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2 Ol JE VIENS CHERCHER F'Oxy-
« géne que je n'ai pas ad ira-
g vail. » La rencontre res-
semble pourlani & une
H simple réunion d'entreprise.
i Des hommes en costurnes
gris, qui discutent budget, stra-
tégie marketing ef développe-
rnent RH... autour d'un cocldail !
Nous soimmes & I'APM, Associa-
tion progrés du management,
cluly professionne! qui réunit
une fols par mois des dirigeants
de PME. Des réseaux comme
celui-ci, il en existe des dizaines
en France. On y vient pour par-
tager son expérience profession-
nelie avec des collégues gui oc-
cupent la méme fonction ou
lravailient dans le méme sec-
teur. « A& FAPM, nous sommes
partis d'un constat sirple : celui
de la solitude du chef d'enire-
prise, qui & souvent du mal &
parler de ses pelils soucis a ses
collégues de travall, explique
Yves Rajaud. Prés de 3 500 oiri-
geanls de PMIE ont adhéré 4
{association. »

Derriére la création d'un club
pro, il y a aussi {'envie de faire
conngiire un métier, En 1954,
quand I'Adetem, I'association
des professionnels du marke-
ting, voit le jour, 1a profession
est encore peu reconnue.
« Pendant les vingt pretigres
années, NoUs avonNs Communi-
qué dans ce sens, explique Phi-
lippe Loup, chargé du dévelop-
pement  des  échanges
professionnels de FAdetem. Au-
Jourd'hui, te marketing est
connu da fous. Alors nous nous
recentrons chacun sur nos Sec-
teurs. »

Méme envie du cté du Cedre,
te Club des directeurs de ré-

< SEEUX, (Ui veut pousser ses

mernbres au développement,
« Nous aidens par exemplz nos
chaines 2 développer des fran-
chises & Finternalional, nole Oli-
vier Gast, directeur du Club.
Lorsque nos enseignes assistent
& des safons un pey parlout
dans e monde, elles y vont sous
F'éliguetie « Cedre », ce qui feur
donng davaniage de crédit. »

Expériencas cemmunes

Mais qui dif club ne dit pas
< vieux renards » du business, A
PAjel, I'Association des jeunes
entreprensurs lyonnais, la
moyenne d'dge est de... 23 ans !
Parfois, ces créaieurs d'entre-
prises junior sont méme encore

Yves Rajaud dirige I'issociation progris du management, un tlub réanissant

tlos dirigeants de PME. (Phota S, Sorianofte Figaro.)

étudianis, Leur point commun : “ment 2 la sociéte Body One.

Fenvie d'eptreprendre et de
booster leur Jeung entreprise, A
larigine du club, Guihem Ber-
tholet, qui a créé il y a deux ans
Methodia, pelite boite de sou-
tien scolaire & domicile, et Sy-
vain Tillon, créateur de Lu-
cifhair, qui commerciatise des
bijoux pour cheveux. « Avec nos
amis du méme dge, on se sen-
fait folalement décalds, raconte
le jeune dirigeant de Methodia.
Quand on s'est renconirés, avec
Sylvain, av Salon des enlrepre-
neurs, on a tout de suife vu
qu'en avaif degs expériences
communes et des choses &
Cchanger I »

Les bons coniaels
Jomment rentrér dans ces
clubs 7 Par cooptation, ou sim-
plement en venant assister
Pune des réunions, en géndral’
ouverie au public. A 'APM, on
privilégie les réunions animées
par un exper, autour de trois
thémes : la stralégle, les res-
sources hurnaines ef le géve-
loppement personnal. Philippe
Loup de 'Adetern veut, Iui, privi-
légier les conférences de prali-
ciens. « Avant, nos réunions
ressemblaient 8 des cours ma-
gistraux d'universitds autour de
poncifs comme « la relation
client dans ia barque » ex-
pligue-t-il. Aujourd’nul, on
ouvre pIUldt des débats, ef ce
sont des pros qui viennent par-
fer de leur expéricnce. » v
Un vrai réseau se crée petit 2
peiit. « Le olub devient vite un
endroit ot I'on vient chercher
des tuyaux et des solutions =,
remarque Yves Rajaud. « Ay
Cedra, entre directeurs de fran-
chise, on s'dchangs nos archi-
fecies, nog experis-compiables, |
108 « agenceurs », souligne Cli- §
vier Gast. Ja me souviens gue
Pon avail propessd un emplsce- §
o If

Comme cela ne l'intéressait
pas, le directeura propesé iz lo-
cal & un autre membre du
| Cedre. » idem & FAjel, oi: on se
passe les bong contacts de sia-
giaires. « Nous pensons méme
élablir des référents, pour savoir
& quif s'adresser sur fel ou tel
probléme, souligne Guilhem

Bertholel. Je suis par exemple
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spécialisie des gquestions -

Urssaf!»

{.es entrepreneurs ont-ils parfols
peur de trop en dire 7 Pas vrai-
ment. A'APM, ona choiside ne
jamals inscrire deux dirigeants
concurrents dans un méme

--Club. Allleurs, on ne considére
-pas fa question comme un pro-
. bléme : « Evidermment, &f je me
crefrouve en face de mon

concurrent direct, j'éviterai de

. trop me livrer », avoue un direc-

feur du marketing.

Un vivier

de candidats potenticls
Mais la rencontre de deux
concurrents est parfols fruc-
tueuse : deux directeurs d'en-
treprises régionajes spéciali-

:sées dans.les produits du

teroir ont décidé de fusionner,
aprés s'étre rencontrés a
I'APM. Le club est aussi l'ocea-
sion d’éloffer son carnel
d'adresses et de {rouver ou de

sommes un vivier de candidats
potentiels !, affiume Qlivier Gast.
Mous recevons sans cesse des
coups de fif pour des postes de |
directewrs de réseaux. »
Philippe Loup, Iui, est fier d'avoir
pu aider un des mermbres du
club « Banque-finances » &
rouver un emplol. « if venait de
se faire lcencier d'une comps-
gnie d'assurance. Fendant I'une
de nos réunlons, je fui ai pré-
senté plusfeurs directeurs mar-
keling de son secleur. fn deux
semalnes, if avait retrouvé une
place ! » Mais pas queslion d'y
venir comme on irait & 'Apec !
« Nos membres viennent cher-
cher un « plus », mzis doivent
aussi donner d'sux-mémes,
pour que fe principe de club
marche », poursuit Philippe
Loup. Et souvent, comme &
PAjel, 'Echange ne s'arréle pas
aux portes de I'association.
« Avec les membres du club,
nous avons un aulre point com-
min : fe football. On se retrouve

changer d'emploi. « Pour le5 ] done fe week-end aulowr d'un
B

chasseurs de téle, nous

-

ballon I »
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