L’intégration de ces stratégies dans votre vie vous permettra de rester concentré sur votre networking tout en travaillant à identifier de nouvelles sources de revenus pour votre entreprise. Avant même de vous en rendre compte, vous serez porté par la perspective de gagner de nouveaux contrats et aurez développé les outils appropriés. Vous devez en effet acquérir de nouveaux clients, faute de quoi vous n’en aurez bientôt plus.

      
        Qu’est-ce que le networking professionnel ?

        [image: Illustration] Le networking est le processus par lequel l’entrepreneur développe ses contacts et ses relations afin d’accroître son activité, d’améliorer ses connaissances, d’étendre sa sphère d’influence ou de servir la communauté. Sous sa forme la plus basique, cela consiste en l’exploitation de vos relations professionnelles et personnelles dans le but de conclure de nouveaux contrats sur une base régulière. Rien de plus simple ? Détrompez-vous. Le networking implique de construire des relations, processus pouvant s’avérer particulièrement complexe.

        Réfléchissez : combien de personnes connaissez-vous ? Combien d’entre elles comprennent réellement ce que vous faites ? Combien vous ont déjà envoyé des prospects en recommandant vos services ou produits ? Combien de ces recommandations se sont converties en contrats ?

        Le networking professionnel ne peut pas se résumer à participer à des rassemblements professionnels. L’exemple suivant illustrera notre propos.

        Imaginez que deux personnes se rendent à un rassemblement : au moment où elles entrent dans la salle, elles jaugent l’assemblée et la scindent en deux, en dessinant une ligne imaginaire. Puis elles se séparent, chacune s’attribuant un côté de la salle. Au terme du rassemblement, elles se retrouvent et comparent le nombre de cartes de visite collectées.

        Nous avons tous rencontré ce type de « réseauteur » ! Lors de cette soirée, ils ont collecté beaucoup de cartes de visite, qui finiront toutes sur une étagère, dans un tiroir, à la poubelle ou, pire encore, numérisées et enregistrées sur un ordinateur en vue de spammer leurs nouvelles « connaissances ». Pourquoi ? Fondamentalement, une carte de visite est un bout de papier. Dans l’exemple cité, aucune relation ne s’est créée par la remise de ces cartes. En conclusion, cette stratégie n’est en aucun cas un moyen efficace d’utiliser son temps, son argent ou son énergie.

        Pour être bénéfique au développement de votre activité, le networking doit être stratégique et ciblé. Toutes les personnes que vous rencontrez ne sont pas en mesure de faire progresser votre activité. En revanche, tout ce que vous faites peut être motivé par le souhait de la développer : vous êtes celui ou celle qui contrôle qui vous rencontrez, l’endroit où vous les rencontrez, ainsi que la façon dont vous développez et exploitez vos relations dans un objectif de bénéfice mutuel. Vous pouvez choisir de faire partie des 29 % de personnes séparées par un nombre maximal de six degrés dans le monde. Vous pouvez également en rester là.

        Pour développer votre activité par le networking, vous devez être proactif. C’est pourquoi nous insistons une fois de plus sur le terme qu’il renferme : TRAVAIL.

        Les 52 stratégies décrites dans ce livre orienteront vos efforts afin de vous permettre de récolter les bénéfices d’un networking professionnel performant. La première partie (« Bâtir votre avenir ») vous servira de point de départ. Libre à vous de choisir, par la suite, l’ordre des exercices : si une stratégie semble correspondre à vos besoins à un moment précis, vous pouvez tout à fait vous y essayer. L’important est de travailler chaque semaine à un élément spécifique de votre networking afin de développer votre activité. Vous êtes le moteur de votre réussite.

      

      
      
        Pourquoi se contenter d’être bon lorsque l’on peut être excellent ?

        [image: Illustration] Dans son livre De la performance à l’excellence, Jim Collins illustre par de nombreux exemples ce qui distingue une entreprise aux performances exceptionnelles d’une entreprise juste performante. Très souvent, cela ne tient qu’à de petites choses, dans lesquelles les meilleures entreprises excellent. Il en va de même en matière de networking : les meilleurs réseauteurs (ceux qui figurent parmi les 29 %) enregistrent des résultats exceptionnels. Une fois que vous avez décidé d’être excellent, être simplement bon ne suffit plus.

        Les meilleurs « réseau-acteurs » font aller leur entreprise de l’avant. Pour cela, ils ont un plan d’action, ils travaillent à étendre leur réseau et à en faire toujours plus, ils savent comment optimiser leur temps, comment faire passer leurs messages, ils deviennent experts, communiquent sur leurs plus belles réussites, ils font ce que les autres ne font pas. Ils attirent l’attention. De nouveaux clients les sollicitent car ils ont beaucoup entendu parler d’eux.

        
          
            Les meilleurs « réseau-acteurs » n’ont pas tellement besoin de se vendre : beaucoup s’adressent à eux dans l’intention d’avoir recours à leurs services.

          

        

        Vous aussi pouvez devenir un excellent « réseau-acteur ». Votre chiffre d’affaires est directement lié à votre capacité à développer votre activité par le networking. Vous êtes prêt à vous lancer ? Évaluons d’abord la qualité de votre networking actuel et discernons vos points forts et vos points faibles afin de savoir où vous allez.

        Il est relativement difficile et inconfortable de se regarder dans le miroir – et de demander à d’autres personnes de nous juger. Nous sommes aussi passés par cette phase qui a contribué à nous rendre meilleurs et aussi plus sages. Il en sera de même pour vous.

        Nous avons mis au point un outil d’auto-évaluation structuré qui vous permettra d’identifier plus facilement vos points forts et vos points faibles. Faites preuve de franchise dans vos réponses et demandez à d’autres personnes de vous communiquer leurs sentiments.

        Chaque point abordé dans cette évaluation sera traité dans le livre. Y répondre vous permettra ainsi de tirer le meilleur parti de cet ouvrage et de mieux cibler vos objectifs et responsabilités spécifiques, mais également et surtout la signification du networking professionnel.

      

      
      
        AUTO-ÉVALUATION

        [image: Illustration] Répondez à chacune des affirmations suivantes en utilisant une échelle de 1 à 5 (1 = pas du tout et 5 = tout le temps).

        
        
          
            
              
              
              
              
              
              
                
                  	1.

                  	J’ai rédigé des objectifs de networking à long terme.

                  	

                

                
                  	2.

                  	Je bloque du temps chaque semaine pour des activités de networking.

                  	

                

                
                  	3.

                  	Je suis capable de décrire parfaitement le profil de mon client idéal.

                  	

                

                
                  	4.

                  	Je dispose d’une solide équipe de partenaires de recommandation.

                  	

                

                
                  	5.

                  	Je vis selon le principe du « Qui donne reçoit » : je fournis du travail à d’autres personnes sans attendre qu’elles le fassent en premier.

                  	

                

                
                  	6.

                  	J’ai mis en place un système de gestion de mes contacts, que j’utilise avec efficacité.

                  	

                

                
                  	7.

                  	Je connais les dix caractéristiques clés d’un excellent réseauteur.

                  	

                

                
                  	8.

                  	Mon réseau personnel est très varié (professions, origines, groupes d’âges, formations, sexes, etc.).

                  	

                

                
                  	9.

                  	Je sais qui est susceptible de me faire accéder à mon marché cible.

                  	

                

                
                  	10.

                  	Je reste en contact avec les membres d’organisations dont j’ai fait partie.

                  	

                

                
                  	11.

                  	Je m’assure que mon frère/ma sœur/mes parents/les membres de ma famille sont en mesure de décrire précisément mon activité.

                  	

                

                
                  	12.

                  	Je participe à au moins deux activités ou rencontres de networking chaque semaine.

                  	

                

                
                  	13.

                  	J’appartiens à un groupe de networking sur le Web (Viadeo, LinkedIn, Xing, etc.)

                  	

                

                
                  	14.

                  	Les gens s’adressent à moi lorsqu’ils ont besoin d’aide.

                  	

                

                
                  	15.

                  	Mes relations professionnelles revêtent également un caractère personnel.

                  	

                

                
                  	16.

                  	Je joue généralement un rôle moteur dans mes relations de networking.

                  	

                

                
                  	17.

                  	J’ai un partenaire auprès de qui je rends compte de mes activités de networking.

                  	

                

                
                  	18.

                  	Je m’engage activement dans une activité qui me tient à cœur.

                  	

                

                
                  	19.

                  	J’envoie régulièrement des cartes de remerciements.

                  	

                

                
                  	20.

                  	J’effectue un suivi systématique des recommandations dans les 24 heures.

                  	

                

                
                  	21.

                  	Il m’arrive de réseauter à l’épicerie ou dans l’ascenseur.

                  	

                

                
                  	22.

                  	Je profite de mes loisirs pour rencontrer des gens.

                  	

                

                
                  	23.

                  	Je consacre des déjeuners à réfléchir à des moyens d’aider mon interlocuteur.

                  	

                

                
                  	24.

                  	J’établis facilement une relation avec les personnes que je rencontre pour la première fois.

                  	

                

                
                  	25.

                  	Je suis membre actif d’un groupe de recommandations d’affaires.

                  	

                

                
                  	26.

                  	Je suis membre actif d’une chambre de commerce ou une organisation professionnelle.

                  	

                

                
                  	27.

                  	Je sponsorise au moins un événement par an pour un partenaire de recommandation.

                  	

                

                
                  	28.

                  	J’organise un événement pour les personnes de mon réseau plusieurs fois par an.

                  	

                

                
                  	29.

                  	Je sais quelles questions poser à un contact de networking.

                  	

                

                
                  	30.

                  	Le message que je véhicule porte sur les avantages de mes produits ou services pour le client plutôt que sur leurs fonctionnalités.

                  	

                

                
                  	31.

                  	Je suis en mesure de décrire mon marché cible de façon claire, sans utiliser les expressions « n’importe qui » ou « n’importe quelle entreprise ».

                  	

                

                
                  	32.

                  	Je veille à ce que mon audience perçoive mon enthousiasme lorsque je parle de mon activité.

                  	

                

                
                  	33.

                  	Je fais une première bonne impression avec ma carte de visite.

                  	

                

                
                  	34.

                  	Lorsque j’effectue une présentation, j’apporte des informations utiles aux personnes présentes.

                  	

                

                
                  	35.

                  	J’envoie un bulletin d’information à mes clients.

                  	

                

                
                  	36.

                  	Je publie régulièrement des communiqués de presse pour mon entreprise.

                  	

                

                
                  	37.

                  	J’ai écrit des articles qui ont été publiés.

                  	

                

                
                  	38.

                  	Dans le cadre de mon processus de vente, je cherche à obtenir des témoignages de mes clients.

                  	

                

                
                  	39.

                  	Je communique sur les réussites de mon entreprise avec mes partenaires de recommandation.

                  	

                

                
                  	40.

                  	J’ai préparé par écrit une présentation que j’utilise à chaque fois que je rencontre un nouveau groupe.

                  	

                

                
                  	41.

                  	Je communique facilement sur mes réussites.

                  	

                

                
                  	42.

                  	Je demande systématiquement un retour de mes clients.

                  	

                

                
                  	43.

                  	Je commence de nouvelles relations de networking en organisant des événements de networking.

                  	

                

                
                  	44.

                  	Je demande des recommandations à mes fournisseurs.

                  	

                

                
                  	45.

                  	Au-delà de mes services, je propose une assistance/des services annexes à mes clients.

                  	

                

                
                  	46.

                  	Je demande des recommandations chaque jour.

                  	

                

                
                  	47.

                  	Je cherche à recommander d’autres personnes chaque jour.

                  	

                

                
                  	48.

                  	Je suis à l’aise lorsque je parle en public.

                  	

                

                
                  	49.

                  	Je m’entoure de personnes susceptibles d’aider mes clients.

                  	

                

                
                  	50.

                  	Je partage mon expérience avec d’autres sur l’art, la science et la philosophie du networking.

                  	

                

                
                  	51.

                  	Je m’entoure de conseillers.

                  	

                

                
                  	52.

                  	J’aime en apprendre toujours plus sur le networking.

                  	

                

                
                  	

                  	Score total

                  	

                

              
            

          

        

        Résultats

        
          
            → 260 Maître dans l’art du networking

          

        

        Vous devriez écrire le prochain livre ! Vos compétences dans le domaine du networking sont remarquables, et vous faites très probablement déjà partie des 29 % véritablement séparés par six degrés. Le défi consiste toutefois à y rester ! Ce livre vous permettra de cibler vos efforts et de vous rappeler, le cas échéant, quelques éléments que vous auriez pu oublier en chemin.

        
          
            → 234–259 Excellent

          

        

        Vous êtes sur la bonne voie et tout près d’intégrer les 29 %. Vous savez comment procéder et disposez très probablement des capacités nécessaires pour rejoindre le groupe des 29 %. Votre soif d’apprendre et les stratégies de ce livre vous permettront d’améliorer encore le retour sur investissement de vos efforts de networking et, par votre engagement, d’accéder à la catégorie supérieure.

        
          
            → 208–233 Très bon

          

        

        Il y a beaucoup de choses que vous faites bien en termes de networking. Vos efforts peuvent être très efficaces et vos relations solides. Ce livre va vous aider à mieux affiner votre plan d’action et à perfectionner vos compétences afin d’améliorer la portée de vos efforts et de vous rapprocher des 29 %.

        
          
            → 182–207 Bon

          

        

        Vous avez des compétences en networking et, surtout, vous êtes conscient de son importance ! Vous êtes également convaincu de l’importance d’intégrer le groupe des 29 %, mais vous avez encore beaucoup à apprendre. Ce livre va changer à tout jamais la façon dont vous envisagez le networking. Il vous aidera à recentrer votre énergie et à mettre en place le système qui vous permettra d’obtenir de meilleurs résultats en matière de networking.

        
          
            → 156–181 Moyen

          

        

        Vos compétences en networking sont moyennes. Toutefois, vous êtes sans doute parvenu à développer quelques bonnes relations autour de vous. Vous avez certainement, dans votre entourage, des personnes qui pensent à vous et souhaitent vous aider à développer votre activité. Elles peuvent contribuer à votre évolution et vous permettre de progresser vers les 29 %. Cependant, votre classement indique également qu’il est possible que vous mettiez en application des actions ayant un impact négatif sur votre activité. Ce livre vous aidera à recentrer vos efforts et à développer vos compétences en networking, à raison d’une stratégie à la fois.

        
          
            → 130–155 Faible

          

        

        Le networking n’est pas votre fort. Mais il ne s’agit pas d’une aptitude innée : ce livre vous aidera à acquérir les compétences requises pour mettre en place un networking efficace et favoriser ainsi le développement de votre activité. Si vous êtes prêt à établir des relations plus approfondies avec les gens et souhaitez développer vos compétences afin de figurer parmi le groupe des 29 %, ce livre est fait pour vous. Le monde est impatient d’en savoir plus à votre sujet !

        
          
            → 0–129 À l’aide !

          

        

        Un seul conseil : lisez ce livre !

        Interprétation de vos résultats

        Alors, quel est votre score ? Avant de passer à la partie 1, examinons les résultats de votre évaluation. Tout d’abord, ce score est personnel : il n’appartient qu’à vous, et à vous seul. Il n’est pas destiné à être partagé. Quel qu’il soit, il permet d’évaluer votre situation actuelle en matière de networking et ne constitue en aucun cas un jugement de valeur. Si vous refaites cette auto-évaluation d’ici quelques mois, votre score sera probablement différent. À condition de lire ce livre et de mettre en pratique ses stratégies de manière assidue !

      

      

  



1.  Ivan R. Misner et Don Morgan, Masters of Success: Proven Techniques for Achieving Success in Business and Life (Les maîtres de la réussite), Irvine, Entrepreneur Press, 2004.
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  Bâtir votre avenir




  
    Votre auto-évaluation faite, nous vous proposons, au cours de cette première partie, de poser les fondations de votre avenir. Vous avez déterminé vos forces et vos faiblesses en matière de networking : vous êtes donc à même de faire preuve de plus de réalisme sur les objectifs que vous devez définir et ce que vous devez planifier. Car souvenez-vous : il s’agit d’adapter les stratégies de ce livre à votre « moi réel », et non à un « moi idéal ». Vous n’atteindrez pas votre idéal à moins d’être totalement conscient des éléments sur lesquels vous devez travailler afin d’améliorer vos compétences en networking.

    La mise en place de votre networking s’apparente à la construction d’une maison : il importe de poser des fondations stables et solides. C’est pourquoi les sept premières semaines seront consacrées à vous aider à définir vos objectifs, développer un plan d’actions et accomplir d’autres étapes essentielles pour la suite.

    En guise d’introduction, voici une présentation rapide de ces sept premières stratégies.

    Commencez dans la semaine no 1 par « Définir vos objectifs de networking ». Ils vous permettront de rester concentré sur les étapes à suivre dans le cadre de votre networking professionnel au quotidien.

    En semaine no2, « Bloquez du temps pour votre networking » chaque semaine : consacrer du temps au networking est essentiel pour atteindre vos objectifs.

    Au cours de la semaine no 3, « Établissez le profil de votre client idéal », afin de pouvoir décrire votre client idéal en des termes spécifiques, de façon claire, rapide et concise à votre mère comme au président d’une grande société.

    La stratégie de la semaine no 4, « Recruter votre équipe de marketing de bouche-à-oreille » vous explique comment recruter vos ambassadeurs, facteurs clés de votre réussite. Notre stratégie de la semaine no 5, « Donner d’abord aux autres », donne toute son importance à la réciprocité en matière de networking. Comme BNI, première organisation de recommandations d’affaires au monde, l’affirme : « Qui donne reçoit ! ».

    En semaine no6, « Créez une base de données de vos relations réseau », à partir des personnes que vous connaissez. Elle vous permettra d’économiser du temps et de l’énergie sur le long terme.

    Enfin, en semaine no7 (« Maîtriser les dix caractéristiques clés du maître-réseauteur »), vous découvrirez les résultats d’une enquête réalisée auprès d’entrepreneurs dans le but de définir les dix caractéristiques clés d’un maître-réseauteur. Ce sont ces mêmes caractéristiques qui, selon nous, distinguent les 29 % du reste du monde.

    
      Stratégie 1 : définir vos objectifs de networking

      [image: Illustration] Avez-vous défini des objectifs de ventes et de marketing pour votre entreprise ? Intellectuellement, nous saisissons tous l’importance de se fixer des objectifs. Mais que faisons-nous réellement pour répondre à ce besoin ?

      Qu’en est-il de vos objectifs en matière de networking ? L’achat de ce livre montre que vous croyez à son importance.

      La plupart des gens semblent ne recourir au networking qu’en réaction à un ralentissement ou à une absence d’activités. Souvent oublié, il est rarement traité comme faisant partie intégrante de la stratégie de développement de l’entreprise. En outre, sa mise en œuvre pèche parfois par manque de méthodologie. Ce type d’approche peut contribuer à vous éloigner de votre objectif final : faire partie des 29 %. Notre première stratégie doit vous éviter de sous-évaluer le networking et l’importance qu’il peut avoir pour votre entreprise. La définition d’objectifs mesurables est un bon moyen pour mettre en place une approche à la fois systématique et organisée du networking. Sans objectif, vous ne disposez d’aucun moyen d’évaluer vos performances. Écrire vos objectifs vous permettra de leur donner vie1.

      
        
          La définition d’objectifs de networking mesurables est un bon moyen pour mettre en place une approche à la fois systématique et organisée du networking.

        

      

      
        Les objectifs SMART

        Chaque objectif doit répondre aux critères SMART : Spécifique, Mesurable, Accessible, Rattaché à un projet et Temporellement défini.

        
          
            → Spécifique : définissez clairement votre objectif, en vous posant les questions du « qui », « quoi », « quand », « où » et « comment ». Ensuite concentrez-vous sur lui et lui seul. Si vous souhaitez devenir membre d’un groupe de networking, adoptez une formulation précise : nommez une Chambre de Commerce, un Groupe BNI ou une organisation professionnelle.

          

          
            → Mesurable : prévoyez un moyen d’évaluer vos performances (par un chiffre, un pourcentage ou une quantité). L’important est de quantifier votre objectif pour mesurer votre progression par rapport à lui. Si vous souhaitez recevoir plus de recommandations cette année, visez par exemple une augmentation de 30 % des recommandations reçues par le biais de votre groupe de networking.

          

          
            → Accessible : définissez un objectif à votre portée. Faites le bilan de ce que vous avez accompli cette année, analysez ensuite ce qui, l’année prochaine, pourrait affecter positivement ou négativement votre capacité à atteindre votre objectif spécifique, enfin prenez en compte tout ce que vous devez faire afin de l’accomplir. Si vous pensez vraiment pouvoir atteindre cet objectif, écrivez-le et engagez-vous à le réaliser.

          

          
            → Rattaché à un projet : votre objectif doit être pertinent et avoir une signification pour vous. La motivation est un facteur essentiel. Quelles que soient vos motivations personnelles, vos objectifs doivent y puiser leur source. C’est ainsi que vous trouverez chaque jour la motivation de poursuivre votre objectif jusqu’à l’atteindre.

          

          
            → Temporellement défini : votre objectif doit être accompagné d’un délai ou d’une date de réalisation, sinon vous risquez de perdre votre concentration : pour avancer, nous avons besoin d’avoir une cible. Définir que vous souhaitez recevoir 30 % de recommandations d’affaires en plus en participant à un groupe de networking est un objectif spécifique et mesurable. Mais combien de temps cela prendra-t-il, et comment allez-vous mesurer votre progression ? Visez, par exemple, une augmentation de 30 % du volume annuel de recommandations reçues de votre groupe de networking d’ici le 31 décembre : associer votre objectif à un délai permettra de gagner en efficacité.

          

        

        En réunissant tous ces éléments, la définition de votre objectif pourrait prendre l’une des formes suivantes :

        
          
            − devenir membre de l’organisation professionnelle ABC, de l’association DEF, d’ici le 30 juin ;

          

          
            − accroître de 30 % le volume d’activité provenant des recommandations reçues via [nom du groupe de networking] d’ici le 31 décembre.

          

        

        Nous sommes conscients de la difficulté d’établir des objectifs « SMART ». Mais nous avons également pu constater combien ils sont déterminants et les conséquences de leur non-définition. Les questions ci-dessous, adaptées du livre de Steven Covey, Les 7 habitudes de ceux qui réussissent tout ce qu’ils entreprennent2, sont destinées à vous aider à déterminer ce que vous souhaitez accomplir par le networking. Nous vous recommandons de ne pas vous limiter à celles-ci une fois que vous aurez commencé à définir votre propre objectif.

        
           MISE EN PRATIQUE 

          
            Cette semaine, votre tâche consistera à répondre par écrit, et de manière aussi honnête et précise que possible, aux questions répertoriées ci-dessous. Il est essentiel de définir vos objectifs avant de mettre en place le plan qui permettra de les atteindre. Le développement de ce plan sera traité dans la stratégie 2.

          

        

      

      
        Les questions à vous poser

        
          
            1. Quel volume d’activité souhaitez-vous obtenir par le biais de recommandations de bouche-à-oreille et quand ?

          

          
            → Que devez-vous faire pour atteindre cet objectif ?

          

          
            → Qui vous apportera ce que vous recherchez en termes d’activité ?

          

          
            → Quel type d’activité comptez-vous obtenir par le biais de recommandations ?

          

          
            → Les recommandations porteront-elles sur un produit ou un service spécifique ?

          

          
            2. À combien d’événements de networking participerez-vous chaque mois ?

          

          
            → Comment vous informerez-vous de ces événements ?

          

          
            → Qu’accomplirez-vous lors de ces événements ?

          

          
            3. Combien de recommandations souhaitez-vous recevoir chaque semaine ? Chaque mois ?

          

          
            4. Combien des techniques décrites dans ce livre allez-vous aborder chaque mois ?

          

          
            5. Quelles sont les cinq choses que vous allez faire différemment dans le cadre de votre stratégie de networking ?

          

          
            6. Qui souhaitez-vous rencontrer cette année (entreprises, professions, personnes, etc.) ?

          

          
            7. De quels groupes de networking souhaitez-vous devenir membre cette année ?

          

        

        
           MISE EN PRATIQUE 

          
            Parcourez rapidement le livre afin d’identifier plusieurs stratégies susceptibles de vous permettre d’atteindre vos objectifs et prenez en note avant d’y revenir plus tard.

          

        

      

    

    
    
      Stratégie 2 : bloquer du temps pour votre networking

      [image: Illustration] Pour devenir toujours plus performant, vous devrez peut-être revoir certains de vos comportements. Ce changement passe par la motivation, l’apprentissage, l’essai et le vécu. Vous avez déjà franchi la première étape en achetant ce livre qui vous permettra d’acquérir les nouvelles connaissances nécessaires à ce changement. Il faudra ensuite mettre en pratique ces nouvelles connaissances.

      Dans les douze prochains mois, vous devez garder ce livre sur votre bureau : sa raison d’être est de vous aider à développer votre activité, en mettant en œuvre les 52 stratégies qu’il renferme afin de mettre en place un networking efficace et performant.

      Une fois que vous aurez commencé à mettre les stratégies en pratique, la dernière étape consistera à les vivre au quotidien. S’essayer à une stratégie chaque semaine ne suffit pas : vous devez intégrer vos nouvelles compétences dans la conduite quotidienne de votre activité. Pour cela, vous devez bloquer du temps dans votre agenda pour vos activités de networking et vous poser les questions suivantes :

      
        
          → Combien de temps allez-vous consacrer au networking chaque semaine ?

        

        
          → Quel pourcentage du budget marketing allez-vous consacrer au networking de bouche-à-oreille ?

        

        
          → Combien de déjeuners professionnels allez-vous prendre chaque semaine ?

        

        
          → Combien de nouvelles personnes souhaitez-vous rencontrer chaque semaine ?

        

        
          → Par quels autres moyens allez-vous également développer votre activité ?

        

      

      Nous vous proposons de passer en revue les quatre principales méthodes utilisées pour générer de nouvelles affaires : les appels de prospection, la publicité, les relations publiques et le networking. Vous bénéficierez ainsi d’une meilleure perspective sur l’importance et la nécessité du networking.

      
        Les appels de prospection

        Cette technique peut s’avérer douloureuse, humiliante et frustrante, surtout au regard des résultats obtenus, qui ne reflètent généralement pas le temps passé.

        Imaginez que le téléphone sonne en plein milieu de votre dîner. À l’autre bout du fil, un commercial tente de vous vendre un produit : comment réagissez-vous ? Si le numéro s’affiche, vous ne répondez peut-être pas. Dans tous les cas, il est peu probable que vous deveniez un client fidèle. Quel que soit votre recours, vous essayez généralement d’éviter ce genre d’appel par tous les moyens. Inversons désormais les rôles : ne pensez-vous pas, en tant que prospecteur, que vous risquez de provoquer le même type de réaction ?

      

      
        La publicité

        Mieux tolérée que la prospection, la publicité est également plus chère. Elle suppose donc que vous lui consacriez un budget. La publicité génère parfois des affaires, c’est pourquoi nous croyons en elle. Mais le plus souvent, elle ne permet pas de générer suffisamment de revenus pour assurer la pérennité d’une entreprise. D’autant qu’elle a un revers : le consommateur prudent tend à s’en méfier car, les contenus publicitaires étant créés directement par l’entreprise qu’ils louent, ils en véhiculent forcément une image positive.

      

      
        Les relations presse

        Les relations publiques constituent une activité imprévisible et parfois risquée. D’une manière générale, vous avez peu de contrôle sur ce qui s’écrit et se publie sur votre entreprise et vous devez même parfois éteindre des feux allumés par une stratégie inadaptée. Nous ne devons pas nous reposer sur ce seul moyen de communication pour développer nos activités : les relations presse ne sont qu’un outil de stratégie marketing globale parmi d’autres.

      

      
        Le networking

        
          
            À condition de le mettre en application de façon stratégique et avec excellence, le networking peut devenir votre principale source d’affaires par le bouche-à-oreille et se transformer ainsi en véritable marketing de recommandations.

          

        

        Ce livre vous permettra, semaine après semaine, d’intégrer ce type de marketing dans la construction de votre activité, en exploitant tout le potentiel du networking.

        La publicité figure dans la stratégie marketing de la plupart des entreprises. Nous n’y sommes pas opposés, dans la mesure où elle est nécessaire à la survie de nombre d’entre elles. Cependant, nous pensons que vous devriez planifier vos activités de networking comme vos autres activités de marketing : en incluant un programme efficace dans votre stratégie de marketing global.

        La publicité coûte de l’argent. Le coût du networking s’exprime plutôt en temps, qu’il est important de considérer comme du marketing. Le networking s’inscrit en effet dans votre budget marketing. Bien que cela n’implique pas de grandes dépenses, cultiver les relations permettant de générer des recommandations prend du temps.

        Combien de temps faut-il donc bloquer ? Diverses enquêtes réalisées par BNI sur plusieurs années ont révélé que 52 % des professionnels consacraient au maximum quatre heures par semaine à leurs activités de networking. Selon nous, ce temps n’est pas suffisant pour qui veut intégrer le groupe des 29 %, ou y rester. Par contraste, 27 % des entrepreneurs dédient au moins huit heures par semaine au networking. Si la vente est uniquement une partie de vos attributions, un temps hebdomadaire de huit heures semble approprié. Si elle constitue l’essentiel de votre responsabilité, vous devez consacrer bien plus de huit heures par semaine à vos activités de networking. L’objectif par excellence du networking est de générer des recommandations pour votre entreprise au fil du temps. Si vous souhaitez mettre en place une activité basée sur les recommandations et que votre travail est principalement à caractère commercial, vos efforts de networking doivent représenter plus de la moitié de votre temps de travail.

        Un networking efficace permet d’établir et d’entretenir des relations. Ce processus prend du temps. Le temps et l’énergie consacrés à ces efforts s’inscrivent dans votre programme de vente et marketing global. Bloquez le temps nécessaire à votre réussite.

        
           MISE EN PRATIQUE 

          
            Pour développer votre activité par le networking, vous savez qu’il faut être motivé dans ce sens, l’apprendre, le mettre en application et le vivre au quotidien. Votre tâche de la semaine sera de bloquer physiquement du temps dans votre agenda.

            Engagez-vous à consacrer suffisamment de temps chaque semaine à vos activités de networking. Sept à huit heures nous semblent un bon objectif. Si la vente est votre principale responsabilité, vous devez investir plus de la moitié de votre temps dans le networking. Il n’est pas nécessaire de bloquer immédiatement un nombre aussi important d’heures. Cela doit se faire progressivement, au fur et à mesure que vous mettez en application cette stratégie. Veillez toutefois à calculer pendant quelque temps la durée effectivement passée sur cette activité afin de vous assurer qu’elle vous permet de faire la différence. Nous vous suggérons d’utiliser un code couleur dans votre planning pour faciliter votre suivi.

            Grâce à cette planification systématique, vous finirez par consacrer chaque semaine le temps approprié à des activités qui ont un impact direct sur votre networking : nous parlons de toutes les activités liées à l’établissement et à l’entretien de relations avec vos sources de recommandations et associés. Engagez-vous dès maintenant sur le temps que vous allez passer à lancer ce processus, puis prévoyez d’accroître cette durée sur les prochains mois, jusqu’à atteindre le temps optimal.

          

        

      

    

    
    
      Stratégie 3 : établir le profil de votre client idéal

      [image: Illustration] Qui sont vos clients idéaux ? Imaginez à quoi ressemblerait votre entreprise si votre carnet d’adresses était uniquement rempli par les entreprises et personnes avec lesquelles vous appréciez le plus de travailler. Si la plupart de vos clients voire tous répondaient à ce profil, vous seriez comblé : non seulement vous gagneriez bien votre vie, mais en plus celle-ci serait formidable !

      
         MISE EN PRATIQUE 

        
          Votre tâche de la semaine consiste à établir le profil de votre client idéal. Cet exercice ne se contente pas de vous aider à vous orienter vers les personnes à rencontrer : il vous permettra de mettre en forme et clarifier votre message, c’est-à-dire la façon dont vous présentez votre activité lorsque vous rencontrez une nouvelle personne dans le cadre de votre networking.

        

      

      
        Comment établir le profil de votre client idéal

        Pour établir le profil de votre client idéal, réfléchissez à ce qui constitue l’organisation ou l’individu qui vous correspond le mieux. Cela ne signifie pas que vous refuserez de travailler avec d’autres clients : il s’agit simplement de définir le type de client que vous préférez par-dessus tout sur de nombreux plans. Ce peut être un type de client que vous aimeriez avoir, mais peu représenté dans votre portefeuille de clientèle.

        Comme pour les précédentes stratégies, vous devez vous poser un certain nombre de questions spécifiques. Demandez-vous, par exemple, pourquoi ce type de client vous correspond parfaitement, de quoi il a besoin que vous pourriez lui fournir, quels sont les problèmes qu’il rencontre et que vous pourriez résoudre mieux que n’importe lequel de vos concurrents.

        Pour être plus concret, analysons le profil de client idéal défini par un coach professionnel et de vie.

        
          Exemple

          
            Femmes en période de transition (divorcées, veuves ou dont les enfants viennent de quitter le foyer), 40 ans et plus, habitant Paris ou la région parisienne, actives, insatisfaites de leur situation personnelle ou professionnelle, sans enfants à la maison, revenu du foyer supérieur à 50 000 €, diplômées du supérieur, propriétaires de leur logement, disposant d’un permis de conduire.

          

        

        Nous vous invitons à définir le profil de votre client idéal en vous aidant des critères démographiques établis en fin de chapitre. L’objectif de l’exercice est d’être le plus spécifique possible : votre networking sera bien plus efficace si vous êtes en mesure de décrire précisément votre client idéal aux personnes qui écouteront votre message. Elles bénéficieront ainsi de plus d’informations, ce qui leur permettra d’identifier plus facilement, dans leurs propres carnets d’adresses, les personnes correspondant à votre profil. Si tel est le cas, il y a de grandes chances que des recommandations suivent.

        Au moment de créer votre profil spécifique, ne vous limitez pas aux éléments proposés. L’important est que vous preniez en compte tous ceux qui s’appliquent à votre situation et à votre activité. Votre profession peut déterminer ces éléments et vous pouvez enrichir cette liste afin de mieux affiner votre profil.

        
           FICHE DE TRAVAIL 

          Profilage du client idéal

          
            
              
                
                  
                  
                  
                  
                  
                    
                      	Clients B2C 

                      	Clients B2B

                    

                    
                      	Sexe

                      	Situation géographique

                    

                    
                      	Structure familiale

                      	Nombre d’employés

                    

                    
                      	État civil

                      	Ancienneté

                    

                    
                      	Revenu du foyer

                      	Spécialité ou type d’activité

                    

                    
                      	Situation géographique

                      	Taille de la société (CA)

                    

                    
                      	Niveau de formation

                      	Nombre de départements

                    

                    
                      	Enfants/pas d’enfant

                      	Secteur

                    

                    
                      	Propriétaire/locataire

                      	Public ou privé

                    

                    
                      	Autres

                      	Autres

                    

                  
                

              

            

          

        

      

    


1.  Conseils de notre confrère de Floride, Tom Fleming.
2.  Steven Covey, Les 7 habitudes de ceux qui réussissent tout ce qu’ils entreprennent, Paris, Éditions générales First, 2005.
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