
CHINESE
BUSINESS CLUB
AFFAIRES ET PRESTIGE

Le Chinese Business Club (CBC) fondé par Harold Parisot, pour faciliter les

relations professionnellesentre les entreprises françaiseset les entreprises

chinoises, réunit une centainede sociétésmembrestous les mois à Paris. Des

déjeunersd’affaires où se rencontrentpatronsdu CAC 40, dirigeants de start-up,

journalistesou autres politiques.

Qu’est-ce que le Chinese Business Club?

J’ai créé le Club en 2012 à Paris. C’était le premier club d’af-
faires franco-chinois. Je suis parti de zéro, je ne parlais pas
chinois, je n’avais jamais vécu en Chine... Le pari était ambi-

tieux. Les trois premièresannéesontétéunpeu compliquées.
En 2015, j’ai réussi à faire venir le ministre de l’Économie
de l’époque, Emmanuel Macron, à l’un de nos déjeuners.

Énormément de médias se sont déplacéspour l'occasion.

Un groscoupdepub pour le club! Depuis 2015, le Club marche

bien. Il réunit une centaine de sociétésmembres, de petites
comme desgrandesentreprises. Tous les domainesd’activité
sont représentés. Le tauxde fidélité est très bon, 90% de
renouvellement d’adhésion tous les ans. Chaque année,une

douzainede réunionset dedéjeunerssontorganisés pour les

membresavec la présencesystématiqued'un invité d’honneur
qui peut être un patron du CAC 40 (PDG de L’Oréal, PDG

de Total, PDGd’Accord...) ou le patron de licorne (Blablacar,

Qonto, Doctolib...). Nousavons des invités deprestige : Macron,

SarkozyouencoreLe Prince Albert deMonaco. Nous organi-

sons une édition spécialeen mars, à l’occasion de la journée
internationale desdroits des femmes,nous avons déjà reçu

Sophie Marceau,Monica Bellucci ouencore AlexandraLamy.

C’est un moment très festif et c'est la seuleédition qui soit

ouverte aux non-membres.

L’objectif deceClub estdemettre à disposition desmembres
«un carnetd’adresses».Beaucoupde petitesentreprises
marchent très bien,n'ont aucun problème de trésorerie mais

n’ont pasles contactsnécessairespour continuer à grandir.

Grâce au Club, ils ont la possibilité d’êtreen contactavecde
grands patrons, des grandes fortunes, desbusiness angels,

des investisseurs, des journalistes, des politiques, des am-

bassadeurs... Les deux motsclésdu Chinese Business Club

sont : businessetnetworking. Les membresrecherchent un

retour sur investissement mais veulent aussidévelopper leur

réseau de manière significative. Le Club a pour objectif, un

positionnement le plus premium possible. Il y a beaucoupde

clubsà Paris mais je ne pense pasque le positionnement

soit le même.

Quelles sontles conditions d’adhésion?

Il n’y a passpécialement de sélection, néanmoins, il y a une

barrièrefinancière. Le Club étanthautdegamme,les prix sont
élevés.Sur lacentainedesociétésmembres,les trois quarts
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sonten «Adhésion Corporate Classique» à 9500€ HT/an,

avec accèsà tous les événements pendantune année. Un

quartdes membres le sont sous forme de partenariat avec

des paliers différentset des tarifs beaucoupplus élevés :

« Bronze »à 25000€ HT, «Argent» à 50000 € HT et «Or» à

75000€HT. Les partenairesontsystématiquement plusieurs

places à la table d’honneur et peuvent choisir leurs voisins
degauche, dedroite et d’en face. Les revenus du CBC sont

uniquement baséssur les adhésions.Je ne toucheaucune

commissionsur lesaffaires généréesentre membres. Le Club

esttotalement transparent,il n’y a aucun secret.La liste com-

plète dessociétésmembresestd’ailleurs disponible sur le site.

Comparé aux autresclubs d’affaires, vous misez sur
cettetransparence...

C’est un club d’affaires à l’anglo-saxonne: lesmembresviennent

pour le plaisir etpour faire du business. Il n’y a rien d’interdit,
rien d’illégal, je ne vois pas pourquoi je me cacherais!Des

journalistes sontprésentsà tous lesdéjeuners.J’ai d’ailleurs
tout intérêt à les inviter, c’est de la publicité pour le CBC.

Les membres sontégalement ravis d'êtreen contactavec

la presse.Des synergiespeuvent se créer. Les journalistes,

quantàeux, peuvent interviewer l’invité d'honneur par exemple.

Face aux autresclubs, quelssontvospoints forts?

Notre point fort est très clair : «Business First»! La plupart

desclubs sont trèsbien maisquand voussortezune cartede
visite, cen’est pastoujours trèsbienvu... Vous pouvezpasser
pour un affairiste. Au CBC, les mots clés sont businesset
networking. Les membresviennent pour développer leurs

affaires et leur carnetd’adresses. Bien évidemment, vous n’y
ferez pas du businessavec toutes les personnesquevous

rencontrerez mais celareste sympade pouvoir échangeravec
desdécideurs. Et un invité d’honneur à chaque événement,

c’est attractif !

Le réseauest passéde franco-chinoisà franco-français.
Quelschangementsont étéopérés?

J'avaisdeux solutions, soit persisteravec le réseau franco-

chinois et le Club serait mort avec la crisesanitaire,soit m’adap-

ter à l'actualitéentrouvant une nouvelle cible et desnouvelles

opportunités. Je mesuis intéresséauxstart-up et aux licornes,

nous enavons27 au Club. Jesuis trèsadmiratif decesbrillants

entrepreneurset de leur réussite.Jesuis d’ailleurs le business

ange!dela start-up Toboroune application mobile de location
d’objets du quotidien. Ces petites entreprises se portent bien

mais niveau contact, elles partent dezéro.

Le nom ChineseBusinessClub est-il toujours adapté?

On ne saitpasde quoi l’avenir sera fait. La marque Chinese

Business Club a une vraie valeur immatérielle. J’ai mis dix

ans à la bâtir. Ce seraitune erreur stratégique de mapart de
changerde nom maintenant. Les problèmes sanitaires vont

durerun an, deux ans, trois ansmaximum mais les Chinois
finiront par revenir nombreux et avec beaucoup de moyens.
Il faut être patient! Je ne vaispasarrêterde travailler doncje

m’adapte à la conjoncture et àl’actualité.

Quels sont les secteursd’activités représentésau sein
duCBC?

C’est trèsdiversifié. Il y adeslaboratoires pharmaceutiques,

des entreprisesagroalimentaires, de l’industrie du luxe, du

tourisme, du service,de l’hôtellerie, de l’éducation (l’école
ESSEC parexemple). Cetéventail de différents domaines

estuneforce. Il y aplus debusinessentreentreprisesissues

de secteursd’activité différents. Il n’y a pasde valeur ajoutée

à être trop spécialisé. C’est important d’élargir la cible. La

diversité est la force du réseau.

Quel est le pourcentaged’adhérentesau CBC?

La parité estplutôt bien respectée.Pourêtre tout à fait trans-

parent, l’édition spéciale femme aété mise en place en2016,

parce que les délégationschinoisesque nous recevions

étaiententièrement constituéesd’hommes. Depuis, il n’y a

plus de problème, on doit êtreà 40%de femmes pour 60%
d’hommes. Et il y autant dejeunesadhérentsquede seniors.

Quand on parle réseau,on penseforcémentaux réseaux
sociaux.Pensez-vous qu’il soit possibledecréerun réseau
solidegrâceà eux?
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J’aime beaucouples réseauxsociaux,j’y suis aussi bien à titre

professionnel que personnel.Je pense que c’est important

d’y être présent, neserait-ce que pouroccuper le terrain et
éviter l'usurpationd’identité. Mais il nefaut pas choisir entre
réseauphysique et réseaux virtuels, ils sont complémen-

taires. Développerson carnet d’adresses uniquement avec

lesréseaux virtuels, je n’y crois pasune seuleseconde ! Et le

réseau physiqueest plus efficace accompagné des réseaux
virtuels. Ces réseauxseulssont insuffisants. Jemedoutebien

que je n’aurai pas de nouveaux membresgrâce au compte

Instagram du CBC mais c’est important d’y être présent et

de faire connaître la marqueau grand public. Ne pas avoir

decompte, serait comme ne pas avoir de site internet, c’est
impensable! D'ailleurs aujourd’hui, unsiteseul est insuffisant,

les gensont plus tendance à aller se renseignersur Instagram.

Comment avez-vousconstruitvotre propre réseau?Quels
conseils donneriez-vous à desentrepreneursdébutantsou
déjà bien établis?

Pour construire un réseau,il faut aimer les gens, les rencon-

trer, s’intéresseràeux et àce qu'ils aiment faire. C’est très

important. J’ai toujours aimé être encontact avec les autres,
aller à leur rencontre et surtout rester en contact avec eux.
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Développer son réseau,ce n’est pas très compliqué mais le

conserveren restanten contactavec tout le monde, c’estplus

difficile ! Un entrepreneurinvité àdeux événementsdifférents

le mêmesoir, atout intérêt à aller à celui où il connaîtle moins

de personnespour en rencontrer de nouvelles. Il faut savoir

aller vers l’inconnu mêmesi parfois c’estdifficile. À terme, ce

sera payant! Il faut toujours avoir descartes de visite sur soi.

C’est surprenant de constater que beaucoupn’en ont pas!

C’est essentielpour être recontactépar la personnerencon-

trée. Jeconseilleégalementd’aller sur les salons,les forums

en lien avecson activité. Pourentretenir des relations, il faut

essayerde renvoyer l’ascenseurdèsque c’est possible. Cela

paraîtévident mais c’est important.

À l’heure desréseauxsociaux,échangerdescartes devisite,

ce n’est pasdépassé?

Vous rencontrezdix personnes àune soirée,vouséchangez

vos comptes Instagram. Jevous mets au défi, 24heures plus

tard, de me redonner le nom decesdix personnes.C’est im-

possible. Vous retenez un ou deux noms au maximum mais

les autres passerontà la trappe. Si vous allez régulièrement

à desévénements,c’est vite ingérable. Ce n’est pas efficace

quand il y a du volume.

Le CBC a fêté sesdix ans.Avec du recul, qu’auriez-vous
fait autrement?

Vous meposezune colle !Jesuis supercontent parceque le

Club marche trèsbien. Les adhérentssont heureuxde venir

et de revenir. J’ai réussi à m’adapter à la crise sanitaire en
élargissant la cible. Je travaille beaucoup, j’aime mon métier.

C’est vrai qu’il estplus facile de travailler surquelque chose
qui marche,c'est plus stimulant! Pour l’instant tout va bien,

pourvu que çadure!

Quelle a étéla rencontre la plus mémorable?

Un jour mon pèrem’a demandé qui j’aimerais avoir en invité

d’honneur. Je lui ai réponduque j’aimerais beaucoup recevoir

Jeand’Ormesson.Environ un mois plus tard, un dimanche

matin, mon pèrem’appelle, il se baladait avec ma mère à
Bagatelle et il aperçut Jean d’Ormesson. Une opportunité!

Je me prépare en vitesse et fonce rejoindre mesparents qui

continuaientde marcherderrière lui. Une fois sur place, mon

père m’indique partéléphonecomment «tomber»sur lui par

hasard.Et je me retrouve face à Jeand’Ormessonque j’in-
terpelle. Jeme présente,présentele club, lui parle des invités

d’honneur et lui demande de venir. Et là gros blanc... puis il

me répond : «Jene vousconnais pas mais j'accepte votre

invitation avecgrand plaisir!» Un moment magique. J’ai donc

eu l’immense plaisir d’accueillir Jean d’Ormessonet je peux

vous dire que les membres étaientvraimentcontents. Quel

grand Monsieur! Il a été génial. Il est monté sur scène et a

annoncé: «Jevousprévienstout desuite, je ne connaisrien à

la Chinemais c’est Harold qui a insistépourqueje vienne!» et

il a enchaînépendant dix minutes. On entendaitles mouches
voler. Un trèsbon souvenir!

Comment choisissez-vousles invités d’honneur?

En fonction de l'actualité, desopportunités, desrencontres,
des agendas...Je n’ai pas trop de mal à faire venir des per-

sonnalités. Surtout quand ils apprennent qu’avant eux il y

avait le PDG de Total ou de L’Oréal. Actuellement, j’essaie
deproposer des datesau spationauteThomas Pesquet,qui

est très sollicité et à RoxanneVarza, directricede Station F.

Quels sont les projets à venir?

Jetravaille sur lesprochainsévénementsdu Club, l’édition spé-

ciale femmenotamment,durant laquelle nousdécernerons le

prix de la femme de l’année 2023. Celademandebeaucoup

de temps et d’énergie. Les événementss’enchaînent,il n’y a

pasvraiment de temps mort.

www.chinesebusinessclub.fr
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