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Carrière

Réseauter?Vousavez
tout ày gagner!

ODg4ZDI5OGE4OGE5NjY4MzdhNGQyYjA4MjcwNDQ4YWU1MTU5N2VjNw==ZjliM2UwNmY0ZDQ5ZGNjOWtnWVuP/GVuahXplqgJyOqkK6P4fgssDo3zRltk6ZUEP1oo68+0jA0HRtMpUyS+xWTLFbZWeyEpoqkuiBjziqtFm0KHB61K4vw1G7ywPZor/8N/DytkEsHSY4JRpLBUug==ODAzN2U4NmM1YWU4MmExMjkyODkxYzQzM2UyMjY0NWEwYjU5ZDRkMA==

Quandvousavezle ventenpoupe,unbon
réseauvousdonneaccèsàl’ascenseur
plutôt qu’à l’escalier. Quandtout vamal, il joue
le rôle d’unamortisseur.Lesconseils
denosexpertspour bientisservotre toile.

IIl partaitd’unepagevierge,sanssavoiràquelleporte

frapperpoursonpremierjob. Ni pistonfamilialni
relaisd’unegrandeécoleparisienne…Jean-Daniel
Guyot,diplômé de l’Institut national dessciences
appliquées(INSA) Rouenetde PolytechniqueMon-

tréal, a forgésacarrièreet sonréseaudefaçonproac-

tive et positive,en mettantenavantsesprojets.«Il

nefautpashésiteràpartageravecles autres»,assure
lecofondateuret présidentdu directoiredeMemo
Bank.Au Canada,où il achèvesesétudesen 2005,
il sepassionnepourle développementdel’iMac. Cet

ordinateur necompte encorequ’unepoignée de
connaisseursenFrance.C’est sa chance.Plusfacile
decibler les expertset d’entrerencontactaveceux.
Il entre par la petite porte àla SNCFentant que
développeurstagiaire.Il yconçoitlapremièreappli-

cation SNCFsurMacet s’interroge: àqui devrais-je
parlerdecetteréalisation? Il setournevers le res -

ponsable desstageschezApple, qui l’invite àpré-

senter sonappli lors d’unévénementinterne.C’est

ainsiqu’il décrochesonpremierCDD dansla boîte

àla Pomme.Jean-DanielGuyot,parlasuitefondateur
deCaptainTrainet directeurinternationaldeTrain-

line (réservationde billets detrainenligne) aprocédé
demêmelorsqu’il s’estlancé,il y atrois ans,dansle
secteurde labanque,où il n’avaitaucuncontact.«Je
suisallé voir plus d’une centainedebanquiers,de

clientsetderégulateurspourcomprendrelemarché.
Sepassionnerpourunsujet,êtrecurieux,poserles

bonnesquestionsouvredesportes»,promet celui
qui n’hésitepasà demanderàchacunde sesinter-

locuteurs unoudeuxcontactspertinents.
Le networking,unjeu d’enfant?Peut-êtrepas.Mais

n’attendezpasd’enavoirbesoinpourvousy coller:

«Un réseau,c’estun tremplin professionnelquand
toutva bienet unairbagquandtout vamal»,résume

Alain Bosetti, président fondateur du Salon des

microentreprisesetauteur,avecMark Lahore,deJe
réussisgrâceàmonréseau(Dunod).«Hélas,regrette
IsabelleSthémer,autrice,avecPascaleJoly,deTu te
lèveset tudécidesdedéveloppertonréseau(Corps&

Ame,2017), l’art du réseauestunvéritablesavoir-

faire, qui nes’apprendpasà l’école.»Certes,mais
c’estunprocessusd’améliorationcontinueet il n’est
jamaistroptard pouradopterlesbonnespratiques.

Répertoriezvoscontacts

Nousavonstousun réseaupersonneldeprocheset

d’amis.Faites-en le décompteet «entretenezde
bonnesrelations»,conseilleIsabelleSthémer,elle-

même surnomméeLady Rézo.Carcesliensfortsde

notrepremiercerclepeuvents’avérerprécieux.Eux

aussiont leur carnetd’adresses.Listezensuiteles

contactsprofessionnels,rencontrésdurant votre
parcours,puisextraprofessionnels– côtoyésdurant
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vos loisirs – etenfin ceux nouéssur les réseaux

sociaux.Idéalement,cerépertoireclasséencatégories
se fait sur un tableauExcel. Il sufft de le mettre à
jour augré desrencontres. Frédéric Dembak, le
patron deDojoGroup auneastuce. Il se rend aux
événementsavecdescartesdevisiteviergesdanssa

poche – aucas oùsesinterlocuteurs n’en auraient

pas– et s’assureainsiderécupérerleurscoordonnées

surun format facile àconserver.Selonvotre objectif
dumoment,cettecartographievousseraprécieuse
pour identifier les relations àsolidifier ou les per-

sonnes à rencontrer.L’important,c’estde«construire
uncollectifqui vousressemblesansêtreréducteur»,

recommande Guila Clara Kessous,coach dediri-
geants. Le réseaufonctionnecommeun entonnoir.

Plus vous y mettez decontactsproches de votre

métier, plus vousrisquezl’entre-soi.«Efforcez-vous
de l’élargir ensollicitant descontacts influents dans

d’autres sphèresquela vôtre : lesrecruteurs sont

attentifs àladiversité de votre réseau.»

Maîtrisez l’art
devousprésenter
Attention à nepasconfondre networking et auto-

promotion !Lorsquevousabordezquelqu’und’impor-
tant pour vous, il s’agit d’abord deconstruire la

confiance.Avec tact. «Le réseautageestcommeun

jeud’échecs,il sejoueen plusieurscoups»,prévient
GuilaClaraKessous.Enguisedepréambule,on parle

enfantsousport.Onposedesquestionsbrise-glace.

Et, surtout, on laisseparler l’autre. Inutile d’être
éloquent.D’après leconseiller encarrière Ford R.

Myers, les meilleurs networkerssont ceux qui

écoutent. Sachezaussi éveiller l’intérêt devotre

interlocuteur.«Onatousundomaineoù l’on excelle,
souligneTonyJazz,auteur,avecKhalidBouksib,de

Commentsefaire un réseauàpartir dezéro(L’Har-
mattan, 2019). C’estun bon moyen d’accrocher
l’autre.»Derencontreenrencontre,lui, le petitFran-

çais debanlieue d’origine antillaise, aétéreçu

Relationsprioritaires:
la méthodedes5/50/100

D’après le sociologue Claude Dunbar,

onnepeut entretenir desrelations
régulièresqu’avec 150 personnes.D’où
l’importance d’identifier soncœur
de réseauet deseconcentrer sur les liens
essentiels.Dans How to Be a Power
Connector (inédit enFrance),la femme
d’affaires américaine JudyRobinett

développe la théorie des5/50/100.
A sescinq relations lesplus proches, elle

consacre undialogue quotidien. Aux
50personnesles plus importantes dans
sa vie professionnelleetprivée,uncontact
par semaine.Enfin, aux100 individus
clés pour saprogression à long terme,
unéchange par mois. A vousde jouer ! C
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par l’ambassadeur desEtats-Unis enFrance !
Devenuconseiller marketing, il avait euce coup de
géniedecomposerune chansonetde réaliser un clip

surBarackObama, du temps où l’ex-président était
encoreun candidat inconnu… Seprésenteraudétour

d’uneconversation exigedebien travailler sonpitch.

La règle ? Fairecourt, explicite, mémorable etdiffé-

renciant. «N’en dites pastrop, préconiseIsabelle
Sthémer. Il fautdonnerenvie àla personnedevous

revoir.» Et n’oubliez pasdeconclure d’un «je vous

rappelle tel jour» ou «je vous envoiepar mail les
coordonnées deX».

Consacrezdu temps
àvosinteractions sociales

Unréseau,c’est duboulot !On ne s’y consacrepasà
sesheuresperdues, quand tout le reste est bouclé.

On lui accordedescréneauxdanssonplanning. «De

vingt à trenteminutes parjour», conseille Isabelle

Sthémer,danssonprogramme de formation collec-

tive LeTraitd’Union. Letemps,parexemple,de liker

le post d’unconfrère oude prendre desnouvellesde

son voisin depalier. On y ajoute un déjeunerpar
semaine,depréférenceàl’extérieur, avecunancienOWEzMTk1NTQ0MzQ4OTNkY2Y4YzgyNDFhODliZDIyMTdkYzg5MzgyOQ==ZWU5M2RkMjg1OTIzNTNkYnG3Vz1UEzN0tLwrWjRK/A7SGZlFEIkRLAGQDk/IWjW5qq2X+Fp++cDFqZHFZa5gZCkTIJ6yZFER/3vpzq/22L4YQOQdTsonX0cDhrnIgYfB/uSooxEabz4tNRBhBDIwrQ==ZmVlOThlNjYwNTBlZDcxYjE5ODc4OTY0ZTdmZGM0OThmYTU5ZmJjMA==

collaborateur, uncopain d’enfance ouunenouvelle

relation LinkedIn. Les plus zélés appliqueront la

règle du«nevereatalone»,préconiséepar le consul-

tant en transition decarrière Hervé Bommelaer.Un

tête-à-têteà la cantineavec le responsablede tel

servicepeutainsi faire émerger uneopportunité de

mobilité interne.En prime, «on prévoit unbloc de
deuxheuresparsemainepourpeaufiner sadémarche

réseau»,ajoute IsabelleSthémer.L’occasionde faire

unétatdes lieux. Vousvous serezfixéaupréalable

vos propres indicateurs de performance. Par

exemple,le nombre d’entretiens réseauàatteindre
par trimestre. Profitezaussidecemoment pour fêter
lesanniversairesprofessionnelsà l’aided’un message

personnalisé. En rappelant,aupassage,où vousen
êtes,cequevouscherchez et dansquel but.

Repérezlesbons“connecteurs”
Pasquestion dese rendreàl’aveugledanstel cocktail

ou telle conférencepro. On s’y prépare, onanticipe.

LoïcGuézo, directeur de la stratégie cybersécurité
chezProofpoint, sefixe deux objectifs : récolter de
l’information envue dedévelopper sonexpertise et

rencontrerdeux ou trois personnesidentifiées à
l’avance: «C’estuneopportunité de faire progresser

lesinteractions avecma communauté.»En début de

carrière,la meilleure stratégieconsiste à aiguiser

sonsensdel’observation. Ils’agit decibler lesasso-

ciations pertinentes,les lieux à fréquenteret d’y
repérer les bonsrelais.«Les personnesles plus
accueillantesdans un réseaunesontpasforcément

lesplus influentes», prévient Tony Jazz.

Avantd’être élu vice-président du Clusif, Club de la

sécuritédel’information français,LoïcGuézoapéné-

tré ce cercleavecla posture dubon élève : «J’étaislà

pourapprendre.» Laphase2consisteà participer.
«Entrerdanstel ou tel groupe detravail vousdonne

de la visibilité sur votre marché.»Vous pouvez,
commelui, vous investir au-delà enprenantdesres-

ponsabilités. Dans tousles cas,privilégiez la qualité

àla quantité. Sur LinkedIn, LoïcGuézon’accepteles

connexionsqu’aveclespersonnesqu’il arencontrées

danslavie réelle. Moins radicale, Isabelle Sthémer

conseille de«cibler les profils lesplus àmêmede
vous connecter intelligemment.» Parexemple, les

responsables despartenariatsdansles entreprises
qui possèdent,a priori, del’aisance àcréer du lien.

En pratique
Perdudevue: comment

renouerlecontact?
Voilà dix ansque vousavezrompu le fil devotre relation
aveccet ex-confrèredevenutrès influent. S’il aun profil

LinkedIn ouestprésentsur un autre réseausocial,
manifestez-vousprogressivement.Commencezpar

un like, enchaînezavecun commentairesur unedeses
publications.Enfin, osezun messagedirect etvalorisant:
«J’ai vu que tu fais telle chose,çaa l’air superintéressant

et je voudraism’en inspirer.Si onen discutait autour
d’un café?» Autre technique : les vœux de fin d’année.
Imparablespour renouer ledialogue.IsabelleSthémer,
spécialisteennetworking, envoie50 cartesmanuscrites

etpersonnaliséesentreNoël et le jour de l’An. Pas
toujours aux mêmesdestinataires.Elle les choisit selon

sesobjectifs. «Lesvœux déclenchent systématiquement
unappel,unevisio, undéjeuner.».De quoi remplir

son planningde rendez-vousréseaujusque fin mars.
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Rendezservice

Pasdenetworking sansréciprocité. «Leréseau,c’est
l’acceptation denotreinterdépendance», explique

Guila Clara Kessous.L’exécutive coach le dépeint

de façon organique, parlant de«permaculture
sociale». Ona autantbesoin demoi quej’ai besoin

desautres.La bonne attitude ? Donnersystémati-

quement, se mettre auservice des autres,sans
comptabiliser. «Tôtou tard,onen récolte lesfruits»,

assureIsabelle Sthémer.
PrenezJean-DanielGuyot. Sept ansaprèsavoir
vendu Captain Train, le cofondateur deMemo Bank

estencoreaujourd’hui sollicité en tantqu’expert
de la vente en ligne debillets de train. «Même si je

nesuis plusdu sérail, je reçoisavec plaisir ceuxqui
me demandentconseil surcesujet.» Réfléchissez

àcequevouspouvez offrir. Dutemps et de l’écoute?
«Il n’en fautparfois pasplus»,décomplexe Isabelle

Sthémer. De l’expertise, des références,desrecom-

mandations, de l’information pertinente,un retour

d’expérience, un encouragement ?Nousavons tous

desressourcesàpartager!

Tony Jazz, lui, n’attend pasforcément quel’on ait

recoursàlui.»Je me rappelleau bon souvenir des
gens.»S’il croise unprofil intéressant, il sesouvient

que tel membre deson réseauestàl’affût d’un talent

decette trempe et lui envoie spontanément le
contact. Ou encore,au détour de la visite d’une
bibliothèque antiqueenGrèce où il passeses
vacances, il envoie unephoto à cette fan delittéra-

ture aveccecommentaire : «Tuadorerais !» «Comme

dans unefamille, on pense auxautres», confie-t-il.

Ayez ceréflexe. Si, par exemple, vousavezdesinvi-

tations ensurpluspour le salon professionneldu
moment,proposez-les àvos contacts.

Exprimezclairement
votredemande

Combien de fois vous a-t-on proposé,entredeux
petits fours, devous envoyertel contact sansque
cela seconcrétise ? «Dansunréseau,90% despro-

messes nesontpas tenues»,évalue Isabelle Sthémer.

D’où l’importance d’exprimer précisément vos

attentes. «Assumez-vouscommeétant en recherche»,

abondeGuila Clara Kessous.Une fois la confiance

nouée,il faut oser demander.Dites, par exemple,

sansdétour : «Jerencontre tel problème. J’aicherché

partout la solution. Je pense quevous avezles clés

pour le résoudre.Pouvez-vous m’aider ?»Dans un
ouvrage collectif Vous êtesuniques,montrez-le

(Hachette Pratique, 2022), les experts deWelcome

to theJungleconseillent de proscrire les formules

évoquant un manque deconfiance, du genre«je ne

vousprendrai que deuxminutes» : vous vousmettez

ainsi dansla posturedu boulet qui va faire perdre
un temps précieux àsoninterlocuteur.Il estpréfé-

rable d’annoncer clairement vos besoinsd’un «je

vous prends deux minutes».De la mêmefaçon,
bannissezle «je seraisplus queravi·ed’échanger
avecvous». Reformulezenmode bénéfice réci-

proque : «Nous avons beaucoupdechosesànous
dire.» Ou bien: «Jesuis certain·equenousgagne-

rions à nousrencontrer.»Vous l’avez compris, le

réseau,c’est un échange.Pasun jeu depouvoir. C
ParChristine Halary
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