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Préface
Philippe Gabilliet, que je cite souvent dans mes missions de conseil, de formation et d’accompagnement tant il est source d’inspiration, m’a fait l’honneur de rédiger la préface de ce livre. Une grande joie à l’image de ce grand Monsieur pour qui j’ai une profonde admiration. Je le remercie chaleureusement pour ce beau cadeau qu’il m’a fait, mais surtout sur ce qu’il a retenu du livre : l’approche humaniste que je voulais mettre en avant et qui dépasse tout le reste !
Philippe est professeur de psychologie et de management à l’ESCP Business School (Paris), chargé de cours à l’ESA Beyrouth (Liban), conférencier et coach auprès des comités de direction et de leurs dirigeants. Auteur de plusieurs ouvrages sur la psychologie de l’optimisme, de la chance, de l’audace et de l’anticipation, il consacre aujourd’hui l’essentiel de son activité de recherche aux techniques de développement du leadership positif et aux stratégies mentales de la réussite.
Longtemps chroniqueur régulier sur RMC dans l’émission « Les Grandes Gueules », expert APM (progrès du management), expert Albert Académie et conférencier, il intervient aussi très régulièrement en entreprise, lors de conventions ou de comités de direction, sur les thèmes de la chance, de l’anticipation, du courage, de l’optimisme, de l’audace et de l’auto-motivation.
Qui, mieux que lui, pouvait écrire cette préface ?

Nombre d’ouvrages ont déjà été écrits – et continueront sans doute de l’être – autour des riches thématiques du marketing relationnel et de la magie du networking dans lequel ces pratiques d’affaires puisent leur force.
Avec la promesse portée par un titre tel que Développez vos affaires grâce à la puissance du réseau, François Lafay semble s’inscrire dans les pas de ce passionnant courant de la littérature professionnelle.
S’arrêter sur cette perception première serait une erreur manifeste et qui ferait passer le lecteur à côté d’un projet nettement plus ambitieux : celui de démontrer la possibilité de passer avec élégance des exigences du business aux beautés du développement de soi par la relation avec les autres. Car dès les premières pages de l’ouvrage, l’auteur nous embarque avec lui dans un autre monde.
On y parlera bien sûr de prospects, de clients et de partenaires d’affaires, mais aussi du sens profond de toute relation vraie. Il sera certes question, au fil des quelque deux cent quarante pages du livre, des mille-et-une façons permettant aujourd’hui de transformer la relation commerciale en valeur pérenne, que celle-ci soit économique, relationnelle ou tout simplement humaine.
Mais au-delà de cet objectif pragmatique mettant en perspective nombre de techniques et d’outils (souvent revisités par l’auteur lui-même), François Lafay démontre avec brio en quoi le travail de réseautage « juste » (pour reprendre son propre terme) est aussi et avant tout une aventure globale, une expérience de vie qui permet de toucher au cœur le lien à l’Autre et ce, bien au-delà des seules considérations d’affaires, de marge ou de business !
Et s’il est un extraordinaire fil rouge tout au long de cet ouvrage foisonnant, c’est celui évoqué en son temps par Antoine de Saint-Exupéry qui affirmait que « la rencontre de la réussite passe toujours par la réussite des rencontres ».
Le talent de l’auteur va consister, entre autres, à retisser entre les différents concepts des liens originaux, leur offrant ainsi une puissance renouvelée. Qu’il nous parle de marketing d’affaires, de réseautage, de sérendipité, de chance, d’effectuation ou des principes du don et du contre don, tout semble nous faire converger vers un modèle de synthèse, celui de sa méthode AYNI-SIM©. Un concept très original, nourri de culture andine, mais où l’on retrouve les bases anthropologiques de ce qui fait toute civilisation et que les psychologues sociaux nomment dans leur jargon la « loi d’échange de valeur et d’utilité ».
Une loi si simple et qui tient en ces quelques mots : « la meilleure façon pour atteindre ses buts dans une vie, c’est de toujours d’aider ceux dont on a besoin à atteindre les leurs ».
À travers cette simple idée, François Lafay achève de démontrer que loin de n’être qu’un savoir-faire, le réseautage – en particulier le « réseautage juste » – est avant tout un savoir-être, un rapport au monde, une façon de se comporter sur les terrains de la vie et qui contribue à la construction de chacun en tant que personne, en tant que sujet, en tant que maillon de la grande chaîne de l’Humain.
Cette approche, pour pertinente qu’elle soit, pourrait apparaître comme un peu trop philosophique, voire excessivement conceptuelle ou théorique. Bien au contraire, l’auteur prend soin du début à la fin de l’ouvrage d’ancrer ses propos dans trois niveaux d’expérience.
La sienne propre, en tant qu’entrepreneur, pose à notre intention les bases de son modèle. Puis, la mise en situation du lecteur enjoint, en toute amitié, à se poser à son tour les bonnes questions concernant ses propres expériences de la relation en mode réseau. Enfin – et ce point fait partie de la grande richesse de l’ouvrage – une multiplication d’exemples, de situations et de cas d’illustration donnant au fil des pages une réalité palpable, presque charnelle, à ce qui aurait pu demeurer un brillant exercice de pensée stratégique et managériale.
Au bout du compte, François Lafay nous propose un livre prenant tour à tour la forme d’un coffre aux trésors (parfois oubliés), d’un miroir magique (permettant de se voir soi-même sous un jour différent en tant qu’acteur entrepreneurial) et d’un outil de self-coaching offrant à chaque page une opportunité nouvelle de réflexion et d’action.
Certes, face à ses prospects, clients et partenaires, mais aussi face à soi-même. Tant il est vrai que le vivre en réseau devient ici la métaphore ultime du « vivre ensemble de façon pérenne », dans une perspective à la fois éthique, responsable et, disons-le, profondément humaniste.
Philippe Gabilliet
Professeur émérite ESCP Business School (Paris)


Introduction
Dans un contexte de forte intensité concurrentielle, la conquête et la fidélisation des clients constituent des enjeux majeurs pour les entreprises en quête d’amélioration de leur performance marketing et commerciale.
Ainsi, à l’ère des réseaux sociaux et de l’analyse des données massives (big data), les méthodes et les outils digitaux se multiplient pour améliorer le développement d’affaires tels que les outils CRM, de web analytics ou encore l’envoi de messages push, générateurs de leads. Mais bien souvent, les entreprises restent encore démunies pour convertir leurs leads en clients, les fidéliser et les transformer en ambassadeurs.
Bien que les outils digitaux puissent être une aide précieuse, ils ne se substituent pas au capital confiance, à l’intelligence relationnelle et au développement de relations d’intimité fondées sur l’engagement, la confiance et la réelle bienveillance. Alors que ces outils peuvent donner une vision quasi-mécaniste du développement d’affaires où le client réagit aux stratégies marketing d’un fournisseur « bien connecté », on constate l’intérêt grandissant pour des approches alternatives : plus entrepreneuriales et intrapreneuriales, plus « humanistes » aussi.
Ces approches, fondées sur l’effectuation, permettent de capitaliser sur ses ressources en termes de réseaux et de relations client pour en développer d’autres, s’enrichir, construire de nouveaux projets et ouvrir de nouveaux marchés, avec à la clé des résultats remarquables… L’enjeu est alors de convertir une action de prospection – et de fidélisation – souvent vécue comme rébarbative et coûteuse, en une action centrée sur le management d’une relation de grande qualité (intimité) basée sur le long terme, plus gratifiante pour l’ensemble des parties afin de faire des clients actuels de véritables ambassadeurs de l’entreprise.
Même si ces objectifs sont identifiés par un nombre croissant d’entreprises, le constat est sans appel : peu d’entre elles parviennent à relever les défis managériaux correspondants et à enregistrer des résultats significatifs (à court et long termes). Elles se heurtent à de nombreux obstacles en interne pour mettre en place des plans d’action « relationnels » efficaces : pression du CA à court terme, freins culturels liés à l’approche commerciale, difficultés à mesurer le retour sur investissement (ROI) de tels efforts, etc. Dès lors, l’objectif est la plupart du temps sacrifié ou confondu avec l’outil (CRM, campagnes d’informations, etc.), la fin avec les moyens…
L’objectif de cet ouvrage est donc de vous permettre de :
[image: ] réinventer la stratégie de la relation et de la confiance clients, plus généralement de toutes les parties prenantes qui gravitent autour du développement d’affaires propre aux marchés BtoB, BtoBtoC et certains marchés BtoC qui reposent sur un niveau d’expertise et de confiance élevé, sur un intuitu personae prégnant et construit ;

[image: ] raisonner différemment pour découvrir une autre manière de concevoir ce développement d’affaires grâce à la puissance du réseau qui a des conséquences salutaires importantes dans la conception du management et du leadership ;

[image: ] repositionner l’homme au centre ! Les algorithmes, l’intelligence artificielle (IA) et autres ChatGPT (du développeur OpenAI) ne font pas tout et paradoxalement sont et seront toujours limités face à la puissance de la rencontre, du lien relationnel qu’il convient de cultiver plus encore dans nos sociétés très individualistes où les individus sont égocentrés.


Dans tous les environnements et les ventes dits complexes, il faut à un moment ou l’autre se différencier, être créatif et surprendre pour faire basculer la décision de son côté, argumenter, négocier, délivrer, travailler la relation clients sans compromission aucune, emporter la confiance, durablement. Entre deux produits ou services en tout point identiques, la différence ultime s’opère ainsi grâce à plusieurs facteurs dont celui de la confiance, au sens large et profond, celle qu’on inspire, celle qu’on accorde, qu’on démontre et surtout qu’on cultive et qu’on exploite ensemble.
Aussi, tout au long de ce livre, j’ai veillé à :
[image: ] aller à l’essentiel en gommant tout détail inutile… tout en étant le plus vivant et pédagogue possible ;

[image: ] éviter les notions d’espace et de temps ainsi que l’évocation même de mes activités passées, afin d’effacer le plus possible toute notion qui pourrait venir vous « polluer » dans votre capacité à vous projeter sur votre propre environnement, votre propre vie professionnelle.


Éviter le plus possible de parler de mon ancien métier ne fut pas un exercice des plus simples, mais je suis convaincu que plus vous pourrez vous projeter par rapport à votre propre secteur d’activité, mieux ce sera. Mon parcours entrepreneurial sera tout de même développé dès le premier chapitre car c’est grâce à mes expériences professionnelles, notamment entrepreneuriales, que j’ai développé une double expertise sur le marketing d’affaires/relationnel et le business networking au sens large (gestion de carrière, animation et gestion des communautés, sourcing RH…), et plus précisément une méthode « philonomiste » intitulée AYNI-Smart Influence Method, dite AYNI-SIM©, dédiée au développement d’affaires, objet de ce livre. Je la qualifie volontiers de « philonomiste », un nouvel adjectif qui se détermine par la contraction des mots « philosophie » et « économie ».
L’objectif est alors de découvrir une nouvelle manière de développer vos affaires, une approche stratégique et opérationnelle, novatrice, alternative et déterminante.
Alors, comment mon histoire pourrait-elle devenir votre histoire ?
Pour optimiser tout le bénéfice de cette lecture, la curiosité que vous devez manifester ne doit pas être orientée vers le passé et/ou vers ma personne, mais vers le présent et l’avenir car ce concept qui se décline de manière opérationnelle via une méthode systémique et systématique, pro-active et réflexive, axée sur la performance du développement d’affaires par le réseau, concerne chacun d’entre vous.
L’essentiel reste comme toujours le chemin entrepris, le pourquoi et le comment et, surtout, ce que vous pouvez et devez en faire ! À la clé, une forte création de valeur en termes de croissance (CA et marge), de management et de leadership.
Ce livre n’est ainsi pas qu’une méthode de développement d’affaires. Il est bien autre chose pour celui qui souhaite en faire une autre lecture, plus introspective et personnelle. C’est donc aussi un ouvrage de développement personnel qui offre la possibilité de creuser beaucoup plus loin afin d’explorer certains facteurs déterminants de votre vie professionnelle, à l’image du sens, du plaisir, de la reconnaissance, de l’intelligence relationnelle, comme moteur de votre épanouissement et clé de la performance.
[image: ]Les créations de valeur de la méthode AYNI-SIM©
Aussi, nous tenterons de répondre aux questions suivantes tout au long de la lecture.
[image: ] Comment structurer une stratégie de la relation et de la confiance clients innovante et fortement créatrice de valeur ?

[image: ] Comment appréhender et maîtriser le couple « marketing d’affaires et business networking » ?

[image: ] Que faites-vous d’un client heureux ? (Quelle stratégie ? Quels objectifs quantitatifs et qualitatifs, individuels et collectifs ? Quels résultats et ROI ? Quels KPI ? Quelles conséquences en termes de management ?)

[image: ] Comment être attractif et cultiver sa singularité pour réellement faire la différence ?

[image: ] Comment emmener rapidement son interlocuteur (prospect, partenaire, prescripteur) dans une zone de confiance et de confort élevée ?

[image: ] Comment travailler en profondeur la fidélité de ses parties prenantes ?


C’est à chaque fois une découverte pour les dirigeants et décideurs orientés business que j’accompagne et qui sont heureux de réfléchir autrement pour faire évoluer leur mindset.
Je vous propose désormais de commencer par « lâcher prise », de lire sans aucun a priori, pour être en mesure d’intégrer l’essentiel, afin que vous puissiez :
[image: ] vous projeter plus facilement par rapport à votre environnement, métier, activité ;

[image: ] changer de paradigme et « aérer vos neurones » ;

[image: ] décentrer votre manière habituelle de penser ;

[image: ] vous ouvrir vers un autre champ des possibles ;

[image: ] déconstruire peut-être certaines certitudes acquises au fil du temps, pour mieux construire et agir, aujourd’hui et demain.


Si l’exercice n’est pas simple, il est à la fois passionnant et fécond. À vous de jouer !
Le plus important pour moi, ce qui doit guider toute votre lecture et en particulier lors du chapitre présentant la méthode, est l’information suivante, où chaque mot a été mûrement pesé.
Le réseau juste !
Je défends un networking juste et généreux, responsable et durable, efficient certes dans tous les résultats qu’il génère, mais surtout profondément éthique. Au-delà des différentes performances obtenues, vous serez en mesure de développer une relation épanouissante par et pour les autres. La magie s’opère aussi là.
Il s’agit d’une approche orientée « soft power », tout à la fois élégante (j’y tiens beaucoup), simple, puissante et particulièrement subtile de la relation professionnelle, avec des règles du jeu explicites (le plus souvent) et implicites (parfois).
Travailler le réseau tel que je l’entends repose sur des valeurs fédératives partagées fortes, un code d’honneur et une loyauté sans concession aucune, des droits et des devoirs compris par chaque partie. C’est parce que ces valeurs sont au rendez-vous qu’elles alimentent un cercle vertueux avec à la clé une création de valeur élevée. Acquérir cette culture demande une rigueur intellectuelle sans faille basée sur un grand respect de l’autre.
Sans cette notion, point de salut. Plus vous serez droit et irréprochable dans votre posture, plus l’énergie du réseau se manifestera, plus vous donnerez, plus vous créerez les conditions d’un retour surprenant et enthousiasmant.






  
    Bonus

    
      
        
          1. Vous avez un portefeuille clients ?

        

        
          2. Vous entretenez une réelle relation avec votre client (si elle n’est pas obligatoirement continue, elle n’en est pas moins structurée dans le sens où elle repose sur un lien professionnel construit entre au moins deux individus) ?

        

      

      Ce bonus est pour vous !

      Cet ouvrage, je l’ai souhaité le plus interactif et proactif possible afin que vous puissiez vous plonger, vous immerger au cœur de cette approche novatrice et passionnante, tout en ayant la capacité à vous projeter dans votre propre environnement, votre propre entreprise ou vie professionnelle.

      Je vous invite donc, avant de lire ce livre, à prendre cinq à sept minutes pour répondre à ce questionnaire sur le thème innovant et à forte valeur ajoutée suivant : « Développez vos affaires grâce à la puissance du networking ».

      Vous êtes assis sur un véritable trésor… inconnu et inexploité. Faites de l’or avec votre écosystème !

      
        
        [image: ]
          http://dunod.link/reseau-01

        

      En retour, j’aurai le plaisir de vous transmettre par mail et/ou par une courte visio (vingt minutes environ) tous les résultats quantitatifs et qualitatifs attendus (diagnostic, simulations et perspectives…) propres à votre entreprise, à votre cas. C’est un vrai bonus qui me demande un peu de temps dans une vie professionnelle particulièrement dense. Pas d’IA ou de ChatGPT ! Un travail volontairement artisanal et sur-mesure, rien que pour vous…

      En l’état actuel, et afin de prendre en compte l’ensemble des paramètres liés à mes retours d’expériences, toutes mes simulations et analyses sont volontairement réalisées « à la main » et « sur-mesure ». Mes trois promesses ?

      
        
          [image: ]  Vous surprendre, vous apporter du contenu de qualité, des informations clés, vous permettre de concrètement vous projeter pour comprendre et intégrer tous les enjeux possibles.

        

        
          [image: ]  M’engager sur les résultats a minima que générerait dans votre cas la méthode.

        

        
          [image: ]  Vous permettre une lecture augmentée en croisant questionnaire (avec le débrief qui va avec) et livre.

        

      

      
        Consignes et informations complémentaires sur le questionnaire

        
          Merci de prendre le temps de lire l’introduction et d’aller au bout de ce questionnaire qui est court. Il est possible que je ne puisse vous répondre si vos réponses ne sont pas complètes, hors sujet ou si vous n’êtes pas dans la cible définie précédemment. Je m’engage dans tous les cas à vous répondre ! La réalisation de ce questionnaire, associée à mon retour, vous offrira une lecture encore plus dense, plus concrète et plus efficiente du livre. Je vous souhaite donc un éventuel bon questionnaire associé à une fructueuse et passionnante lecture.

        

      

      Après de nombreuses années d’aventures entrepreneuriales à la fois passionnantes et enthousiasmantes, il est l’heure de transmettre avec joie et efficience les meilleures pratiques imaginées et instaurées avec succès via cette approche « effectuale » et originale qui s’adresse aux dirigeants et décideurs de tout type d’entreprise, de tout secteur et de toute taille.

      Bonne lecture,

      François Lafay

    

  


PARTIE 1
LA MAGIE
DU COUPLE « MARKETING
D’AFFAIRES
ET BUSINESS
NETWORKING »


  CHAPITRE 1

  La genèse

  
    
      Executive summary

      
        
          
            Tout part d’une histoire, en l’occurrence de mon histoire. Pour beaucoup la prospection n’est pas une action très agréable, pour moi, ce fut lors de ma première aventure entrepreneuriale un calvaire, pour ne pas dire un handicap professionnel qu’il a fallu surmonter, contourner, afin que plaisir et performance soient au rendez-vous.

          

          
            Intégrer l’approche effectuale dans votre vie professionnelle (que vous soyez entrepreneur, dirigeant ou salarié) sera un plus indéniable dans le plaisir et la performance attendus. Soyez attentif à cette première partie. Il y a tout dans ces quatre chapitres…

          

        

      

    

    
      UNE HISTOIRE ENTREPRENEURIALE ET INTRAPRENEURIALE

      
        Ma première création d’entreprise

        Dans cet ouvrage, mon objectif est d’aller à l’essentiel pour se concentrer sur les éléments importants qui ont permis la réussite de cette première histoire entrepreneuriale clé, renouvelée avec succès auprès d’autres entités, prémices à la construction de cette méthode dite AYNI-SIM©, sujet de ce livre.

        Il y a plusieurs années, je créais avec deux associés ma première entreprise de conseil. Avec un ami, alors que nous travaillions au sein d’un grand groupe, nous avons une idée. Nous commençons alors à phosphorer et cogiter dans la coconstruction d’une offre originale et décidons de valider notre intuition. Nous lançons une étude de marché auprès de l’EM Lyon dont les résultats s’avèrent positifs et encourageants. Nous proposons à l’étudiant de dernière année en charge de cette étude de nous rejoindre dans ce projet, ce qu’il accepte.

        Pendant dix-huit mois, nous concentrons nos efforts sur la création de cette entreprise en parallèle de mon activité professionnelle qui ne se trouve pas altérée par le temps passé sur le projet. J’en profite aussi pour reprendre des études au sein de l’EM Lyon dans le cadre d’un programme dédié à la création d’entreprise innovante. Mener les trois activités de front demande une bonne organisation, mais fonctionne.

        Cette période a permis la rédaction d’un business plan attractif et « glamour » qui a attiré différents investisseurs institutionnels et de proximité. Mon associé d’origine et moi-même démissionnons pour nous lancer dans la grande aventure. Afin de lever les fonds nécessaires tout en restant majoritaires, nous créons, au sommet de la pyramide, une première holding dite patrimoniale dans laquelle nous retrouvons les trois associés fondateurs.

        Cette holding détient une autre holding opérationnelle (avec des investisseurs institutionnels) qui elle-même détient la société d’exploitation où nous retrouvons des investisseurs de proximité et opérationnels, puis plus tard les salariés. Mes associés et moi n’avions alors pas beaucoup de moyens financiers. Par cette structure en cascade, nous avons pu lever des fonds importants tout en gardant la majorité. Dans le but d’anticiper d’éventuels problèmes de sous-capitalisation, nous empruntons un montant équivalent au capital. Ce dernier est réparti harmonieusement entre nous trois. Nous prenons le temps de définir ensemble un mode de gouvernance précis, avec, pour chacun, des droits et des devoirs, des objectifs, des valeurs fédératives partagées.

        En résumé :

        
          
            [image: ] toutes les décisions dites stratégiques sont prises ensemble avec la nécessité impérieuse de toujours trouver un accord ou un consensus entre nous trois ;

          

          
            [image: ] nous nous répartissons les tâches et responsabilités opérationnelles.

          

        

        Sur ce dernier sujet, chacun a son périmètre d’excellence et de responsabilité. Les frontières sont clairement délimitées, ce qui évite tout chevauchement. La confiance entre nous est totale.

        J’ai, pour ma part, la charge du marketing, du développement d’affaires (CA et marge) et de la communication. Et, en termes de communication, ma première décision est à la fois simple et radicale : ne pas communiquer ! Pendant sept ans, il n’y aura aucun plan de communication, aucun article dans la presse. Nous vivons pleinement ce proverbe que j’affectionne particulièrement : « pour vivre heureux vivons cachés ». Un choix délibéré. Nous ne souhaitons surtout pas attirer de futurs concurrents potentiellement plus puissants.

        Encore une fois, partant du principe que « ce n’est souvent pas le plus gros qui mange le plus petit mais le plus rapide qui dévore le plus lent », notre objectif est de prendre une forte avance, d’être reconnu comme l’acteur incontournable de notre marché, la référence dans son domaine afin de faire en sorte que les barrières à l’entrée soient suffisamment présentes pour « refroidir » certains prédateurs.

        En effet, nous partons d’une vraie « page blanche » avec la création d’une offre totalement nouvelle sur le marché à laquelle je crois beaucoup. Nos cibles sont les dirigeants pour les PME-PMI, les DAF et surtout les DRH qui sont incontournables dans le processus de décision au sein des ETI et des plus grandes entreprises. Comment pouvons-nous échouer ? Tous les feux sont au vert !

        Sauf que… rien ne se passe comme prévu ! Entre les résultats de l’étude de marché et la réalité de la « vraie vie », force est de constater qu’il y a un monde d’écart… Les entreprises et plus précisément le décideur principal et incontournable, le DRH, appelé à prendre la décision d’engager la prestation, n’a aucun besoin en la matière. Tout fonctionne bien et notre offre est trop subtile ou trop conceptuelle pour générer un intérêt immédiat. De plus, un autre problème de taille se trouve ailleurs et, au bout de six mois, aucun contrat signé, pas la moindre perspective de concrétisation.

        Mettez-vous à ma place quelques instants ! Vous êtes comme moi, dans vos petits souliers, vous n’en menez pas large. La tension est palpable avec mes associés. Le petit découvert autorisé des banques a fondu comme neige au soleil. Mes associés souhaitent y voir clair et me convoquent pour une réunion de crise afin de faire un point précis de la situation. On me demande des comptes, ce qui est bien légitime.

        Je me souviens des…

        
          
            [image: ] « Mais tu fais quoi, tu en es où ? Les banques ne pourront plus continuer à nous suivre. »

          

          
            [image: ] « On va déposer le bilan avant d’avoir pu faire un seul euro de CA. La honte après tout le travail réalisé en amont ».

          

          
            [image: ] « Qu’allons-nous dire à tous les actionnaires qui nous ont fait confiance ? »

          

          
            [image: ] « Te rends-tu compte de la situation dans laquelle tu nous mets ? »

          

        

        Quand vous créez votre entreprise, qui plus est sur un tout nouveau métier avec une nouvelle offre qui sort de l’ordinaire, que personne ne connaît et pour laquelle le marché n’exprime aucune demande claire, il faut démarcher, aller chercher ses premiers clients, décrocher son téléphone, rassurer et convaincre.

        J’explique à mes associés la vérité et je leur donne deux informations capitales.

        
          
            1. Je dois faire face à un handicap très lourd auquel je ne m’attendais pas, moi, celui en charge du développement. Je suis incapable de mener une action commerciale classique, de démarcher des décideurs que je ne connais pas « dans le dur » via des « appels à froid », de mettre une énergie folle à dépasser le barrage du secrétariat. Je suis bloqué, comme tétanisé par cette action qui est contre nature pour moi. Je suis dans une impasse. Lorsque j’arrive à avoir un décideur qui se montre curieux ou intéressé, la question la plus redoutée tombe comme un couperet : « Avec qui avez-vous travaillé ? Pouvez-vous me donner quelques noms de dirigeants que je pourrais contacter pour mieux comprendre et mesurer l’intérêt de travailler ensemble ? »

          

          
            2. Je leur explique qu’en revanche je ne suis pas resté sans rien faire. Face à ce problème, j’ai mis en place une autre stratégie qui me va bien : je rencontre beaucoup de personnes sur qui je m’appuie afin qu’elles puissent m’aider à entrer en relation le mieux possible avec les dirigeants et décideurs cibles. C’est plus long mais plus confortable et ça commence à porter ses fruits. Mes associés m’expliquent que le temps est devenu notre ennemi, que nous n’en avons plus, que nous n’avons plus les moyens d’attendre une hypothétique réussite, qu’il faut des résultats immédiats sans quoi nous serons contraints de déposer le bilan…

          

        

        Au pied du mur, l’une des premières personnes vers qui je me suis tournée fut mon père – à qui je rends hommage pour tout ce qu’il m’a transmis – qui menait une carrière exemplaire de directeur des ressources humaines de groupes importants. Un précurseur dans certains domaines, une référence à l’époque.

        Sur ce sujet du « networking sans limite », d’aucuns diront « voyez le réseau, c’est le pistonnage, le copinage… » et ils auront assurément tort sur toute la ligne. Le réseau c’est tout l’inverse !

        Dans cette sorte d’injonction paradoxale, il faut comprendre comment le réseau fonctionne et quelle est la réalité d’une telle situation. La démarche la plus complexe et la plus difficile, que par ailleurs je ne conseille pas, est de faire ce que j’ai fait : me tourner vers un proche, un ami, etc. Si on peut/doit solliciter une telle personne, il faut adopter une posture et une action, bien particulière (chapitre 5). Oui, le réseau c’est tout l’inverse d’un quelconque copinage ou pistonnage que je réfute expressément.

        Faire fructifier son réseau nécessite ainsi une exigence implacable avec des droits et des devoirs très élevés, un travail sans filet où l’erreur est tout simplement impossible, sans quoi tout le système s’effondre. En effet, si une personne vous met en relation avec un décideur par exemple, il est impossible de décevoir ce dernier.

        L’effet « boomerang » serait immédiat car la première personne qui devra supporter ce retour négatif sera celle-là même qui est à l’origine de la mise en relation. Une telle situation est alors catastrophique : vous décevez la personne rencontrée et vous mettez dans une position particulièrement désagréable et inconfortable celle qui vous a fait confiance en vous mettant en relation.

        Je n’ai retenu et vu que les conséquences négatives que pourrait avoir un travail mal fait au regard de cette stratégie. Une énorme et salutaire pression qui ne m’a jamais quittée. Mon seul et unique objectif était la pleine et entière satisfaction de mes clients, et qui reste encore aujourd’hui ma raison d’être professionnelle.

        Pour illustrer à quel point le networking est d’une grande exigence, lorsqu’au pied du mur je me suis tourné vers mon père, ce dernier m’a dit ses mots qui résonnent encore en moi : « OK. Je vais te mettre en relation avec un DRH que je connais bien qui te recevra. Tu te débrouilles. Si tu devais signer un contrat avec lui, à la moindre erreur de fond ou de forme, si j’ai le moindre soupçon d’une quelconque déconvenue de sa part, tout s’arrêtera net. Tout se sait, je saurai tout, il te faut donc être irréprochable. »

        Le ton était à la fois engageant, sympathique et menaçant. Je ne pouvais faire autrement que d’accepter le deal, qui au fond de moi m’allait très bien.

        Je rencontre donc ce DRH d’un grand laboratoire pharmaceutique. Ma démarche est enthousiaste, positive, dans l’émotion (une notion importante) et, en même temps, je ne lui cache rien de la situation qui est la nôtre et en particulier la mienne. C’est quitte ou double. Face à mon honnêteté intellectuelle, à mon engagement, à mon optimisme et engouement, il décide de nous faire confiance. Il sait aussi que le risque d’avoir une déconvenue avec moi est faible, pour ne pas dire inexistant. Pourquoi ?

        Il ne connaît rien de nos compétences et ne peut évaluer ce que nous valons vraiment, il ne peut contacter aucun homologue pour se rassurer, il est le tout premier. En revanche, il a parfaitement compris que la pression issue de la source à l’origine de cette rencontre (mon père en l’occurrence) est très forte de mon côté, que l’erreur ou la déconvenue n’est pas une option possible. Mon père est son assurance-vie…

        C’est le principe même du networking : un cercle vertueux d’une redoutable exigence qui oblige celui qui sollicite une mise en relation à ne jamais décevoir la personne qui, par confiance, va jouer le jeu.

        Quinze jours après cette réunion âpre et traumatisante mais salutaire avec mes associés, je signe grâce à cette première mise en relation notre premier contrat, mon premier contrat. Toute l’équipe (en première ligne mon associé en charge de la production et moi-même) donne son maximum pour cette première mission. Notre client est très satisfait des résultats. Le succès est total.

        Sur ce seul et unique premier client, je décide de capitaliser et d’approfondir plus encore mon intuition de départ. Nous n’avons qu’un seul client et nous sommes toujours au pied du mur. Le retard pris est très important. Je le revois et lui demande de nous aider à grandir, d’être « au rendez-vous avec l’histoire », d’être celui qui allait nous permettre de sortir la tête de l’eau. Je mets sur lui tous mes espoirs. Je décide (c’est une volonté et un choix) d’oser mettre en place auprès de lui une première action commerciale nouvelle mais déjà très réfléchie et structurée, axée sur le réseau, sur son éventuel réseau que je ne connais pas. Le connaît-il vraiment lui-même ?

        Je le sollicite de manière pro-active, originale et assertive (chapitre 6) afin d’obtenir de sa part un témoignage nominatif et impliquant, ainsi que son accord franc et massif pour m’ouvrir tout son carnet d’adresses, de la lettre A à Z, afin que je puisse rencontrer de sa part et dans les meilleures conditions possibles d’autres décideurs cibles… le tout en maîtrisant l’ensemble de la chaîne de valeur, sans possibilité de rupture ou de dysfonctionnement.

        Je lui propose une double « mission » qui consiste dans le même temps à rendre service à ses amis DRH en leur offrant la possibilité de bénéficier de la même création de valeur qu’il avait eue avec/grâce à nous et aussi de nous aider dans notre développement, d’être celui qui allait poser sa pierre à l’édifice. Je l’implique dans une approche soft power qui demande de maîtriser plusieurs soft skills, que je veux élégante et non intrusive, qui ne puisse lui causer aucune gêne, aucune difficulté. Tout est pensé dans cet esprit.

        Cette posture qui demande à maîtriser différents soft skills consiste à travailler en profondeur certaines capacités visant à se comporter et à interagir efficacement avec autrui. Dans ce premier rendez-vous, je ne recherche donc pas un ambassadeur :

        
          
            [image: ] « passif » qui me dirait « je vais en parler autour de moi, je vois déjà certaines personnes que j’ai en tête » ou « dès qu’un DRH me fait part d’un problème proche de votre expertise, je vous mets en relation » ou encore « je vais envoyer un petit mot à un DRH que je connais bien… » : très souvent, pour ne pas dire systématiquement, rien ne se passe et ce type d’action est voué à l’échec. Si sur le moment la personne est motivée et sincère, plusieurs paramètres viendront immanquablement perturber et polluer le processus pour, à la fin, aboutir à une impasse ;

          

          
            [image: ] mais « actif », qui s’engage à mes côtés et qui, par son implication associée à une stratégie précise et partagée ensemble, m’apporte des résultats tangibles et impactants.

          

        

        Mon objectif est surtout de maîtriser tout le processus. Je ne cherche pas à repartir avec une ou deux mises en relation, mais le plus possible, en lien direct et indirect avec mon écosystème.

        Pendant cette réunion avec ce premier client, si stratégique pour moi, qui a duré plus de deux heures, je me transforme en Sherlock Holmes. Je suis en mode « investigation ». Je fais réfléchir mon interlocuteur sur toutes les typologies de cibles que je veux rencontrer : des prospects jusqu’aux partenaires en passant par les éventuels prescripteurs. J’essaie de le faire « accoucher » de son réseau en fonction des typologies de cibles qui sont les miennes.

        Comment mailler et faire coïncider son écosystème avec le mien ? Je recherche déjà dans cette première démarche la combinaison optimum : « volume / qualité / implication des parties prenantes sollicitées / maîtrise de l’ensemble de l’action ». La notion émotionnelle est, elle aussi, déjà très présente.

        Si l’audace de la démarche est au rendez-vous – qui n’ose rien n’a rien – je veille à ce que mon approche génère une image haut de gamme en harmonie avec notre métier qui se positionne aussi sur ce registre.

        Les résultats sont spectaculaires. Je repars de cette réunion clé, avec :

        
          
            1. environ trente leads hautement qualifiés en lien direct avec mon écosystème cible ;

          

          
            2. un témoignage nominatif particulièrement fort que je vais pouvoir utiliser à bon escient selon les situations et circonstances ;

          

          
            3. un accord de mon interlocuteur pour s’impliquer dans l’optimisation d’un processus que j’ai imaginé et qu’il a validé ;

          

          
            4. un lien plus fort avec lui, basé sur une relation toujours professionnelle mais teintée d’un peu plus de « relationnel/personnel » selon une philosophie axée sur la réciprocité, le don contre don, la solidarité : il m’aide aujourd’hui, je suis là aussi demain pour lui.

          

        

        Une approche innée et intuitive qui allait se révéler redoutablement efficace et stratégique avec de nombreuses conséquences positives que je ne soupçonnais pas à l’époque, tant en termes de croissance qu’en matière de management et de leadership, et qui restent encore aujourd’hui étonnantes. Grâce à cette action, je signe assez rapidement une autre belle entreprise.

        Toutefois, le retard commercial pris, conjugué à d’importantes difficultés, dont le constat d’un intérêt globalement moyen de la part des DRH pour notre offre, associé à un processus de décision trop long, n’augurent rien de bon… Après cette courte éclaircie prometteuse, de lourds nuages s’amoncellent à nouveau.

      

      
        Le destin, la sérendipité

        Ne me demandez plus comment, mais un jour, à un moment où nous nous y attendions le moins, un appel téléphonique de l’une de nos connaissances nous arrive : « J’ai pensé à vous. J’ai rencontré un ancien haut fonctionnaire totalement atypique. Il a quitté l’administration pour créer sa petite structure depuis son domicile, dans la campagne près de Fontainebleau. Ce qu’il propose est original, différent de ce que vous faites, mais en lien tout de même avec votre activité. C’est étonnant et innovant. Vous devriez le rencontrer ».

        Nous étions financièrement dans une situation délicate, pour ne pas dire « à l’agonie ». Nous aurions pu nous dire « encore une sollicitation parmi d’autres. On n’a pas les moyens de mobiliser du temps et de l’argent pour aller rencontrer un hurluberlu ». Au pied du mur, nous avons tout d’abord laissé de côté nos a priori, nos préjugés pour laisser la place à la curiosité, celle que l’on peut aussi avoir peut-être en désespoir de cause, celle qui « n’est en aucun cas un vilain défaut » mais une qualité.

        Nous partons rencontrer cet étrange personnage. Même très éloignée de notre métier d’origine, son activité était effectivement intéressante car complémentaire à la nôtre avec, qui plus est, un point commun non négligeable : nous avons les mêmes décideurs ! La sérendipité, cette notion essentielle, qui m’est si chère et qui fera l’objet d’un chapitre particulier (chapitre 3) tant elle est fondamentale dans le networking, s’enclenche. Le hasard de la vie nous sourit parce que nous avons su le mobiliser, le provoquer : nous avons décidé d’être créateurs d’opportunités (chapitre 2).

        Nous démarrons une première collaboration via un mode opératoire très simple : commercialiser cette nouvelle offre qui est sous-traitée et produite par notre partenaire, seul expert en la matière. Rapidement les résultats sont encourageants. Notre expert, qui devient très vite un ami, nous explique que seules les PME-PMI sont concernées par cette offre car, selon lui, les grandes entreprises sont, sur ce sujet, très bien organisées et structurées, tant en ressources qu’en outils, qu’elles ont les meilleurs juristes et techniciens en interne, qu’il n’y aura rien à attendre d’elles. Pas de temps à perdre. Il n’y aurait selon lui aucun trésor à chercher auprès des grandes structures et nous devrions nous concentrer sur les entreprises de taille moyenne. Deux solutions face à cette affirmation qui ne supportait aucune contradiction :

        
          
            1. donner crédit à notre expert qui était le seul et unique sachant ;

          

          
            2. ne pas tenir compte de cet avis tranché pour tester, essayer, explorer.

          

        

        Comme vous vous en doutez, c’est la deuxième hypothèse que nous avons retenue car, entre une PME-PMI et un grand groupe, le potentiel de CA n’avait rien à voir !

      

      
        La stressante, chaotique et merveilleuse remontada

        Je retourne voir mon tout premier client. En confiance, il accepte de jouer une fois de plus le rôle du cobaye face à cette nouvelle offre prometteuse. Le succès fut au rendez-vous. Une surprise tant pour lui que pour nous. La vente semblait simple mais, à nouveau, mauvaise surprise, elle s’est avérée étonnamment complexe avec de nombreux freins à la fois psychologiques et techniques pour lesquels il a fallu trouver des solutions !

        Les premiers tests donnent des résultats surprenants, spectaculaires et enthousiasmants. Le sourire fut de courte durée… Un nouveau métier, une nouvelle proposition de valeur, mais des décideurs incontournables à la fois circonspects, suspicieux, voire radicalement opposés à cette offre nouvelle associée à un business model original et déstabilisant.

        Pour notre décideur qu’est le DRH, la notion de « proposition de valeur » que nous mettons en avant n’en a que le nom : tout fonctionne bien, notre offre (qui consiste à chercher des économies sur la masse salariale et à être rémunéré sur les résultats ainsi générés) est plus un danger pour ses équipes et lui-même qu’une réelle opportunité, la possible introduction d’un grain de sable qui risque de gripper une machine déjà bien huilée.

        Nous sollicitons sa curiosité et sa capacité à sortir de sa zone de confort. Pas simple. Chercher et trouver des gains financiers conséquents sur la masse salariale dont le DRH a la responsabilité revient à potentiellement mettre en avant une incompétence dont il est facile de mesurer le coût et toutes les conséquences pour l’entreprise. Il s’expose alors à un risque notoire : celui d’être potentiellement, lui et ses équipes, remis en cause, affaibli tant au sein du Comex qu’auprès des salariés et de ses pairs.

        Le monde est petit, tout se sait… Quand on a l’impression que tout fonctionne correctement pourquoi aller provoquer les difficultés et se mettre en danger ? Rien n’est gagné !

        Ce problème de taille avec le DRH, principal signataire de la mission, qui reste méfiant et opposé, nous pousse à travailler pleinement notre créativité et à trouver des solutions. Et là aussi, elles sont, à l’image de cette nouvelle offre, osées et innovantes, mais ça fonctionne !

        Nous décidons de contourner les DRH – pourtant incontournables – pour nous concentrer sur les directeurs financiers (DAF) car, finalement, notre métier se résume ainsi : créateur d’Ebitda (Résultat d’Exploitation) !

        Le moindre euro généré par nos rapports vaut de l’or puisque nous apportons de la marge (par exemple, lorsque nous apportons à une entreprise du BTP une économie d’un million d’euros là où les marges sont faibles, d’un point de vue financier, c’est comme si cette même entreprise avait signé un contrat de cent millions d’euros !). Si le signataire et le seul décideur reste le DRH, le DAF est le premier intéressé par les résultats potentiels ainsi générés qui ne pourront qu’améliorer significativement ses ratios et son résultat d’exploitation.

        Ce dernier organise alors lui-même la mise en relation avec son DRH qui, généralement, n’apprécie pas outre mesure cette pression et ce « parachutage imposé ». Le DRH signe le contrat, la mission s’enclenche et dans neuf cas sur dix, pour ne pas dire dans 100 % des cas, les gains financiers sont au rendez-vous. Généralement, ils sont conséquents : un Eldorado pour nos clients et nous.

        Toutefois, nous conservons toujours du temps à valoriser le DRH qui, dans l’intérêt de son entreprise, a su se remettre en cause et faire progresser ses équipes. Tout un argumentaire – factuel et objectif – est mis au point dans ce sens. La magie du réseau s’opère là.

        Si le DAF est très heureux des résultats, il est en est de même pour le DRH qui, habituellement, est considéré comme un « centre de coûts » (charges sociales patronales, négociations annuelles obligatoires, augmentation des salaires, frais de recrutements et de licenciement, etc.) pour l’entreprise, mais qui, grâce aux gains apportés par nos experts, va enregistrer un impact positif sur le compte de résultat. Notre mission devient un outil politique pour le DRH qui lui offre plus d’aura. Il se retrouve ainsi en position de force, plus légitime pour négocier et améliorer son budget.

        Le DRH et DAF deviennent ipso facto nos meilleurs ambassadeurs. La méthode mise en place s’affine, se modélise, s’enrichit de retours d’expérience, ne cesse de s’améliorer. Cette nouvelle offre s’impose rapidement comme une évidence. Elle supplante celle d’origine pour devenir un nouveau métier et la « vache à lait » de notre entreprise. Nous intégrons notre expert qui formera nos équipes et qui continuera à apporter beaucoup jusqu’à son départ à la retraite.

        Mais reprenons l’ordre chronologique du déroulement des opérations.

        Tout part toujours de ce premier client originel. Souvenez-vous de ma réunion à la suite à mon premier contrat auprès de ce premier client : « je repartais de cette réunion clé avec environ trente leads hautement qualifiés en lien direct et indirect avec mon écosystème ».

        Grâce à toutes les mises en relation obtenues, je rencontrais dans d’excellentes conditions d’autres décideurs. Dans cette première liste, je prends attache avec l’un des contacts et, lors de mon appel, on m’explique que ce DRH ne fait plus partie de l’entreprise. Après quelques recherches, je me rends compte qu’il est devenu directeur général des ressources humaines d’un grand groupe du CAC 40.

        Mon approche (fond et forme) commence à bien se mettre en place. Il me reçoit grâce à la mise en relation de mon premier client et aussi parce que j’attise sa curiosité. Mon discours est en mode teasing, je trouve des points d’accroches, je le surprends, le déstabilise. Ce premier rendez-vous se déroule sous les meilleurs auspices. S’il est curieux et intrigué par ma présentation et mes propos, puisque je viens de la part d’un de ses confrères qu’il connaît bien et apprécie, que j’ai plaisir à lui partager son témoignage, la confiance est immédiate, l’écoute est active et positive.

        Très vite, je signe mon premier accord-cadre qui englobe le siège social avec toutes ses multiples filiales. C’est une première tant pour lui que pour moi. La pédagogie, c’est reformuler, sous un angle différent… Pour enfoncer le clou et illustrer toute la chaîne de valeur du networking, prenons ce dernier cas très concret. Il (dé)montre, une fois de plus, la pertinence de cette approche qui au départ relevait de l’inné et de l’intuition et qui s’est structurée, modélisée au fil du temps pour en faire une méthode, avec ses codes, normes et autres KPI.

        En effet, réaliser une mission complexe auprès d’une entreprise du CAC 40 vous fait immédiatement changer de catégorie. La pression n’est pas la même, les risques financiers sont plus élevés, il faut orchestrer et coordonner les actions, ménager les susceptibilités et les egos, être toujours aussi irréprochable tout en intégrant des enjeux politiques, dont vous ne maîtrisez pas nécessairement tous les tenants et aboutissants. Cette mission complexe et bien que déstabilisante pour l’ensemble de l’équipe de notre client fut, au final, par ses résultats, la qualité de notre engagement et, par notre sens du relationnel auprès de chaque acteur et protagoniste, un grand succès.

        Je travaille auprès de chaque décideur ce que j’appelle « l’intimité relationnelle » un élément essentiel de la méthode. Je m’intéresse à lui, je crée un lien fort et sincère, certes uniquement professionnel, mais basé aussi sur d’autres aspects plus subtils qui relèvent de la relation, de la rencontre qui dépasse le simple cadre strictement professionnel. Je valorise chacun d’eux. Comme pour mon premier client, je sollicite le signataire du contrat, le directeur général des ressources humaines de ce groupe, pour mener une action que je considère comme essentielle : lui demander, dans le même espace-temps, de :

        
          
            [image: ] s’investir pour cautionner auprès du marché et de ses réseaux l’aspect incontournable tant de notre offre que de notre entreprise ;

          

          
            [image: ] m’ouvrir l’ensemble de son carnet d’adresses en s’impliquant lui aussi, tout comme mon premier client.

          

        

        Ce premier grand compte était stratégique pour nous. J’en profitai pour définir un nouveau protocole particulier plus adapté à cette typologie de clients afin que cette démarche soit la plus performante et optimisée, tant pour lui que pour moi. Pour ce VIP auprès duquel je n’avais plus rien à vendre, avec qui les relations étaient dénuées de tout intérêt mercantile, j’instaure un protocole qui intègre un budget approprié et une routine particulière. Mon client a pris trois heures de son temps précieux pour faire ce travail de fond que nous avons coconstruit ensemble !

        Nous avons ainsi tissé une relation orientée long terme. De ce premier rendez-vous, je suis de nouveau reparti avec environ quarante leads ultra-qualifiés en lien direct avec mon écosystème et une implication forte de sa part pour nous aider à rencontrer tous ses décideurs dans les meilleures conditions, le tout sans aucune contrepartie (financière ou autre). Cette notion de rétribution (financière par exemple) ne doit toutefois pas être taboue, elle sera notamment traitée dans le chapitre 6.

        Une fois n’est pas coutume, nous sommes et nous devons rester totalement dans le soft power. Pour information, je sollicitais bien évidemment en parallèle, via une réunion dédiée, les autres décideurs qui, au sein de l’entreprise, avaient participé à ce projet. Sur un seul client, ce fut autant de témoignages nominatifs et de mises en relations que de décideurs sollicités… Lorsque j’ai contacté de sa part la première recommandation de la liste – un DRH d’un autre groupe du CAC 40 dans le secteur du retail –, ce fut « tapis rouge » avec, dès le départ, une écoute active et positive de sa part, un fort climat de confiance et de confort, tant pour lui que pour moi. Nous avons rapidement signé un accord pour la réalisation d’une mission importante dont le résultat fut couronné de succès.

        La puissance du réseau fait que j’ai évité tout le processus habituel des achats. Aucune négociation en amont, ce qui est rare quand on connaît les pratiques de la grande distribution avec ses fournisseurs. Jouissif. Qu’ai-je fait ensuite à votre avis ? J’ai reproduit auprès de ce nouveau client la même démarche, bien évidemment celle que j’avais initiée auprès du DRH de ce grand groupe à l’origine de notre rencontre.

        La boucle était bouclée, un véritable cercle vertueux voyait le jour qui allait prendre une ampleur que je n’imaginais pas. Je reproduisais, en ne cessant de l’améliorer, le même schéma auprès de chaque client. Cette approche exigeante s’impose ainsi toujours d’elle-même tant les résultats sont puissants. Elle devient systémique et systématique pour toute mon équipe. Elle nous oblige à « bien travailler » sans quoi le système s’effondre. Un vrai cercle vertueux basée sur un lien relationnel fort, avec ses fondamentaux, ses codes, son éthique.

        Cependant, la production des missions a du mal à suivre face aux signatures qui s’enchaînent et je sens mes associés fébriles. Est-ce qu’il vous est déjà arrivé de vivre la situation de l’arroseur arrosé ? Très inquiet, je souhaite y voir clair et je convoque mes deux associés pour une réunion de crise afin de faire un point précis de la situation. Je leur demande des comptes, ce qui est bien légitime. Je me souviens leur dire :

        
          
            [image: ] « Mais vous faites quoi ? La production ne suit pas. »

          

          
            [image: ] « Il faut gérer sans faille cette croissance ! C’est pour vivre ça que nous avons créé cette entreprise ! Il faut recruter et former plus vite ! »

          

          
            [image: ] « On ne va pas avoir des problèmes de qualité ou de non-production parce qu’on n’a pas assez de ressources face aux contrats qui sont signés ! »

          

          
            [image: ] « Qu’allez-vous dire aux actionnaires qui nous ont fait confiance ? »

          

        

        J’étais en passe de retourner la situation. Assez taquin, je tenais ma revanche…

      

      
        Notre premier recrutement

        
          
            « Ils se moquent de moi parce que je suis différent. Je me moque d’eux parce qu’ils sont tous identiques. »

            Kurt Cobain

          

        

        Pour aller jusqu’au bout du « networking sans limite », dans cette histoire entrepreneuriale, il faut savoir que nous n’avons rien fait comme tout le monde. Je dois donc vous parler de notre premier recrutement !

        Il a 53 ans. Il est en recherche d’emploi. Qui recrute, pour un poste de commercial, une personne de 53 ans, au chômage, avec un salaire élevé, qui a passé une grande partie de sa vie professionnelle dans la même grande entreprise à un poste plutôt politique de direction, qui n’a jamais fait de commerce et qui, pour clore le tout, ne connaît rien à votre métier ?

        Bien évidemment personne ! Les articles de presse, les différentes analyses d’experts, les informations convergent tous dans la même direction : sur le marché du travail, en France, à 45 ans, vous êtes un senior, à 50 ans vous êtes « mort ». Nous sommes dans un pays consternant et, à bien des égards, pathétique tant nos réflexions et choix répondent tous aux mêmes critères, à la même pensée unique qui nous tire inlassablement vers le bas pour construire à la fin un modèle consanguin où tout le monde se ressemble, des clones bien ordonnés ayant fait les mêmes écoles, la même formation et ayant fait une carrière dans le même secteur d’activité…

        Think out the box ! Sortez du cadre !

        Ce profil atypique a pourtant un point qui attire mon attention. Il a fait HEC – ce qui n’est en rien un passeport en soi, soyons clairs – mais surtout je détecte lors de mes différents entretiens avec lui qu’il a su au fil du temps se construire avec discrétion et humilité un vrai et brillant réseau, dont il n’a absolument pas conscience car il n’a jamais eu besoin de s’en servir, de l’activer. Selon le proverbe américain, « ce qui compte, ce n’est pas ce que vous connaissez, mais qui vous connaissez et qui vous connaît » et – j’ajoute – ce que vous en faites ! Si je ne partage pas le début de ce proverbe de nos amis outre Atlantique, je le trouve assez intéressant et juste quand il est replacé dans son contexte et dans le sujet du networking.

        Durant toute la phase de recrutement, plus je creuse ce sujet, plus je me rends compte par des questions précises qu’il connaît vraiment beaucoup de dirigeants. Il est resté proche de sa promo, des promos N+1 et N–1, il participe et organise des réunions d’alumni (anciens élèves), ses « copains » occupent tous des postes importants aujourd’hui. Il m’explique qu’au moment de créer son entreprise, le fondateur, un de ses amis de promotion, dans sa cuisine (ça ne s’invente pas), lui a proposé de prendre des parts, ce qu’il avait décliné. Aujourd’hui cette petite entreprise est devenue une multinationale no 1 dans son domaine. Il se mordait chaque jour les doigts de ne pas avoir investi !

        Après un vrai débat avec mes associés, nous avons pris la décision de le recruter. Un énorme risque quand on est une start-up. La moindre erreur de recrutement vous coûte cher et vous la payez cash. Même s’il avait accepté de baisser son salaire, il était le plus payé de l’entreprise et mes associés et moi avons mis au moins trois longues années avant de le rattraper. Qu’importe, il allait nous permettre de faire un « bond en avant » considérable, de gagner un temps précieux et de gagner en lisibilité.

        Mon travail avec lui consistera surtout à l’aider à prendre conscience de la qualité exceptionnelle de son réseau et d’en faire quelque chose ! Une démarche maïeutique et empathique, sur-mesure et intuitive, très adaptée à son profil de grand bourgeois lyonnais. Je veux lui donner les moyens d’explorer et d’exploiter avec délicatesse et élégance tout son réseau, ce trésor qu’il avait sous ses pieds, dont il n’avait aucune conscience, qu’il n’avait jamais sollicité, le tout, sans jamais qu’il puisse se retrouver en décalage avec ses valeurs.

        Il a accepté de se laisser guider dans cette approche nouvelle. Un travail d’équipe et de confiance qui allait être déterminant tant pour lui, dans son épanouissement et son évolution, que pour la croissance de notre entreprise. Sa femme ne le reconnaissait plus. Elle nous confiait que son mari avait recouvré une seconde jeunesse ! Sa carrière professionnelle se termina avec nous. Je profite de ces quelques lignes pour le remercier chaleureusement de m’avoir fait confiance dans cette approche novatrice qui lui a demandé de sortir de sa zone de confort avec enthousiasme et curiosité.

      

      
        Les résultats

        Sept ans après notre création d’entreprise :

        
          
            1. nous comptons un portefeuille riche de plus de deux mille clients, j’ose dire « fidèles et heureux », dont la plupart des groupes du CAC 40 et SBF 120 : de l’industrie automobile jusqu’aux grands laboratoires pharmaceutiques, en passant par les banques et assurances, etc. 98 %, pour ne pas dire presque la totalité, de nos clients ont été acquis par ce bouche-à-oreille stratégique, structuré et structurant qui permet en plus des résultats de générer des conséquences très positives en termes de management et de leadership. Parce que le plaisir est au rendez-vous, les résultats sont là.

          

          
            2. nous enregistrons une forte croissance et rentabilité. Nous sommes référencés dans le magazine Les 100 plus belles entreprises de France et classés second en termes de rentabilité du « Top 20 des entreprises d’avenir » ;

          

          
            3. nous nous introduisons en Bourse.

          

        

        Pour information, quelques chiffres clés de notre société entre son démarrage (N+2) et juste après l’introduction en Bourse :

        
          
            [image: ] effectif : de 5 à 80 salariés ;

          

          
            [image: ] chiffre d’affaires : de 203 000 euros à 12 millions d’euros ;

          

          
            [image: ] résultat net : 2 535 euros à 3,2 millions d’euros (26 % du CA).

          

        

        La rentabilité, la croissance, l’introduction en Bourse, ce n’est vraiment pas ce qui est intéressant dans cette histoire. Ce qui est étonnant et enthousiasmant, c’est le chemin entrepris, le comment et le pourquoi, pour passer de zéro à deux mille clients.

        Comment avons-nous pu arriver à un tel résultat sur un nouveau marché pour lequel nous étions illégitimes et pour lequel il n’y avait aucune demande, ni aucun besoin, face à des décideurs récalcitrants et peu motivés pour ne pas dire opposés, sans aucune politique de communication, avec une petite équipe certes « bien câblée » mais limitée en nombre, avec des moyens financiers raisonnés, via un business model novateur et déstabilisant pour le marché, et avec un dirigeant en charge du développement qui après un an et demi de préparation s’est rendu compte qu’il était en invalidité permanente totale de prospection classique ?

        Bien sûr nous avons :

        
          
            [image: ] travaillé dur ;

          

          
            [image: ] instauré une vision stratégique claire associée à une gouvernance solide durant sept ans (même si malheureusement le binôme dangereux « argent et pouvoir » a commencé à distiller son poison entre nous. Une tension plus forte prenait place. Ce n’est que rarement quand l’entreprise est en phase de démarrage que les problèmes apparaissent mais au contraire quand tout marche bien ! Un des trois associés, humainement et psychologiquement le maillon faible de l’équipe, a précipité la fin de cette belle histoire) ;

          

          
            [image: ] su nous entourer avec une répartition équilibrée des tâches et des responsabilités claires et assumées entre nous ;

          

          
            [image: ] imaginé un business model disruptif assis sur un métier de niche à forte valeur ajoutée ;

          

          
            [image: ] mis en place un management atypique, moderne et exigeant basé sur l’innovation et l’intrapreneuriat, le plaisir et le sens, la prise de risque et la solidarité, reposant sur des valeurs fédératives partagées ;

          

          
            [image: ] eu la chance d’avoir des salariés investis ;

          

          
            [image: ] été créatifs et différenciants, en développant une « signature ».

          

        

        Toutefois, vous l’aurez compris, l’explication et les fondations de cette croissance ou trajectoire se trouvent également ailleurs : la magie, la puissance incomparable du networking dans toutes ses composantes, la volonté de créer de la valeur, d’être différenciant à tous les niveaux, une stratégie de la relation et de la confiance clients originale et exemplaire, exigeante et sans concession, reposant sur ce que je nomme « l’intimité relationnelle », des relations vraies et authentiques, sincères et intègres, où rien n’est caché, une forte capacité à savoir demander sans aucun effet pervers ou secondaire, direct et indirect, sans jamais que la relation en soit déséquilibrée.

        Sur ce dernier point, pour bien comprendre ce qui s’est passé, je me suis obligé (puis plus tard toute mon équipe) à solliciter de manière pro-active et très structurée les parties prenantes de notre écosystème, en premier chef nos clients, pour me donner les moyens de rencontrer de leur part et dans les meilleures conditions possibles d’autres décideurs cibles (volume et qualité) tout en maîtrisant l’ensemble de la chaîne de valeur, sans rupture ni dysfonctionnement possible. À la clé, ce ne sont que des avantages (chapitre 7). Face aux résultats engrangés, cette méthode basée sur le lien relationnel :

        
          
            [image: ] s’impose naturellement, une action à la fois essentielle et incontournable dans le parcours clients, aussi importante qu’une vente ;

          

          
            [image: ] nous oblige à produire des prestations à forte valeur ajoutée : nous mettons tout en œuvre pour que notre client soit très satisfait tant sur le fond (les résultats et les services) que sur la forme (la posture, la relation, l’intimité relationnelle). Un cercle vertueux salutaire. Cette recherche de l’excellence permet, au final, une forte création de valeur perçue, une confiance élevée, un lien relationnel plus fort qui dépasse la simple relation client-fournisseur.

          

        

        C’est cette stratégie de la relation et de la confiance clients basée sur une réelle « intimité relationnelle », sur l’authenticité et la sincérité des rapports humains qui nous a permis de réussir. Ce travail approfondi concerne tous les secteurs d’activité que ce soit en BtoB, BtoBtoC et certains BtoC où l’intuitu personae est présent. On en a parlé sous l’angle du développement d’affaires, mais cela concerne aussi la gestion des communautés, le recrutement et la gestion de carrière (chapitre 3).

        Sur ce dernier sujet, vous pouvez être dans :

        
          
            [image: ] une situation offensive : vous êtes jeune, en poste, vous en avez fait le tour, vous n’avez pas de perspective, vous voulez progresser, changer, aller voir ailleurs. Le réseau sera une aide salutaire ;

          

          
            [image: ] une situation défensive : vous avez 45 ans et vous êtes licencié, vous avez des enfants qui font des études supérieures qui vous coûtent cher, vous devez très vite rebondir… Le réseau sera, à ce moment-là, simplement incontournable et indispensable pour vous donner les moyens de trouver au plus vite une solution satisfaisante.

          

        

        Construisez, animez, nourrissez, surprenez votre réseau, le plus tôt possible. Vous ne le regretterez jamais. Savoir solliciter tant sur le fond que sur la forme ses parties prenantes, sans que rien ne vous échappe, demande de maîtriser certains fondamentaux. L’émetteur (en l’occurrence vous) doit s’impliquer sans que rien ne puisse lui échapper. Engranger et gérer un maximum de leads de haute qualité vous permettra d’exploiter à votre rythme et dans les meilleures conditions possibles votre réseau, peu importe ce que vous cherchez.

        Cette recherche de l’excellence dans la relation, dans le goût du travail bien fait et surtout dans la création de valeur perçue, permet finalement de créer une confiance élevée, un lien relationnel authentique et fort, ce que j’appelle aussi « l’intimité client » et ses richesses, que l’on ne soupçonne pas si on ne s’implique pas dans ce domaine.

        Dans une relation avec son client ou avec d’autres parties prenantes (fournisseurs, prescripteurs, partenaires…) il peut y avoir des hauts et des bas, les relations peuvent être un moment tendues, il peut y avoir de potentielles zones de frictions ou de turbulences entre les protagonistes surtout quand la mission ou la prestation réalisée est complexe, qu’elle intègre différentes composantes aléatoires et non factuelles (psychologie des acteurs), les enjeux sont importants et peuvent déstabiliser les forces en présence.

        La seule chose qui doit compter à la fin, c’est que votre image soit finalement toujours irréprochable. Parce que le client aura perçu que vous avez donné le meilleur de vous-même pour résoudre les conflits et les problèmes, que vous êtes un créateur d’opportunités, une personne de bonne foi qui trouve les solutions, son ressenti sera positif vis-à-vis de vous et de votre entreprise. Pour ce faire, nous nous posons à chaque fois les questions suivantes :

        
          
            [image: ] garderait-il une bonne image, un excellent souvenir de notre collaboration ?

          

          
            [image: ] avait-il conscience de toute la création de valeur apportée ?

          

          
            [image: ] comprendrait-il toute l’énergie dépensée, notre détermination à donner le meilleur de nous ?

          

          
            [image: ] saurait-il apprécier que nous avons toujours privilégié son intérêt avant le nôtre, que nous nous positionnions sur une relation long terme, jamais court-termiste ?

          

        

        Notre obsession est qu’à chaque question, un oui, fort et sans détour soit au rendez-vous !

        
          
            [image: ] Un problème survient ? Une solution arrive rapidement en retour.

          

          
            [image: ] Une difficulté se dresse ? Nous sommes là et répondons présents.

          

          
            [image: ] Nous ressentons un malaise, une inquiétude ? Attentifs aux signaux faibles, nous anticipons et désamorçons très vite la situation.

          

          
            [image: ] Le client laisse un message sur la boîte vocale en début d’après-midi ? Il est rappelé immédiatement avant la fin de la journée.

          

        

        En revanche, sur la masse et le volume des décideurs rencontrés, vous ne pouvez être responsable de tout. Si vous rencontrez une personne de mauvaise foi, intellectuellement mal intentionnée, il n’y a pas grand-chose à faire et toute votre énergie positive ne sert à rien. Il en existe malheureusement et la nature humaine réserve son lot de (mauvaises) surprises. Alors soyez encore plus irréprochable pour avoir la capacité de les remettre à leur place et de maintenir ce cap de l’exigence, sans concession aucune.

        Sur nos plus de deux mille clients, il y en a eu un qui, furieux et vexé des résultats que nous avions générés, décida de ne pas nous rémunérer, estimant que les honoraires demandés étaient disproportionnés par rapport au temps passé, alors que notre contrat était on ne peut plus explicite : le temps passé n’était pas le sujet. Seul comptait le résultat apporté et mesuré de manière factuelle, celui qui allait impacter positivement les résultats de l’entreprise et par là même notre rémunération qui était directement la conséquence de la performance que nous avions générée. Nous sommes allés au procès, pour le principe. Parce que nous étions irréprochables, nous avons gagné avec, pour ce client malhonnête, un coût final salé.

      

      
        Et après… ?

        Après notre introduction en Bourse, nous avons cédé l’entreprise. Je me suis occupé seul de la fusion, mes associés ayant quitté le repreneur assez vite après la vente. Je suis le dernier fondateur à avoir quitté mes repreneurs. Un exploit.

        Rester n’est pas ce que j’ai fait de mieux et j’aurais dû fuir plus vite ce que je considérais comme une mascarade. Mais je ressentais un devoir vis-à-vis de mes salariés : tout faire pour que cette acquisition se passe pour le mieux. Avec le recul, si j’ai été déçu par l’attitude de la plupart d’entre eux, j’ai pris de la hauteur et je ne regrette rien. Il y a une différence notoire entre être dirigeant-fondateur et être salarié. Si je les trouvais égocentrés (les valeurs de solidarité avaient disparu) et que j’ai pu en être dépité, je comprenais aussi.

        Le choc était trop rude, le repreneur étant à l’opposé de mes valeurs. Tout ce que j’avais patiemment construit avec mes clients s’effondrait à cause d’une politique court-termiste et impersonnelle. Tout est et reste fragile. L’impermanence : une notion essentielle à intégrer en permanence dans votre schéma de pensée !

        Départ négocié. Nouvelle création d’entreprise avec un de mes associés historiques sur une offre plus complexe et plus sophistiquée, là encore unique sur le marché : l’ingénierie de la masse salariale. Nous décidons de transmettre notre entreprise et notre expertise à un grand groupe de conseil pour créer un département qu’il n’avait pas. Je poursuis, j’améliore sans cesse cette approche dédiée au réseau. Au sein de ce grand compte, toujours grâce au business networking, le succès est de nouveau au rendez-vous.

        C’est alors – tardivement – que je prends conscience que j’ai développé, de manière innée et intuitive, une approche particulièrement exigeante, que j’ai su structurer, affiner, modéliser et qui, par ses résultats hors normes, s’est avérée stratégique. En échangeant autour de moi, je me rends vite compte, à ma surprise, qu’aucun dirigeant en charge du marketing et du développement ne travaillait ainsi.

        Cette approche, en France, est novatrice tant elle n’est jamais pratiquée, offre des conséquences vertueuses sur la croissance (CA et marge), mais aussi sur le management et le leadership. Les réponses au questionnaire (cf. Bonus) confirment, si besoin était, tous les constats exprimés. Je décide alors de quitter ce major du conseil pour créer ma dernière entreprise afin de transmettre au marché ma méthode.

        Mon premier client fut Multivalente, une entreprise lyonnaise créée il y a plus de vingt ans, une société de conseil en stratégie, études et développement commercial en France et à l’international, une petite pépite animée par des personnes remarquables et investies.

        J’accompagne ainsi le dirigeant dans sa réflexion stratégique et, plusieurs mois après, il me propose de racheter ce que je fais. Au côté des pôles historiques « international » et « études », un pôle intitulé « business networking » voit le jour au sein de l’entreprise, avec pour objectif de transmettre au marché cette méthode.

        De cette première expérience entrepreneuriale positive renouvelée avec succès auprès d’autres structures et confortée par une série de constats récurrents, j’en ai tiré une innovation méthodologique et comportementale à la fois disruptive et déterminante que j’ai le plaisir aujourd’hui de transmettre.

        Vous la partager est une grande joie !

        La méthode AYNI-SIM©, qui sera développée dans la seconde partie de cet ouvrage, consiste donc à maximiser durablement la performance du développement d’affaires par la stratégie de la relation et de la confiance clients, associée à la puissance du réseau. Vous permettre de comprendre et de maîtriser avec succès ce couple « magique » que forment le « marketing d’affaires / relationnel » et le « business networking » pour générer un « saut de performance » puissant et durable grâce à « une rupture de méthode » à iso périmètre, c’est-à-dire sans modifier ou perturber l’organisation et les actions habituellement en place, tel est l’enjeu de cet ouvrage.

        Finalement, le seul et unique but est ainsi de vous aider à répondre à cette question centrale : comment capitaliser sur le réseau de ses parties prenantes pour relancer ou développer plus facilement et avec plus d’efficience à la fois son business et son management ?

      

    

    
    
      UNE APPROCHE ET UNE MÉTHODE FONDÉES SUR L’EFFECTUATION

      Il s’agit d’approfondir cette première partie dédiée à la genèse, en analysant un peu plus en profondeur les fondamentaux ayant permis à la fois cette trajectoire et la naissance de la méthode dédiée au développement d’affaires par la puissance du réseau. En ce sens, la logique effectuale mérite qu’on lui consacre un peu d’attention, tant elle est déterminante.

      Une chercheuse américaine, Saras D. Sarasvathy1, a mené une étude au début des années 2000 auprès de vingt-sept entrepreneurs ayant connu un succès important pour comprendre le processus décisionnel qui les a animés. Sous le terme « effectuation », elle détermine plusieurs principes phares qui « décrivent comment décident et agissent les entrepreneurs pour créer de nouvelles opportunités et naviguer dans un monde incertain ».

      Cette notion a alors fait l’objet de recherches encore plus fouillées. Philippe Silberzahn (entre autres professeur de stratégie à l’EM Lyon Business School, titulaire d’un doctorat en management de l’École Polytechnique) en est l’un de ses plus illustres experts. Il a écrit de nombreux ouvrages sur l’effectuation que je ne peux que vous conseiller, notamment Effectuation, les principes de l’entrepreneuriat pour tous2.

      Pour faire simple, il existe deux visions dans la réussite du monde des affaires, très différentes : la logique causale, ou prédictive, et la logique effectuale, plus intuitive.

      
        La logique causale ou prédictive

        La logique causale est la plus connue, celle qui fait référence depuis toujours, qu’on apprend dans les écoles de commerce, qu’on applique régulièrement tant elle encadre et balise. Dans cette approche à la fois classique, cartésienne et linéaire, on définit en premier lieu une cible, un objectif précis pour, dans un second temps, déterminer et organiser les ressources (les moyens) qui permettront d’atteindre ledit objectif.

        Il y a donc autant de causes pour arriver au but défini au départ. Différentes simulations affineront les résultats, fixeront les choix de ce que sera la trajectoire retenue. Savoir le plus exactement possible où on va, pour se donner les moyens d’y arriver. Il faut alors choisir la bonne trajectoire, mobiliser certaines énergies et ressources idoines, ce qui nécessite une capacité d’analyse, de prédiction, de rationalisation.

        Puisque le système a fait ses preuves, nous pouvons plus facilement capitaliser sur les expériences du passé qui deviennent ipso facto des références sur lesquelles il est possible et souhaitable de s’appuyer (ne pas « réinventer l’eau chaude » qualifierait bien la posture) pour nous projeter sur la réalisation et le succès escompté de l’objectif final.

        Dans ce cas, la stratégie consiste à prédire le plus possible l’avenir, analyser et contrôler, être plus fort et gagner contre ses concurrents. La fin, le but, les objectifs définissent les moyens qu’il faut mettre en œuvre pour réussir. L’analyse des différentes données définira un plan d’action distinct.

      

      
        La logique effectuale

        La logique effectuale, c’est tout l’inverse. Cette approche pragmatique qui repose sur d’autres ressorts, sur une autre philosophie, donne des résultats significatifs très intéressants, surtout dans des temps de grandes incertitudes comme certaines crises économiques, la création d’entreprise où les moyens sont limités et les ressources (temps, moyens financiers) plus rares.

        Face à ces moyens et ressources à notre disposition, que pouvons-nous faire, pour quels effets et quels résultats ? Il est difficile de prédire l’avenir ! Cela demande une énergie folle pour des résultats qui seront toujours aléatoires. Mieux vaut alors essayer de le façonner, de le construire avec d’autres.

        La réalité qu’offre la vraie vie, avec ses surprises, ses difficultés, devient une source de créativité dans laquelle on va puiser des idées, faire surgir et intégrer des opportunités qui permettront de se développer. La stratégie consiste ici à faire avec ses clients, ses fournisseurs, ses distributeurs, ses partenaires. C’est démarrer et faire croître son projet avec les autres, c’est obtenir l’engagement d’un nombre croissant de parties prenantes pour coconstruire avec elles, c’est finalement partir de ses ressources et faire avec.

        Les moyens, les ressources à notre disposition influencent la fin et déterminent les objectifs. L’action et l’analyse simultanée illustrent l’approche effectuale. Dans cette logique, le point de départ n’est jamais l’objectif mais la notion d’incertitude qui est source de bienfaits car elle génère créativité, opportunités, ajustements continus, coconstruction avec les parties prenantes.

        Dans la logique effectuale on pourrait dire : « Mon intuition me pousse indubitablement à y aller. Je ne sais pas encore où je vais, mais le meilleur et unique moyen de le savoir c’est d’y aller ! »

        Je vous partage trois convictions personnelles qui ne reposent sur aucune recherche ou étude académique – je le précise bien – mais sur ma conviction d’entrepreneur et de dirigeant, à la suite de mes multiples retours d’expérience.

        
          
            1. Très souvent, on oppose l’approche dite « effectuale » à l’approche « causale », le modèle classique, cartésien et prédictif, reconnu par tous, qui domine le monde de l’entrepreneuriat depuis toujours. Ma conviction est plutôt que de vouloir opposer ces deux logiques, il me semble plus astucieux et plus intelligent de les faire cohabiter. Il n’y en a pas une qui serait meilleure ou supérieure à l’autre. Je trouve qu’elles s’enrichissent mutuellement pour apporter finalement une cohérence et des opportunités sans commune mesure. La logique causale donne des points de repère, rassure les investisseurs, les actionnaires, toutes les parties prenantes qui ont besoin d’un cadre dont le mode de pensée est câblé sur cette démarche. La logique effectuale permet de réajuster en permanence l’approche classique. Entre approche causale et effectuale, si la seconde offre certainement plus de créativité et de réactivité en période de crise, la première, plus balisée et rassurante, n’en est pas moins performante dans des circonstances plus classiques.

          

          
            2. Si la logique effectuale caractérise en premier lieu les entrepreneurs, elle concerne aussi l’intrapreneuriat, avec des résultats tout aussi significatifs. Le salarié peut aussi décider d’agir dans cette dynamique, d’adapter pour lui-même certaines notions propres à cette approche qui, au départ, est plutôt rattachée aux entrepreneurs. Il en va de l’intérêt supérieur de l’entreprise ainsi que de son ambition et de la performance qu’elle souhaite atteindre. C’est avant tout une question de philosophie, un choix, une volonté, une posture personnelle assise sur une autre vision du monde, une approche à la fois simple et de bon sens, très pragmatique car tournée vers l’action.

          

          
            3. La notion de monde incertain qui caractérise, à juste titre et en grande partie l’entrepreneuriat, se décline aussi pour le salarié. Nous évoluons par principe dans un monde incertain. Certes, les décisions prises entre un entrepreneur, qui doit mesurer la portée de ses choix au regard des risques encourus (c’est souvent « son argent qu’il met sur la table »), et un salarié, n’ont pas la même portée ni les mêmes conséquences. Cela ne doit pourtant pas empêcher ce dernier d’agir en reprenant et en adaptant certains fondamentaux qui caractérisent l’approche effectuale. Il sera ainsi plus créatif et proactif, certainement aussi plus heureux dans le cadre de son travail et donc plus performant. Si l’entreprise est ouverte à cette idée, elle mettra en œuvre une dynamique dans ce sens, ainsi que des règles du jeu comprises et acceptées par tous (par exemple le droit à l’erreur).

          

        

      

      
        Les principes fondateurs

        Quels sont les cinq (pour moi six !) principes socles et fondateurs d’une approche effectuale qui vont guider les entrepreneurs/intrapreneurs dans leur prise de décision ?

        En quoi la méthode AYNI-SIM© illustre parfaitement cette logique effectuale et y participe ?

        
          Principe no 1 : partir de ses moyens et de ses ressources

          
            
              « La meilleure manière de se lancer, c’est d’arrêter de parler et commencer à agir. »

              Walt Disney

            

          

          « Faire avec ce que l’on a », « un tiens vaut mieux que deux tu l’auras », « l’ici et le maintenant », trois idées qui résument assez bien ce premier principe.

          Avant de nous lancer dans cette première aventure entrepreneuriale, nous avions fait faire une étude de marché en bonne et due forme, rédigé un beau et attrayant business plan qui a permis de dimensionner les ressources, convaincre les investisseurs, éviter d’être sous-capitalisé, définir des objectifs, un plan d’action, etc. Des fondamentaux structurants et rassurants, appris à l’école, qui nous ont aussi guidés dans notre gestion et dans certaines décisions. Une approche causale donc, où la fin détermine les moyens à mettre en œuvre.

          Une approche essentielle en amont de la création d’entreprise.

          Dans les faits, comme souvent, la vie nous apprend autre chose. Rien ne s’est passé comme prévu, l’étude de marché s’est révélée décalée, pour ne pas dire totalement « fausse », par rapport à la réalité. Entre l’intention exprimée par le futur client de l’étude de marché et ce que nous avons vécu, il y avait autant d’écart qu’entre les notions de velléité et de volonté. Le business plan a été impacté, lui aussi, par mes difficultés personnelles à suivre une route classique bien encadrée.

          Puisque les ressources déterminent les résultats, prenons-en conscience, analysons-les pour en faire quelque chose et construire l’avenir ! Nous sommes alors partis de nos ressources, de nos forces, des moyens dont nous disposions pour être créatifs et faire marcher la « boîte à idées », afin d’atteindre un résultat global (quantitatif et qualitatif) reconnu comme (très) satisfaisant et positif. Être dans l’action avant d’analyser.

          Comment ai-je fonctionné ? J’ai délibérément opté pour une autre approche, sans savoir si ça fonctionnerait, mais avec la certitude que mon intuition était la bonne. J’ai décidé de poser un autre regard sur la situation pour tenter de faire d’une difficulté réelle un atout, en réfléchissant autrement, en décidant de prendre un autre virage sans savoir ce qui allait se passer. Ce qui me guidait était le plaisir, la créativité, la recherche de sens, l’envie de mobiliser d’autres idées et ressources, sortir du cadre, changer de paradigme, oser. Je suis donc parti de mes ressources !

          
            
              [image: ] Qui suis-je ? Mes valeurs, mes convictions, mon mode de fonctionnement, mes rêves, le plaisir que je pouvais ressentir dans telle ou telle action, le moteur qui me rendait heureux, la créativité, l’anticipation…

            

            
              [image: ] Ce que je sais ? Mes compétences issues de mon premier job avant de créer ma première entreprise, mes savoir-faire et mon savoir-être.

            

            
              [image: ] Qui je connais ? J’ai commencé par mettre à plat tous mes réseaux sans a priori aucun, à investiguer toutes mes relations et leurs potentiels, mon réseau professionnel et personnel. J’ai ensuite démarré un essaimage construit et raisonné. Les idées ont émergé et ont évolué au fil de mes rencontres. Elles arrivaient « à la chaîne », une idée en faisait arriver une autre.

            

          

          Lors de ma première expérience entrepreneuriale, nous avons su, mes associés et moi, puis les salariés, utiliser toutes les ressources que nos réseaux offraient pour développer notre projet.

          
            
              [image: ]Un premier client (obtenu via le réseau), une première mission réussie sur laquelle capitaliser.

            

            
              [image: ]Une rencontre improbable mais déterminante avec un expert : le business model évolue.

            

            
              [image: ]Un salarié ayant un très beau réseau : un investissement risqué, mais payant, avec des résultats élevés.

            

            
              [image: ]De nouveaux salariés, de nouvelles ressources, de nouvelles relations, la poursuite d’un rêve, pour donner suite au constat que je ne cessais de faire : on passe ¾ de sa vie au travail et ¾ des personnes que je rencontrais n’étaient pas heureuses au travail. J’étais persuadé que la vie professionnelle pouvait être une source de joie et d’épanouissement.

            

          

          Une logique de boule de neige ! Le projet a évolué avec l’engagement de nouvelles parties prenantes. Petit à petit, nous avons fait germer des accords et développer leur nombre dans notre projet. Tout convergeait vers et grâce à la puissance du réseau, l’importance donnée à chaque rencontre.

          Comment solliciter ce réseau sans le perturber, sans le froisser, sans nous dévaloriser, en gardant une image forte, en obtenant un maximum de résultats quantitatifs et qualitatifs, tout en se faisant plaisir ?

          
            À retenir

            
              
                
                  Faites l’inventaire des ressources à votre disposition (réseaux, connaissances, personnalités) et réfléchissez à ce que vous pouvez faire avec.

                

                
                  Ne perdez pas de temps à « monter » le projet parfait. Les parties prenantes de votre projet apporteront des ressources nouvelles et donc des possibilités nouvelles.

                

                
                  Soyez dans l’action et proactif, générez des opportunités.

                

              

            

          

        

        
          Principe no 2 : raisonner en perte acceptable plutôt qu’en gain attendu

          
            
              « Ne pensez jamais à l’échec ! Pensez aux opportunités que vous risquez de manquer si vous n’essayez pas. »

              Jack Canfield

            

          

          Si notre business model et notre culture clients étaient très axés sur la notion de retour sur investissement (ROI), notre raisonnement était quant à lui à l’opposé car orienté plus en « perte acceptable » qu’en objectifs et recherche à tout prix de CA et marge.

          Alors que dans l’approche causale tout est fait pour limiter ou minimiser les risques, nous tenions un raisonnement totalement différent : toutes nos idées, toute notre énergie créatrice étaient canalisées pour maximiser le gain et/ou l’action conduite, « faire d’une pierre au moins deux coups ». Comme vous le constaterez tout au long de cet ouvrage, cette notion est constante dans la méthode… Ne pas être tétanisé par l’échec. La peur de l’échec n’est pas à l’ordre du jour.

          Le fait de raisonner en perte acceptable permet de relativiser un éventuel échec et de dépasser cette notion. La vision stratégique est plus claire, comme une évidence. Les prises de décision sont plus rapides, nous pouvons prendre des risques dont nous savons qu’ils n’auront pas de conséquences vitales sur l’entreprise.

          Dans le cas de mon expérience personnelle, qu’étions-nous prêts à perdre pour des gains potentiellement élevés ? Nous étions attentifs aux petits succès, la stratégie des petits pas. Par exemple, notre premier recrutement était un risque financier non négligeable au regard de l’état de l’entreprise à ce moment-là, mais assumé et encadré par une période d’essai de trois mois renouvelables ainsi que par différents jalons permettant, à chaque instant, de confirmer ou d’infirmer cette décision.

          Raisonner en perte acceptable donne la possibilité d’essayer, de tenter des choses. Accepter de faire des erreurs, de se tromper, participe à ce principe. Ne pas faire deux fois la même erreur en revanche est aussi à intégrer.

          
            À retenir

            
              
                
                  Définissez ce que vous êtes prêt à perdre pour avancer et ce que vous en attendez.

                

                
                  Déterminez votre risque en perte acceptable : au pire, qu’est-ce que vous y perdez ?

                

                
                  Ne perdez pas de temps à vouloir tout contrôler et à vouloir estimer trop finement des gains possibles (estimations approximatives).

                

              

            

          

        

        
          Principe no 3 : le « patchwork fou »

          
            
              « Ne réussissent que ceux qui osent oser. »

              Georges Clemenceau

            

          

          Quand nous sollicitions toutes nos parties prenantes pour leur demander de s’impliquer à nos côtés afin de nous aider, je ne savais pas ce qui allait se passer. L’approche, telle que je l’avais imaginée, était assez culottée. Semer ne vous donne pas la certitude de la quantité et de la qualité de la récolte !

          Comme vous avez pu le constater, les réflexions menées pour générer différentes interactions sociales ont été déterminantes dans la réussite de notre projet.

          Le marché dépend des acteurs qui le composent. Les acteurs influencent et sont influencés par le marché : vos projets se construisent de manière dynamique en interaction avec les parties prenantes. L’avenir n’est pas écrit. Il dépend alors de ce que nous faisons, de nos agissements. Il faut donc être ancré dans l’opérationnel, dans la pratique et l’action plutôt que dans l’analyse.

          Notre objectif consiste à demander à chaque partie prenante d’apporter son propre morceau de tissu, afin de l’assembler et de le coudre aux autres pour en faire une œuvre d’art rayonnante, une offre unique à forte valeur ajoutée, une entreprise attractive qui attire les talents.

          Qu’allons-nous obtenir par cette coconstruction avec les parties prenantes ? C’est la surprise.

          Tout ce qui pouvait échapper à notre contrôle ne faisait l’objet d’aucun investissement en temps ou en argent. Plutôt que de craindre une concurrence qui ne tarderait pas à arriver, nous avons privilégié les partenariats stratégiques, nous nous sommes donné les moyens pour que notre client devienne notre meilleur commercial, un ambassadeur impliqué et moteur, nous avons élaboré des collaborations fructueuses avec chaque partie prenante que nous valorisions.

          Face à une future concurrence éventuelle, nous ne pouvions rien faire si ce n’est la retarder le plus possible et garder un ou plusieurs coups d’avance. Puisque la concurrence est une notion qui nous échappe, pour laquelle nous ne pouvons exercer aucune influence, notre objectif fut de creuser notre sillon. La seule action légère et constante fut de mettre en place une veille sur le sujet.

          Notre volonté était focalisée vers la nécessité d’avoir toujours une longueur d’avance, de créer une « signature » singulière, attractive, fondée sur des valeurs fédératives partagées tant en interne qu’auprès du marché. Ne pas être dans la découverte d’un marché, mais agir pour le transformer, tel était le défi !

          Nos efforts portaient sur ce que nous pouvions maîtriser. Par exemple, faire en sorte qu’une mise en relation aboutisse à chaque fois et qu’elle soit couronnée de succès, qu’aucun évènement ne puisse en polluer le processus qui devait être fluide et parfaitement sûr. Ou bien encore, le fait de recueillir systématiquement et dans les meilleures conditions possibles un témoignage nominatif de la part de chacun de nos clients pour constituer une bibliothèque de témoignages que nous pouvions utiliser à bon escient, participait à la création de ce « patchwork fou ».

          
            À retenir

            
              
                
                  Ne perdez pas trop de temps à tout planifier.

                

                
                  Suscitez l’engagement des parties prenantes dans votre développement.

                

                
                  Essayez de façonner votre environnement dans une direction qui vous est favorable.

                

              

            

          

        

        
          Principe no 4 : tirer parti des surprises, intégrer le concept de sérendipité

          
            
              « Il n’y a pas de hasard, il n’y a que des rendez-vous. »

              Paul Éluard

            

          

          Savoir saisir les opportunités sans être pour autant un opportuniste patenté. Puisque l’objectif ne cesse d’évoluer au rythme du projet, il est assez simple et logique de l’ajuster en permanence en fonction des surprises qui se manifestent. Il faut être pragmatique en sachant, d’une part, saisir les opportunités quand elles se présentent et, d’autre part, transformer une mauvaise surprise en avantage stratégique.

          Quand nous avons pris le TGV pour rencontrer cet expert « sorti de nulle part », nous avons ensuite totalement modifié notre business plan. Cette rencontre fortuite allait changer en profondeur notre projet entrepreneurial et notre vie. Si nous n’avions pas pris la décision, au moment où nous étions au plus mal, de nous déplacer dans la campagne de Fontainebleau, faire l’effort de rencontrer cette personne, nous n’aurions jamais eu cette trajectoire. Le destin tient à peu de chose et la curiosité est tout sauf un vilain défaut !

          La vie est faite de rencontres et ce n’est pas encore l’intelligence artificielle qui permettra à la logique effectuale de s’exprimer dans toutes ses multiples et subtiles dimensions. Être créateur d’opportunités, telle est notre volonté constante, tout comme être une opportunité soi-même !

          De nombreux aléas, une multitude de surprises viennent perturber ce qui était prévu dans le cadre d’un business plan, d’un business model, d’une négociation, etc. Rien ne se passe comme prévu. L’inverse est très rare. La créativité est ce qui vous permettra de retourner la situation à votre avantage, un moteur clé de la réussite.

          Dans ce cadre, il est nécessaire de développer une grande agilité, une capacité d’adaptation, la volonté de se remettre en cause très vite, sans pour autant dévoyer ou renier ses valeurs, son projet. Tel est le vrai challenge.

          Comment transformer une contrainte en opportunité ? C’est la question qui, à chaque fois, demande une ou plusieurs réponses adaptées. Tirer parti des surprises qu’elles soient bonnes ou mauvaises est là encore une posture, un choix, une volonté, un état d’esprit.

          
            À retenir

            
              
                
                  Les surprises sont inévitables : vous ne pouvez pas tout contrôler… Au lieu de les redouter, accueillez-les avec joie.

                

                
                  Regardez les surprises comme une ressource : pouvez-vous en tirer parti ? Pouvez-vous transformer les surprises en opportunités (action créative) ?

                

                
                  N’essayez pas de vous protéger contre tous les risques possibles : cela a un coût.

                

                
                  Mettez la « sérendipité » au cœur de votre vie professionnelle et personnelle (chapitre 3) : une attitude, un état d’esprit, un style de vie, une posture combinant curiosité, ouverture à l’expérience, sagacité, résilience, « tolérance à la frustration ».

                

                
                  Provoquez la chance et voyez-la non pas comme le hasard, mais comme une compétence qui se travaille.

                

                
                  Soyez en toutes circonstances curieux, créateur de valeur et d’opportunités !

                

                
                  À chaque fois, posez-vous cette question : « Est-ce que mon action me rapproche ou m’éloigne de mon objectif ? »

                

              

            

          

        

        
          Principe no 5 : « le pilote dans l’avion »

          
            
              « L’imagination est plus importante que la connaissance. »

              Albert Einstein

            

          

          L’incertitude nous oblige à être créatifs et pro-actifs, à décentrer notre façon de penser, à innover, y compris dans un marché mature (qui la plupart du temps n’est mature que parce qu’il n’y a plus d’innovation). L’image du « pilote dans l’avion » consiste à prendre, autant que faire se peut, son destin en main, à tracer sa route aux commandes de son avion. Il s’agit de créer l’avenir, non de le prévoir.

          Le business networking offre un nouveau terrain de jeu, un autre champ des possibles pour celui qui accepte de lâcher prise, d’être curieux et ouvert au changement. Pour découvrir et vivre tous les avantages que procure cette approche liée au couple « marketing d’affaires et business networking », il est indispensable de s’ouvrir, sans crainte et sans a priori vers un monde méconnu, voire inconnu.

          Avoir une méthode est pour cela indispensable, car elle permet de limiter les risques et d’augmenter la réussite. Elle permet d’encadrer, de rassurer et d’accompagner pas à pas, d’évincer tous les freins, les doutes, les peurs et les limites… fruits de notre seule imagination, dont nous sommes les seuls responsables.

          Innover en matière marketing et commerciale alors que nous pensons tout connaître, avoir tout vu, demande une posture d’ouverture. C’est parce que j’étais au pied du mur que j’ai dû imaginer et trouver une autre solution, une approche novatrice qui allait s’avérer déterminante pour la suite de notre aventure. Ce n’est certainement pas lorsqu’on est dans sa zone de confort que la magie opère, mais bien lorsqu’on fait l’effort d’en sortir et d’évoluer à l’extérieur de cette zone, comme un explorateur.

          
            À retenir

            
              
                
                  Plutôt que d’essayer de prévoir ou d’anticiper l’avenir, créez-le, façonnez-le !

                

                
                  L’incertitude est omniprésente. Plutôt que de la voir comme une contrainte ou une menace, voyez-la systématiquement comme une alliée, une opportunité, un atout.

                

                
                  Décidez sans peur et sans reproche de sortir de votre zone de confort !

                

              

            

          

        

        
          Principe no 6 : sens et plaisir, confiance et reconnaissance

          
            
              « La récompense, c’est le parcours. »

              Steve Jobs

            

          

          Je me permets, bien modestement, de vous partager un dernier et sixième principe qui me tient à cœur tant il est fécond et puissant. Il n’existe pas de principe no 6 dans les fondements académiques de l’effectuation. Cet ajout m’est totalement personnel. J’y tiens et j’assume !

          Ce dernier principe qui nourrit et caractérise très bien la logique effectuale, regroupe quatre notions phares : le sens et le plaisir, la confiance et la reconnaissance. Elles sont les piliers, les moteurs qui animent et caractérisent la logique effectuale, que l’on retrouve tant dans la genèse de cette histoire entrepreneuriale que dans l’essence même de la méthode AYNI-SIM©, les deux sujets étant intimement liés.

          Dans cette approche pragmatique et opérationnelle, ce qui compte c’est le chemin suivi plus que le résultat final dans le sens où ce dernier devient, ni plus ni moins, la conséquence logique du premier. C’est parce que le plaisir et le sens alimentent la méthode que les résultats sont là et non l’inverse. Le succès obtenu n’est que la conséquence du plaisir ressenti, de la créativité exercée, du sens que nous trouvons dans chacune de nos actions. Ne soyez pas court-termiste, mais ayez un regard sans concession sur le temps long qui vous permet de voir plus loin, d’être encore plus dans l’anticipation.

          Personnellement je n’étais pas celui des trois associés qui était le plus motivé pour aller en Bourse. Certes, c’est une belle et exaltante aventure que de vivre ce moment dans une vie fondée sur l’entrepreneuriat, mais toutes les craintes que j’avais étaient fondées et se sont révélées assez justes… Je ne voulais pas qu’on soit obnubilé par le cours de Bourse : c’est ce qui s’est passé et, à 15 heures, je voyais mes associés branchés sur cet indice (moi aussi d’ailleurs !). Je ne voulais pas perdre notre identité qui était orientée sur la vision long terme : c’est pourtant le court terme qui dominait alors toutes nos décisions et actions, avec les obligations de communication, de reporting, etc. Le management audacieux que nous avions si bien réussi s’est effrité.

          Quand je regarde mon parcours professionnel, c’est quand je travaille en me faisant plaisir que la performance est au rendez-vous… Et j’ai souvent travaillé avec sens et plaisir. Lorsque mes clients m’expliquent que cette méthode leur apporte une confiance en eux qu’ils n’avaient encore jamais ressentie, qu’ils se permettent des choses inimaginables, qu’ils vivent des moments forts avec leurs parties prenantes pour constater des résultats aussi élevés que surprenants, c’est pour moi l’une de mes plus belles récompenses.

          Lorsqu’un client, par exemple, prend du temps pour rédiger un témoignage où, nominativement, il s’engage sur l’entreprise et/ou sur vous, et qu’en plus il vous ouvre son carnet d’adresses en vous permettant de rencontrer de sa part d’autres décideurs, j’affirme à nouveau que cette situation génère à la fois sens, plaisir, confiance et reconnaissance, aussi bien pour l’émetteur que le récepteur. Dans ce mouvement, c’est le plus haut niveau de confiance qui s’exprime. On est plongé au cœur de la stratégie de la relation et de la confiance clients.

          Je laisse ainsi la conclusion de ce chapitre à Philippe Silberzahn qui, en une phrase magique et puissante, résume la logique effectuale qui caractérise finalement totalement la méthode AYNI-SIM© :

          « La logique causale s’attache à réduire la douleur, alors que la logique effectuale s’attache à augmenter le plaisir… »

          
            À retenir

            
              
                
                  Écoutez votre intuition, soyez toujours dans le sens et le plaisir !

                

                
                  Soyez sans concession avec vous-même sur ces sujets. Du plaisir jaillira la performance, la créativité, les projets… Qui dit plaisir et reconnaissance, dit éthique élevée, engagement, droiture d’esprit, honnêteté intellectuelle sans faille.

                

              

            

          

          
            L’ESSENTIEL

            
               Le marketing relationnel associé au développement d’affaires par la puissance du business networking :

              
                
                  donne lieu à la création et à la structuration de l’ensemble de la méthode AYNI-SIM© ;

                

                
                  est l’un des moteurs clés qui illustre les différents succès vécus et présentés ;

                

                
                  nourrit, illustre et explique en grande partie la logique effectuale, si importante et clé dans les fondamentaux de la posture entrepreneuriale et intrapreneuriale.

                

              

              [image: ] Ne découvrez pas a posteriori ce qu’est une approche effectuale, mais connaissez-la et appréhendez-la le plus en amont possible afin de l’intégrer dans votre vie entrepreneuriale ou intrapreneuriale de chaque jour, tant elle vous apportera un confort et une joie sans pareils avec des résultats tout aussi élevés.

              [image: ] Pour bien vivre et explorer tous les contours du business networking, prenez une posture effectuale en travaillant les cinq principes habituels, sans oublier le dernier que je vous propose ! Vous verrez, les résultats risquent fortement de venir plus vite, plus facilement, tout en étant plus élevés.

              [image: ] La méthode AYNI-SIM© va demander :

              
                
                  de s’ouvrir à l’approche effectuale et de la cultiver ;

                

                
                  d’intégrer et de maîtriser les deux couples indissociables de la méthode.

                

              

            

          

          [image: ]
        

      

    

    


Notes
1. Saras D. Sarasvathy est une éminente spécialiste de l’esprit d’entreprendre et de la théorie des opportunités, autrice de Effectuation: Elements of Entrepeneurial Expertise (Edward Elgar Publishing Ltd., 2009).
2. 2e édition, Pearson, 2020.
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