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Comme une évidence

Le réseau c’est bien!

Comme la coopération,
le partenariat...

Le réseau, on le fait
Depuis longtemps
Dans tous les sens
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ADAPTABILITE

W La résilience est la capacité a faire
face aux adversités de la vie, transformer
P ( an &'\ la douleur en force motrice pour se surpasser
o~ et en sortir fortifi€. Une personne résiliente,
% comprend qu'elle est I'architecte de sa propre

joie et de son propre destin.
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THEORIE D’'AUTO-DETERMINATION weci 2 rvan, 1985, 2002

Non autodéterminée - Seuil d'autodétermination Autodéterminée
] | | | I g
A- Régulation Régulation Régulation Régulation MOTIVATION INTRINSEQUE
mativation externe introjectée identifiée intégrée - a la stimulation
(résignation) -ala mmais_same
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Evite de s'engager S’engage dans des activités scolaires Se cree des activités
Par peur de | Par culpabilite  Adhére a ce que propose le par plaisir
sanction formateur parce que par envie
Pour une d’apprendre
récompense utile en pour le sentiment
pour atteindre cohérence de maitrise
ses buts avec ses

valeurs




Motivation
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O KANDBAZ

Les 7 qualités
d’un bon entrepreneur

Voici les sept qualités principales pour devenir un entrepreneur a succes !
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SOCIAL CAPITAL

@%& 8 ach R,

-
PARTICIPATION NETWORK TRUST BELONGING RECIPROCITY ENGAGEMENT VALUES + NORMS
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CAPITAL SOCIAL

Le capital social est constitué des ressources issues d'un réseau de relations
auxquelles les personnes peuvent accéder et qu'elles peuvent mohiliser pour les
aider a ameliorer leur vie et a atteindre leurs ohjectifs, qui évoluent inévitahlement
avec le temps

Les relations = les connexions humaines

Les ressources = sont les avantages qui sont rendus disponibles par les relations
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Types of social capital

N
; l
E:

BONDS BRIDGES LINKAGES

family, close fnends, distant friends, people or groups
peopie who share our colleagues, further up or lower
cuiture or ethnicity associates gown the social ladaer
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Les réseaux personnels

2000

personnes
que l'on

connait par

leurnom

100 a 200/ 30 a 40

personnes que personnes
nous pourrions avec quil'on
mobiliser pour échange

nous présenter égulierement
a d'autres
contacts

3a4

ersonnes

Liens forts

Liens faibles

o - - -

Source : James Stiller et RIM Dunbar
via Michel Grosseti www.cairn.info




Quvertes

L .
Larges

L .
Diversifiées

L .
De nombreux liens faibles

L .

Et un noyau de liens forts avec les autres.




Privilegier des
connections
de haute
gualité

Show
genuine
interest

Inject
postivity

Intentional connecting
guestions

Offer help Uncover
and common

assistance ground

Développer
un état
d’esprit de
croissance
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la n_rénaration du [éSBﬂlIlﬂlll : Prendre conscience
e limportance dureseau

1. Soyez ouvert fesprit et écoutez votre interlocuteur
pour mieux cemer ses hesoins et ses attentes
Soyez alécoute etposez des guestions.
Souvenez-vous guun on réseautenr a 2 orgilles
et 1houche etguiiles utilise
[proportionneliemernt

les 12 réglﬂs 2. Soyezmunide cartes te visite pour échangervos

y coortlonnees
d'or du |
J. Nessayez surtout pas e vendre sur place. le

I'ésealltage / réseautage estfait pour développer des relations, les
rencontres lors de ces éuénements ne sont que le

(t Networker»n début de ce processus, 5as sa conclusion
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Les 12 regles d’or du reseautage
/ «GConnecteurn

4. Présentez-vous de
maniére claire et synthétique
(activité, références....)

La prise de contact : Se
constituer un réseau

6. Posez-vous cette question
fondamentale: « Comment
pourriez-vous aider votre
interlocuteur dans ses
projets ? »

7. Codifiez la carte de votre
interlocuteur, a la fin de la
prise de contact :

5. Prenez des notes sur la
carte de visite de votre
interlocuteur :

*son activité / secteur d’activité
*ses projets / ses clients

«lieu de la rencontre,

«date de la rencontre

Quand avez-vous convenu
de vous revoir pour
approfondir cette premiére
prise de contact ?

«J == Jours
S SENETES
*M == Mois
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Les 12 regles d'or du réseautage /

La gestion des contacts:
Entretenir son réseau

10. Donnez des
recommandations des que
possible : Les meilleurs
réseauteurs croient en la
philosophie « qui donne recoit »
et en la théorie du boomerang.

8. Rangez les cartes de visites
collectées et ordonnez-les par
ordre de priorité, en reprenant
la codification :

*J Jours

S SEINETES
M Mois

11. Relancez les contacts au
moment opportun, pour parler
projet et collaboration

9. Remerciez les interlocuteurs,
au plus tét, par e-mail

12. Partagez régulierement de
I'information avec vos
interlocuteurs
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Styles de networkers

, Richard Janice
Concentre,
direct, rouge Jaune

énergique,
exigeant, orienté

action

Grégaire, Victoria
expressive, ve rt

optimiste, sociable,
enthousiaste,

Empathique,
sensible,
informelle,
patiente, facile a
vivre

Réflexif,
observateur,
analytique,
prudent, précis
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c .
apital
- b
social a
.
Ui niveaul
m ¥y
societal

PRISE DE
CONSCIENCE
ACTION
COLLECTIVE
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