PME ET STRATEGIE : UNE SOLUTION !

Faire les bons choix, développer et mettre
en ceuvre une stratégie gagnante, gérer son
entreprise au quotidien dans un contexte de
ralentissement économique : c’est votre
challenge, et il devient de plus en plus com-
plexe en 2009.

Le monde bouge, le temps vous manque, et
méme si vous restez lucide face a vos priori-
tés, vous vous sentez parfois bien seuls !
Quand les problemes sont la, il n’est pas
forcément trop tard.

Il existe des solutions et votre esprit d’ini-
tiative vous pousse a agir.

Le diagnostic stratégique, simple, précoce,
est un excellent point de départ.

En France nous avons peur des conseils « des
autres »

« je sais mieux que personne ce qui est bon
pour ma boite ».

Il faut avoir la sagesse de se remettre en
question.

A qui confier ses doutes ?

Un regard extérieur serait essentiel car il est
difficile d’avoir une vision impartiale des
forces et des faiblesses de l'entreprise, et
des avantages et inconvénients de son mar-
ché.

Alors pourquoi ne pas recourir aux conseils
d’un consultant qui apportera un regard dif-
férent, une vision neutre sur la stratégie
éventuelle a mettre en place.

EXPZRTACTIV

Performance Commerciale

PREPARER L’
EQUIPES.
Perfectionnement aux techniques de vente, meilleure prospection et organisation
commerciale de vos vendeurs. Profitez de cette période plus calme pour préparer
l’avenir et améliorer les performances de votre force de vente.

APRES CRI SE: MUSCLER L’ EFFI

UN PARCOURS DE FORMATION IDEAL.

Tout d’abord le constat : analyser les pratiques commerciales, jauger ce qui peut étre
amélioré. Un enseignement personnalisé est ensuite mis au point avec le dirigeant.
Enfin il s’agit de contréler et d’ancrer les acquis avant d’accompagner les commer-
ciaux en clientéle.

I PARLER VRAI POUR MIEUX SE VENDRE

Parler vrai, oser dire ce que nous ressentons est la meilleure solution pour réussir
dans la vente comme dans la vie... Il convient de réapprendre les relations simples pour
étre plus efficace dans nos négociations commerciales !
Quel commercial n’ayant pas rendez-vous n’a jamais débuté sa prise de contact par
un « Bonjour Madame ! Je suis Pierre Dupont de la société DURAND... ET COMME JE
PASSAIS PAR LA... » ou « J’AVAIS UN TROU ENTRE DEUX CLIENTS » Le représentant, par
peur d’étre vrai, va donner a son client, une image désinvolte contraire a la réalité.

Ces introductions sont le résultat d’un manque de sincérité qui désavantage le com-
mercial ! La peur d’étre direct. Le prospect préfererait sirement entendre la vérité :
« Cela faisait plusieurs fois que je vous programmais dans mes tournées, et cette fois-
ci, j’ai décidé de faire une cinquantaine de kilometres uniquement dans le but de
vous rencontrer car j’ai trés envie de devenir votre nouveau fournisseur.. Qu’en
pensez-vous ? ». Mais nous avons plaisir a compliquer les choses simples !

Dans la Vente, nous avons rarement une seconde chance de donner une bonne pre-
miére impression.

Le meilleur moyen de se vendre, de séduire est d’émettre ses vraies émotions. Notre
peur de plaire ne peut que déplaire.

I TEMOIGNAGE : BENOIT ROUX dirigeant de PERDRIAT

PERDRIAT est une entreprise de serrurerie métallerie employant 11 salariés.

Pourquoi avez-vous ressenti le besoin
d’ organi ser votr e
cial ?

BR : Nous avons fait réaliser un diagnos-
tic fin 2008 par EXPERT ACTIV qui a
permis de mettre en avant plusieurs
problemes. Un nombre de clients trop
petit dont certains représentaient un
chiffre d’affaires trop important et uni-

servi

Etes-vous satisfait du travail effec-
tué?

quement en sous traitance, aucune véri-
table prospection, aucun suivi des
clients, bref il devenait urgent de re-
nouveler notre portefeuille et de nous
organiser.

Vous auriez pu recruter un vendeur..
BR : Il fallait d’abord que |’esprit com-
mercial soit partagé par toute l’équipe
et que notre organisation soit solide.
Avec EXPERT ACTIV, nous avons formé
une partie du personnel sur plusieurs
jours, organisé le suivi des devis, réalisé
des plannings d’actions, identifié les
bonnes cibles...Nous avons mis en place
une véritable politique commerciale.

BR : Oui, les personnes formées sont
beaucoup plus impliquées dans cette
démarche commerciale, les clients se
sentent plus écoutés.

Avez-vous ressenti les effets de cette
nouvelle organisation sur votre Chif-
fre d’affaires ?

BR : Nous venons d’embaucher il y a 3
mois, avec votre aide, un nouveau
commercial qui nous satisfait pleine-
ment puisqu’il nous a déja ramené 4
contrats et plusieurs contacts promet-
teurs malgré un contexte économique
trés difficile dans notre secteur.
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