Les thémes des petits déjeuners =2
de I'ADES ont toujours un <
caractere concret et nt
a des aitentes précises des
chefs d’entreprises.

Cétal encove ke o en fvnier o0 s question posée étalt - comment réissir & vendie 3 ravers des partenanats 7
Comment rouver kes bons partenaines, les convaingre, e avec eux, doper durablenent ses ventes 7 Tout en
gardant des marges suffisantes, bien sir,

Cun des ressons pour acoraitre ke chifire d'sffaires de son entreprise est de développer [a vente indrecte et, pour
cela, trowver les partenaires qul vont commercialser toul ou partie des produits ef services du catalogue. Mais on
ne chenche pas un appartzur dafaires cormme on démarche un prospect et 'on ne comwvaing pas un agent o un
datribisteur comime on negock: avec un client.

Lanimateur de la seance, Thiermy Craye, fondateur &' Optivente, 'a constaté, - ie chef denfroprmse part sowvent 3
il gueme sang oian oe batelle er sans anmes = Cesl surtout wiai dans be cas des pelites et moyennes
enireprises, Por exemple, i vane les maéntes de son produit & son interdociseur alors que oe dermier attand
Surtoul de savoir comment il va powair gaaner de Fargent 3 travers ce partenarial. La posture est différente, |'étal
d'esprit égalerment et de la découle lindispensable plan d'action 3 metire en place,

Il faut rechercher le bon interdocutewr cher ke pantenaire. En général, cibler les personnes sensibles 3 b reniabilies
financaire plutdl que les techniciens.

O doil s"étre doté d'outils d'spproches spéciiiques, centrés sur le plan daffaires qui va pénérer des bénéfices pour
kes deux panties. Un PowerPoint penmet de bien mieus capler |'stlention qu'vn angumentaine verbal,

Thiemy Crayve préconise daller jusqu'a éablic un comple dexploitation du partenariat, simple mals précis, Prévoir
pour chaque acew ks dépenses (nessouroes humaines, onmation, cutils. ) ef les recerles escomplées, Le poing
mor doit élre atteint dans des déles rapproches, quelques mois en général,

Une fois I'zcoond scele, Il faut le fare vivie ef, [ auss, ke carburant ce somt les bénéfices. Daone, rapidieé et réacti-
vile. Les partenaires doivent rester molivés.

O b voll, |l réussile, cnomatiere de venle Indirecte, demande réflesion el préparation e Fammatewr insisie

« méme s fenfreprise est rdghale & wie seule pevsome, oal imesizsement ext indispensable ef rentabile -
Les technkuies et les outils exgtent ef, dans cerains cas, des aides de la Région llke-de-France permettent de
kes fnancer {informations aupris de TADES].

Optivente

Thierry Crawe est le fondatewr de la société Optivente. A Tattention des feunes entreprisas, il a mis au

Comme tous les intervenants de la sociéte,
il justific d'ume importante expenence commerciale et
marketing en enfreprise, Oplivente propose des
actions de consed. de formalion et d'accompagne-
rvend pour acoéléres e développement commercial
des entreprises.

Sa clentele est constituée pour 42% de grands
Comples, tels Sapem, France Telecom ou Encsson et
pour 58% de TPE.

point  des  dispesitifs qui combinent  conscils
personnalisés, formation ef mise au point d'outils.
Packagés en trois kits {commercid, marketing ef
partenaires), i peuvent bendficier d'sides publiques.
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