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Tirer profit de son
réeseau professionnel



Tirer profit de son réseau professionnel

Le réseau professionnel prend une place
toujours plus importante dans le quotidien
du dirigeant qui a fréequemment I'opportu-
nité d'y avoir recours, et notamment lors
des phases de recrutement, a travers la
cooptation. Encore faut-il pour cela pou-
voir disposer d'un réseau professionnel
d'influence.

1. Le recrutement par cooptation

Appelé aussi " recrutement par recommandation " ou en anglais " crowd recruiting ", le recrutement par cooptation dé-
signe le recrutement qui s'opére parmi les membres d'un ou plusieurs réseaux professionnels. Les dirigeants ont de
plus en plus recours a cette méthode qui permet :

. le recrutement d'une personne qui n'est pas un illustre inconnu et qui est censée présenter des gages d'efficaci-
té et d'engagement ;

. un gain de temps dans le processus de recrutement ;

. une réduction des codts de recrutement.

Le recrutement par cooptation constitue donc une méthode qui présente assez peu de risque pour le recrutement.
Pour autant, elle ne peut remplacer totalement les processus plus traditionnels de recrutement. Le recrutement par
cooptation est en général utilisé en amont ou de maniére complémentaire aux autres canaux de recrutement.

Par définition, la mise en place de ce recrutement par cooptation doit se faire dans un cercle restreint et non pas de
maniéere totalement publique. Il s'agit de cibler les membres de son réseau professionnel ayant le plus de potentiel au
regard de la fiche de poste et de les contacter, de facon collective ou individuelle, via le canal de communication le
plus adapté (téléphone, email, réseaux sociaux, etc.).

2. Etre efficace tout en sachant préserver son temps

Que ce soit dans cette problématique de recrutement ou dans un autre domaine, utiliser son réseau efficacement,
c'est pouvoir s'en servir a bon escient et rapidement. Pour avoir a sa disposition un réseau professionnel tres utile,
il faut y passer du temps au quotidien et sur le long terme. D'un autre c6té, il est impossible pour un dirigeant de se
perdre dans un réseautage interminable et stérile. Dans l'optique de cibler au mieux les éléments du réseautage qui
pourront répondre aux besoins, il est important de planifier et prioriser :

. sa présence aux événements ;

. ses démarches de prise de contact et relance ;

. ses réponses aux sollicitations ;

. ses autres échanges avec son réseau (blog professionnel, mise a jour de profil professionnel, etc.) ;

. les nouvelles personnes a contacter (selon des critéres de poste, d'influence, de qualités professionnelles et per-
sonnelles).

3. La mise en place d'un réseau d'influence

Le réseau professionnel ne doit pas étre une perte de temps mais un facilitateur. Sa construction, son entretien et son
développement doivent se faire dans cette logique. Pour un dirigeant, le réseau professionnel doit étre synonyme de
réseau d'influence. Il doit lui permettre de se former et de profiter de I'expertise de chacun des membres de son ré-
seau, mais toujours en mettant davantage I'accent sur les personnes influentes. En donnant la priorité a celles-ci, le
chef d'entreprise va batir un réseau de plus en plus influent qui doit lui donner un pouvoir plus important dans tous les
domaines et notamment :

. dans ses prises de décisions ;
. dans sa recherche d'informations et de personnel compétent ;
. en matiere de visibilité ;
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. en matiére de lobbying.
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Comment créer son réseau pro-
fessionnel

1. L'importance de réseauter

Les dirigeants hésitant a se lancer dans la construction d'un réseau professionnel évoquent trés souvent un manque
de temps a consacrer a cette pratique. L'erreur est de considérer |le réseautage comme une perte de temps. Il s'agit
en fait d'un investissement d'une partie de son emploi du temps pour son avenir.

Se créer un réseau professionnel permet entre autres :

. d'étre au courant d'opportunités d'affaires et de carriére ;

. de faire gagner de la visibilité a sa société et a sa propre personne ;

. d'avoir accés a une plus grande source d'informations dans son secteur d'activité mais également dans d'autres
secteurs ;

. de se former par I'échange d'expériences ;

. d'éviter le traditionnel isolement du chef d'entreprise.

2. Un réseau professionnel qui se base sur le réseau personnel

La construction de son réseau professionnel démarre a partir de son réseau personnel déja établi. Les gens tres
proches et les connaissances forment une premiére base intéressante dans laquelle il est possible de puiser des pre-
miers contacts professionnels.

Il peut s'agir :

. de la famille (des parents au sens large a la famille plus lointaine) ;

. des amis proches et des copains moins intimes ;

. des camarades et professeurs rencontrés pendant les périodes d'enseignement et d'études ;

. de I'ensemble des connaissances cotoyées dans ses activités sportives, ludiques, intellectuelles et associatives ;
. des autres relations de proximité (voisins, médecins, commercants, etc.).

3. Une stratégie de réseautage a la fois large et ciblée

Réseauter pour réseauter ne suffit pas. Pour se construire un réseau de qualité, il est nécessaire d'adapter sa re-
cherche de contacts en fonction de ses besoins et de son profil professionnel. Son réseau professionnel devra étre
trés organisé :

. selon son secteur d'activité professionnelle ;
. selon la taille, le poids et I'évolution future espérée de son entreprise ;
. selon sa localisation géographique.

Il est trés important de bien identifier ses besoins en termes de contacts professionnels afin de pouvoir cibler en
conséquence les réseaux auxquels participer. Néanmoins, il ne faut pas se laisser enfermer dans une vision égoiste
du réseautage. Qu'il soit réel ou virtuel, celui-ci s'inscrit dans une relation d'échanges. Le réseau professionnel doit
se créer de facon large, avec a la fois des personnes qui possédent des profils similaires aux notres, et d'autres per-
sonnes aux profils différents mais complémentaires.

4. Des rencontres physiques aux réseaux sociaux professionnels

Depuis I'explosion des réseaux sociaux en ligne, réseauter se conjugue aussi bien sur Internet que dans le monde
réel. Pour autant, négliger les rencontres physiques serait une erreur, tant le contact visuel reste un élément essen-
tiel de la communication. Un réseau professionnel va donc se construire a la fois a travers des échanges réels (ren-
contres physiques) et virtuels, en ciblant les supports les plus @ méme d'amener a des rencontres intéressantes :
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. les cocktails d'affaires appelés également parfois " networking " ;

. les diners d'affaires ;

. les autres événements organisés par des organisations professionnelles (fédérations professionnelles,
chambres de commerce, etc.) ;

. les autres événements organisés par des associations (employeurs, anciens éléves, etc.) ;

. les réseaux sociaux professionnels en ligne (LinkedlIn, Viadeo, etc.) ;

. les réseaux en ligne généralistes (Facebook, Twitter, etc.) ;

. les réseaux en ligne spécialisés dans un secteur d'activité (forums de discussion, listes de diffusion, etc.).
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Comment utiliser son réseau
professionnel

1. Bien organiser son réseau professionnel

Un réseau professionnel ne peut étre efficace que s'il est bien organisé. Avec les nombreux événements de réseau-

tage organisés et l'importance prise par les réseaux sociaux sur Internet, le nombre de contacts professionnels réali-
sés peut exploser en peu de temps. |l est ainsi primordial de classer régulierement les données collectées via des lo-
giciels ou des applications spécialisées. Ces outils permettent de rassembler en un méme endroit facile d'acces :

. ses cartes de visite ;
. ses contacts téléphoniques ;
. les profils de ses contacts sur les réseaux sociaux en ligne.

A établir de préférence avec comme premier critére d'organisation la profession ou le secteur d'activité de chacun des
membres du réseau, ce classement doit permettre de trouver rapidement qui, parmi ces membres, doit étre contacté
selon le besoin du moment.

2. Savoir activer I'ensemble de son réseau

Si un réseau professionnel organisé permet de cibler rapidement qui pourra répondre a des besoins spécifiques, |l
peut arriver d'avoir besoin de contacter I'ensemble de ses contacts a la fois. Cela peut étre le cas par exemple lorsque
I'on vient de rédiger une offre d'emploi pour son entreprise et que I'on souhaite d'abord la faire circuler a l'intérieur de
son réseau professionnel. Il est alors intéressant d'avoir mis en place des outils permettant de contacter rapidement la
totalité des membres de son réseau. La solution la plus pratique est d'utiliser Internet puisqu'il est I'outil de communi-
cation permettant d'atteindre le plus de personnes en un minimum de temps. Il est ainsi possible de contacter sa base
rapidement via :

. un réseau social professionnel (LinkedIn, Viadeo, etc.) ;
. une liste de diffusion professionnelle établie depuis son logiciel de messagerie ;
. un blog professionnel que I'on a créé, alimenté et communiqué a son réseau.

Contacter de maniere exhaustive sa base professionnelle est également utile lorsque I'on a du mal a cibler quel est
l'interlocuteur idéal pour un besoin particulier.

3. S'impliquer dans son réseau professionnel et faire preuve d'ouverture

L'utilisation de son réseau professionnel demande une implication conséquente dans le réseautage. Il est en effet dif-
ficile de demander une information ou un service de grande ampleur a quelgu'un que I'on n'a vu qu'une seule fois. La
présence réguliere a des événements de networking ainsi que la sollicitation fréquente, sans étre excessive, de son
réseau professionnel permettent de le garder actif et ouvert a ses propres demandes.

Dans la méme logique, la pleine utilisation d'un réseau professionnel n'est possible que s'il a été bati et entretenu de
maniére désintéressée. La curiosité, le tissage de liens et I'aide professionnelle envers les autres membres sont au-
tant d'ascenseurs vers un réseau professionnel efficace. Feindre le désintéressement est également une solution,
mais celle-ci est & double tranchant.
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Comment entretenir son réseau
professionnel

1. Réseauter pour maintenir le lien avec les membres de son réseau professionnel

Rester en contact avec les membres de son réseau est primordial pour conserver la possibilité d'obtenir des réponses
positives et rapides au moment ou I'on en a besoin. Il est possible de maintenir le lien avec I'ensemble de ses rela-
tions sans pour autant y perdre un temps inconsidéré. Selon I'importance donnée a chacun des membres, une reprise
de contact avec les membres de son réseau peut se faire :

. par mail pour simplement prendre des nouvelles ou envoyer une information (article de presse, parution d'une
offre d'emploi, sortie d'un ouvrage, etc.) que I'on pense pertinente pour son interlocuteur ;

. via un message (sms, mail, réseaux sociaux, etc.) a I'occasion de la nouvelle année ou de l'anniversaire de la
personne puisque, désormais, les anniversaires sont trés souvent communiqués sur les réseaux sociaux ;

. par une invitation a déjeuner ;

. a travers la possibilité d'aller a deux ou a plusieurs membres de son réseau a un événement de networking ;

. par un coup de téléphone.

2. Veiller a sa cyber-réputation a travers les réseaux sociaux professionnels

Réseauter en ligne pour entretenir son réseau " virtuel " est tout aussi important. En tant que dirigeant, une activité
davantage accrue sur les réseaux sociaux professionnels, du type LinkedIn et Viadeo, que sur les réseaux généra-
listes, comme Facebook et Twitter, a un meilleur impact.

Le simple fait de mettre régulierement a jour son profil, et de le compléter au fil de ses expériences professionnelles,
montre un certain dynamisme. A coté de ¢a, il est important de continuer & agrandir son réseau en ligne en multipliant
les contacts, tout en conservant une démarche sélective dans sa recherche.

3. Continuer a développer son réseau professionnel

A partir du moment ol le réseau commence a tenir une place importante dans la vie professionnelle, il est plus facile
d'avoir quelques réflexes pour le faire vivre au quotidien. Chaque sortie faite dans le cadre de son travail ou dans un
cadre personnel peut devenir une opportunité de développer son réseau professionnel. Réseauter, c'est savoir re-
bondir d'un réseau a un autre au gré de ses activités professionnelles mais également personnelles, afin de toujours
agrandir son cercle relationnel.

Développer son réseau professionnel ne sera possible qu'en continuant d'adopter un comportement professionnel,
amical et utile avec les membres actuels de son réseau. Chaque attention compte et il est de bon ton de demander
régulierement aux personnes de son réseau ou elles en sont professionnellement et si elles ont des attentes particu-
lieres en ce moment. Une fois un besoin professionnel ciblé, il est plus facile d'y répondre en donnant un contact ou
une information rendant service. Sur la durée, une relation de " donnant-donnant " doit s'installer et profiter a chacun
des membres du réseau qui, satisfaits par ce cercle professionnel, vont I'élargir naturellement en y incorporant des re-
lations a eux.
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