
Module  6   LE RÉSEAUTAGE



Le réseau trouve son origine, son utilité,


sa raison d’être dans une constante humaine:

    La tribu ! Calan

   Votre réseau de contacts regroupe les gens que vous connaissez directement tels que vos connaissances personnelles, vos contacts professionnels ainsi que par exemple des membres d’associations professionnelles ou de groupes sociaux que vous fréquentez.

LE RÉSEAU DE CONTACTS

On qualifie les contacts directs de contacts de 1ère  génération. Votre réseau de contact comprend également les personnes qui vous sont référées par vos contacts directs, on les appelle les contacts de 2ième génération.   
Nous vivons tous en réseau……sans le savoir. 
Le dimanche en famille, dans nos soirées entre amis, avec nos voisins et nos collègues, chacun d’entre nous entretient son propre cercle de relations et, c’est ce qui nous permet d’être au courant, de recevoir des nouvelles, de s’échanger conseils et avis.   Il ne s’agit pas que de l’Internet (Facebook etc.).

Un carnet d’adresses n’est pas un réseau.

Dix mille noms sur un carnet d’adresses, cela ne suffit pas à constituer un réseau.  Même si un réseau est toujours en fonction, des relations que j’ai nouées et des gens que je connais, si j’ai vécu enfermé dans une tour d’ivoire sans jamais rencontrer personne, comment pourrai-je un instant parler de mes réseaux? Voilà pourquoi tout travail personnel sur la constitution d’un réseau commence nécessairement par l’obligation de connaître et de mesurer objectivement son propre potentiel relationnel.

C’est au moment de la recherche d’emploi/contrat/débouché que le réseau s’avère le plus indispensable.
C’est un réflexe naturel : tout le monde fait appel à ses relations pour trouver du travail. Et l’on sait que bon nombre de recrutements/dépistages s’effectuent sans qu’il y ait eu publication d’une petite annonce. Trouver un contrat ne s’effectue pas forcément par des appuis importants, mais souvent par l’information sur les besoins d’une nouvelle production, compagnie, collectif d’artistes en période de création. 

Entretenir son réseau

Gérer sa carrière c’est aussi construire et entretenir son réseau d’information
La première étape est l’élaboration d’un projet professionnel. Mais une fois que  ce projet est élaboré, il faut le vendre. C’est alors qu’intervient le réseau. «On est capable d’appréhender cette idée de réseau que lorsque l’on parvient à prendre du recul par rapport à soi-même, lorsqu’on cesse d’être simplement un demandeur d’emploi et que l’on est entré dans une démarche de construction de projet.» 

La technique du réseau est simple. Elle consiste à décrocher son téléphone et demander un rendez-vous à quelqu’un pour lui exposer son projet. Ce qui est moins simple, c’est de surmonter tous les freins psychologiques qui empêchent d’engager ce mode de relation; que vais-je lui demander?  De quoi aurai-je l’air?   D’où l’importance d’avoir bâti une offre de service solide et surtout d’être certain de sa valeur ajoutée.

Ce n’est pas votre réseau de départ qui compte, c’est votre capacité à le développer. Il faut partir de vos connaissances. C’est le réseau primaire. Il faut ensuite se concentrer sur sa cible : je connais quelqu’un…. qui va m’aider à atteindre la bonne personne.

Priorité à l’information

L’objectif du réseau c’est l’information. Travailler en réseau c’est fournir et recevoir de l’information. Dans les deux sens : pour recevoir une information ou faire passer l’information, par exemple, que vous êtes disponible. Solliciter l’une de vos connaissances pour obtenir d’elle une information sur une production, un metteur en scène, une directrice artistique, une information de casting, un élément de profil, un contact intéressant, sur le contenu du travail, la méthode de travail, les futurs projets… ne vous aliénera jamais vos appuis!

5 règles d’or pour jouer la carte réseau dans votre carrière

Anticipez 

Échangez







Donnez pour recevoir

Privilégiez l’ouverture

Priorité à l’information
Stratégies

Avez-vous obtenu certains contrats  grâce à des contacts? On comprendra l’importance de faire circuler l’information. Tout d’abord en ayant son dossier d’artiste (CV, photos, cartes d’affaire) prêt. Ensuite  en parlant de ce dont vous êtes à la  recherche (contrats, financement, partenaires). 

Il est essentiel de sensibiliser votre entourage à votre recherche de contrats. Pour réussir cette démarche, il faut d’abord vous débarrasser de certains mythes, de certains préjugés : 

· Il n’est pas nécessaire qu’une personne travaille dans votre domaine pour vous. aider; il suffit qu’elle vous mette en contact avec une personne bien placée;
· Vous ne quêtez pas, vous ne vous abaissez pas, vous ne vous rendez pas ridicule en faisant connaître votre situation. les gens savent qu’il n’est pas facile de chercher un emploi; Les gens ne seront pas ennuyés de votre demande. Si les rôles étaient inversés, le seriez-vous?;
· Demander de l’aide n’est pas une preuve de faiblesse; cela démontre du courage…;
· Les gens qui vous entourent ne savent pas ce que vous cherchez précisément et ne vont donc pas nécessairement penser à vous s’ils ont connaissance d’une possibilité d’emploi dans votre domaine. Savez-vous exactement ce que font les gens qui vous entourent?
Et n’oubliez pas
Remerciez votre interlocuteur et prévoyez ensemble une rencontre prochaine. Tenez-le au courant des changements dans votre vie professionnelle, et demandez-lui quels sont ses projets. Cette façon d’entretenir vos relations ne peut que favoriser la bonne marche de votre carrière.

Types de contacts:

Évidemment, plus vous contacterez de personnes, plus vous multiplierez vos chances d’obtenir des pistes d’emploi. Chacun regarde autour de lui et vous informe des possibilités. Faites appel à vos contacts et à leurs conseils, et prenez des renseignements sur les entreprises qui embauchent, les projets de création qui se trament en coulisse : 

(1) Les connaissances personnelles

· La parenté au complet;
· Compagnons d’études (voir vos « bottins » d’étudiants);
· Compagnons d’activités culturelles et récréatives ou sportives.
· Anciens professeurs;
· Votre médecin, votre dentiste, votre agent d’assurances, votre banquier;
· Compagnons de voyage;
· Les connaissances plus éloignées : personnes rencontrées à une première, un événement, un « party », les amis de vos amis, etc.
Ne pas négliger les personnes âgées : leurs enfants sont souvent en position d’embaucher!

(2) Associations professionnelles et réseaux/clubs sociaux
· Membres d’associations;
· Gens rencontrés lors de conférences, colloques, congrès, assemblées générales : demandez des cartes d’affaires;
· Membres de clubs sportifs et de groupes sociaux;
· Membres de commissions scolaires ou de comités de tous genres où vous êtes impliqué.
(3) Les contacts professionnels :

· Collègues de travail;
· Gens avec qui vous étiez en relation dans le cadre d’un emploi : clients (si c’est éthiquement possible), fournisseurs, collaborateurs, sous-contractants, etc.;
· Contacts politiques;
· Anciens supérieurs.
Contacts de « 2e génération »

Lors de vos appels au réseau, vous tenterez d’obtenir de vos connaissances qu’ils vous mettent en contact avec d’autres personnes. Ces personnes seront vos contacts de « 2e génération ». 

EXERCICE 1 :
Sur une grande feuille blanche (11 x 17) ou sur votre ordinateur, avec des photos, des stylos, dessinez votre réseau.  Brainstorming, jetez sur papier les composantes de votre réseau à ce jour. Illustrer vos réseaux que ce soit académique / professionnel / personnel. 




Vous 

Partez du centre de la page. (20 minutes).

EXERCICE 2 :
votre réseau  IMMÉDIATS  (5 personnes)

	Noms
	Téléphone
	Courriel
	Dates
	Infos

Obtenus

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


EXERCICE 2  (suite)
votre réseau  2e génération  (5 personnes)

	Noms
	Téléphone
	Courriel
	Dates
	Infos

Obtenus

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


L’appel au réseau
Une fois que vous avez un bon portrait de votre réseau, il faut préparer le message que vous transmettrez. Pour que votre demande soit prise au sérieux, elle doit être claire et bien organisée. 

Nous utiliserons le modèle de l’appel téléphonique, ou du courriel ciblé mais selon les circonstances qui se présentent, vous pouvez très bien aborder le sujet en personne ou sur certains réseaux sociaux. Voici les éléments que nous vous suggérons de mentionner lors de vos communications. Évidemment, selon la personne à laquelle vous vous adressez, le ton pourra être plus ou moins formel, mais l’information à transmettre sera à peu près la même. 
	Approche
	Communications

	Salutation d’usage
	Avant d’en arriver au but de votre appel, il faut faire preuve de courtoisie et d’honnêteté tout en discutant un peu, prendre des nouvelles, etc.



	Je cherche ...
	C’est la raison de votre appel. Vous expliquez que vous cherchez un emploi, un contrat, une pige, une plogue ! Vous pouvez aussi sensibiliser votre interlocuteur à l’importance que vous accordez au fait de travailler, de créer, de produire ou de jouer. Ces éléments donnent un poids à votre demande. 

	Ce que je peux faire et ce que je veux faire
	Vous expliquez brièvement ce que vous recherchez, en résumant vos points forts / qualifications (formation et expérience) et vos objectifs. Il est important d’être précis, sans quoi la personne ne pourra pas vous aider. Vous pouvez spécifier le domaine dans lequel vous voulez travailler, le type de poste que vous aimeriez occuper, le type d’entreprise qui vous intéresse. 

	Comment vous pouvez m’aider
	Souvent, les gens sont pleins de bonne volonté, mais ne savent pas trop quoi faire pour vous aider. Vous pouvez suggérer des moyens et varier vos suggestions selon ce que vous attendez de chaque personne. La personne pourrait : 

· En parler à son entourage en général.

· En parler à quelqu’un en particulier que vous aimeriez contacter. Vous permettre de contacter spécifiquement une personne de son entourage et vous donner l’autorisation d’utiliser son nom en référence. Vous écrire une référence sur LinkedIn.

· Garder l’œil ouvert dans son réseau quand l’occasion se présente.

· Remettre votre bio, C.V. à quelqu’un qui peut vous aider ou vous embaucher. 

· Même si votre interlocuteur est également sans emploi, vous pouvez suggérer un échange de services. Chacun peut garder l’œil ouvert pour l’autre.

	Le rappel
	C’est le dernier point, mais non le moins important. Vous mentionnez à la personne que vous allez rappeler d’ici deux semaines pour avoir des nouvelles et noter des pistes à exploiter. Vous démontrez votre bonne organisation et le sérieux de votre demande. Pour votre interlocuteur, c’est plus gênant de ne rien faire. 


Le point de bascule

Pourquoi certaines idées, certaines nouvelles, modes se répandent à une vitesse fulgurante alors que d’autres sombrent dans l’indifférence ?

Les gens qui liront Malcom Gladwell seront mieux outillés pour décoder leur environnement social. L’ouvrage nous amène à mieux comprendre le monde,  et les immenses vertus du réseautage. Ce livre nous entraîne  dans l’univers fascinant des épidémies sociales. Il défend l’hypothèse voulant que des changements mineurs judicieusement conçus et mis en oeuvre, puissent avoir des conséquences majeures dans la vie des gens, des communautés, des entreprises.

L’un des aspects les plus intéressants du livre confirme que nous sommes des êtres profondément sociaux et mutuellement influençables, et ce, en dépit de toute la place qu’occupe la technologie dans nos vies.

3 types se distinguent 

1. Le connecteur*

2. Le «maven»

3. Le vendeur
Les Oiseaux rares

Les Connecteurs 

Les connecteurs se distinguent par leur impressionnants nombre d’amis. On a tous quelqu’un de ce genre dans son entourage. Généralement on s’attend à ce que des étudiants de niveau collégial connaissent moitié moins de gens que des personnes dans la quarantaine, et que des professionnels à revenu élevé fréquentent plus de gens que des immigrants à faible revenu. Les connecteurs proviennent de tous les horizons, ils ont le don d’entrer en relation. Ils ne voient pas les relations comme des stratégies d’affaires et n’ont rien des personnes sociables à outrance qui, à force de grandes démonstrations d’amitié, collectionnent les relations qui ne serviront manifestement que leurs propres intérêts. 

Le connecteur aime ses contemporains et il a une véritable fascination pour les modèles d’interaction sociale. Il ne fait voir aucune forme de calcul dans son comportement. Il collectionne les gens comme les philatélistes, les timbres. Il conserve les coordonnées de 1 600 personnes dans son ordinateur et, pour chacune d’elles, quelques notes sur les circonstances de leur première rencontre.

En général, on n’entretient pas ce genre de relations sociales. On a tendance à se dévouer à un cercle d’amis relativement restreint et à garder une certaine distance avec ceux qu’on considère comme de simples connaissances, des gens qu’on  peut voir une fois par année ou moins. Le connecteur lui ne se soustrait pas aux implications qu’impliquent les relations, il maîtrise ce que les sociologues nomment les liens faibles, soit des liens sociaux amicaux mais superficiels. Difficile de mieux le connaître car il valorise les liens éphémères.    

Le degré de connexité
L’importance des connecteurs tient non seulement au nombre mais au genre de personne qu’ils connaissent. Quelqu’un de connecté est une personne qui a exploré le maximum de créneaux  dans sa vie. Ce sont des gens que nous pouvons rejoindre en quelques étapes car pour une raison ou pour une autres, ils sont rattachés à différents univers et sous-cultures. Le degré de connexité d’une personne dépend généralement de sa polyvalence et des aspects intrinsèques de sa personnalité, soit une combinaison de curiosité, d’assurance, de sociabilité et d’énergie.

Les connecteurs ne fréquentent pas seulement leur milieu mais bien tous les milieux: artistique, santé, politique, informatif, partisans du transport en commun, restauration, avocats, amoureux des parcs, architectes. Ils peuvent rattacher leur expérience à une vingtaine de domaines connexes et ont le don de tisser des liens entre tous les univers ou ils ont pénétré.

La force des liens faibles

Le sociologue Mark Ganovetter, s’est penché sur les techniques de recherche d’emploi. L’ouvrage qui résume cette étude, Getting a Job, décrit très bien la façon dont les connecteurs fonctionnent. 56% des quelques centaines de professionnels  et techniciens interviewés avaient déniché leur poste grâce à un contact. Les autres avaient soit utilisé des moyens officiels (des annonces, et des recruteurs), soit posé leur candidature directement auprès de l’entreprise. Les recherches ont révélé que lorsqu’un contact personnel était utilisé, il s’agissait souvent d’un lien faible. Ainsi 55,6% des sujets avaient obtenu leur emploi grâce à quelqu’un qu’ils voyaient à l’occasion, 28% grâce à quelqu’un qu’ils voyaient rarement, et seulement 16,7% grâce à quelqu’un qu’ils fréquentaient souvent. Les gens n’obtiennent pas leur emploi par leurs amis mais par leur connaissances. Les liens faibles sont toujours plus importants lorsqu’il s’agit de trouver de l’emploi, de l’information ou des idées.

Le Maven

Il ne faut pas croire que le connecteur soit le seul protagoniste important dans une épidémie sociale. Il dissémine l’information mais il ne la crée pas.  Dans toute épidémie sociale, il y a les spécialistes des gens et les spécialistes du renseignement. Il arrive parfois qu’une personne cumule ces deux fonctions. Le mot maven vient du Yiddish et signifie « celui qui acquiert des connaissances ». Depuis quelques années, les mavens suscitent beaucoup d’intérêt chez les économistes pour la simple et bonne raison qu’ils sont les joueurs les plus importants de l’économie de marché. Ils sont les plus grands dépositaires d’une ressource dont elle dépend: l’information. Ils surveillent tout ce qui cloche pour en informer les autres. Ils maintiennent l’honnêteté et on les retrouve dans toutes les couches de la société. Les économistes les appellent «justiciers des prix» ou encore «mavens du marché».  Le maven ne se contente pas de faire de bonnes affaires, il veut en faire profiter son entourage. «Un maven est quelqu’un qui détient de l’information sur différents produits, prix ou endroits». Il aime discuter avec d’autres consommateurs et proposer des solutions. Il veut contribuer au fonctionnement du marché et ramasse  plus d’information que le consommateur moyen. Il amène ses amis au théâtre. Il connecte les gens au marché et possède des nouvelles exclusives sur le milieu. Il peut passer pour un expert mais à la différence de celui qui est uniquement passionné par son domaine,  le maven aime son interlocuteur et veut l’aider à prendre une décision. Ses motivations sont sociales. Il a une opinion désintéressée et ne cherche pas à convaincre à tout prix.  La grande popularité des guides Zagat repose sur le fait qu’ils sont rédigés par des bénévoles n’ayant d’autre désir que de partager leur point de vue.  Le maven ne cherche pas à persuader à tout prix mais désire plutôt se rendre utile sans forcer la main à quiconque. En fait il semble sonder pour obtenir davantage de renseignements qu’il ajouterait à sa formidable base de données. Un maven est un professeur, mais aussi un éternel étudiant. C’est un courtier en information; il partage et négocie son savoir. 

Qui persuade qui ?

La persuasion intervient forcément dans le déclenchement des épidémies sociales. Parfois, quelqu’un doit intercéder de façon délibérée.  Dans une épidémie sociale, le maven est la base de données: il fournit le message; le connecteur tisse les liens entre les gens: il transmet le message. Le troisième intervenant possède les compétences nécessaires pour persuader ceux qui hésitent encore à croire au message. Ce protagoniste est aussi important que les deux autres pour faire basculer une situation et la transformer en épidémie. Une des qualités du vendeur est d’être littéralement envoûtant, naturellement exubérant. Il adore ses clients et ferait des pirouettes pour eux. C’est comme sa deuxième famille. Son débit est rapide, il s’exprime par à-coups. Il est toujours prêt à accélérer ou à débrayer. Ses apartés sont brefs comme s’il voulait les mettre entre parenthèse. Il pose beaucoup de questions rhétoriques. Voici à quoi ressemble son discours: «J’adore mon travail. Je suis un accroc au travail Je fais des journées de 12h. Je gère des gros projets Je suis ici parce que je veux aider les gens. J’aime aider les gens, je n’ai pas besoin de travailler. J’aime être en relation».  

Les subtilités de la persuasion

Selon un psychologue béhavioriste, un bon vendeur se distingue d’un vendeur ordinaire par le nombre et la qualité des réponses qu’il peut donner aux objections données par ses clients potentiels: une vingtaine de questions ou de déclarations, déclinées en 50 répliques, mais ce n’est pas tout. Ce n’est pas non plus une question d’arguments logiques et pertinents. Il y a un trait de personnalité indéfinissable, puissant, contagieux, irrésistible, qui dépasse le sens de ses paroles et amène les gens à vouloir être d’accord avec lui. C’est de l’énergie, de l’enthousiasme, du charme, de l’amabilité... Ce sont toutes ces choses et plus encore.

Il semble que les éléments non verbaux soient aussi importants que tout autre facteur. Les gens sont généralement influencés par des signaux subtils qui n’ont généralement aucun effet dans d’autres situations. Les signaux non verbaux sont aussi importants, sinon plus que les mots. Les circonstances entourant les paroles comptent autant que celles-ci. Bref, de simples mouvements et d’infimes changements d’expression peuvent considérablement influencer la pensée et le sentiment. Enfin, on est rarement conscient des voies qu’emprunte la persuasion.

La contagion émotionnelle

Les interlocuteurs ne se contentent pas d’être en harmonie physique et orale. Ils sont également sujets à ce qu’on appelle le mimétisme moteur. C’est de l’empathie, nous imitons les émotions les uns des autres pour exprimer du soutien et de la sympathie et, plus fondamentalement pour communiquer. L’émotion est contagieuse, disent les chercheurs. À preuve, il nous est tous arrivé de nous faire remonter le moral uniquement en côtoyant quelqu’un de bonne humeur. On a plutôt tendance à croire que l’expression du visage reflète un état d’esprit, un état d’âme. Je suis heureux, donc je souris. Je suis triste donc j’ai l’air renfrogné. L’émotion part de l’intérieur. Pourtant, le concept de contagion émotionnelle suggère que le contraire est aussi vrai. Si je peux faire sourire quelqu’un, c’est donc que je peux le rendre heureux. Si je peux lui faire froncer les sourcils, c’est donc que je peux le rendre malheureux.  L’émotion part aussi de l’extérieur. Si on conçoit l’émotion comme un processus qui va de l’extérieur vers l’intérieur, on comprend mieux pourquoi certaines personnes ont de l’influence sur les autres: elles sont plus contagieuses émotionnellement. Les personnes qui excellent à exprimer leurs émotions et leurs sentiments sont des transmetteurs qui ont non seulement une personnalité mais une physiologie particulière, leurs muscles faciaux sont disposés de manière à favoriser la communication des émotions. Seules les personnes charismatiques peuvent infecter les autres de leurs émotions, semble t-il !

Carnet d’adresse

Comment se créer de nouveaux contacts professionnels
Les quatre étapes principales du travail en réseau se résument ainsi :

· Entrer en contact avec la personne.
· Téléphoner pour remercier après la rencontre.
· Suivre les suggestions de l’interlocuteur. 
· Communiquer régulièrement avec cet interlocuteur.
Dans le travail en réseau, l’enjeu essentiel est d’assurer un suivi logique et régulier de ses contacts. Si l’interlocuteur est réceptif à votre démarche et que la rencontre initiale se passe bien, il appréciera que vous le teniez au courant de vos progrès. Gardez à l’esprit que le réseau fonctionne sur le principe du donnant-donnant : proposez donc à votre interlocuteur de le mettre en contact avec vos propres relations et faites-le pour de bon.

Pourquoi travailler en réseau
Parce que le Net est un outil puissant pour tisser des liens professionnels, stimuler les échanges (et les appuis !) et décupler les voies de diffusion d’information. 

Des craintes non fondées…
Il n’est pas rare que l’on hésite à entrer en contact avec les autres par peur de s’imposer ou de solliciter de l’aide. Pourtant, la plupart des gens aiment bien rendre service, si on le leur demande. Ce qui manque à la majorité de ceux qui cherchent du travail sur le Net, c’est une bonne préparation à leurs rencontres. 

Évitez les erreurs les plus courantes
Les difficultés surgissent quand le chercheur d’emploi se contente d’entrer en contact avec les gens. Rencontrer quelqu’un pendant quinze minutes, ce n’est pas suffisant. Demandez à différentes personnes de vous donner une piste ou de transmettre votre curriculum vitæ n’est pas suffisant non plus. Peu importe qu’il s’agisse d’un collègue, d’un ami, d’un membre de la famille ou d’un inconnu, c’est la façon de présenter vos objectifs qui fera la différence entre une démarche ratée et une démarche réussie. Par conséquent, soyez bien préparé.

Les deux objectifs fondamentaux du travail en réseau:

* Accroître sa visibilité professionnelle.

* Diffuser ses informations.
Aide MÉMOIRe 

Petits conseils:

Qu'il s'agisse d'une brève conversation ou d'un rendez-vous, respectez les six règles suivantes pour assurer l'efficacité de votre démarche : 
· lors d’un rendez-vous, soyez ponctuel - votre contact vous consacre une partie de son temps pour vous parler et vous aider.

· soyez ordonné et bien organisé, et assurez-vous de faire bonne impression, préparez des kits promotionnels selon votre objectif 

· Veillez à ce que votre visite/appel soit bref et efficace. Préparez vos questions. 

· Demeurez enthousiaste lorsque votre contact vous fournit de l'information. 

· Ne demandez jamais à votre contact de chercher un emploi pour vous. 

Considérez cette rencontre non pas comme une entrevue, mais comme une occasion d'obtenir des renseignements.

EXERCICE 3 : ROLODEX   Garder SES CONTACTS À JOUR
NOM DE LA PERSONNE OU COMPAGNIE:____________________________________________________________________________

TÉLÉPHONE/COURRIEL:_____________________________________________________________________________________________

PERSONNE CONTACT ET TITRE:_____________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

INFORMATION:______________________________________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
NOM DE LA PERSONNE OU COMPAGNIE:____________________________________________________________________________

TÉLÉPHONE/COURRIEL:_____________________________________________________________________________________________

PERSONNE CONTACT ET TITRE:_____________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

INFORMATION:______________________________________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
NOM DE LA PERSONNE OU COMPAGNIE:____________________________________________________________________________

TÉLÉPHONE/COURRIEL:_____________________________________________________________________________________________

PERSONNE CONTACT ET TITRE:_____________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

INFORMATION:______________________________________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
NOM DE LA PERSONNE OU COMPAGNIE:____________________________________________________________________________

TÉLÉPHONE COURRIEL:_____________________________________________________________________________________________

PERSONNE CONTACT ET TITRE:_____________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

INFORMATION:______________________________________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
RÉFAIRE CET EXERCICE AUTANT QUE NÉCESSAIRE !
Réseau 


de 


Contacts





Lorsque votre vie professionnelle est positive, il faut penser à construire son réseau
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