
Réseaux	professionnels,	recommandation	et	social	selling
Un	commercial	vend	d'abord	par	la	confiance.	Le	réseau	professionnel,	physique	ou	digital,	procure	des	recommandations,	de
l'information	et	des	rendez-vous	à	un	coût	d'acquisition	faible,	à	condition	d'y	investir	du	temps	avec	régularité	et	réciprocité.

Pourquoi	développer	son	réseau
Le	réseau	apporte	trois	choses	que	la	prospection	froide	n'apporte	pas	:	la	confiance	transférée	par	celui	qui	recommande	(un
contact	recommandé	se	transforme	bien	plus	souvent	et	plus	vite),	l'information	(projets,	appels	d'offres,	mouvements	de
décideurs)	obtenue	avant	les	concurrents,	et	un	coût	d'acquisition	réduit.	Il	se	construit	dans	la	durée	:	donner	avant	de
recevoir,	tenir	ses	engagements,	entretenir	le	lien.

Les	réseaux	physiques

Réseau Ce	qu'il	apporte Règles	du	jeu

Clubs	d'entreprises	et	réseaux	de
recommandation

Rencontres	régulières	de	dirigeants,
recommandations	croisées

Présence	assidue,	cotisation,	réciprocité

Chambres	de	commerce	(CCI),	chambres
de	métiers

Rencontres	B	to	B,	formations,	informations
sur	les	entreprises

Gratuit	ou	peu	coûteux	;	s'inscrire	aux
rencontres

Salons	et	événements	professionnels Concentration	de	prospects	et	de
partenaires,	veille

Préparation	(objectifs,	rendez-vous	pris	à
l'avance),	suivi	rapide

Réseau Ce	qu'il	apporte Règles	du	jeu

Associations	de	la	profession	ou	de	la	filière Accès	aux	membres	d'une	cible	(annuaire,
événements)

Statut	de	partenaire,	contribution	(ateliers,
contenus)

Prescripteurs	et	partenaires Recommandations	en	amont	des	projets
(architectes,	experts-comptables,
consultants)

Partenariat	formalisé,	commission
éventuelle

Anciens	élèves,	anciens	collègues Liens	de	confiance	déjà	établis Entretenir	le	contact,	rendre	service

En	soirée	réseau	:	objectifs	chiffrés,	pitch	de	trente	secondes	orienté	client	(ce	que	vous	apportez,	à	qui,	une	preuve),	questions
ouvertes,	écoute,	prise	de	notes,	puis	suivi	sous	48	heures	(invitation	LinkedIn	personnalisée,	e-mail	de	remerciement,	rendez-
vous).

LinkedIn	et	le	social	selling
Le	social	selling	consiste	à	utiliser	les	réseaux	sociaux	professionnels	pour	identifier	des	prospects,	entrer	en	relation,	apporter
de	la	valeur	et	obtenir	des	rendez-vous.

Étape Pratique

Un	profil	orienté	client Photo	professionnelle,	bannière,	titre	qui	dit	à	qui	et	comment
vous	êtes	utile,	résumé	à	la	première	personne	avec	résultats	et
appel	à	l'action,	expériences	détaillées,	recommandations,	profil
public

Trouver Recherche	par	fonction,	secteur,	zone	;	alertes	sur	les	signaux
d'affaires	(ouverture,	recrutement,	déménagement,	levée	de
fonds)

Écouter	et	interagir Suivre	les	cibles	et	les	partenaires,	commenter	utilement	(15
minutes	par	jour),	rejoindre	les	groupes	de	la	filière

Étape Pratique

Publier Une	publication	par	semaine	:	réalisations,	conseils	d'expert,
coulisses,	actualité	des	cibles	;	un	contenu	commercial	sur	cinq	au
plus

Entrer	en	relation	et	convertir Invitations	personnalisées	(point	commun,	raison),	message	de
valeur	après	acceptation,	proposition	de	rendez-vous	au	bon
moment	;	jamais	de	vente	dans	le	premier	message

Mesurer Social	Selling	Index,	vues	du	profil,	taux	d'acceptation,	taux	de
réponse,	rendez-vous	et	chiffre	d'affaires	attribués



Recommandation,	parrainage,	apporteurs	d'affaires
La	recommandation	se	demande	au	bon	moment	(après	une	livraison	réussie,	un	remerciement,	un	bon	résultat	d'enquête)
et	de	façon	précise	(«	connaissez-vous	un	gérant	d'espace	qui	s'agrandit	?	»).	Le	parrainage	organise	la	recommandation	avec
une	récompense	pour	le	parrain,	parfois	pour	le	filleul	;	il	est	rentable	dès	que	la	récompense	reste	inférieure	à	la	marge
apportée	par	le	nouveau	client.	L'apporteur	d'affaires	met	en	relation	contre	une	commission	sur	les	affaires	conclues,	sans
négocier	ni	s'engager	au	nom	de	l'entreprise	;	l'agent	commercial,	mandataire	indépendant	inscrit	au	registre	spécial,
négocie	et	conclut	pour	le	compte	de	l'entreprise,	avec	un	statut	protecteur	(commissions,	indemnité	de	rupture).

Mesurer	son	réseau

Indicateur Exemple	d'objectif

Contacts	qualifiés	issus	du	réseau	par	an 25

Rendez-vous	et	chiffre	d'affaires	d'origine	réseau 40	%	du	chiffre	d'affaires

Coût	par	contact	et	par	rendez-vous 80	€	par	contact

Taux	de	transformation	des	contacts	recommandés une	vente	sur	trois

Temps	consacré une	soirée	par	semaine,	15	minutes	par	jour	en	ligne

À	retenir
Le	réseau	transfère	la	confiance	:	un	contact	recommandé	se	transforme	plus	souvent	et	plus	vite.
Réseau	physique	et	réseau	digital	se	complètent	;	la	régularité	et	la	réciprocité	font	la	différence.
Sur	LinkedIn	:	profil	orienté	client,	écoute,	publication	utile,	relation	avant	la	vente.
Recommandation,	parrainage	et	apporteurs	d'affaires	s'organisent	et	se	mesurent	comme	un	canal	de	prospection.

Pour	aller	plus	loin	:
CCI	France	–	réseaux,	clubs	et	rencontres	d'entreprises
LinkedIn	–	centre	d'aide
Bpifrance	Création	–	Agent	commercial
Fiche	ressource	–	Réseaux	sociaux	et	stratégies	des	médias	communautaires

BTS	NDRC	–	Relation	client	et	négociation-vente	–	www.espacecommercial.fr

https://www.cci.fr/
https://www.linkedin.com/help/linkedin
https://bpifrance-creation.fr/activites-reglementees/agent-commercial
https://www.espacecommercial.fr/cours/ndrc2/fiche-reseaux-sociaux.php

