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Valoriser sa marque et son entreprise,  
démontrer son savoir-faire, étendre son 
réseau professionnel, mettre en valeur 
ses prestataires et ses collaborateurs, 

devenir le prescripteur des 
uns et des autres, ...  

autant de réponses à 
des problématiques 
quotidiennes des 
chefs d’entreprises.

Le Réseau Rela-
tionnel d’Affaires 

que je représente et 

	 Le Club 500pour100, créé en 2010 à Lorient, est un réseau relationnel d’affaires 
pluridisciplinaire. Sa vocation est de rassembler ses adhérents, favoriser les mises en 
relations et les recommandations, afin d’être un véritable vecteur de croissance.
Régulièrement des événements sont proposés, où chaque participant a le loisir de ren-
contrer les autres membres dans un environnement convivial et détendu. Loin de tout 
formalisme, ces événements font l’objet de soirées mensuelles permettant de nouer les 
premiers contacts professionnels. L’originalité du Club consiste également à organiser 
différentes manifestations et rencontres inter-clubs durant l’année. 

Devenir Adhérent 500pour100
1.	 C’est adhérer à des échanges conviviaux où la part de l’humain  

prend toute sa place dans le monde des affaires.
2.	C’est faire partie d’un club dynamique avec une grande force locale,  

tout en bénéficiant d’un réseau plus étendu.
3.	Le Club stimule vos affaires !

Le mot du président

Les règles

Présentation du Club

développe fièrement depuis 6 ans répond à 
toutes ces attentes ! 
Aussi, je suis très heureux de voir s’étendre 
notre Club d’années en années et de consta-
ter l’apport réel et constructif de ce dernier 
à l’ensemble des adhérents;  le tout,  dans 
une ambiance conviviale. Comme me le di-
sait l’un de nos membres, «Nous sommes 
toujours plus forts à chasser en meute».  
Alors, n’hésitez pas et rejoignez-nous !

Yann Dubois, 
Président du Réseau 500pour100.

Le Club 500pour100 permet d’échanger,  
de partager des idées et donc de rencontrer :

•	 Des nouveaux clients et/ou fournisseurs,
•	 Des prescripteurs,
•	 Des partenaires et associés,
•	 Des faciliteurs de contacts...

•	 3 entreprises maximum pour un même secteur 
d’activité

•	 Prix de l’adhésion identique pour tous (tout in-
clus, hors opérations spéciales)

•	 Parrainer minimum 2 entreprises par an 
•	 Devenir le prescripteur, client, fournisseur des 

adhérents (dans la mesure du possible)
•	 Etre présent le plus souvent possible lors des 

rencontres du Réseau 
•	 Pas de vouvoiement et pas de cravate !


