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Le magazine

\Vente:

instinct ou méthode ?

P Syivie Protassieff

CoemsLfart of arcian Ginechour CovTiTeTEE

Maiged Toutes les dodes possibles, me ealiepise & uge B NN
paxhie s 50 copacitd & généver des fux daffoines nouveas, sfafles,
rdcuumants ef toaows s vokammess, 57 et Sl oel deuni el
arrroilie spE SRS commercioes, Mhatrepeaneut Ao rasiraer guelpes
auliks dipraipse sunples wis pificoces, adaaler sa stradigre de venie d
i sfraddgie géedraie de Jentreprie ef confranfer se prévhians 4 L doe
stmitd de ke eancumence o died affoles

Epuis la boedamperie i nin de la

fuc fusqui Asdncspace, ce dqui

fnit ge'ene entrepriss eXisie oo

dhégasse la simple vislon gu'en 3

son dirigeast, o'est o renmeTHIERE
gver son marehé, cest-i-din s cllents
Cette régle d'airain est vrase, de lo TRE o
ErTHIpG |pzprnational et elle s'appiicuee anssi
biem mux emireprises qui trvailbens en B
o [Rusiness to Ceswsamers), gu'a celles
aqui wisent une chentile [ to I (Fusiness m
Business). Au-delh de la seeandgie du disi-
peant, qui pent #im inspinée, m-deh de lo
bomme idée marketng. m-deld de la copacii
i produise un obget au un senvice e qualind
avpe des cofis of des dilais bics peres, o
delih du b saine gestion financhére, o'os |2
qualine: des méthodis enesmerciles g serd
parsme dodivelppemens ot il |2 pérenmatd
de Fenkreprise.

{kn wole souwent les esareprises investir
pour optimiser 'outi de prodecion ou I'in-
formarique Binis 1 Eonctiom comscicale
e essenticllement basée pur Finelligener
et e compommeEment des pefs s gul T por
g, sl blen que b dirigeant woie prastnis dif-
ficilement coanment en amitiorer [n prodie-



e, Viente ;o imstinet ou  mbthele T
Mous vodll revenns & un vieux déber
auguel on pourma bepter de népondre
&% Foiirnisgant dis estiles & des oom-
cepts-clés qui permetent de fabiliser
T fnetiom cammurciake ot &en fairg un
vepirabde i beur e froERance.

Bl est somvent indvimble gque la
Feune gnbreprise s¢ lmas e ks pro-
mibtres venes de munire instncive
en réponid et de fagon oppomuniste i
des demmndes aponcanées, b dévelop-
pement riel de Fencreprise passe par
ure professionnatisation de procusans
de vemte, on permses de mdchodes et
de prackues. Bien ao-deli du compor-
cesmentad of dew pechmiques de vente,
ce processus combing un ensemble de
paramétres gui 8" appligue quelle que
sodt W maille d= Pencreprise. Savodr
muodéliser kn fomction commerciale per-
it i prandeg L recil neseasaing ) pom
npcimisarson.

LE ROLE DU DIRIGEANT :
DES TRAVAUX FORCES A LA
DELEGATION

L'enmreprise sortie des limbes &0 eom

mengant @ naviguer en baute mer est
vibg el i o i son SErigeant,
il nédcessind de b eralssamce : crodssan-

v~ a propos de

SYLVIE PROTASSIEFF

Tiwfaire e fmalin wriversiine o
dun Esrrathar MEA, Sydie Protnsid
yizst forgée U expéiesce fe 25 am
s [ Tonilisn comimestiabe. Apes

PR oorugé les lanctions de dirciaer
cammercid ef de dueckeer senvie
clients dans de prandes enliepises,
el monlibge aijmid B &n el que
massubinl indéperdml 2 Leflicadie
mnmercale da nombiewes FUL

Dyl 585 acEvids danadytie de risqies
ramReTa, Syive Potseef sl
Fauleir de Panvege ewrckns ef
Cipdves {Chitsn, TN}

rarotasil et Ehornon o tsan e som

ral, Lo qies snit Pdge i Pentreprzas,
dlirigeane g2 met alors en sirnackon &ama-
hyser pour pivsr projetr, strocturer i
pilorer. Sur le plan commercial, i passe
ol 'ome position néactive i Fantcipation et
il profiessionnalkeay,

Le provcesses ne sc limite pas aux
encreprises nouyveles, 1 ="appliqe: ég-

Tentent iy dhversilBcarion d acivices,
u lancement de produits nowseaux e

Le dirigeant doit piloter [a fonction
commerclale. Il ne peut la déléguer

en integralite,

oo potar assurer |n mille oritigue, crois-
samey pour reposelee dan eRigences
de I'nctionmaire, ou toot simplement
frorissanen poser atbeimlre la wsion
{u'em a #00N Créareur. Au oours des pre:
milres ammées, le dirigeant-créabewr est
vibe deveni un forgat, s bourreai de
ravall 5411 a2 le fibee commereisle ou si
<'ust un solitire, @ sora assumd B foee-
toon de directice des venpes pendaat
toeme la phase de Imcement. 8%l o su
Femetinnimer ¢n BEsdimie a1 ¢n Erindas,
I'un des hoomymes-clés oora tenu cetre
fomtion,

Lo qutil én soir, ke challenge du
alirigesmt qui veur passer & ln vitesse
auperieesy consislg 3 quittsr ke mile du
besogneae mulck-oiches powr diégner
ke femations dams losiquelbes il est b
mains perforrane (e commerncisl, h
fimance, Jes opé rations ool produczion]),
s earela il preraling <& B haussur
ne garder quoe le rile de directeur géné-

A In oinguite di nouvesms marchaa ; be
dlirigeant garde le piktsge commaersial en
phase de démanmge. Apnis e déoolinge,
ks proet rlEmbEn: B ginaciueg noemshs
e Fentreprise.

LES PARAMETRES D' ANALYSE
Le dirigeant doft piloter |n fomcton
commerciake. 11 ne psot la ddguis on
inmégralin® e¢ pour eela il doit eviger
ditire a clidr pvec nn certain pombee die
Frar e ;

1™ paramsbore ¢ Le déled moyen do
cycly do vemdn i dhoit dire analyed
olfre par iTree o Sement par segmenL,
est Fune des premidres composanoes i
waitriser, Lo cpch de venbe chrmsapomel
o pemps doowlé entre e premier conmct
et la date cd le coegrat eat elfectivemenl
slgne avec ke olient. Ceme sotion, oé da
cammerce, pewt aller par exemple de
i il pour veelng i olger sur
Inperner & Jean Mardne 4 quinse jours

poar vendee e bordise & la fassillc
Trapcwe, voire & plusicors seedes pour
virnilre spaikipoes Adrbus 4 b compogsic
Floos. Ceme notion shappliqoe s ven
e i un nomvea dient. ot v ré-achaes
aven: appel dalfres Gl rendpnaation.

2= pgramiétre + Le chiffre d* affhires
mwyen des affaires mingores o8 dis
alfseres mapeires. Lne alfaire minoerc
correspond em génémal 4 quelgees jours
dip pristagions e d 1 vonbe an prs:
dudt mmique & tire d'essal. A Popposé,
une affaire majeore impligue plusicors
mod die prestaions ou Bovence dan
volume important de produss. Les
affaires majoures ndcessibont parfon
des ivestissemsents de la part Fen-
treprise {embauches, choix de sous-
craifanta, aménagement de ouril de
prodsction, soc.

I paramirtry ¢ La ratin gnere affai-
ros mincures e alfsires majeurcs. 1
se cplenle en ditermdnant =or e demicr
ek o vente, quid possrcsntaps du chil-
Fre-d'afToires o fu réalisd mver des alfeires
mimsmzs it quelle vt b gt des alffaines
mafienines, Dans les encreprises jeunes, ce
racio s'équilibre an verme de pledenrs
aneabize, alora qutan ddsirnage o sonl
surmout des affsires minceres qui sont
emgrngies. Dlams los ontroprizes ples
dncieiine, an dr surveiller e alfares
mineares @ sonc-glles e fmt de nouyeras
dlicats (<ot dlors ke wigns posiil s
repoavellement de cliemtle), on pro-
vienment-ellesd smciens chentz ¥ Omana-
Iyserd akars heur rencahilitd e on mettra
m place oo ons par cas un plan d'action,
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4= pprgeniire ¢ Le nembre de
nouveany cliewis signiés penshant e
dernder cycle de wente. En effer, ware
entreprise smbir une Erosion naunlle
de su diencile, mitme sans commetre
Jerreur. Certzins clients  déposent
jemr bilan, espérons-be sans |sisser
d'arddoise | [serres pervent fosionner
avee une sociépd qui n diéjil som foumias-
seur oa bien lineeriocuboes kabivosl de
vobng sociEnd eur fre remplond parm
afickomado de votre princpal concur-
remit, L capascitd ddes | entre prise 4 géné-
fer de noavesx clients représente un
signe de bomme sanié commerile, scul
mien pous lucer contre 1'axcricion,
Saul expepaion, nouvean client sgnilie
ffaire minsune, orlui-ci préférant teser
s Bwcisveau Fournisseur oo nider cette
nouvelle relation, 0 et done chir que
oew menvesuy cECnEs ne gendrent pas
dits be début des chiffres o ‘affaings: tris
mu.,m".;iwﬂlltmvﬂ.
lement du pomefesiie de cients. gage de
péremmint. Mieux encone, quasd ['eatre-
pris: dispose d'une chentéle de grands
enmpies, le dirgemnt veillem i or que
son phas gros diont ne dépmsse pas 2%
-hﬂln'wd’dl'ﬂu,:.ﬂnquenm

nécesasires pour remparter une aMaire.
Applique au demier oyele de vemie, ce
cakeul dolt eifectuer om fenant anmple
de tops e fendexvnus U COTICTS
méerRsaires powr sigeer. Cetie infurma-
chon pevmet & appenihosder prdcisiment
ey [reer? immgowrante dn codr des veTies.

== paramiine : Le rotio offsires per-
dues sur affaires gagnées, sans cmbiaer
d'anabyser les ciuses des dodecs ou des
sueris., En oe qui concemne les affaines
pendues, les dopaipes commsTiEkes Aoar
suuvent mir B délensive, et il est asser
difficile de comprencire de fapun digas-
stonnée oo qui a'est passé. Led ralsons
ingiies possr expliquer un échec tour-
nent & gEnimal satour du pris, gui serai
comsicking comme trop Slené par le cient.
(e, cerdémen n'est pas tombement o
ln responsateisd dee ventes, O verr
pEr cOOEne Wike Gquipe commerciake et
Ientreprise toube entiére appromdoe
beauonsg il dés aflaires gagnises, que
T o sowvent plos wendanoe & oélébrer
o' amalyser, « Mous svns ung Snnnas-
maniy engs fine de o2 segment du manchié,
TS sarviomes ot sur [es crisires dfechar
de notre prospect, Nows connalssions
toiges bes pereonnes qui oot donné lkeur
point de vue sur Pechat, Mous ccions
prisenisen amOng e Vs paintervenic
itans s rédscton du cahier des chaspese. A
I fim o B mpncingtion, noms aooms lege-
resnenl ajstd notre prix. mais Je client
nous pvalt dEji chots ot noas Mivai
dit 5. Voild quelle mesique agrénble et
urike retenor dans |'emtreprise |

COMSTRUNRE LA STRATEGIE
COMMERCIALE

A sew dibuts, Pestrepeise o travalld en
MELISNT &N (EUVTE U certain opporte-
misme | réponse 3 b demands guel que
aait be Hew, la dsance o méme 5 le
produit demandé nicesaee diy Elogmer
du concupt de digart. Pour sreindne

HRITON CROESAMOL = Fuitern 1= Segiemiie - Oriais - Kovembee 2005

v  Vinvestisseur

la masturité et une meillewe rensbiliod,
Tentreprise doit apprendre i frire des
cholx, souvent en terme & géographie,
dapproche (prodisn oo service 1), de
stratigie (volume oa différenciation )
et de segmant {mon meilleur marche
il bes prands compies, les PAME, les
collectivicts locales, lo gramd pablic,
I_Hnln'ii,rrllm'h:l_h:l'l.hﬂl"_,.i_'ﬂcﬁm
penapectl passe par ['asahyse de Thisto-
rlgue des venbes, qui eemet de SEpager
b el i cliene idal de |'evareprise 1 le
wype de diem svec lequels Fentropaise a
b meileurs chance de cravailier dons
e, aver UNe cortaine sértnind ot Jes
MArges cormecies,
Lientrepriss & donc 14 la possibiliné de
s concentrer sur bes cibles qui b son
les phas profitables, Elle pageera alors
4 consserer davarmge o énengie aus
clients ave leguisls lo relatios et hanne
et lo mange conforme L ses sitentes,
plunde que de s'étpaser mvec des clients
grinchissy i ks cnnsts peu rémimdre-
renirs. Andirgeant de mettre en place ces
gurde-fous. Line (o or travail elfemme,



Pencreprise peur désfinir les cansux de
venee adupiés : vendeors grands comp-
bes, vendenrz valume, filvendeurs,
distritateurs, prescripteurs, lmiernet,
tinsi que e mtic chasseurs/deveurs, Je
nombes de crargds de relation apais.
venoe oi de chargés de fldéhssmon, e
Lentreprise en profiter as passage pour

metire |'accent ser les qualinds quil o

me tqaipe commercise performante
relagicnngd, dcouts, gmpathii, mas s
réflexion, méthode, opinldorent, capacie
de symthise, Fermetd, pagmacit, curio-
ARE, Figues o respedd Eakifectible de b
parale donnée. Ce cravail d'ansyse; de
niflzion ot dir civiom strasdyique doi
dre effecnsd environ cous les rods ans,
car i souples=: commerzale, qui e une
it én #0i, redevient vilg de Pappar-
tunisme w mépris de la repsabilicd. Cin
vt alors dhis vendeans instibuer e diéfhi
de paiEmen os | remiee exceprinnnile
comme méthode de vente. Il est bon
Tl g cett eqrique, i wriler
répalitrement que l= plan de rémuné-

v~ Pentrepreneur

m . . '.i_-“:. Cae
Pener g < e dket est i = gailie
ql‘lhl_Htllllum'l-ln-ﬂn

- Penel verle & o laie due e
delai gl caveal & lenieprise, slors

quielle wi i digreiy wilan be déki g
camdinl o el

@ Tubbe de chexchei de rouvmin dients
0 amatkel [eulE Ae Baaigi 4 fain
pooaptner ks cheals edutans [sedan e
vied sdme gue rels mite maies rherl.

& Corsar i S0 ala
m:mmu;u
diaffaines chiens geoe aua dhenls
exttants {rebon le vied adege gue
sehd qui ne progresse pen en par de
rratha, bgrrisa]. }

® Reeplen du disgstear cormesial

Fabuimue dir repaning, daul prwale
qat |2 venie eit an .

sompte s range ol i quatie i Tl
wlfiitial.

¥ Pemer camrvanicatian of publin

T W reR LI
podalabdEment bei cfembEel s

el of auiier [y cobation de afii

ration des cansay de vente refline la
serarépie acmmelle de Fenoeprise ec qu'l
st hiem adaphd aux motivations de ses
destinanmings. L.es spocks-nions ne sant
pas un remisde minoce. Une commisson
i au Ml et aennmt ples cbipbée
pour wn jeune vendesr car il Pinnégre &
s train de vie,

DF LA PROJECTION BU CHIFFRE

D'AFFAIRES AU BUSINESS PLAN

Les paramétres Tamlyse présenits dons
cet articke permettent au chef o'entre-
prise i enestruire wn business plis
i bn volorisation du chiffre daffaires
privisiormel ok fiable, Un businis: plan
ne peir ére juste que 5'1l présence une
ligne chiffre d'affoires valide, O, cest
IHen soavent conms Hgne o coness b prle
de soucl s Investisseurs : comment
la wérifier s b partic rédactionmelle g
Il esr cosgends se comtente de lice
cormmms et de vy pleus ¥ Comment
la comtipmnlng ¥ L chillre JPaiTaines gal-
il eonscruic en augEentant mdoaniqoe
mumnt de x% le chiffre (PafTaires di 'an-
née précédence 1 MMais alors, svon rs
en compte les effets de b conourrence
et dhis dnvdltions da marchi ¥ La chilre
d'sffaires snmonet csedl rdaliste e en
phase e ke portefemille im cours et 6
giif eg alTaincs Becn klenildes, ol s
des prévisions deaydes par les vendenrs
ot bew distributeurs § Lis moyens poer
le réalizer {pombre de wisites, nombre
diz vendenns, colis of kemps de déplace-
IEAL, Y Cmpes pour I suivi des dients
cxtetes) son-ils bien prévus au bodget
duz chamgis (Pexploitation § Lentreprise
gereclle bes mioyens de feancer ke oyele de
verte ¥ Quel est ke choix de Pentreprise
en matid de cihle glhagrapligee ¥ Fa-
il cobdremst pver be cole des vences ¥ La
bl um bermnes g sgpmens di manchd
cabelle daire F Comment 'entreprise
s'organise-t-clle pour limiter Fattrition

e fidiser s cliceas ¥ La o tion cnm-
merciale de 'entreprise cormespond-elle
Trigmy (i cpuean i ot quedind]) e prijioe-
thons fodes ¢

Le dirigeant édané devra exiger des
réposes pricised o anpumeniée: de
son directenr commercial § poubes ces
squeskions, qui e maneperont pas o
i poser les imvestissenrs ainsl qu'l qoel
qquies autres plus speicifiqoes & o métier
ot pi= prehns, O dirmier prares doed
fournir des répanses flables et crédibles
i Tinvestissear o i tout autng parieaine
#alEcine. e rravail de peojection alossé 4
la maitrise du processus de vente permes
b reasation ' Eaisins plis cridilig
e utile au pllomge rdel de e crolssence.
Le muddie PCA  permee de formaliser
S0 projestion en Fisant varies e para:
mitres d'analyse préseniés, d'en tirer
touie la complosid dase dis h
néalisres or cupleahles. La ligne du chifs
fre d'affaines du business plam devient
alora un v Erigale il e dicision. Ceme:
professioesalisadon de la fonodon com-
meriiike va dams i sene Pune miiliun;
innégration de ceme démarche § Pemem:
bl de Pentmeprise, Elle va dans le sens
lury mallinng communication aves ks
autres grandes fonctions, wne melleurs
adhison dips camaiun e verte & Tintirds
de lemtreprise o0 une rielle peise en

compee de | stracégie du dirigeant.
LA VENTE : UNE TECHNIQUE

En vomclusion, om et dire qu'en mati-
e e oomsmnEre, & I'AFT of Pinatingy soa
umi s, la réussite ne Simproise jamais.
El g ponse; ol so cabade, Wisg ;
instinet cix mdrhode ¥ MEme Picassno,
Einstein, Zola et Menuhin disposaiens
Fone  Echniges 3 ULE  Epreuve,
sur leguelle |ls oot conscrait leur am.
Pesaquni pead yous ¥, 1l
speolassieifhorinencreissance.com
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