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Introduction

Choisir entre Networking
et Not Working

Aujourd’hui, dans votre vie professionnelle, vous avez le choix
entre « Networking » ou « Not Working ». Car le temps des
carrieres « 4 la papa » est révolu. L'époque ou 'on effectuait
tout son parcours professionnel dans une seule et unique
entreprise appartient au passé, hormis pour quelques rares
mammouths fascinés par une retraite prochaine. Les carrieres
modernes deviennent mouvementées, pour le meilleur et pour
le pire. Qu'on le veuille ou non, nous vivons dans un monde
de compétition ou l'avenir est illisible, les trajectoires indivi-
duelles restent aléatoires et les compétences professionnelles
deviennent rapidement obsolétes. Andrew Grove, fondateur
d’Intel, s’en est fait I’écho : « Votre carriere, littéralement, c'est
votre affairve. Vous en étes U'unique propriétairve. Vous avez un seul
salarié : vous-méme. Et, en prime, vous étes en concurrence avec des
millions d'autres salariés sur toute la surface du globe. »

Croire que sa carriere est assurée parce que l'on dispose d'un
savoir-faire technique ou d’un dipléme ronflant est une faute,
sanctionnée par un carton jaune. Aujourd hui, il s’avére fonda-
mental d’acquérir une compétence complémentaire : celle
du Réseau relationnel. En d’autres termes, sans la maftrise et
I'exercice régulier du Networking, vous ne mettrez pas toutes les
chances de votre c6té pour atteindre votre objectif profession-
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nel, quel qu’il soit. En tant que professionnel du pilotage de
carriere, si je devais citer une seule caractéristique commune a
toutes les personnes ayant réussi, je dirais sans hésitation qu’il
s’agit de la capacité a créer et a entretenir un réseau.

Si vous n’étes pas persuadé par ce que vous venez de lire, ce livre
arrive a point nommé dans votre vie pour vous en convaincre.

Balayer les a priori

Avant de parler de Networking, il est capital de tordre le cou
une bonne fois pour toutes a quelques idées fausses sur le sujet.
En premier lieu, il faut bien comprendre que le Réseau n’a rien
a voir avec le « piston ». En effet, pistonner quelqu'un consiste
a imposer cette personne sans tenir compte de ses compétences.
Cette pratique s’appliquait au temps du service militaire, ot
certains « appelés » se faisaient pistonner pour décrocher les
quelques rares postes intéressants ou, le plus souvent, se faire
affecter pres de leur domicile. Dans le monde du travail, le
piston est un exercice dangereux pour celui qui impose un
incompétent, tout comme pour celui qui l'accepte. Or, comme
nous le verrons, le réseau ne fonctionne qu’en prenant appui
sur un socle de compétences professionnelles a jour et sur la
notion de confiance.

Il convient également de bien distinguer Networking et arri-
visme. Larrivisme « politique » consiste a utiliser — voire
manipuler — ses différents contacts dans son seul intérét
personnel. Derriére ce concept, on retrouve une forme de jeu
personnel et d’égoisme qui, quelquefois, conduit a la réus-
site mais, le plus souvent, meéne a I’échec et a I'isolement. Le
Réseautage s’inscrit dans la durée et nécessite d’instaurer un
esprit « donnant donnant » pour pouvoir fonctionner effica-
cement. Le politique complote, trahit et tue le cas échéant ;
le metworker construit, noue et entretient des liens durables.
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Il s’intéresse aux autres non seulement pour ce qu’ils peuvent
lui apporter, mais aussi pour ce que lui peut leur apporter.
Le politique n’est que calculs, le réseauteur évolue principale-
ment dans le don et I'échange.

D’autres mythes persistent, tels que « Vous devez connaitre beau-
coup de personnes pour faive du Résean » ou « Connaitre un maxi-
mum de personnes compensera votre manque de compétences ». Nous
leur ferons un sort dans les pages qui suivent. Gardons a l'es-
prit que le Réseautage désigne une création intentionnelle et
stratégique de liens durables et utiles entre des personnes qui
trouvent un intérét a coopérer et a s’entraider, dans le cadre
d’objectifs personnels clairement définis.

Distinguer Réseau et réseaux

Beaucoup de néophytes font la confusion entre le Réseau et les
réseaux alors que cette distinction est capitale. Lorsque 'on
parle du « Réseau » avec un grand R, il s’agit du réseau que tout
un chacun possede et peut élargir. En revanche, les « réseaux »
représentent toutes les communautés existantes et organisées,
telles que les associations d’anciens éléves ou professionnelles,
qu’un individu peut ou non intégrer en fonction de critéres
plus ou moins contraignants. Lorsque 'on parle de Réseau, il
est également important de faire la distinction entre « réseau
salon de thé » et « réseau efficace ». Le premier est une activité
sympathique et peu productive, le deuxieme une démarche
professionnalisée, un réel investissement dont les résultats sont
tangibles et mesurables en fonction d’un objectif déterminé.

Le Réseau fournit trois avantages concurrentiels :
e une information personnalisée et de qualité ;
e [acces a une palette élargie de compétences et de talents ;

e le pouvoir d’'influencer les personnes et les événements.
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Linformation constitue la monnaie d’échange du Réseau.
Elle complete les données accessibles a tous, viz les moyens
modernes de communication. En ce sens, le Réseau constitue
un partage d’informations utiles entre individus, groupes ou
institutions.

Lacces aux talents et aux compétences permet de régler la
plupart des problémes insolubles pour I'individu isolé ou alors
d’accélérer et d’optimiser la solution que l'on aurait pu appor-
ter soi-méme.

Enfin, le pouvoir d’influence — dans I'acception positive du
terme — est capital pour accompagner le pilotage de sa vie
professionnelle vers le but que I'on s’est soi-méme fixé.

Devenir visible et lisible

Avez-vous envie de jouer le role de I'homme invisible ?
Dans le monde du travail, beaucoup de personnes de grande
qualité se complaisent dans ce rdle fort répandu. Lorsqu’elles
se réveillent, il est souvent trop tard et le poison de I'ano-
nymat a déja produit son effet mortifere sur leur carriére.
Lactivation du Réseau en constitue le meilleur antidote en
permettant d’exister et d’étre visible dans la sphere profession-
nelle. Si vous étes le meilleur expert de votre profession mais
que personne ne le sait, vous risquez de finir en chaussons et
robe de chambre, scotché a votre téléviseur a regarder Inspectenr
Derrick en boucle, matin, midi et soir.

En interne, la visibilité aide votre hiérarchie, vos pairs, vos
collegues et votre équipe a distinguer, apprécier et reconnaitre
vos mérites. A I'externe, cela permet au marché, a la concur-
rence, aux chasseurs de tétes et aux éventuels recruteurs de
suivre I'évolution de votre parcours professionnel. Car le Réseau
constitue désormais la meilleure garantie d'un emploi pour les
cadres supérieurs et les dirigeants. Les spécialistes américains
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du pilotage de carriére le disent trés justement : « Plus vous
avez de connexions, plus vous étes recherché. Et vice versa. » Si le
Réseau n’assure pas le succeés d’une carriére, son absence vous
garantit I'échec. Entre deux professionnels qui possédent les
mémes compétences et le méme potentiel, on choisira toujours
celui montrant la meilleure capacité a créer et a entretenir de
bonnes relations avec les différents services et managers de
I'entreprise et avec les acteurs extérieurs a celle-ci.

Adheéerer aux valeurs du Réseau

Le Réseau consiste a cultiver des relations productives dans un
cadre professionnel et de business. Il s’appuie sur des valeurs
de partage, de bienveillance, de solidarité et d’entraide.

Le partage concerne I'information. Le Réseau se fonde sur un
échange d’informations permettant aux individus d’étre au
courant de ce qui se passe ou de savoir ou trouver rapidement
les données qu’ils recherchent.

La bienveillance constitue une valeur clé du réseau. Elle
consiste a vivre la relation avec 'autre en ayant a coeur de ne
pas heurter ou blesser.

La solidarité, elle, s’exprime par le fait évident que l'on est
plus fort a plusieurs que tout seul, et qu’il est plus facile de
répondre aux exigences de la vie professionnelle moderne en
s’entourant d’alliés, d’informateurs et de conseillers a sa dispo-
sition. Car malgré toute votre intelligence et votre immense
talent, vous ne pourrez pas atteindre votre objectif tout seul.

Lentraide, enfin, complete le tableau puisque le Réseau vit par
et pour elle : aujourd’hui, jaide quelqu'un et peut-étre aura-t-
il 'occasion de me donner un coup de main dans 'avenir.
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La sérendipité au ceeur du Réseau

Le terme peu usité de « sérendipité » se définit comme lart
de découvrir, inventer, créer ou imaginer quelque chose sans
I'avoir précisément cherché. C’est le concept du hasard heureux
qui sourit a I'ceil aiguisé du chercheur qui trouve autre chose
que ce qu’il cherchait.

La sérendipité représente un état d’esprit qui ne fonctionne
que si 'on se fixe un objectif précis. Elle exige une attitude
mentale axée sur la détermination, la curiosité, 'effort et la
patience. Elle permet d’avoir acces a des connaissances et a des
débouchés nouveaux.

La sérendipité se situe au coeur d'une activation Réseau réussie.

Ses effets sont puissants et ses exemples de succes innom-
brables. Elle développe une forme de sagacité qui permet de
donner du sens a un événement imprévu et a saisir des oppor-
tunités qui resteraient invisibles a I'esprit non préparé. Le bon
networker reste a 'affic de toute nouvelle occasion de contact
dans le cadre de I'objectif qu’il s’est fixé, mais sait aussi profi-
ter des imprévus pour générer de nouvelles rencontres, de
nouvelles alliances et bénéficier d’informations pertinentes.

Réseauter, une question de posture

Réseauter ne se résume pas a distribuer ses cartes de visite a
n’importe qui et en n’importe quelle occasion. Il s’agit d’une
démarche réfléchie qui requiert, dans son activation, une véri-
table professionnalisation. A ce titre, il convient d’adopter une
véritable posture Réseau. Celle-ci se caractérise par :

e une ouverture d’esprit, a l'autre, a la différence ;

e une réelle curiosité d’apprendre et de rencontrer ;
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e un véritable golit pour 'humanité et pour l'aide et la
solidarité ;

e un grand respect de l'individu et de la communauté ;

e une volonté de toujours progresser.

On reconnait le bon réseauteur a sa facon de vivre et de nouer
ou de renouer des liens avec des personnes différentes. Il pense
aux autres avant de penser a lui et propose souvent son aide
avant qu'on ne la lui demande. C’est un connecteur-né dans
la mesure ou il aime mettre en contact des personnes qui ne
se connaissent pas mais qui ont tout intérét a se rencontrer
pour coopérer. 11 sait prendre des nouvelles de ses contacts et
répond toujours présent quand on a besoin de lui. Ses qualités
relationnelles ne 'empéchent pas de savoir dire non lorsqu’il
le faut, mais son refus est toujours assorti d’une explication.
Et lorsqu’on lui envoie quelqu’un, on a la certitude qu’il nous
fera confiance et recevra cette personne. A nous simplement de
lui adresser des gens a bon escient et de ne pas le submerger
de demandes.

Pas tous égaux devant le Réseau

Dans le monde merveilleux du Réseautage, disons-le criiment :
I'égalité n’existe pas. Certains sont des réseauteurs-nés, tels
des Obélix tombés dans la marmite quand ils étaient petits,
et excellent naturellement dans cet art difficile. Ils représen-
tent environ 10 % de la population adulte. De l'autre coté
du spectre se nichent les réfractaires — a peu prés 15 % du
total — qui, quoi que l'on fasse, n’ont pas leur « disque dur »
formaté pour le Nerworking. Au centre, se trouvent les autres,
ceux sans inclination particuliére ni aversion déclarée vis-a-
vis du Réseau. C’est cette population qui a le plus a gagner a
appliquer la stratégie du Réseautage.



