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Le Rekommending, nerf de la guerre 
dans les affaires 
JKPM, le réseau social créé par Philippe Mangeard permet de faire du 
business sous couvert d'anonymat. Sa cible : tous ceux qui veulent faire 
des affaires et ont besoin pour cela d'étoffer leur carnet d'adresses en 
étant recommandés auprès de décideurs. 
 
Par Etienne Gless pour LEntreprise.com, publié le 25/10/2011 
 
 
"Vous voulez vendre des wagons à une compagnie de transport ferroviaire 
brésilienne et pour cela vous avez besoin d'entrer en contact avec l'acheteur de 
ladite société. Inutile d'aller sur Facebook, Viadeo ou autres Linkedin. Vous ferez 
chou blanc. Ce qu'il vous faut c'est quelqu'un qui connaît cette personne clé et 
qui est susceptible de vous mettre en contact avec elle en vous recommandant. 
Ensuite, à vous de faire la preuve de votre talent de conviction..." 

Philippe Mangeard grossit volontairement le trait pour présenter son nouveau 
bébé, le Rekommending, et le site internet qui va avec. Le cofondateur des 
autoroutes ferroviaires Modalohr (pour faire voyager des camions sur les trains), 
vice-président d'UBI France, serial entrepreneur et porte-parole inlassable des 
exportateurs hexagonaux, est à la fois un homme de business et de réseaux. 

Son idée : créer un nouveau réseau sur la Toile pour faire réellement du business 
sous le couvert de l'anonymat. "La transparence nuit à la sincérité sur les 
réseaux sociaux, estime Philippe Mangeard. Au contraire, l'anonymat permet de 
dire non sans arrière-pensée." 

Le concept est simple : chaque membre inscrit (par parrainage) sur le portail 
jkpm.net, met au pot le nom (et uniquement le nom) de ses contacts (au moins 
une centaine). Quand un membre A veut entrer en relation avec le contact C d'un 
membre B (qui, lui, demeure anonyme), il lui suffit de solliciter ce dernier en lui 
présentant son projet. Si B estime que le projet de A est (au choix) intéressant, 
crédible, potentiellement juteux pour C, il peut nouer le contact et, si une affaire 
est réalisée, toucher in fine une commission d'apporteur d'affaire. Au contraire, si 
B estime que A n'offre aucun intérêt pour C, il décline la demande sans être 
jamais sorti de son anonymat. 

http://lentreprise.lexpress.fr/internet-canal-pour-vendre/reseaux-sociaux-utiliser-le-rekommending-pour-etoffer-son-carnet-d-adresses_30032.html


La société JPKM se rémunère elle en prélevant également une commission de 10 
% prélevée sur les honoraires ou les commissions d'intermédiation engendrées 
par le deal réalisé grâce au site. 

 
Valoriser son actif relationnel 
Philippe Mangeard a lancé son site fin 2009 et véritablement démarré son activité 
à la mi-2010. Il revendique aujourd'hui quelque 2 500 membres dans 74 pays, 
inscrits moyennant une cotisation semestrielle de 200 euros. Sa cible : tous ceux 
qui veulent faire des affaires et ont besoin pour cela d'étoffer leur carnet 
d'adresses en étant recommandés auprès de décideurs. Un outil particulièrement 
utile selon lui aux dirigeants de TPE-PME et aux jeunes créateurs d'entreprise. 

Cet "ascenseur relationnel" peut être ouvert ou privé, réservé dans ce cas aux 
membres d'une association ou aux salariés d'une grande entreprise. "Lorsque le 
PDG d'un grand groupe cherche à entrer en contact avec un interlocuteur précis, 
il peut, grâce à notre outil, solliciter tous les collaborateurs de son entreprise 
pour savoir si quelqu'un connaît la personne ciblée." Une façon, selon Philippe 
Mangeard, de valoriser l'"actif relationnel" de l'entreprise en mettant les réseaux 
individuels au service du collectif. 

JKPM, qui emploie huit personnes à ce jour, est encore en phase de montée en 
puissance. Elle a d'ores et déjà séduit le Comité national des conseillers du 
commerce extérieur (CNCCE) et vise une taille critique d'au moins 20 000 
membres pour asseoir sa présence à l'international. 


