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Le Business Networking, c’est beaucoup plus que de serrer des 
mains et de distribuer sa carte de visite. Il s’agit avant tout de 
bâtir sa force de vente gratuite. C’est autant une approche de 
«  fermier  » qu’un savoir-faire de «  chasseur  ». Le secret de la 
réussite consiste à cultiver méthodiquement des relations avec 
d’autres professionnels du business pour s’aider mutuellement à 
développer les affaires des uns et des autres.
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Préface

Réseauter, 
c’est bon pour le business

Le Networking ne sert pas qu’à retrouver un bon job ou progresser 
dans sa carrière. Il constitue aussi une arme remarquablement 
efficace pour développer ses affaires et optimiser la croissance de 
son business.
Et, bonne pioche, c’est un des outils les moins connus du déve-
loppement commercial !
Le Business Networking signe la fin de l’insupportable monopole 
de l’«  appel froid  ». Utiliser les techniques du Réseautage d’af-
faires pour la première fois, c’est comme découvrir le feu pour 
l’homme des cavernes. C’est la formidable révélation que :

•	 �la prospection commerciale n’est pas une interminable 
suite d’appels téléphoniques auprès d’inconnus qui vous 
raccrochent plus ou moins poliment au nez ;

•	 �l’appel chaud est tellement plus facile et efficace… qu’on se 
demande pourquoi on n’y a pas pensé plus tôt !

C’est aussi comprendre que, plus qu’un ensemble de techniques, 
le Business Networking constitue un art subtil, une posture diffé-
rente, un état d’esprit particulier et une réelle philosophie de vie.
L’heure a sonné de faire partager à quelques super- 
privilégiés – VOUS, les heureux acheteurs de cet ouvrage nova-
teur –, les meilleures pratiques et les secrets du Networking orienté 
développement d’affaires.
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Ce livre a pour objectif de conférer aux dirigeants, commerciaux, 
consultants, professions libérales, etc. soucieux de développer 
leur chiffre d’affaires un avantage compétitif imparable face à 
leurs sympathiques mais néanmoins âpres compétiteurs.
Cet ouvrage se divise en trois parties proposant respectivement 
dix clés, dix exemples de cartographie réseau et dix outils.
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Introduction

Le Networking 
au cœur du business

Le Réseau, arme méconnue des affaires

Le Réseautage est une démarche étonnamment efficace dans le 
monde des affaires, pour peu qu’elle soit bien comprise et bien 
utilisée, car vos futurs clients préfèrent toujours vous connaître 
via la recommandation d’une relation à laquelle ils accordent 
leur confiance. En d’autres termes, s’ils viennent à vous grâce aux 
conseils d’une personne considérée comme « sûre », vous bénéfi-
ciez, dès le premier rendez-vous, d’un avantage déterminant pour 
les convaincre de travailler avec vous.
Mais, pour réussir dans le Business Networking, il vous faut obli-
gatoirement quitter l’amateurisme du « réseauteur du dimanche » 
et professionnaliser votre démarche. Il convient donc de com-
prendre et d’intégrer les règles du jeu et les techniques du Networ-
king avant de vous lancer dans ce qui va bouleverser votre vision 
des affaires. Il est également indispensable de vous entraîner 
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sérieusement et régulièrement pour obtenir, dès le début de 
votre activation, des résultats tangibles. Et, bonne nouvelle, vous 
constaterez que, en matière de Réseautage, il est possible – et très 
fortement recommandé – de progresser.

L ’appel froid a vécu, 
vive l’appel chaud !
Depuis l’homme de Cro-Magnon, l’approche commerciale se 
caractérise par un usage intensif de l’appel froid. Qu’est-ce que 
l’appel froid ? C’est contacter, sans le connaître, un individu, iden-
tifié comme une cible intéressante. Pour le commun des mortels, 
ce type d’appel procure à peu près le même plaisir qu’une convo-
cation impromptue de son inspecteur des impôts. L’appel chaud 
change tout  ! Simplement parce que la prise de contact se fait 
grâce à la recommandation d’un connecteur bienveillant. C’est 
donc la meilleure façon de mettre en relation deux personnes qui 
ne se connaissent pas et leur permettre de faire affaire ensemble 
si le besoin de l’un correspond à l’offre de l’autre. Voilà pourquoi 
le Business Networking est une approche simple et révolutionnaire 
pour développer et fidéliser sa clientèle : simple, parce qu’elle est 
fondée sur le bon sens  ; révolutionnaire, parce qu’elle n’est pas 
connue et donc pas utilisée.

Réseau et Networking

En France, le terme « réseau » est entaché de connotations néga-
tives. II est encore trop souvent assimilé à des pratiques occultes, 
voire louches. On l’associe ainsi à la drogue, à la mafia, à la pros-
titution, quand ce n’est pas au simple piston. La presse écono-
mique parle de plus en plus souvent des réseaux : le réseau de tel 


