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Entrepreneuriat et réseaux professionnels

Depuis plusieurs années, |'entrepreneuriat,

y compris en France, n'est plus réservé a un
petit cercle de pionniers. C'est un état d’esprit
et un mode d'action qui ont gagné une
population toujours plus large. Le mouvement
des auto-entrepreneurs en France en a été

la matérialisation la plus spectaculaire de la
décennie.

Le Cercle des Jeunes Entrepreneurs en est
un des représentants les plus actifs et les plus
innovants dans I'Hexagone.

Cet esprit croissant d'entrepreneuriat en
France, parfois sous la contrainte d'une
situation économique, d'autres fois dans le
cadre d'un désir profond de changement de
carriere, s'est développé parallelement a un
autre phénomene : celui de 'essor des réseaux
sociaux. L'utilisation des réseaux sociaux est
devenue aujourd'hui quasi incontournable pour
une majorité de gens, quel que soit leur dge

ou leur situation. Et les réseaux professionnels
se sont imposés en France dans la recherche
d’emploi, le développement d'une carriere ou de
son entreprise.

L'ambition de LinkedIn avec ce Livre Blanc

est de mettre en avant la convergence de ces
deux phénomenes, Entrepreneuriat et Réseaux
Sociaux. A la question préalable existe-t-elle, la
réponse parait désormais évidente : oui, bien sir,
car les réseaux sociaux sont devenus trés vite,
d'un espace personnel, du rendez-vous au sein
d'une tribu, un moyen également de promotion
commerciale et professionnelle, tant pour les
individus que pour les marques. LinkedIn, avec
ses 259 millions d'utilisateurs dans le monde dont
sept millions en France, en est la preuve la plus
éclatante. Se faire connaitre professionnellement,




mettre en avant ses compétences, ses savoir-
faire, son originalité, informer sur I'évolution

de sa carriére ou s'informer sur son secteur
d’'activité: autant d'éléments que la caisse de
résonance offerte par les réseaux professionnels
permet de mettre désormais en valeur aupres du
plus grand nombre.

Ces réseaux sociaux offrent deux atouts
irremplacables a tout entrepreneur qui monte ou
qui veut développer son business : la puissance
et la qualification.

N La puissance parce qu'il permet de toucher
un tres grand nombre de clients, de prospects et
de talents et de souligner la fiabilité, la qualité et
la vision de I'entrepreneur et de son entreprise.

N La qualification des lors qu’un réseau social
est capable, comme LinkedIn, d'affiner les
informations sur les contacts pour étre sir qu’au-
dela de I'effet de masse, I'entrepreneur réussit

a bien cibler ses contacts pour optimiser ses
chances de développer ses activités, notamment
en s'adressant aux bons prospects ou en
choisissant les bons collaborateurs.

C’est cette association prometteuse et déja
considérée comme « gagnant-gagnant » pour
beaucoup que ce « Livre Blanc » entend mettre
en lumiere.

N Mettre en lumiére avec la mise en avant
d'expériences glanées par le Cercle des Jeunes
Entrepreneurs, expériences variées, entre celui

LE LIVRE BLANC DES RESEAUX PROFESSIONNELS ET DE L'ENTREPRENEURIAT /04
S

qui a fait du Web le booster de ses ventes, celui
qui en saisit tous les intéréts mais hésite encore
sur le mode opératoire et celui qui s'interroge
et craint — avec raison — de passer a c6té d'une
formidable opportunité. Vous le constaterez,
leur passion et leur engagement suscitent
I'enthousiasme.

N Mettre en lumiére aussi avec des conseils,
des bonnes pratiques parce que les réseaux
professsionnels ont des codes et que les
connaitre et les suivre permet a un entrepreneur
de développer plus efficacement et plus
rapidement son Business. Vous vous ferez
peut-étre la réflexion : « ah, je n'y avais pas
pensé » et vous le mettrez en pratique demain.



Le Cercle des Jeunes Entrepreneurs

Le CJE (Cercle des Jeunes Entrepreneurs) est
un réseau créé en 2009 par Laurent ALLIAS
(également dirigeant de I'agence Cabarey)

et Richard LEVY (également dirigeant de
Skill2Invest). Il compte aujourd’hui plus de
3000 chefs d'entreprise, décideurs, journalistes,
investisseurs... Les entreprises d'aujourd’hui qui
créent Demain.

C'est a la fois un réseau physique (prés d'une
quarantaine d'événements de 50 a 600
personnes ont été organisés a date) et un réseau
« digital » avec plus de 10.000 personnes sur les
différents réseaux sociaux de |'association. A
dire vrai, I'aventure a commencé sur les réseaux
sociaux : de I'envie de créer cette dynamique
(les réseaux d'entrepreneurs étaient encore

peu développé en 2009 dans la capitale) aux
premieres rencontres, il n'y a eu qu'un pas. Nous
étions 10 pour la Tere dans notre salon, 30 pour
la 2éme dans le sous-sol d'un bar a Opéra, 80
pour la 3éme puis de la 4éme a la n® 40 nous ne

sommes jamais descendus en dessous de 120

avec un pic a 600 pour la soirée des CJE awards.

Et ce premier pas ce sont les réseaux sociaux
professionnels qui nous I'ont fait faire.

C'était trés simple : il fallait trouver les quelques
dizaines d’entrepreneurs de la capitale qui
seraient potentiellement intéressés pour
participer a des événements comme le CJE.
Ensuite le bouche-a-oreille a fonctionné.
Amplifié par les réseaux sociaux évidemment.
Les premieres briques ont été posées ici. Du
réseau social au réseau physique il n'y a eu que
quelques échanges par email et une bonne
idée. Il était donc logique, 5 ans apres, de créer
quelque chose avec ce qui a fait les fondations
de notre propre réseau : le premier des réseaux
sociaux professionnels.

Merci Linkedin.

Laurent ALLIAS

Laurent ALLIAS

Cofondateur du CJE (www.lecje.fr), Directeur
associé de Cabarey (www.cabarey.fr),
I'agence indépendante de communication
(dé)connectée, Eleveur de Chatons d'Or
(www.leschatonsdor.fr), le prix de créativité
qui récompense 'humain avant tout.

Diplémé de I'Ecole Centrale de Lyon, mes
mots-diése sont : #Digital #Entrepreneur
#Pub #Usages #Innovation #Prospective
#Créativité.

B http://www.linkedin.com/pub/laurent-

allias/16/712/b51

LinkedIn et le Cercle des Jeunes Entrepreneurs vous souhaitent une bonne plongée dans ce Livre Blanc !
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Ce que les entrepreneurs doivent savoir
des réseaux professionnels

Les réseaux professionnels sont devenus
incontournables pour les entreprises. Leurs
dirigeants doivent apprendre aussi bien a
dompter les codes et a optimiser leur utilisation
pour booster leur business.

Ces canaux de communication vous permettent
a la fois de renforcer la notoriété de votre
entreprise et de votre « personal branding »,
d'accroitre votre nombre de clients en vous
adressant a de nouveaux publics, d'étre en
permanence informé sur votre secteur d'activité,
et de profiter d'un incroyable vivier de contacts
qui vous permet de rencontrer plus facilement
des partenaires et trouver les futurs talents de
votre entreprise.

Qu’est-ce que les réseaux sociaux
professionnels ?

Les réseaux professionnels sont des plateformes
qui permettent de mettre en relation des millions
de personnes dans un cadre exclusivement
professionnels, tout en mettant en avant son
identité professionnelle (parcours, compétences,
expertise). A l'inverse des autres réseaux sociaux
qui résultent de la sphere privée.

Ces réseaux professionnels sont également une
vitrine pour les entreprises avec une exposition
incomparable. A titre d’exemple, LinkedIn
compte plus de 3 millions de pages entreprises
dans le monde.

Ces réseaux représentent un nouveau moyen
pour les entreprises d'accroitre leur activité,

de mettre en avant les produits et services, de
développer un réseau de partenaires, rechercher
des prospects, dénicher des talents.

Les deux points forts de ces espaces sont
I'immédiateté et la rapidité. Ces deux points de
différenciations par rapport a un site internet 1.0
permettent aux entreprises d'imaginer dans leur
communication un élément différenciant qui fera
que son produit ou service est remarqué par les
internautes et qu'ils le relaieront a leur réseau
provocant dans un effet de bouche a oreilles en
ligne : la viralité.

La notion d'information est également un
élément essentiel sur LinkedIn. Chacun peut
chercher ou partager de I'information avec son
réseau, ou participer voire animer des groupes
de discussion.
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A propos de LinkedIn m@

LinkedIn est le premier réseau
professionnel au monde avec plus de 259
millions de membres. Il permet de mettre
en avant son ‘personal branding’, de
déveloper son réseau professionnel, de
faciliter le dialogue entre professionnels
et d'étre en veille sur les actualités des
différents secteurs d'activité, et ce depuis
partout grace a ses services mobiles.

Pour les entreprises c’est un excellent
moyen pour recruter mais aussi mettre en
avant ses produits et services et valoriser
sa marque employeur afin d'attirer les
talents.


http://www.linkedin.com

Question 1
Les réseaux professionnels permettent-ils de développer
son business ? Réponse : oui, et voici comment

En restant a la pointe de I'actualité du
secteur et de ses prospects

Les professionnels doivent avoir accés a toute
I'information essentielle au développement de
leur activité : vie de leur secteur, du marché,
lancement d'appels d'offre, projets, actualité
des concurrents... Gréce aux contenus partagés
notamment sur les réseaux professionnels ou a
I'information diffusée (par exemple via LinkedIn
Pulse), ou directement au sein des groupes

de discussion thématiques, les entrepreneurs
peuvent rester au faite des problématiques au
cceur de leur secteur d’activité ou de celui de
leurs prospects.

En construisant et en élargissant son
réseau

Le réseau de clients, de prospects, de
partenaires, de talents est une mine d'or que les
réseaux professionnels permettent aujourd’hui

d'exploiter a plein. La prise de contact s'en
trouve, par ailleurs, facilitée. La mobilité est
venue ajouter une dimension supplémentaire.
Méme en rendez-vous, loin de votre bureau,

en recherche de nouveaux collaborateurs ou
prestataires, vous pouvez ajouter directement les
experts que vous rencontrez pour enrichir votre
réseau.

En préparant ses rendez-vous

En amont de toute rencontre professionnelle,

les réseaux sociaux professionnels vous
permettent de vous renseigner au mieux sur vos
interlocuteurs : parcours professionnel, expertise,
réseau... Vous avez acces a des informations

clés qui vous permettront de mieux cerner le
professionnel ou le candidat en question et
d'engager la conversation sur des thématiques
qui le concernent et sur celles qui vous
intéressent.
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Richard LEVY

Richard est directeur associé de
Skill2Invest, cabinet de conseils spécialisé
en recherche d’associés et recrutement
pour TPE/PME et co-fondateur du CJE.
Diplémé de I'Ecole Centrale de Lyon,

il a débuté sa carriére dans le montage
d’opération de fusions-acquisitions
chez Natixis. Il a poursuivi en tant que
responsable du développement chez
Biowind (JEI Greentech) puis a passé 3
années dans un cabinet de conseil ou il
a capitalisé une réelle compréhension
des problématiques de la TPE-PME.

Il accompagne aujourd’hui de jeunes
entrepreneurs en création par le biais
du CJE et des talents plus expérimentés
gréce a Skill2Invest.

B http://frlinkedin.com/in/richardlevy1/

Skill(2 Inuest

Performances Associées

Témoignage

LinkedIn, mon exosquelette

entrepreneurial

L'entrepreneur doit a la fois assurer sa promotion,
la production de son activité, le suivi de ses
clients, fournisseurs et partenaires. Mais
heureusement, il n'est pas seul et un outil lui
permet de le décharger d'une partie de ses
taches, explications ...

Skill2Invest accompagne des chefs d'entreprises
dans la structuration de leurs équipes. Nous les
aidons a trouver des associés, des franchisés et
des salariés. Comme dans toutes activités de
recrutement, pour exercer notre activité, nous
avons besoin de clients « entreprises » et de
candidats. La premiére chose a faire est donc de
valoriser sa propre entreprise, son savoir-faire, ses
consultants, sur un réseau social, professionnel,
qualitatif afin de rencontrer ses futurs clients.
Toute relation B2B, notamment dans le
consulting, repose sur une relation personnelle,
un intuiti personae fort entre le chef d'entreprise
mandataire et le consultant. Les contacts en
commun, les références, les publications, les
implications dans divers projets sont autant
d'atouts a utiliser sur un réseau tel que

LinkedIn afin d'approcher de facon naturelle

ses prospects. Un échange de carte de visite
aujourd’hui n'est que la premiére étape physique
qui consiste a se lier a un individu, puisqu’au-dela

de ce simple échange instantané, se traduit la
volonté partagée de « garder contact » de facon
dématérialisée et prolongée jusqu'a la prochaine
opportunité business réelle. Un réseau social
professionnel, c'est donc pour moi la création
d'un vivier d’opportunités.

Dans notre activité de recrutement, nous avons
aussi besoin de candidats. Il y a encore quelques
années, avant I'avénement des réseaux sociaux
professionnels, I'acces aux CVtheques était

une étape couteuse et indispensable dans le
développement d'une activité de chasse de

téte. Aujourd’hui, sur LinkedIn, nous avons

accés facilement et partout dans le monde

aux meilleurs profils. Les outils de recherche
personnalisée sont puissants et permettent
d'affiner au mieux la recherche. Le profil LinkedIn,
au-dela d'un simple CV déclaratif, constitue la
carte d'identité professionnelle dynamique de
I'individu. De plus en plus d'entreprise integre de
fagon systématique LinkedIn dans leur processus
de recrutement.

Alors peut-étre a bientét sur LinkedIn pour de
nouvelles opportunités ... business !

Richard LEVY
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Comment développer son business sur LinkedIn

Mettez en avant votre société au sein de votre profil LinkedIn en'y
insérant des liens vers des articles de presse, des blogs posts, des
présentations, ou le site de votre société.

Faites vous recommander par des clients ou partenaires qui peuvent
mettre en avant I'apport de votre société a leur business.

Elargissez votre réseau afin de multiplier vos chances d'étre mis en
relation avec les décisionnaires ou les bons contacts.

Restez informés en suivant les influenceurs de votre secteur d'activité
(plus de 300 influenceurs écrivent régulierement des billets exclusifs
pour LinkedIn).

Faites de la veille concurrentielle en allant sur les pages entreprises
de vos concurrents et en vous informant sur leurs produits et le
positionnement qu'ils utilisent. Cela vous aidera a vous différencier.

Rendez-vous visible en faisant partie de groupes de discussions

(plus de 2 millions de groupes sur LinkedIn) relatifs a votre secteur
d'activité. Cela vous permettra également de discuter avec des clients
et prospects et de mieux comprendre leurs besoins.

N Sivous avez du mal a batir votre liste de prospects vous pouvez

utiliser I'outil Sales Navigator proposé par LinkedIn. L'outil propose
de faire des recherches via des filtres tels que le nom de I'entreprise,
la seniorité ou la fonction...Cela vous permettra d'identifier
rapidement les décisionnaires en rapport avec votre activité.
Contactez des prospects en dehors de votre réseau via |'lnmail
(messagerie de la plateforme). Le taux de réponse est trois fois
supérieur a celui d'un email.

Faites en sorte que votre réseau professionnel soit toujours
accessible, y compris en déplacement. Aujourd’hui, 38% de I'audience
de LinkedIn provient des connexions en mobilité. En téléchargeant
les applications mobiles gratuites LinkedIn, les professionnels peuvent
suivre I'évolution de leur réseau et de leur secteur d'activité en temps
réel, méme en déplacement.

all ATET 3G [ il ATET 3G il ATAT 3G

Inbox

Linked ({3

Linkedf). Create your Linkedin account to

Ilive in:
join Lea Ann’s professional networi r

)
From Lea Ann Hutter First Name ZIP code:
i gner st Linkedin

Only your ragian wil be visible, et your ZIP cocde

Last Name

14 lice 1o a0d you to my profassicnal natwel e s

() Employed
(O Job Seeker
() Student

Lea Ann Hutler Er
Confirm that you know Lez Ann | sarsmith8037 @yahoo com

Password

& or mor characters

*
Join Lea Ann’s Network

il AT&T 3G 12:34 PM

People you know on Linkec

Add all

Ghristopher Benns
-} Product Lead at Ado
4

Jeanette Gooper
) Senior Sales Manage
L Fast Gompany Inc
Daryl Foster
Lawyer at Foster anc

Jonathan Harris
Owner, GoolThings

LE LIVRE BLANC DES RESEAUX PROFESSIONNELS ET DE L'ENTREPRENEURIAT /09




Question 2

Comment se lancer sur

les réseaux professionnels ?

Une posture et des objectifs a fixer
pour optimiser |'image de son
entreprise

Comme sur n'importe quel canal social, une
simple présence ne suffit pas. Avant de mettre en
avant votre entreprise, en premier sur LinkedIn
pour allier puissance et ciblage, I'entrepreneur
doit définir des objectifs précis. En complément
d'une présence en ligne qui peut passer par

un site internet, par exemple, prendre la parole
permet de donner un nouvel élan au dynamisme
de votre société. En fonction des objectifs

que vous vous fixez, vous pourrez : toucher

une communauté d'experts, entrer en contact
avec de nouveaux partenaires, influencer des
communautés professionnelles, attirer des
prospects.

Un discours et des messages a définir

La ligne éditoriale et le discours ne s'improvisent
pas non plus sur les réseaux professionnels. La
présence de votre entreprise sur les réseaux doit
s'appuyer sur une animation éditoriale définie en
amont.

Votre politique éditoriale doit étre portée par
I'expertise de votre entreprise et ce qu'elle
offre mais doit également mettre en avant

ses forces et ses valeurs. A chaque fois vous
devez vous interroger sur la valeur ajoutée que
vous apportez a un potentiel partenaire, une
communauté, un talent...

Votre entreprise est reconnue pour proposer une
technologie de pointe, vous vous étes démarqué
par des prix et récompenses, vous avez obtenu
un soutien de taille ? Autant d'atouts que vous
pouvez valoriser avec des messages portés par
vos collaborateurs, vos partenaires, vos clients.
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Edouard PETIT

Je suis co-fondateur / CMO de Bunkr.
Apres 2 années passées en agence de
communication chez Publicis Conseil en
tant que planneur stratégique digital,
j'ai décidé avec Alexis JAMET et Jean-
Christophe FOSSATI de partir dans
I'aventure startup en créant Bunkr. Je
suis également intervenant en stratégies
social média a I'EFAP et a Pdle Paris
Alternance.

B http.//frlinkedin.com/in/petitedouard

Témoignage

LinkedIn, le réseau pour

développer sa start-up

Lancer sa startup, c’est écrire une nouvelle page
de sa vie professionnelle. Un papier vierge sur
lequel on va coucher ce qui va constituer son
entreprise pour le futur : son produit, sa marque,
ses premiers clients, ses partenaires,... Dans cette
nouvelle aventure, votre réseau est surement
votre meilleur compagnon de route.

Quand nous avons commencé a travailler sur
Bunkr, nous n'avions qu’une idée, une vision.
Notre réseau et les plateformes comme LinkedIn
nous ont aidé a développer et structurer notre
startup, la faire exister et créer des liens forts
avec nos utilisateurs et nos clients. Voici mes
quelques conseils pour exploiter au mieux vos
contacts pour développer votre startup.

1. Activez vos réseaux : “intro”,
“recommandation” exploitez toutes
les opportunités !

Au commencement d'une startup il est important
de recréer des points de connexion avec son
réseau. Pour que des opportunités puissent venir
a vous, vos contacts doivent étre au courant de
votre nouvelle activité. Prenez le temps de revoir

les acteurs majeurs de votre réseau, donnez-leur
de vos nouvelles c'est la premiere étape clé. Si
personne ne connait votre activité, personne ne
pensera a vous.

Une fois que vous étes “référencé”, n'hésitez
pas a solliciter votre entourage professionnel
pour élargir votre cercle. Dans ce cas, LinkedIn
est I'endroit idéal pour trouver des relations
communes a une personne cible. Quand vous
avez trouvé le bon intermédiaire, demandez-lui
une introduction ou une recommandation qui
facilitera le premier contact.

2. Jetez vos cartes de visite papier,
synchronisez tout en ligne !

J'ai longtemps passé mon temps a échanger

des cartes de visite. Le grand probleme de ce
support est sa temporalité et surtout sa tendance
a s'entasser sur un coin de votre bureau sans

étre trié. Retrouver rapidement une information
devient alors une perte de temps quand on en
possede 1500. Aujourd’hui, chaque carte de
visite recupérée me sert de point de contact pour
me connecter sur LinkedIn avec cette personne.
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Bunkr est le nouveau PowerPoint Killer !
Avec Bunkr on souhaite aller au dela du
support de présentation. Nous sommes
convaincus qu’apres 25 ans de bons et
loyaux services Powerpoint n'est plus
adapté a nos usages. Avec cette nouvelle
application, nous voulons permettre aux
professionnels de gagner du temps dans
la création de leurs présentations. 6 mois
aprés notre lancement nous comptons
plus de 40 000 utilisateurs (dont plus de
600 clients), dans plus de 150 pays.

Les réflexes a adopter quand vous récupérez une
carte de visite sont :

1. Se connecter avec cette personne sur un
réseau professionnel comme LinkedIn

2. Entrer ses coordonnées dans un gestionnaire
de contacts synchronisés : Google Contact est
un tres bon outil pour cela

3. Jeter la carte de visite |

3. Animez votre communauté, existez !

Le troisiéme point important quand on est une
startup c'est d'exister. Ce qui effraie le plus

vos potentiels clients ou partenaires c'est votre
longévité. S'il décide de travailler avec vous,
serez-vous encore la demain ? Il est donc logique
que le moins vous engendrerez cette peur, le
plus vous aurez de chances de construire un
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business durable | Pour cela il faut passer son
temps a les rassurer. Les réseaux professionnels
sont un bon point de contact pour contextualiser
I'histoire de votre entreprise, exprimer des cas
concrets que résout votre produit/service et ainsi
les rassurer.

A travers une page entreprise LinkedIn, chaque
semaine nous partageons les événements

de notre startup. En racontant |'histoire de

notre entreprise et son développement, nous
impliquons notre communauté a la réussite

de celle-ci. C'est donc une source incroyable
d’opportunités et surtout une trés bon canal pour
rassurer notre audience.

Alors, prét a vous lancer ?

Edouard PETIT
Co-fondateur & CMO de Bunkr


https://www.bunkr.me/fr
https://www.bunkr.me/fr
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3 étapes pour bien débuter

. Inscrivez-vous sur LinkedIn

Le réseau social professionnel qui va vous permettre de prendre
la parole pour faire valoir votre expérience, votre savoir-faire, votre
vision et vous différencier.

. Travaillez votre « personal branding »

En créant votre profil personnel complet sur LinkedIn.

. Faites la promotion de votre entreprise

Créez une page entreprise (c'est gratuit) afin de présenter votre
entreprise et vos produits.

Rajoutez des informations relatives a vos spécialités, spécificités
afin d'étre plus visible sur les moteurs de recherche Google et
LinkedIn.

Mettez en avant vos produits et services via |'onglet « Produits et
Services » afin d'attirer un maximum de ‘followers’. Les entreprises
qui les mettent en avant ont en moyenne deux fois plus de
followers.

Pour attirer des « followers » il est également recommandé de
demander a ses collaborateurs de mettre leur profil a jour avec leur
fonction actuelle et le nom de I'entreprise. lls deviendront ainsi
automatiquement ‘followers’ de votre page entreprise.

Vous pouvez également participer a des groupes de discussion
pour attirer de nouveaux followers.

Créez la discussion avec des followers en postant régulierement
des statuts sur votre page entreprise.

Elargissez votre audience et attirez plus de followers grace au
statuts sponsorisés ou aux LinkedIn ads (formats publicitaires
adaptés aux TPE/PME). Vous avez la possibilité d'établir un ciblage
précis avec ces formats publicitaires afin de toucher I'audience idéale.

.
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Accueil Profil Réseau Annonces Centres dintérét

Edouard PETIT =
Co-Fondateur & CMO - Bunkr
Région de Rouen , France | Marketing et publicité:
Bunkr
Pole Paris Alternance, EFAP, Publicis Conseil
s CEFIRE - Groupe INSEEC

+ de 500
@ fr.linkedin.com/in'petitadouard M Coordonnées

B
E Résumé

edouard@bunkr.me
+(33)6 27 58 01 03

hitp://www.edouardpetit.me
hitp:fwww_bunkr.me:

.
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Accueil Profil

@J bunkr Bunkr

Accueil Preduit(s)

Nouvelles récentes

Bunkr [Partnership] We are happy to promote young european innovators by working with Hello
Tomorrow Challenge!

[Partnership] Bunkr x Hello Tomorrow Challenge
blog.bunkr.me - The Bunkr team have the pleasure to announce
that we are partners of the Hello Tomorrow Challenge. The Hello
Tomorrow Challenge is an ambitious not-for-profit initative to
connect and empower young change-makers in Europe: those who
dare to solve...

Jaime - Commenter - Partager * il y a3 jours

Bunkr Happy 2014 It will be unforgettable!
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Avancée

£

Services professionnels Compte Premium

Profils similaires 4 Edouard

Elodie Bourdeau 2=
Consultante Web chez Jeannettes
+Se connecter

Autres profils consultés

g Alexis JAMET
[FeEl co-founder-CEO, bunkrme

Joris RENAUD
> Business Development at Bunkr

Jean Christophe
CTOchez Bunkr

Bastien Tanesie
Future web developeridesigner

Alexia Gobert
Creatrice et co fondatrice Les
enfantines

Pierre Leroy
Stagiaire chez Bunkr

24

Avancée

£

Services professionnels Compte Premium

194 abonnés | Suivre

Comment vous &tes connectés

A&l

3 relations de deuxiéme niveau
8 employss sur Linkedin

Toutvoir »

Produits

Web Application Bunkr
B Bunkrest une web application

®  Cloud qui vous permet, de maniére

privée et...

Plus »

Autres profils consultés

azendoo Algolia




Question 3

Comment un entrepreneur peut-il trouver
des talents sur les réseaux professionnels ?

Si les réseaux professionnels permettent d’identifier plus facilement qu’avant I'ere digitale des clients potentiels et de s’informer
sur ses prospects, ils permettent aussi sinon surtout de chercher et de trouver les talents et profils qui vous manquent. Voici ce

qu'il faut savoir pour recruter sur LinkedIn :

1. Préparez avec soin votre campagne de recrutement

La premiere étape, avant de trouver un ou de nouveaux collaborateurs, est de
préparer efficacement votre recherche.

¢ Developpez une proposition de valeur claire pour les candidats (culture
d’entreprise environnement de travail, etc...)

* Posez-vous les bonnes questions sur les talents que vous recherchez, les
candidats avec qui vous souhaitez étre mis en contact et batissez votre
réseau avec soin. Définissez clairement le profil que vous recherchez avant
de vous lancer téte baissée dans la chasse aux meilleurs candidats

* Analysez le marché en effectuant des premieres recherches sur les réseaux
professionnels pour estimer le nombre de candidats. La rareté ou au
contraire un grand nombre de candidats potentiels vous permettront
d'affiner votre stratégie de recrutement.

2. Mettez en avant votre présence sur les réseaux

professionnels

Créez vous un profil attractif : insérez une photo, descriptions de la mission
et des réalisations de votre entreprise.

Bétissez votre réseau. Il faut que vous ayez déja un minimum de relations
avant de pouvoir compter sur la puissance du réseau. Vous pouvez vous

connecter a vos collegues, amis, anciens éleves. Tout I'enjeu est de

vous mettre en relation avec des personnes que vous connaissez déja et
pour lesquels votre potentiel de notoriété-appréciation-confiance existe
forcément.

Participez a des groupes de discussion : trouvez des groupes en rapport
avce le recrutement afin d'en apprendre un peu plus sur les compétences
nécessaires pour le job.
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3. Recherchez avec pertinence les profils

Une fois vos objectifs définis avec précision et votre réseau construit, votre
recherche de profils pertinents peut commencer. Elle peut s'effectuer grace
aux parametres offerts par le moteur de recherche. Demandez a vos contacts
de relayer votre recherche.

LinkedIn propose également I'outil Linkedln Recruiter qui permet de trouver
des candidats en dehors de votre réseau, et d'avoir acces a leur profil. Vous
pouvez effectuez des recherches en fonction de nombreux critéres tels que la
seniorité, zone géographique, etc...

. : 24 3
in PREMIUM Chercher des personnes, un poste, des entreprises... Q  avancee [i

Avancée <

Enregistrer la recherche * £t

Relations de 1erniveau x  Relations de 2e niveau x Membres du groupe x

I Poraonnos . Effacer Fermer

R Recherche avancée
Mots clés Relation 1 Groupes

] ' Relatons de fer niveau Community Manager Frence

| Relations de 2e niveau IGS - Institut de Gestion Sociale (Ressourc...
Prénom ~ Membres du groupe Observatoire des Tendances
3e niveau et autres membres Social Media Club France
Sonepar Worldwide

Nom Lieu

[In} Années d'expérience
Entreprise actuelle
S Posta
Secteur
[ Niveau dlexpérience
P Entreprise précédente
o Intéressé par
5 Ecoale
ook [11) Taille de lentreprise
Langue du profil

Fortune
Lieu o

| Basé(e) 3 ou prés de:
Membre debuis

4. Contacter les candidats sur LinkedIn

Une fois la recherche lancée vous pouvez contacter les candidats sélectionnés
via LinkedIn Recruiter. Cet outil vous permet de leur envoyé un InMail
(messagerie de la plateforme). En moyenne, le taux de réponse d'un Inmail
est 3 fois supérieur a celui d'un email.

Vous pouvez également demander aux personnes de votre réseau qui sont en
contact avec le candidat de vous présenter. Cela peut aider a faciliter la mise
en relation.

Aussi, n'hésitez pas a mettre en avant des compétences tres spécifiques du
candidat pour montrer qu'il n'a pas été choisi au hasard et le mettre ainsi en
valeur.

Enfin, vous avez également la possibilité de poster également une offre
d’emploi. LinkedIn met en avant votre offre auprés des membres qui
correspondent le mieux a votre offre.
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Hicham EZZAHIRI

Hicham est président de Makers &
Bankers, premiére plateforme social de
crowdfunding (financement participatif).
Diplémé d’HEC, il s’est d’abord orienté
vers la finance d’entreprise. Il a débuté
sa carriere dans ['audit et le conseil
financier chez PricewaterhouseCoopers.
Il a poursuivi sa carriere en tant que
Manager dans un cabinet de conseil en
fusion-acquisition, ou il a accompagné
la direction, les actionnaires et les

fonds d'investissement dans plusieurs
opérations d’investissements ou de
restructurations. En 2013, Il crée avec son
associé la premiére plateforme qui rend
accessible le crowdfunding a tous. C’est
avant tout un réseau social, permettant
de faire se rencontrer des porteurs de
projets (les Makers) et des soutiens

(les Bankers), afin d'échanger leurs
expériences, leurs moyens, leurs visions.

http://www.linkedin.com/pub/hicham-
ezzahiri/7/544/22b

Témoignage

LinkedIn démocratise la communication
et les relations professionnelles

Avec Internet, nous assistons une
démocratisation de |'accés a la connaissance et
I'information. LinkedIn a renforcé cette tendance
en devenant un lieu incontournable d'échange
et de capitalisation des savoirs. Nous pouvons

y trouver et y signaler des contenus. Cette
explosion des échanges est rendue possible
grace a la démocratisation de la production

des savoirs. En retour, la révolution numérique
affecte en profondeur les possibilités d'acces a la
connaissance et de communication.

La production du savoir est aussi devenue
coopérative et participative. Si plus de 90 %
restent de simples utilisateurs, ils sont désormais
5% a commenter, évaluer, diffuser et 2% a
produire du contenu. Nous voulons tous en faire
partie, et grace a LinkedIn nous disposons pour
cela d'un média puissant et performant. Il permet
de développer un lien permanent avec notre
communauté, avec ceux qui partagent la méme
vision et les mémes valeurs.

Internet est en passe de devenir l'infrastructure
économique par excellence gréce aux réseaux
sociaux, et particulierement LinkedIn. Pour
Makers & Bankers, c’est le meilleur outil pour
découvrir et échanger avec de nouveaux porteurs
de projets. Grace aux moyens mis facilement a sa
disposition, chaque entreprise peut rechercher et
entrer en contact avec les publics qui partagent
leurs valeurs. LinkedIn est devenu un business
partner indispensable pour Makers & Bankers.

Hicham EZZAHIRI

Président de Makers & Bankers
Plateforme social de crowdfunding

VMQK%

Bankers

Where finance is altruistic.
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http://www.makersbankers.com/
http://www.makersbankers.com/
http://www.makersbankers.com/
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http://www.makersbankers.com/

Maxime VERNER

Diplémé du Celsa, entrepreneur,
président d’Hesychia, société qui
conseille les entrepreneurs, Maxime
s’est illustré en étant le candidat de la
jeunesse aux élections présidentielles de
2012. Fort de 358 parrainages de maires,
il se retire de la campagne pour lancer
Hesychia.

B http://frlinkedin.com/in/maximeverner

Témoignage

Mon business partner

s'appelle LinkedIn

Le réseau social professionnel n'est pas
seulement un carnet de contacts mis a jour en
temps réel. C'est d'abord un formidable moyen
de se rapprocher de nos contacts existants,
de découvrir des liens entre eux, des centres
d'intéréts communs... Le premier levier de
développement de son réseau sur LinkedIn,
I'import de son carnet d'adresses, permet de
resserrer ces liens, de suivre |"évolution de
chacun, de les encourager et les féliciter dans
leurs transitions (recherche active, promotion,
nouveau poste...).

Comme entrepreneur, je consideére LinkedIn
comme mon principal business partner.

En participant activement aux groupes de
discussion, en découvrant les articles publiés sur
LinkedIn Today, en suivant les publications de
mes contacts, je m’informe sur les sujets brilants,
les positions de chacun et je porte mes opinions
sur les sujets qui me concernent. J'ai pris le
réflexe d'ajouter sur LinkedIn tous mes contacts
professionnels et pas seulement mes clients,

car leur diversité me permet, au fur et a mesure,
de leur suggérer des relations qui peuvent les
intéresser parmi mon réseau.
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Comme consultant, mon travail de veille ne
s'arréte pas a l'information stricto sensu. Lorsque
je cherche un expert, je me dirige en premier
sur LinkedIn. Quand j'ai vent d'une offre, je
pense d'abord a mon réseau LinkedIn pour la
diffuser de maniére ciblée, personnelle. Je peux
aussi rechercher les articles qui m'intéressent
par rédacteur, et ainsi découvrir et suivre les
influenceurs sur mes sujets de prédilection, et
saisir les tendances le plus t6t possible.

Comme employeur, LinkedIn est pour moi le
meilleur moyen de constituer et d’échanger avec
un vivier de talents, via notamment les recherches
par mots-clés et la page Entreprise d'Hesychia.
Je compte accompagner la croissance de

mon activité en gardant le contact avec mes
prospects, clients, partenaires, collaborateurs,
contacts, via une plateforme conviviale, ouverte
et réactive : LinkedIn est donc pour moi bien plus
qu'un réseau social professionnel. Et pour vous ?

Maxime VERNER

HESY CHIA

URE & & =



http://www.hesychia.fr/
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http://www.hesychia.fr/

NIAIXANIT A STIISNOD SNOJG S

Utilisez les pages « Entreprise » et « Carrieres » de LinkedIn

Pour les entrepreneurs soucieux d’aller encore plus loin dans leur campagne de recrutement sur LinkedIn, et ainsi
mettre en avant leur marque employeur :

Adaptez la présentation de votre entreprise pour la rendre plus
attractive. Votre page « Entreprise » est une véritable vitrine
commerciale. Mais elle est également un excellent outil de
recrutement et d'attractivité de nouveaux candidats. Si une grande
partie du contenu de cette page et de ses sous-parties est tirée
des profils LinkedIn des personnes qui travaillent ou ont travaillé
pour la société, vous pouvez obtenir le contréle sur certains
éléments incontournables :

o Description de I'entreprise : faites une description intéressante
et attrayante, sans en faire un message promotionnel.

o Articles de blog : les articles de blog de votre entreprise se
révelent automatiquement dés qu’un nouvel article est publié
sur votre blog.

o Détails pratiques : vous pouvez indiquer le type d'entreprise,
sa taille, son adresse internet, son secteur d'activité principal,
son statut d’exploitation, son année de création et les lieux de
I'entreprise.

Consultez la liste des personnes qui suivent votre entreprise.

Parmi les membres de la liste des professionnels qui suivent

votre entreprise, vous avez toutes les chances de trouver, plus
qu'ailleurs, vos candidats. Cette liste est sans aucun doute un vivier
particulierement intéressant de contacts motivés et déja informés
sur votre activité, le fonctionnement de votre entreprise, ses
stratégies, etc. Ne négligez pas cette étape qui sera sans aucun
doute fructueuse.
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HESYCHIA Hesychia 14 abonnés | Suivre
Accueil  Prodit(s)
Hesychia est un cabinet de conseil original et engagé qui regroupe des indé ayant vous étes
acquis des & 6 ires au sein duniversités et de grandes écoles.
Nous accompagnons des entrepreneurs pour faire éclore leurs projets, en trouvant leur force tranguille, ’ e
leur hesychia.
" A G BRI

Nous intervenons dans la stratégie, le la [ les affaires
publiques, la veille et la prospective. voir moins

2 relations de deuxieme niveau
3 employés sur Linkedin
Spécialisations Toutvoir »

Communication stratégique, relations publiques, veille, Prospecive, études, benchmark, Business strategy,
corporate strategy, Editorial,

Site web Secteur

hitp www hesychia.ir Consell en management Produits

Type
Société de personnes (associés)

Dites & Hesychia que vous aimeriez voir leurs

Sigge social Taille de l'entreprise Fondée en praduts et servicss icl

41 rue Chaptal LEVALLOIS- 1-10 employés 2012

PERRET, Parls 92300 France
Envoyer un message »

Nouvelles récentes Quelques groupes

Hesyehla Steer the future
Trouver la croissance en libérant les talents H 3 membres
S . PR . # Rejoindre

Bénéficiez des possibilités offertes par la page « Carriéres ».

La page « Carriéeres » de LinkedIn ne peut étre « activée » que si
vous publiez une offre d’emploi sur le réseau ou si vous souscrivez
a une page « Carriéres » payante. Elle vous offre un panel de
possibilités qui vous accompagneront de maniére pertinente dans
votre recherche du « candidat idéal ».

o Vous pouvez proposer une expérience personnalisée : votre
contenu s'adapte aux profils LinkedIn de vos visiteurs ; les
chercheurs d’emploi accédent a des annonces correspondant
a leur parcours ; vous pouvez contréler et mettre a jour votre
contenu.
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Conclusion

Faites des réseaux professionnels votre Business Partner !

Le CJE et LinkedIn ont réalisé ce Livre Blanc pour
tous ceux qui ceux qui imaginent le potentiel

du Web mais n’en voient pas clairement les
bénéfices pour leur affaire, ceux qui croient

que ce n'est pas pour eux, ceux qui renoncent,
pensant a tort que cela va se révéler trop
complexe ou trop chronophage, mais aussi pour
ceux qui utilisent déja les réseaux professionnels
mais n'ont font pas encore le meilleur usage.

Nous espérons que les témoignages concrets
d'entrepreneurs, que les conseils trés pratiques
de LinkedIn leur feront comprendre les enjeux et
les potentialités qui les attendent.

Comment passer a coté ? Comment ignorer
un outil qui permet de multiplier les contacts,

d’optimiser et décupler son réseau physique,

de solliciter et d'obtenir des soutiens et des
relais, de continuer a faire savoir que I'on avance,
d'échanger des contenus et des idées, de mettre
en valeur ses savoir-faire et ses talents pour
mieux valoriser son attractivité, de fédérer une
communauté ?

A condition de choisir un outil puissant, avec de
nombreuses et riches fonctionnalités, comme
LinkedIn.

Comme le déclare un de nos entrepreneurs
témoins, « lancer sa startup, c'est écrire une
nouvelle page de sa vie professionnelle. Dans
cette nouvelle aventure, votre réseau est
surement votre meilleur compagnon de route. »
LinkedIn et le CJE ne pouvaient pas mieux dire !
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