
74 Bloc 3 • Thème 2 - Développer et piloter un réseau de partenaires
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 Intérêts
1. Identifier ses contacts cibles.

2. Construire son réseau (clients, prospects, partenaires, prescripteurs, confrères, voire concurrents).

3.  Donner de la visibilité à son offre et/ou à son expertise par ses publications et commentaires (no-
tamment dans les groupes).

4.   Faire connaitre son offre – produits et/ou services – en créant et en animant les actualités de sa 
page entreprise. Les consultants et autres professions intellectuelles (avocats, comptables indépen-
dants, formateurs, prestataires de services pour les entreprises) constituent une part importante 
des utilisateurs proactifs sur LinkedIn et Viadeo.

5. Recruter des talents.

6.  Effectuer une veille stratégique par le partage d’informations, débats au sein de communautés 
professionnelles (les groupes de discussions). Cette fonction est essentielle pour s’enrichir du par-
tage de compétences et – surtout – construire son e-réputation.

7.  Étendre son influence : ce que vous faites sur les réseaux sociaux en général, revient à laisser des 
traces qui seront analysées par les moteurs de recherche, à commencer par Google. Plus vous animez 
votre présence en ligne plus vous alimentez ce qu’on appelle le big data. Cette présence digitale big data. Cette présence digitale big data
va contribuer à bonifier votre classement (Pagerank) sur certains mots-clés, ce qui contribue à  (Pagerank) sur certains mots-clés, ce qui contribue à  (Pagerank)
améliorer votre référencement naturel et donc votre visibilité.

Fiches

Fournisseurs : personne physique 
ou morale qui fournit régulièrement 
un bien ou un service à une organi-
sation. Les liens sont contractuels.

Clients  : personne physique ou 
morale qui achète régulièrement 
ou occasionnellement des biens 
ou services à un fournisseur. Les 
clients représentent les débou-
chés des entreprises. Relation 
contractuelle.

Investisseurs : personne physique 
ou morale qui investit des capitaux. 
Les liens sont contractuels.

Influenceurs : individu qui par son 
statut et son exposition médiatique 
peut influencer le comportement 
des consommateurs. Les liens 
peuvent être formels ou pas.

Prescripteurs : partenaires dont l’action sera déterminante pour le succès des produits de l’entreprise. 
Un prescripteur fait référence dans le métier, c’est un expert que les utilisateurs potentiels vont solliciter 
dans leur processus de choix. Les liens peuvent être formels ou informels.

Apporteurs d’affaires : personne mettant en relation des personnes souhaitant réaliser entre elles des 
opérations commerciales. Ces relations peuvent être formelles ou informelles.

FICHE OUTIL
Identifier et recenser des partenaires
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