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ETRE UN STRATEGE AVISE GRAND

ANGLE

Profil-type Le manager commercial efficace est celui qui
connait sur le bout des doigts son marche Il en anticipe
levolution afin de prendre des décisions adaptées.

< 8% de croissance en 2019 pour le groupe
Aramisauto, porté par ses ventes de ‘
vehicules d'occasion reconditionnés.
Une hausse de 10,2 % du chiffre
d'affaires 2019 en France pour le
groupe de conseil en ingénierie ~
Alten, grace notamment
ala croissance externe. ~
Ou encore : un bond de

3% pour le fabricant de -
meubles savoyard Miliboo,
dontles produits saffichent HE
dans les émissions de

la chaine M6. Ce ne sont =

que quelques exemnples de

dynamisme commercial, b

ol les entreprises ont su ,

flairer I'air du temps et prendre ’

les décisions stratégiques néces-

saires au développement. '

- Au ceeur de la chaine de valeur de

l'entreprise, le directeur commercial est plus

que jamais le moteur de la performance.

Et ce, notamment, grace a ses qualités stratégiques.
«Cest quelqu'un guia la capacité de comprendre
les marches. Quiest a la fois “time to market"et a un
couprd'avance. Dans un monde en transformation,
c'est important » explique Jean Muller, président
national des Dirigeants commerciaux de France

(DCF),

Choisir les bons clients

Le groupe Buildinvest, spécialiste de la rénovation
immaebiliere et de la défiscalisation, a ainsi su capita-
liser sur la réglementation et surfer sur laloi
Denormandie, Entrée en vigueur début 2019, celle-ci
permet des économies d'impot aux investisseurs qui
achetent un bien rénoveé en centre-ville. Pour le direc-
teur commercial de Buildinvest, Loic Guinchard,

il s'agit de fournir une prestation « clés en main »,
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depuisle sourcing
des biens arénover
jusqu'a la mise en place
d'un locataire, puisque les
biens acquis via ce dispositif
doivent étre loués.
« Nous sommes partie prenante
de la revitalisation des centres-
villes, expligue Loic
Guinchard. Nos interlocuteurs
sont aussi bien les politiques
locaux, que les acheteurs a qui if
faut vendre le fait d'investir dans
telle ou telle ville de province »
Le groupe a notamment rénove
le palais du Présidial a Limoges,
ancien tribunal classé Monument
historique. Une belle réalisation
abondamment relayée dans les
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médias. Stratégie gagnante pour Buildinvest, dont la
branche immobilier enregistre 13 % de croissance du
chiffre d'affaires I'an dernier. Nicolas Caron, directeur
associé du cabinet Halifax consulting et auteur du
livre Leve-toi et vends®, constate poursa part : « De
plus en plus de directeurs commerciaux travaillent
surle choix de leurs clients. Cest notamment ce qui
ressort de notre dernier Symposium du Key account
management avec I'Essec. Ils batissent des segmen-
tations précises, renoncent 3 poursuivie certaines
altaires jugees pas assez strategiques. Lheure est

aux clients qui achétent la meilleure proposition de
valeur, et qui s'inscrivent dans la duréee. » Ce qui
implique de recruter des clients

aprés-vente, tandis que Safran Electrical & Power

et Safran Electronics & Defense se sont également
vues gratifiés. Tout ceci sur la base des commen-
taires de 170 clients d’Airbus, concernant la
performance des services. Au premier semestre 2019,
le chiffre d'affaires organique de Safran enregistrait
une hausse de 14,2 %,

Avoir un coup d'avance

A l'écoute des tendances, le directeur commercial
performant est aussi celui qui s'inscrit dans son
temps, et manie les outils digitaux aussi bien pour
le pilotage de son équipe que pour la diffusion
d'offres en multicanal, « Notre platetorme

T 0 PAMMERCIAT PERENBRMAN :
stratégiques, inspirants, auprés [ﬂ:gll,iﬂ?j!ﬂ”.ﬁh!-.l,,IE,EPHJ“J;]nél.{, ‘h“ de souscription digitale dedicde aux clients

de quile directeur commercial

S'INS

TPE, PME et associations a été plébiscitée

pourra fournir des prestations
d'exception, vecteurs davenir et
de croissance, Que serait Airbus sans ses fournis-
seurs stratégiques a qui il décerne chaque année des
Suppliersawards ? Le groupe Safran anotamment
requ trois récompenses en juin 2019, Safran Nacelles
agagné le frophee du meilleur fournisseur de support

Technologie

Canon Business Services réussit
son pari sur le cloud

- Au sein de Canen France, Canon Business Services regroupe les
solutions de gestion dediées aux entreprises afin de les aider dans leur
transformation digitale, « Depuis trois ans, nous avons pris un impor-
tant virage vers le cloud, explique Claude Espinas, président de Canon
France Business Services. Nous avons notamment lancé Cloud evolu-
tion RH, une solution permettant de digitaliser les processus de
recrutement, la gestion des dossiers des salariés ou encore /a paie. »
Pour les 300 commerciaux qui, hier, ne vendaient que de la bureau-
tique, vendre des solutions de gestion, qui plus est sur e cloud, a
représenté une petite révolution, Laclé duchangement a été de démys-
tifier les produits, avec des formations récurrentes, d'accompagner
les équipes, de prendre en compte les remontées des clients afin de
toujours améliorer l'offre. Laguelle se matérialise dans des contrats
simples, lisibles. Bilan : le cloud représente aujourd 'hui 45 % dela prise
de commandes, avec des contrats pluriannuels. Une vraie bascule du
portefeuille, amenée a s'intensifier. Le chiffre d'affaires de Canon France
BS a quant & lui augmente de 20 % sur l'année écoulée,

Tous droits réservés a I'éditeur

pour la deuxieme année consécutive par
les courtiers utilisateurs, dans le cadre de
l'enquéte de satisfaction menée par la société
détudes Golder & Partners », explique Brune Costes,
directrice commerciale de I'assureur A1G.

Faciliter le parcours des courtiers sur la plateforme
estune opération qui découle directement de l'écoute
du terrain et des remontées de 'égquipe commerciale.
Pour Charles Vérot, executive director dela société
de conseil Mercuri International France, le succeés
des directeurs commerciaux performants consiste
en effer asavoiraligner les ventes et le marketing,
A pousser des produits différenciants, issus
de la bonne connaissance de l'environnement de
l'entreprise et de son marché,

« Les managers commerciaux des sociétés interna-
tionales doivent en outre avoir une bonne
compreéhension des mécanismes globaux de leur
groupe, et du role de l'entite frangaise » souligne
Charles Vérot. Alors que les cyberattagues font
des ravages aujourd’hui auprés des entreprises
francaises, A1G a été pionnier de la couverture du
cyber-risque en France il y a pres de 10 ans,
Precisément parce que 5a maison-mere ameéricaine
vend ce type de solutions depuis plus de 20 ans,
Alheure oii les ventes se complexifient, oi les clients
bénéficient d'informations avant méme d'étre sollici-
tés par leur fournisseur, tout I'enjeu des directeurs
commerciaux est donc de traduire efficacement
lastratégie globale. Et d'emmener leurs équipes
vers la performance. /77 OLGA STANCEVIC

*Edite par Halifax
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LES SECRETS
DE VENTE DES
DIRECTEURS
COMMERCIAUX

PERFORMANTS

70%

des entreprises
les plus performantes
détaillent et
documentent par ecrit
chaque étape clé des
process commerciaux
Soneer ; Mercurd
International, 2017

87 %

des dirigeants d'ETI
et PME se déclarent
confiants dans les
perspectives de leur
entreprise pour les six
prochains mais
Sgurce : Opinion Way,
Janvier 2020

503 MDS €
1
En 2019,
les start-up francaises
ont levé
un montant en hausse
de 39 % comparé
az2018
Souree : barométre EY
durcapital-risque, 2020
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