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Un carnet d’adresses qui s'étoffe, une offre de partenaires
qui s'élargit, des ventes dopées, des économies d’échelle

en vue... le travail en réseau peut vous aider de mille
et une facons a développer votre activité. Et ce, quel que

activité, je wavais quun
~mmmm seul client et beaucoup de
motifs d’angoisse !”, explique
Sophie Vilain, gérante de la société
Atouts Prospects, spécialisée dans
la télé-prospection ciblée. “Mon
intégration dans le Club des créa-
teurs et des entreprises nouvelles du
Val-de-Marne (CCEN 94) a été une
formidable expérience humaine :
i rencontré des chefs d’entreprise
aux prises avec les mémes difficul-
tés. J'ai également rencontré des par-
tenaires commerciaux : Uun des
membres du club a créé mon site
Internet et a réalisé ma plaquette
commerciale’.
Pascal Pernot approuve : le res-
ponsable des pépinieres d’en-
treprises Paris Soleillet, dans le
XX¢ arrondissement de Paris
(www.pepiniere-paris.com) et,
Quai des entrepreneurs, la nou-
velle pépiniére installée a Gen-
nevilliers (www.quai-des-entre-
preneurs.com), considére quela
participation a un réseau est par-
ticulierement bénéfique aux por-
teurs de projets et aux jeunes
entrepreneurs. “Les créateurs d’en-
treprise ont besoin de conseils pra-
tiques et d’échanges. Au sein de la
pépiniére, tout est fait pour accom-
pagner le créateur et favoriser les
relations entre chefs d’entreprise.
Clest un lieu de vie qui perniet de

orsque j'ai démarré mon

La pépiniére
d’entreprises
Paris Soleillet. ./

grandir ensemble, de casser lisole-
ment du chef d’entreprise et de sur-
monter les difficultés lides a la phase
de création et des premiers déve-
loppements.” Conseillere “jeunes
entreprises” a la CCIP Seine-
Saint-Denis, Anne Treister est
elle aussi convaincue que les
clubs, réseaux ou autres associa-
tions constituent une réponse
spécifique aux problemes des
micro-structures : “Qui dit petite
entreprise dit peu de moyens. D’oit
Pintérét de multiplier les contacts,
de Sassocier a d’autres entrepre-
neurs afin de réduire les cofits ou de
monter, en partenariat, des offres
globales a méme de concurrencer
celles de plus grosses structures”.

Siles clubs et réseaux réussissent
tout particuliérement aux jeunes

soit votre secteur ou la taille de votre entreprise !

pousses, ils font aussi progresser
d’autres types d’entreprises. A
condition, toutefois, qu’elles
sachent clairement pourquoi
elles s’unissent. Il existe diffé-
rentes logiques de rapproche-
ment : par secteur d’activité
(nouvelles technologies, auto-
mobile, consultants...) ou par
sensibilité (les entreprises inno-
vantes, respectueuses de 'envi-
ronnement. ..) par exemple, ou
encore par rapprochement géo-
graphique (le Club des entre-
preneurs du IX* arrondissement
de Paris) et par territoire tel que
celui de la Boucle des Hauts-de-
Seine. Dans d’autres cas, la
mutualisation de moyens per-
met aux membres du club de
réaliser des économies d’échelle
tout en profitant d’'un échange
et d’une animation de proximité.
Exemple : 2 Cap Bonneuil, dans
le Val-de-Marne, les entreprises
ont réussi a grouper leurs res-
sources pour monter des for-
mations 2 la sécurité (sécurité
incendie, formation de sauveteur
secouriste du travail...).

Certains réseaux peuvent étre
transverses : C’est le cas de I'TE
Club dont la CCIP est partenaire
depuis sa création, qui se définit
comme “Je point de rencontre des
acteurs de la tech-économie” 1l ras-
semble aussi bien des investis-



