LES RESEAUX

9 idées pour renouer avec votre réseau, une action pour réussir.

Quelle est la clé du succès en réseau ? La réponse, vous la connaissez comme moi… Il faut cultiver vos relations un peu… (jusque-là tout va bien)… chaque jour (aïe, ça se corse !). À cet égard, en relisant notre dernière enquête (merci d’y avoir participé si nombreux), je tombe sur un chiffre édifiant. Pour 78 % d’entre vous, le plus dur, c’est justement de garder le contact avec les membres de votre réseau. Étonnant comme les bonnes habitudes sont plus difficiles à prendre que les mauvaises… Pour vous aider, voici 9 idées prêtes à l’emploi. 

Mon conseil : Voici 9 idées.

N’en choisissez qu’une seule et mettez-la en action dans les 48 heures !

Les 9 bonnes idées pour renouer avec vos contacts peuvent toutes être appliquées immédiatement. Mais attention, vous savez comment faire pour manger un éléphant ?.… Une bouchée à la fois.
Une dernière chose : pour tenir la distance, fixez-vous une motivation (un bon resto, un cadeau) et dès que votre démarche aura porté ses fruits, fêtez ce petit succès. OK, c’est tarte, mais ça marche…

9 idées pour renouer avec votre réseau.

9 façons de renouer avec vos contacts. Je vous propose pour commencer de nous concentrer uniquement sur vos anciennes relations (le pourquoi du comment de ce choix  : 
Mémo : les 3 types de relations de vos réseaux relationnels
1. Les Actifs : ceux avec lesquels vous échangez régulièrement et sans difficultés.

2. Les Anciens, les Perdus-de-vue : ce sont les relations que vous avez accumulées depuis votre plus tendre enfance. Copains, collègues, fournisseurs, clients, voisins, commerçants, vacanciers, parents d’élèves, membres d’associations… Ils sont ainsi des centaines qui se souviennent de vous et dont vous n’avez pas de nouvelle depuis au moins un an.

3. Les Prochains : Ils vous intéressent, vous les connaissez… Un seul bémol : eux ne vous connaissent pas encore.
I - Pour repêcher vos relations au cas par cas
Idée 1
Il est encore temps de faire ses vœux. Prenez rendez-vous avec 3 personnes que vous aurez du plaisir à revoir et fixez un rendez-vous.

Pour bien choisir les contacts à réactiver, concentrez-vous 15 secondes sur la question « Qu’est-ce qu’il devient ? », puis passer rapidement en revue votre fichier. Là où la curiosité est la plus vive, arrêtez-vous.

Idée 2 
Souhaitez tous les anniversaires de Janvier et Février.

Idée 3 
Chaque semaine, sélectionnez une relation perdue de vue et passez-lui un coup de fil. Sans motif particulier, juste pour le plaisir des retrouvailles, pour dire où vous en êtes ou évoquer le bon vieux temps. Sans enjeux, ces contacts sont faciles et vos interlocuteurs apprécieront votre initiative désintéressée.

Idée 4 (pour les relations dont vous avez perdu les coordonnées)
Partez à la recherche de vos « perdus de vue » sur les réseaux sociaux virtuels tels que Viadeo. Pendant une heure, jouez au jeu de « Loup y es-tu ? » en entrant les relations qui vous intéressent, puis voyez comment entrer en contact avec elles.
Pourquoi s’intéresser particulièrement aux Anciens et aux Perdus de vue ?
Fidéliser coûte moins cher que conquérir : cette bonne loi du marketing (ou de la vie conjugale) est strictement transposable dans l’activité en réseau. Exemple : vos anciens collègues. Vous n’aurez aucun mal à les recontacter, ils connaissent déjà votre valeur et peuvent instantanément devenir vos ambassadeurs auprès de leurs propres contacts.
II - Pour rester en contact avec le plus grand nombre tout au long de l’année. 

Idée 5
Envoyez par mail à tous vos contacts réseau votre newsletter de bilan annuel. Résumez les faits marquants, professionnels et privés, pour vous et votre famille. Dévoilez vos projets. À rédiger avec une bonne dose d’humour. Vous recevrez de nombreuses réponses et détecterez ainsi rapidement tous ceux qui ont envie de vous revoir. Les États-uniens (peuplade très sociable) en font leurs choux gras.

Idée 6
Regroupez certains de vos contacts au sein de 3 « communautés » et partagez une fois par semaine une découverte avec l’une d’entre elle.

La recette est simple :

- Vous prenez votre réseau et le séparez en plusieurs groupes en fonction de centres d’intérêt partagés.
Exemple :

- Ceux qui vivent dans une ville que vous avez quittée.
- Les spécialistes de votre discipline : webmarketing, formation, coaching, etc.
- Ceux qui partagent votre passion : football, ciné, opéra, environnement, etc.

- Laissez mijoter une semaine, puis déterminez ce que vous avez à partager avec telle ou telle de ces communautés : expo, article, visite d’un salon…
- Envoyez un mail collectif.

III - Pour créer du lien
Idée 7
Portez-vous volontaire pour organiser une action dans l’un des réseaux auxquels vous appartenez.
Conventions, visites de sites, opérations commerciales ou de communication : les occasions ne manquent pas. La perte de contact avec les membres de vos réseaux vient souvent du fait que vous vous êtes installé dans une posture passive ou attentiste. En reprenant l’initiative, vous allez vous faire connaître et renouer des contacts directs et fructueux.

IV - Pour s’organiser
Idée 8
Classez toutes les cartes de visites qui s’accumulent en vrac dans votre tiroir.

Les règles du tri sélectif :

- Je ne sais plus de qui il s’agit => poubelle
- Je me souviens de cette personne, cela remonte à loin et nous ne sommes plus jamais entrés en relation => poubelle
- Je pourrais les contacter un jour, peut-être => dans une enveloppe datée. 3 mois plus tard, bilan : pour toutes les cartes qui ne sont pas sorties => poubelle.
- Je veux les contacter à nouveau => action : à minima, classement dans votre carnet d’adresses et ajout dans une liste de diffusion de votre newsletter.

Idée 9
Centralisez vos contacts.
Ce sera tout de même plus pratique que de jongler avec les agendas papier que vous avez la flemme de recopier, vos adresses sur Outlook et les cartes empilées dans votre tiroir, non ?
Pourquoi le diagnostic est-il nécessaire ?

Il n’y a pas d’heure pour diagnostiquer. Plus vous bâtirez et entretiendrez tôt votre réseau, plus, le moment venu, il sera pour vous un appui solide. Lorsqu’un changement s’amorce dans votre activité professionnelle, quelle qu’en soit sa nature, votre alerte réseau se déclenche. Vous décidez de quitter votre emploi salarié pour devenir consultant ? Vous devez abandonner le soleil niçois pour gagner la grisaille parisienne ? Avoir fait le point en amont sur votre réseau vous aidera à appréhender le changement et vous évitera d’être pris de court. Mais le diagnostic est plus qu’une mise au point. Il est très souvent l’élément déclencheur du travail d’entretien et de développement de votre réseau.
Etape 1 : Listez vos contacts 

Pour savoir si votre réseau est bien en adéquation avec vos projets, mieux vaut le clarifier, l’ordonner, voire le ré-orienter. A vous de dresser l’inventaire de vos contacts (personnes dont vous possédez au moins l’adresse e-mail ou le numéro de téléphone). Vos armes : un stylo, un bloc-note, vos répertoires et surtout, beaucoup de patience. Commencez par vos relations "primaires" : parents, amis, voisins, anciens collègues, clients, fournisseurs et partenaires présents et passés, membres des associations (professionnelles ou de loisir), et même les parents d’élèves. Vous verrez que cette liste qui vous paraissait simple et rapide à élaborer peut prendre des proportions inattendues. Ensuite, listez vos relations "secondaires" : les amis d’amis, les relations de salons, etc.

Etape 2 : Organisez-les

Une fois vos listes établies, encore faut-il classer vos contacts… Deux méthodes s’avèrent particulièrement efficaces et pratiques pour y voir plus clair : 

· La première consiste à organiser dans un tableau vos contacts. Selon leur secteur d’activité ou métier d’une part et leur lieu de résidence d’autre part. L’avantage de cette grille est qu’une fois remplie, vous visualiserez immédiatement où sont les forces et faiblesses de votre réseau. Selon vos projets en cours, vous pourrez alors prioriser vos actions. Vous verrez quelles relations développer, quelles autres enrichir et enfin lesquelles vous font défaut. A vous alors de choisir le moyen le plus adapté pour (re-)prendre contact avec elles : un simple coup de fil amical, un e-mail, une invitation à consulter votre newsletter ou votre blog… 

· Deuxième option, éventuellement complémentaire : classer vos contacts selon le degré de proximité qui vous lie à eux. Le plus simple est encore de dresser un tableau avec un secteur par ligne et un degré de proximité par colonne. Trois colonnes devraient suffire : 

· L’une intitulée "proximité forte" qui regroupera toutes les personnes que vous pouvez déranger n’importe quand et susceptibles de vous aider volontiers. 

· Une intermédiaire "proximité moyenne", rassemblant vos contacts auprès de qui un effort relationnel préalable à toute demande est nécessaire. 

· Une dernière "proximité faible" pour toutes les personnes que vous n’oseriez, pour l’instant, jamais solliciter spontanément. 

Ce classement vous aidera particulièrement à élaborer un plan d’action nécessaire à l’entretien de votre réseau.

Une fois ce travail effectué, vous pourrez naviguer plus facilement dans votre réseau. Vous détecterez vos contacts utiles plus rapidement lorsqu’un besoin se fera sentir ou qu’un changement s’amorcera. Votre réseau sera enfin pour vous une vraie ressource.
Rencontrez de nouveaux contacts et transformez-les

Où les rencontrer ? Comment trouver de nouveaux contacts ? Comment exploiter ces nouveaux contacts de manière à ce qu’ils soient réellement utiles et utilisables ?

Entretenir son réseau 

Vous avez déjà un réseau personnel et vous comprenez tout l’intérêt qu’il représente pour votre développement professionnel. Voici les premières bonnes pratiques que vous évoquez spontanément pour l’entretenir.

· Pour remuscler votre réseau, il suffit de passer un coup de fil par jour à l'une de vos relations, juste pour lui dire bonjour. "Mais tu n'avais rien de précis à me demander ?", s'exclament les gens interloqués. "Non, je voulais juste prendre de tes nouvelles". Vous allez voir, ça tue. (Pierre Blanc-Sahnoun, coach de dirigeants d'entreprise)

· Pour remuscler votre réseau, il suffit de passer un coup de fil par jour à l'une de vos relations, juste pour lui dire bonjour. "Mais tu n'avais rien de précis à me demander ?", s'exclament les gens interloqués. "Non, je voulais juste prendre de tes nouvelles". Vous allez voir, ça tue. (Pierre Blanc-Sahnoun, coach de dirigeants d'entreprise)

· Organiser régulièrement des rencontres physiques ( repas, réunion
d'informations, thématiquess...) régulières : le relationnel se construit
grâce à la connaissance de l'autre et permet d'intégrer beaucoup plus
facilement les nouveaux membres. (Jean-Bruno Guerra, Conseiller en développement)

· J’ai établi la liste des 20 personnes "référentes" qui constituent mon "cœur de réseau" avec lesquelles j’ai planifié des contacts réguliers. 

· Je contacte régulièrement les membres de mon réseau pour m’informer de leur évolution. Je n’hésite pas à les faire parler le plus possible de leur travail et de leurs objectifs. (François de Martino)

· Lorsque je contacte un membre, je pose toujours au moins 2 questions ouvertes (qui commence par un Q). Exemple : Quels sont vos projets pour cette année ? Quels objectifs vous êtes-vous fixés ? Vous verrez, c'est magique ! (Michel Silva, Cabinet SIL-COM)

· Je joue au jeu des connexions. La règle est simple : quand j’écris à un membre du réseau, je lui demande toujours de m’ indiquer un problème qu’il aimerait résoudre. Je cherche pour lui vers qui faire suivre sa demande. Ainsi je rends service aux uns et aux autres et en me plaçant ainsi au centre des échanges, j’obtiens toujours des retombées positives. (Ali Ali - François de Martino - Yann Rivoallan)

· Je n’ai pas de scrupules à exposer brièvement une situation difficile et demander conseil. En plus du conseil qui peut être judicieux, cela crée très vite de la sympathie et de la confiance. (Philippe Veyrat)
· Je ne rate aucune occasion de fêter une bonne nouvelle avec les personnes rencontrées grâce au réseau : quand un beau contrat se concrétise, quand un projet a été mené à bien, quand le succès est là. Il faut savoir se souvenir de son réseau quand tout va bien, plutôt que quand tout va mal. (Florence Condat, CAPCULTURE, L’Edition Culturelle).
Enrichir son réseau 

Comment rencontrer de nouvelles personnes à la fois intéressantes et intéressées ? Une problématique à laquelle nous sommes tous confrontés.
· Je profite des réseaux existant. Par exemple je publie des articles d'actualité (qui permettent bien sûr de faire le lien avec mes activités) dans le journal des anciens élèves de mon école de commerce. (Dominique Villaume, Congruences, www.congruences.fr)

· Je travaille un ou plusieurs réseaux en même temps pour m’assurer des contacts réguliers et intéressants. (Philip Anderson)

· Je demande systématiquement lorsque je rencontre quelqu’un : Connaissez-vous quelqu’un d’autre qui pourrait être intéressé par mes compétences ? Puis -je utiliser votre nom pour le contacter ? (Eric van der Horst, BasiX)

· J’ai créé un réseau dans ma spécialité en m’appuyant sur un réseau plus large ! (Nathalie froissart, Communication Conseil Formation)

Je soigne la trace que je laisse à chaque rencontre. Ainsi, j’ai créé une carte de visite avec ma photo : on me "remet" beaucoup plus facilement lorsque je rappelle.

Créer un réseau professionnel 

Comment recruter des partenaires et mailler plusieurs entreprises en réseau ? Voici les conseils des fondateurs de réseaux qui nous ont répondu.

Commencer par les entreprises les plus proches de vous.
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 Je consulte les annonces légales de création d’entreprise et je prends contact avec les sociétés de ma région qui sont en affinité avec mon créneau. (Magnan)

· Il y a plusieurs entreprises dans notre immeuble. J’ai organisé un pot auquel j’ai invité tous les dirigeants. Nous nous sommes découvert de multiples points communs et beaucoup à partager : des locaux, des ressources, des contacts. (Alain Bosetti, en Personne)

· J’ai choisi de développer d’abord des partenariats techniques , avec des personnes ou entreprises ayant un métier ou une spécialité complémentaire à la mienne. Sur le concept de l’entreprise étendue, cela permet de proposer une offre élargie et de toucher plus de clients, répondre à plus de demandes, renforcer son image, etc.
Au démarrage, il vaut mieux ratisser large pour rencontrer un maximum de personnes, le tri se fait ensuite naturellement et la loi de Pareto s’applique : 20% des partenaires permettent de construire  80% du business créé en partenariat (au début, c’est même plutôt 10/90, voir 5/95). (Yvan Lemaire, Coaching & Formation)
Animer un réseau professionnel 

· Vous avez créé un réseau. Maintenant il faut l’animer…Les membres Place des réseaux partagent leurs meilleures pratiqu Je tâche de ne pas me laisser déborder par le quotidien, de planifier mes réunions réseaux et je mets un point d'honneur à ne jamais les rater. Corollaire : surtout faire en sorte que son épouse (ou mari) adhère à ce style de vie... (Vincent Maucotel, vincent.maucotel@tele2.fr)

· Pour que le partenariat commercial fonctionne, j’ai mis en place un système équitable, un accord : rémunérations réciproques, apports d’affaires réciproques, mise en commun de moyens financiers, commerciaux, humains, etc. (Yvan Lemaire, Coaching & Formation)

· Nous avons élus les responsables du réseaux pour un mandat unique par poste et pour une durée limitée.  Attention, validez au préalable les aptitudes des postulants à l' animation du réseaux. (Massamba Diop).
Avoir le bon mental

Vous avez été quelques-uns à mettre l’accent sur l’importance d’un savoir-être et d’un savoir-vivre en réseau. Pour réussir, générosité et curiosité sont à l’honneur…
Tout en restant professionnel, le relationnel il n'y a que ça de vrai !
J'ai de la joie de vivre à revendre, j'essaie de la partager, toujours de manière active.
De l'autre côté du combiné mes interlocuteurs peuvent voir mon sourire aux travers du ton et des mots que j'emploie.
A chaque appel, j'écris en 3 mots les petits bobos, les grandes joies, les interrogations, les nouveautés, les demandes... de chacun, ce qui m'amène à leur en reparler lors de l'appel suivant, tout simplement "pour montrer que je suis à l'écoute et qu'ils comptent pour moi". Le tout avec beaucoup d'humilité. (Isabelle Versluys, dirigeante d'entreprise)

· Je m’arrange pour toujours répondre positivement aux sollicitations de mon réseau, un jour ou l’autre, quand vous serez demandeur, on s’en souviendra. (Didier Lebrun)

· Ne jamais avoir peur de donner pour recevoir. (Yvan Cadoret, LLIS logiciel Libre Infogérance Service)

Je m’intéresse sincèrement aux gens, j’aime partager mes connaissances tout en cherchant à découvrir les idées et les connaissances des autres. C'est une relation gagnant-gagnant permanente. (Philip Anderson).

Boîte à outil électronique 

Vous êtes nombreux à mettre Internet à profit pour démultiplier vos contacts et vous organiser en réseau. Un boîte à outil qui regorge de trucs simples auxquels il suffit de penser…

J'ai créé une règle d'envoi sous Outlook pour distribuer mensuellement à mes contacts réseaux ma news incluant les nouveautés de mon site Internet.
J'ai créé des groupes mails par affinité. Cela me permet :

· d'envoyer et de recevoir des informations plus qualifiées.

· de réagir sur des compétences complémentaires en cas de réponse à des appels d’offres 
· d’être vecteur d’idées de développement et innovation. (Florence Rataud, FMI Ressources)

· J’utilise le logiciel Plaxo pour avoir les coordonnées les plus exactes possibles des membres de mon réseau. (http://www.plaxo.com). (Yann Rivoallan)

· J’ai invité les membres de mon réseau sur l'un des outils Internet spécialement dédiés à la gestion de son réseau professionnel comme par exemple : www.viaduc.com, www.linkedin.com, www.openbc.com, www.6nergies.net. L'accès et l'utilisation (à l'échelle d'un individu) de ces sites est pour le moment gratuite. Les avantages : disposer d'un outil performant pour joindre l'ensemble des contacts de mon réseau. Accéder directement ou à travers d'autres contacts au réseau étendu des membres de mon réseau.Cibler, trouver des partenaires, faire des recherches par mots clés...).
· J’ai mis en place une liste de diffusion sur Yahoo réservée aux seuls
membres du réseau, pour faciliter la communication par ma messagerie (sans avoir à accéder à un forum sur un site), et avec une seule adresse sécurisée. Cela permet de m’ adresser d'un seul clic à l'ensemble du réseau et de nous coordonner. (Valérie Viel, Viel & Associés)

· Les outils de communications modernes, simples et peu coûteux sont essentiels pour "faire prendre la mayonnaise" : blog, newsletter envoyée régulièrement à l'ensemble des membres. Ils permettent aux membres de s'exprimer, de transmettre des demandes et des réponses. Cela suppose qu'une personne ou un groupe de personnes se chargent d'assurer le suivi ou la modération du forum pour qu'aucune question ne reste sans réponse trop longtemps. Chacun doit avoir l'assurance que le réseau auquel il appartient lui apporte de la valeur en terme d'information ou de complément d'information. (Henry-Michel Rozenblum, www.rozenblum.com)

Nous avons créé un weblog animé par un responsable où nous invitons les membres potentiels du réseau à apporter leur contribution en l’animant. (Hué Ha Ngoc)
