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FORCE DE VENTE

| EXTERNALISER SA FORCE DE VENTE...

vel industriel ne s'inter-

roge pas réguliérement

sur le dimensionnement

de ses équipes commer-

ciales ? Enire |'ospiration a
améliorer sa couverture du territaire o o
teniotion naoturelle de réduire un poste
budgétaire conséquent, le cosur bolance. ..
et lo roison parfois se perd.

Derriére ces doutes, une queashon recurrente
les forces de vente sont-elles toujours
utiles 7

A choque changement de réglementation,
ou fil des Galland, Jocob ou outre Dutreil,
lo question de la présence commerciale en
point de venie se pose 4 nouveau. La vérite,
comme en foute chose, ne raside pas dans
les réponses rodicales,

Oui, les forces de vente sont toujours utiles
Mais quelles force de vente et pour

quaoi faire 7

lo pertinence du directeur commercial
réside plus que jomais dens so copaciké o
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piloter de maniére chirurgicale ses objectifs
et ses moyens. Oublions les roditionnelles
mesures de performonces basées sur les
frequences de visites |

Les ubim:rif:- se définissent par période, par
enseigne, par zona géagruphlque_ par
opportunité. Un lancement de prnduit un
raférencement, une rﬂdynumlsnr'an ae
QOITHTIES, UNE enseigne & Soigner, un nouveo
réseou o fravaoiller Modulons les

objectifs et les moyens

la borne question est la suivante : De

quelle force de wvente interne
permanente dois-je disposer pour
couvrir mes besoins recurrents 7

guel plan
d'action complémentaire je dois déplover
pour gérer ma soisonnolité, un loncement
de produit, Fexploration d'un nouveaw
circuit de distribution

et la réfexion qui en découle

Dés lors, |'externalisation commercials
opparait comme un levier perfinent, permatiant
l'odoptation permanente de ma structure
commerciale & mes objectifs
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UTOPIE OU PRAGMATISME ?
F O A AR

UEXTERMALISATION
COMMERCIALE EN QUESTIOMNS

+ Quelle difference avec I'agent
commercial ?

Le prestotaire ne devient jomais propriéfaire
de votre clientéle. Il infervient en focturant
une prestafion de services.

+ C'est une forme d'intérim ?
Mon. Le presiofaire part de voire objectif.
Il definit un plan d'oction et met F'ensemble
des moyens humains et logistiques en
ploce. Il assure le monogement de ses
equipes.

+ Cela colite moins cher qu'une
force de vente interne ?

Le coit d'un commercial n'est pas moins
cher en exferne gu'en interne |pourguoi le
serait-l %), Ledernalisaion permet par
contre de calibrer ses budgets en adaptant
en permanence ses moyens A ses objectifs.
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