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ans tomber dans |'optimisme

béat, pourquoi la crise ne

serait-elle pas considérée

comme une opportunité
majeure dans la conduite du change-
ment. Une nécessité pour I'entreprise,
quelle que soit la période traversée. Car
récession ou croissance, si les sociétés
veulent assurer leur survie ainsi que leur
pérennité, elles doivent en permanence
évoluer, Des évolutions qui les contrai-
gnent & redéfinir leurs offres de produits
et services, créer de nouveaux métiers,
changer leur maniére de travailler, déve-
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Profitez-en pour changer

Dix regles du

lopper de nouvelles compétences, exter-
naliser... Aucune recette miracle... mais
plutét tout un ensemble de moyens a
mettre en ceuvre rapidement pour traver-

ser cefte phase.

1. Etre fidéle

En période de crise, il est utile de faire
front pour résister en s'appuyant sur

ses relations historiques :

- renforcez les liens avec vos clients
historiques ; le cas échéant, demandez
leur aide ;

- intensifiez les liens avec vos

«Les gens n’acceptent les changements
que devant la nécessité et comprennent
la nécessité que devant la crise»,
soulignait Jean Monnet, 'un des péres
de PEurope économique. Et si la crise
était une opportunité de changement ?

fournisseurs historiques. Contractualisez
avec ceux qui sont stratégiques pour
votre entreprise ;

- appuyez-vous sur vos conseils (expert-
comptable, banquiers...} ;

- mobilisez I'implication de vos équipes.

2. Latrésorerie
La crise peut se traduire rapidement

par une réduction de trésorerie. Tout
doit étre mis en ceuvre pour la préserver
a court terme :

- confirmez vos engagements bancaires.
Dés que (et si) possible, demandez a

Lancer une offre financierement plus accessible

oLunaestun centrée sur les études de

foumnisseur de panels marché, nous ne falsons
de consommateurs et de pas de marketing direct,
technologies d'enquétes pour  nows ne vendons pas nos
de nombreuses entreprises fichiers. Cela nous permet
de grande consommation et de développer un véritable
plus de 400 instituts d'études  sentiment communautaire
de marché dans le monde chez nos panelistess.
entier. «Avec un panel de 2,5
millions de membres actifs Une solution
basés dans 30 pays (dontpius  enlibre-service
de 370.000 en France), nous  Enlancant QuickSurveys,
recueillons chaque jour To Luna permet aux
Jusqu'a 300,000 votes et entreprises de réaliser trés
plusieurs mifiiers d'opinions simplement des enquétes
sur des sujets varigs, en ligne, pour un prix trés
regroupés en 16 grandes compétitif, « Dans
thématiques», explique 'environnement
Philippe Guilbert, directeur économique actuel,
délégueé. «L ‘originalité de To certaines entreprises
Luna est d'étre exclusivement  rognent sur les dépenses
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Philippe Guilbert,
directeur général
déléegue de To Luna

marketing, alors qu'il est
encore plus important de

maitriser les besoins et

les atfentes de leurs
consommateurs. Le prix
étant un facteur
déterminant, nous avons
voulu apporter une réponse
inngvarntegs.

Concrétement, le client peut
créer une étude comportant
de 145 questions au
maximum et fixer lul-méme
le nombre de réponses (de
1004 3.000) jugées
slgnificatives et les critéres
de filtrage (en fonction de
10 variables comme le
sexe, 'age, la région, le
niveau d'étude, le
revenu...), avec un retour en
moyenne inférieur 4 48
heures, pour un prix de

quelques centaines d'euros.
«En période de crise, les
budgets marketing sont
constamment sous pression,
alors que I'accés
T'information joue un rdfe plus
déterminant gue jamais.

Ces sondages sont rapides,
simples, économigues et
accessibles a tous. lis
s'adressent aussi bien & nos
clients actuels, agences de
conseils, marketing et relations
publiques et grands groupes,
qui pourront compléter feurs
approches classiques, qu'aux
PME, qui pourront dégouvrir la
puissance des sondages
marketing pour un prix quatre
& cing fols inférleurs aux tarifs
classiques»,
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management anticrise

Les 8 commandements
de Philippe Cirier, Opteaman

1. Langage de vérité.
Annoneer les risques &t les
opportunités de la situation
baisse du chiffre d'affaires,
risque d'impayés, risque
d'annulation de commandes,
besoin de réorganisation,
d'adaptation mais aussi
rappeler les points forts de
I'entreprise, les succés
passés...

2. Réduire au mieux les
risques de bruits de couloir,
de rumeurs et d'interrogations

Inutiles tout en créant des
moments d'échanges. Celase

fait en mobilisant les
collaborateurs autour de
missions et de thiches eten
ayant une communication
claire.

3. Entreprendre une
nouvelle «cartographie»
des compétences, des
potentiels, par exemple en
enfreprenant des démarches
d'évaluation ou

d'accompagnement pour
orienter une nouvelle
organisation du travail.

4. Motiver en créant des
challenges internes
auxguels I'ensemble des
collaborateurs peut participer.
Communiquer sur tout ce
qu'll y a de positif.

5. Découvrir toutes les
zones de non-performance,
en raison de routines et de
non remises en question
établies. Comme une
situation de crise succede

& une période plus faste,

en parallgle, c'estaussi
I'occasion de vérifier les frais
genéraux. Iy en a forcement
qu'il est possible de diminuer
sans pour autant affecter

de maniére skgnificative le
quolidien, sauf si la situation
I'exige.

6. Mettre en avant la qualité
de I'accompagnement de

sortie autant que possible, si
des licenciements s'avérent
indvitables.

7. Montrer la protection,
faire appel a I'engagement
et & la créativité peut rendre

les collaborateurs liers el
concrétement générateurs de
solutions. Bien avoir & I'esprit
que les collaborateurs dans
cette phase de crise ont
besoin de directions comme
d'encouragements. Le
management doit faire preuve
de lucidité mais aussi de
sérénité (rappelons-nous ce
pilote gui a récemmaent
permis d'éviter un drame en
amaerissant contrairement
aux directives de la tour

de controle).

8. Demander & chacun un
effort particulier en
désignant expressement cet
effort : rien de tel pour
favoriser un sentiment
d'appartenance a une équipe

Philippe Cirier, P-DG d’Opteaman

qui se donne les moyens de d'un projet collectif. La crise

s'an sortir. | n'y a pas de peut étre un elément
motivation plus forte que de déclencheur de cette
s& sentir un membre utile dimensian.

votre banquier de vous confirmer toutes
vos lignes de découvert, escompte,
Dailly... pour éviter toute surprise

intempestive ;

- suivez minutieusement toutes vos
factures clients et faites les relances
avant les dates d'échéance ;

- ne perdez pas de temps a attendre les
commandes : relancez systématiquement

votre compte courant.
- Quvrez votre capital : certains
investisseurs privés (business angels) ou

institutionnels (fonds ISF géré) peuvent

entreprise.

étre une aide précieuse pour votre

- N'hésitez pas a remplacer une ligne de

découvert systématique par un prét de
restructuration (fonds de roulement)

et réguliérement toutes vos offres en cours. contre garantie par Oséo.
3. Renforcerles 4. Adaptation
fondamentaux financiers Crise veut dire changement. En consé-

- Préservez (ou augmentez) vos fonds
propres ;: augmentez votre capital ou
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quence, il va sans doute falloir s'adap-

ter trés rapidement.
- Recalibrez votre entreprise & I'activité

Mettre en place un plan de réduction des charges.

Mabiliser mes collaborateurs et leurs compe

Dévelapper de nouveaux marchés ou diversifier
mes activités.

g6 ele 17 novembre 2008 aupres da 1,430
de soclétés da tous sectewrs, de toutes tailles
et répartis sur lout ke temilgire.
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Fédérer les énergies autour d’un projet constructif,
porteur de valeurs et d’envie
on se refrouve avec desgens el au sentiment de sécurité. et, ence sens, nuitala
psychologiquement et parfois  Le bon dirigeant est celui qui performance collective. De fait,
physiquement diminués, qui cherche & développer fa I'antagonisme l'emporte
n'ont plus confiance eneuxet  lolérance au stress et “cultive toujours sur la synergie. Hf faut
donc qui contribuent 4 créer les  T'espoir qui est au ceeur d'un souventrééquilibrer les relations
problémes qu'on leur avait processus qui(...) permet et avoir un projet sense.
prédits. Dans I'entreprise, les  d'imaginer une issue favorable  Pource quiestde fa
personnels se recroguevilient  ou un objectif plein de sens et, performance individuelle, sa
SUr eux-mémes dans une par anticipation, de ressentirla  recherche peut éire un excelient
posilion défensive et se joie qui accompagnerait sa moteur, dans la mesure surtout
démotivent. Dans la sociglé, les  réalisation* ", A défaut de donner ot la pression vient de nous-
ménages cessent d'acheteret  dela visibilité parce quiln'ena  mémes. Rien de plus stimulant
en viennent a privilégier les pas lui-méme, le managerpeut  que de se metlre soi-méme
mesures prolectionnistes ou apprendre & ses collaborateurs  dans une boucle
de court terme qui ne font ase forgerunerésistanceaux  d'apprentissage permanent et
qu'aggraver la crise. Par aléas de la vie, & gérer sur fa voie d'une progression
ailleurs, trop souvent ulilisée, la  l'incertitude. Il doit aussisavoir  constante. On pourra, en
menace du danger finitparne  quand le but  atteindre esttrop  revanche, émeltre des réserves
Pplus étre crédible, ¢'est loin, construire des objectifs surce que recouvre fa notion de
I'histoire de Pierre et e loup. intermédiaires réalisables. ‘performance " appliquée de
En revanche, ce qui peut L'histoire vraie de cetalpiniste  maniére frop théorique dans
stimuler, ¢'est le sentiment tombé dans une crevasse certaines entreprises.
Bruno César, fondateur et directeur d'un danger pas trop lointain et 1'lustre parfaitement : aprés sa
geneéral de César Consulting “4portée de solution”. C'estce  chule, ilréussitasortiralair  Concrétement, que
stress posilif que le manager libre avec la jambe cassée. Le conseillez-vous aux patrons
Spécialisé dans la mobilisation ~ étre bonne conseillére ? doit chercher mais a deux camp de base étaita 3kmplus  que vous accompagnez
des hommes autour de la Elle l'est tant qu'elle ne fait pas  conditions : la menace dojt éfre  bas. lla dii s’y rainer sur les comme stratégies anticrises ?
conduite de projets de rentrer les personnes de réelle et si possible visible, coudes et surla neige, dansdes  Le “struggle for life " produit
changement sensibles, l'entreprise en télanie. C'est V'effort demandé ne saurait ére  douleurs atroces. lfraconte qu'll  des sociétés de voyous. Les
notamment en période de crise,  I'un des syndromes consltatés  isolé, collectif et solidaire. n'yseraitpasarvésiin‘avait  tactiques les plus intelligentes
le cabinet César Consuiting lors de fa conduite de su se donner des buts modestes  requiérent du sang-froid et une
propose une démarche changements difficites. On peut  La recherche du plaisir et le el successifs, comme bonne dose de philosophie.
structurée quis’appuiesurdes  accepter 'idée sefon laquelle  contrdle du stress sont des d'atteindre un rochera 10 m C'est lorsque fout va mal et que
méthodesalafois éprouvéeset  ‘tilisée entemps decrise,de  moteurs positifs de gestion puis un arbre a 50 m... la crise est a son apogée que le
suffisamment flexibles pour fransition ou d'incertitude, la des hommes. Mais en période dirigeant doit savoir fédérer les
mobiliser tous les acteurs, du peur peut constituer un de crise, ils sont difficiles & Lestressestsouventliéala  énergies de ses froupes aulour
dirigeant au personnel concemé,  excellent stimulant”. Tout fe mettre en ceuvre. Comment compétition et alarecherche  d'un projet, si possible
Pour Bruno César, fondateur et probiéme est dans le dosage. les dirigeants peuvent-ilsles  de la performance constructif et si possible
directeur général de[César| Faire peur peut inhiber et un développer avec une situation  individuelle. Pensez-vous qu'il  porteur de valeurs et d'envie.
Consulting, le changement danger disproportionné peut économique tendue et une soit nuisible 4 laperformance  Nos clients ie font. lfs serrent
demeure ung nécessité vitale générer un sentiment faible visibilité ? collective de I'entreprise ? les denls et retiennent les
pour |'entreprise, notamment d'impuissance. On sait que, On sait aujourd i, grdce aux Lentreprise est natureliement licenciements aussi longlemps
en période de crise. sur le plan comportemental, recherches en psychologie {endue vers Ia performance. que possible, mais ils ont aussi
I'homme apeuré aurale cholx ~ comportementale, que la C'est sa finalité. Mais nous le courage de revoir la voilure
En période de crise, les enlre trofs options : la fuite, la  recherche du plaisirest un bien  voyons, par expérience, que la quand il fe faut : en étant
dirigeants ont tendance & lutte et la stupeur. Le risque est  plus puissant moteur pour compétition est nuisible a 'esprit ~ éthique, en sauvant ce qui doit
mettre la pression sur les évidemment - et c'est souvent  I'homme que 'évitementdela  d'équipe etde coopérationque  I'élre, en accompagnant vers
salariés. En matiére de le cas - qu'il se fixe sur des peur. La societé, la familleoule  les entreprises souhaitent ur reclassement ceux qui
ressources humaines, comportements de repli. En groupe peuvent el devraient pourtant développer. Trop de jeux  partent et en mobilisant vers un
jusqu'oil la peur peut-elle insécurisant les populations, contribuer 4 I'assurance desoi  personnels nuit au jeu commun  projet concret ceux qui restent.

() Thiierry Jansen «La soltion wiéneures

future probable de votre entreprise.

- Mettez en avant vos «savoir-faire» pour
faire la différence.

- Renégociez si possible les prix et les

- Améliorez I'accueil client.

5. Lucidité

Les changements induits par la crise

- étudiez la maniére dont votre banquier,
vos clients et vos fournisseurs vous
percoivent. Renseignez-vous notamment

sur votre cotation Banque de France,

délais avec vos fournisseurs,
- Fidélisez vos clients.
- Testez de nouvelles idées.

vont accélérer les décisions a prendre en
permanence. La lucidité est un fonda-
mental dans la prise de décision :

votre cotation auprés des sociétés de
renseignement commercial... Si besoin,
soyez actif pour les faire évoluer.

CESAR2 Eléments de recherche : CESAR CONSULTING : cabinet de conseil en management, toutes citations
6168912200506/GFS/ARN/2



EMPLOI & CARRIERE

53 RUE DU CHEMIN VERT

92100 BOULOGNE-BILLANCOURT - 01 46 10 21 21

DEC 09/FEV 10

Trimestriel

Surface approx. (cm?) : 2814
N° de page : 16-21

Page 4/6

<< Avec une
croissance de plus
de 60% par rapport &
2007, I'année 2008 aura
Eté pour Smarbox@
synonyme de réussite
malgre la crise. Pour Axel
Bernia, directeur général,
trois régles essentielles
doivent s'appliquer en
temps de crise : innovation,
Internationalisation
progressive et
investissements parteurs
de croissance ou

de productivite.

Innovation et
internationalisation sont-
elles deux des régles d'un
management anticrise ?
Comme tout produit grand
public et & plus forte raison
dians le domaine des loisirs,
Smarlbox@ a connu tmn
ralentissement de sa
crofssance ié & ia baisse
de la consommation.
Neéanmains, cariains
fonckamantacx mous ont
assurément permis de
imieux résister, Au nombre
de ceux-fa, figurent
effectivermant la politique
d'innavation produit et

Ia potirsuite de
lintermationalisation cu
groupe. Le conlexte

e réponse aux nouvelies
atlentes de nos chients

via dles niveaux de prix
inférieurs d'une part,

el des produits dont la
durabifité est supédrigure
d'aulre part (offrir uine
cherise Sur mesure pluitot
qu'tin saut & I'élastigue,
beaucoup plus éphémere) et
aconsommer chez sol. De
méme, linternationalisation
ast un moyen de diversifier
Factivité de la société, entre
des marches de maturite
variabile, et conslilue dong
de fagon évidente un
rempart contre Iimpact de
la crise sur nos résullals.

En dehors de ces deux
axes, quelle est selon
vous la meilleure

Smartbox, les chéques incentive

du nouveau type

psychologiue iié & la crise stratégie managériale en
miodiifie fe comportement période de crise ?
des consonmateys, et ce La crise est un contexte
au-dela de la contraction dans lequal le
dies depenses lides aux comportement des
loisirs, dans le sens d'un consonunateurs est modilie,
recenlrage sur soi, ses el pas sevlement leur
proches et les achats budget comme on le croit
‘reellement justifiés "~ souvent & tart. Le premier
Llinmevation produit a été a principe d'un management
Vorfgine de notre réactivité anficrise consiste donc &
(jui s'est iraduite par le investir du temps dans la
lancement o une gamme compréhension de ces

de produits, baplisée changements

‘cocooning *, quil conslifue

afin o' adapler sa proposition
de valeur aux nouvelles
attentes. A titre d'exemple, le
recentrage sur son cercie de
proches peut constituer un
maleLir de croissance pour
Smarthox®, car on mesure
quie 85% des cadeatix sont
offerts dans le cadre du
cercle familial, Notre
marketing s ‘adaple

a1 consequence,

LUin dewxiéme principe
consiste a diversifier ses
risques, mais il s'agitk

Axel Bernia,

directeur general de Smartbox”

d'une politigie de
fond qui ne
s'improvise pas. Starlbox@®
a opéreé depuis plusieurs
années une diversification
avec une présence dans une
quinzaine de pays d'une
part, et le groupe Smant&Co
(dont Smarthox® est fa
marque phare) a une
stralégie ambitiouse de
diversification mélfers avec
4 activités complérmentaires
dans le secteur du folsir dgi
lancées frésarvalion de
wesk-end en ligne, guide de
réduction...) et 2 jeunes
pousses supplémentaires

quil verront e jour en 2009,
Enfin, le troisiéme principe
fondamental est gue la
TEpONse 4 un contexte de
crise ne serail én aucun cas
élre une diminution des
investissermnents porteirs
e croissance ou de
productivite. £t exemple
dles nécessaires
nvestissements dans les
secleurs industriels
s'applique egalernent dans
les secteurs de services
comme g ndlre og
linvestissement dians fa
marque et l'innovation
produit par exermple
reste une prionts,

- Mettez en place une véritable politique
de renseignement commercial pour
préserver la qualité de votre portefeuille

client,

- Assurez votre chiffre d'affaires.
Analysez la possibilité de garantir tout ou
partie de ce dernier avec |'utilisation de
I'assurance-crédit ou de I'affacturage (ou

factoring).

6. Voir loin

- soyez a l'aff(it de toutes les opportunités
qui peuvent se présenter ;

- testez de nouvelles méthodes de
production ;

- observez les possibilités d'alliances ou

de croissance externe ;
- accélérez I'arrivée de vos innovations
sur le marché ;

- renforcez dans vos actions a
l'international celles qui ont un potentiel

acourt terme.

La crise peut aussi étre une opportuni-

té pour ceux qui s'y sont préparés ou
qui sauront s'adapter rapidement :
- mettez en place un systéme de veille

économique (méme léger) ;

CESAR2
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la crise :
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7. Avoir confiance en soi
Ce sont vos décisions et vos actions qui
vous permettront de trouver une issue a

Lautono

31 SEe

La capacité de planification et d'organisation. 7,29%

La gestion du mental et de la forme physique pour soi | 4,66%
et pour ses collaborateurs.

* Enquite mmﬁmehéam entre fe 6 otle 17 novemnbre 2008 auprés de 1.430

chefsd

ef répeirtis sur fout ke terriloire.
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Thierry Lepercq,
président de Solairedirect

Certes, 4 la différence d'aulres
secteurs de I'économie,

le marché francais du
photovoltaique se porte bien.
Les nouvelles installations
(métropole uniquement) ont
ainsi cril de 6 MW en 20063 30
MW en 2007 puls a 75 MW en
2008 et devralent dépasser 200
MW (soit plus de 1 milliard
d'euros) en 2008, Cela
n'explique pas totalement la
derniére augrnentation de
capital de Solalredirect, 20
millions d'euros auprés de ses
actionnaires historiques
(Demeter Partners, Schneider
Electric Ventures, TechFund), de
mutuglles d'assurances (Maci,
AGPM, UMR) et d'Ofivalmo
Partenaires, Exceptionnalie dans
le contexte actuel des marchés
financiers, celle opération,
réalisée en novembre dernier,
cache-t-glle quelques régles
anlicrises, démonire-i-elle la
lorte attractivilé cle Solairedirect,
de son marché et de son
modéle 7 La société s'impose
alnsi comme I'opérateur de
référence de cette énergie
propre et rés promelteuse
qu'est I'électricité solaire, Thiemy
Lepercq, président de
Solairedirect, nous livre
quelques «recattess.

En période de crise, vous
affichez des résultats, une
croissance et une levée de
fonds. Quelles sont vos
recettes ?

Hlya des ‘vecettes " qui sont de

Solairedirect expérimente
le management anticrise

dans fe lemps avec des
aclionnaires actifs et engages,
dont les premiers (Demeter,
Schneider Electric, Techfund) ont
fous forterment souscrit & nofre
deuxiéme augmenlation de
capital,

Vous démarrez la production
de modules photovoltaigques.
N'est-ce pas dangereux en
période de crise d'investir
dans un outil de production
plutdt que d'externaliser ?
Au moment ot se manifestent
une surproduclion massive de
cellules et modules

notre fait et des éldments qui pholovaltaiques dans fe monde
refévent de notre environnement et une forte baisse des prix, on
propre, C'est particulidrernent le  peut effectivernent se poser la
cas de nolre marché, en forle question ce l'intérét de
croissance, a la différence dela  Vinveslissement dans un outil
plupart des aultres secleurs de de production propre. Pourtant,
Féconone. Au-dela des cetinvestisserment st plus
conditions de marche, les pertinent que jamais, pour
‘recelles "de Solairedirect Plusieurs raisons. La logique
s'explique par : siratégigue demetre

- urig offre de services innovante  optimisation de la chaiite

et compétitive ; logistique, innovation et qualité
- une grgarnisation industrialile, produit (nofarmment dans
logistique el l'intégre au bath), crédibilisation
d'approvisionnement qui permet  de Solairedirect comme

de monter en puissance avec un - entreprise industrielle ef pas
haut niveau de perft ] simpile e services,
opsrationnelle et de colls ; capacite de ce fait & nover des
- U modéle économique partenarials équitibrés avee les
générateur de cash (besoin en plus grands acteurs mondiacx
fonds de rowlement négatif, du secteur fcamme G-Cells par
préfinancement des grancds exemple). Pour autant notre
projels de parcs solalres par des  production propre de modies
acormples) grice d une capacité  n'apas vocalion & representer
amonter des financements plus de 30% de nos besoins,
(dette et capital) aupres de au moins & court terme.
grands partenaires peu affectes  Surle plan financiar, cet

parla crise (comime la Caisse investissement nous apporte
des ddpdls) U Approvisionnement securise
- une forte culture d'entreprise aumeilleur codlfl, sachant que
etdes equipes lres moliveées, Solairedirect avait anticipé la
FECONNUes cormme les sifuation de marché actuele et
meifeures de la profession ; avait pris des engagements

- des partenariats industriels trés flimités (sur

et instifutionnels et une Fapprovisionnement de celliles
reconnaissance publique et el d'autres composants) sur
médiatique qui établissent la une lengue période. & la
soGiEle, malgré son jeune dge. différence d'autres industriels.
comme {'opérateur de référence  Nous bénéficions done & plein,
de I'électricita sofaire en a la différence de beaucoup de
France Hos concurrents, de la balsse

- thes relations de confiance et des prix des cellules, Par

de quasi-syinbiose consiruites aflfewnrs, notre usine de modles

est illramoderne (avec des
aquipements qui algmentent Iz
productivite d'un facteur 4 par
rapport & des generations plus
anciennes), avec une struclure
de colifs d'exploitation
infériewre ou égale & celle

de producteurs chinois
{imypantation en Afique du
Sud). tout en avant une qualité
de nivegu allermand, reconmug
par la certification TUV
notanment.

Et nous n'allons pas en rester
14, Nous prévoyans de fancer un
projet industriel mafeur en
France en 2009,

Votre offre résidentielle
repose sur I'argument du
retour sur I'investissement
pour les particuliers. Un tel
argument est-il plus
convainguant en période

de crise ?

Pour étre préeis, notre offre
résidantielle repose sur fe
principe de la mise de fonds
zére avee generation de
revenus nels des fa premiére
annes, ce qui fail un retour sur
Investissement immédial (ow
fnlfini, stivant carmment on fe
mesure...). N est vrai que cette
offre rend fa production
d'electricite solaire accessibie
a tous (@t ¢'est son olyechif 1),
THéme pour ceux qui n'ont pas
de moyens d'investi, el donge
paut éire vue comme un
bopster de pouvoir d'achat
bienvenu en période de crise, I
est vial aussi que la crise rend
nolre argumentalion financiére
plus parlinente, Cet effet
clairement positif doil
ceperdant éire temperé par fe
fait que les gens peuvent élre
tentas en période de difficultes
éconormiques de différer les
décisions importantes, méme
paragfoxalement celles qui
rapportent tout de suite. D
fail, sf fa crise ne ralentit pas la
croissance de notre activité
résidentielie, elfe ne l'accélére
s non plus.

Les prospects ne sont-il pas
scepliques ?

i faul saveir que, crise ou pas,
TIOLS SOITIES SN LN
{endance de fond. lya
awjourd'fud une prise de
conscience chez les élus,
agriculteurs, responsables
d'entreprise, particuliers... que
la procluction décentralisée
d'énergie renouvelable est un
impératif énergeitique,
climatigus. .. ef éconamigue.

Ce mowvement n'est en aucune
manigre ralenti, notarmment par
la baisse des prix du péfrole,
Charge & nous de transformer
celle prise de conscignce en
decisions inwmédiates de mise
e aeuvre de profels de
production d dlectricité solaire
sur foifure ow au sol !

Comptez-vous mettre en
place d'autres siratégies
managériales anticrise ?
Nous devons alier au-delé de la
simple promaotion de nos projets
e production d'électricite
sotaire, projet par projet. il nous
Taut une approche systématique
e lerritoire. La ol ici est de
s'inscrire dans la multation
economique majeure qul voil fa
fin d'un modele en matiére
d'énergie. de consiruction,

de transport et de finance

an assiste aux prénices d'un
nouvea madéle éconoimigue
et social fordé sur la procuction
locale d'énermie propre, Ia
construction & energle positive,
le véhicide propre (électrique) et
la finance de proxinité
(rmoliiisation d'épargne dans
des projels sécurises
d'infrastruciures & proximite).
Pour capter ce poleniiel,
veritalile soluion anticrise, NOUS
metlons en place une offre
daccompagnement des
lerritolras, en parlenarial avec
dies actetws cormme fe WWE
fans le cadre de programmes
“Villes Soiaires " gui associent
progrannnes dinfrastrictures
locales, systemes d'information
el actions educatives. C'est de
cetle fagon que rous comptons
confortar nolre crolssance el
nolre performance sconomicgue
d court, moyen at long terme.

CESAR2
6168912200506/GFS/ARN/2

Eléments de recherche : CESAR CONSULTING : cabinet de conseil en management, toutes citations

Page 5/6



EMPLOI & CARRIERE

53 RUE DU CHEMIN VERT
92100 BOULOGNE-BILLANCOURT - 01 46 10 21 21

DEC 09/FEV 10

Trimestriel

Surface approx. (cm?) : 2814
N° de page : 16-21

F .

Brigitte Burman,

dirigeante de Distriplus

Face a la crise, pourquoi ne qui vend des boissons
pas envisager désaltérantes aura besoin
I'externalisation des forces d'une équipe commerciale
de vente ? Ce «levier de Pplus importante en été
croissance» peut-il apporter  qu'en hiver. D'ou l'intérét
une véritable souplesse de Distriplus, qui va lui
budgétaire et opérationnelle  permetire de disposer
aux entreprises ? Brigitte d'une équipe “sur mesure”,
Burman, I'une des en nombre de commerciaux
dirigeantes de Distriplus, et dans un périmétre
en explique Iintérét. géagraphique précis.

Le second avaniage estla
Vous prénez flexibilité budgétaire.
I'externalisation des forces  L'enlreprise investit dans
de vente comme solution une force de vente
anticrise. N'est-ce pasune  uniguement lorsqu'elie en a
arme adouble tranchant?  besoin. Les codlts sont ainsi
Notre objectif est de mailrisés et permettent
renforcer fes forces de une visibilité optimale.
vente internes des Enfin, nous donnons aux
fabricants, pas d'imposer petites PME qui n'en n'ont
une stratégie commerciale.  pas les moyens internes
Les grandes entreprises l'aceés 4 une structure de
apprécient a flexibitité vente supplétive, dotée
organisationnelle que d'une informatique
'externalisation leur performante, d'une
apporte : nous vendons des  logistique efficace et ‘tlés
forces de vente & géométrie  enmain”, d'outils CRM
variable. Ainsi, une société  consolidés et d'un

Externaliser ses forces de vente

management parfaiterent
adapté. Dans tous fes cas,
nous représentons un outil
de développement
supplémentaire pour

le client. C'est lui qui
détermine sa siraiégie
commerciale et nous fixe
des objectifs. Nous sommes
14 pour appliquer fes
décisions et metire en place
les outils nécessaires & leur
mise en euvre, avec fout
notre savoir-faire et dix ans
d'expérience de terrain.

Pourquoi une force de
vente externalisée
pourrait-elle réussir dans
un contexte fermé ?

En temps de crise, il est
nécessaire de renforcer la
pression commerciale, ¢'est
Ia premiére chose 4 faire

et cela fonctionne a court
terme. Cela ne suffit pas
toujours, mais nous
SOMMEs Convaincus que
¢'est un minimum pour
resister. Les fabricants l'ont
bien compris : nous n'avons
jamais 616 autant interrogés
qu'en ce début d’année :
les industriels lancent de
nombreux appels d'offres
pour metire en place ou
renforcer les équipes
commerciales, et les délais
de mise en ceuvre
demandés sont trés
courts...

En ce qui concerne nos
résultats, les forces de
vente Distriplus sont
sensiblement les mémes
que les forces

de vente internes : nous
embavchons les mémes
profils, nos méthodes sont
proches. Nous avons
simplement des outils

de management sont-ils plus déterminants
supplémentaires... et une dans une stratégie
obligation de résultat que anticrise ?
n'ont pas toujours les Il est clair que |'attention
commerciaux intemes. portée aux codlls, dans
notre métier, est toujours
Vous anticipez une hausse  forte. C'est particuliérement
de 20% de votre chiffre sensible en ce moment :
d'affaires sur 2009. pas de marché sans prix
Mais qguelle croissance seré. C'est le premier
pouvez-vous apporter critére de choix des
avos clients ? fabricants. Tous réagissent
Wl est difficile de donnerun &l crise én souhaitant un
chifire, vu le nombre de renfort immédiat de leur
données a prendre en pression commerciale.
compte pour définirce qui  L'un de nos clients nous
fait Ia croissance d'une ademandé de monter une
enlreprise : nouveaux nouvelle équipe de 15
référencements, lancement  personnes en 3 semaines.
ou non de proaits, Heureusement que nous
dvolutions de la savons anticiper les
consommation... L'efficacité  volumes et que nous
commerciale n'est pas le entretenons un vivier de
seul facteur quiexpliquele  commerciaux mobilisables
résultat. Une pression rapidement !
commerciale Entemps de crise, la
supplémentaire a de réactivité est vitale : on ne
grandes chances d'apporter  peut pas laisser trainer les
des résultats en plus. problémes. Toutes les
Distriplus a pour credo informations, et notamment
d'apportera sesclients “le  les dysfonctionnements,
meilleur retour sur doivent remonter pour un
investissement ", En tant traitement immédiat.
que chef d'entreprise, fene  Les outils de reporting sont
comprendrais pas l'intérét  essentiels dans ce fype de
de dépenser pour une situation. C'est I'un de nos
prestation sans retour. Nos  points forts. La performance
forces de vente se doivent  de nos équipes, elle, est
de développer du chiffre garantie par notre
d'affaires et de la marge obligation de résultat. Nous
additionnelle. Si nous nous sommes dotés d'outils
n'atteignions pas qui permettent de la
l'objectif fixé, nous mesurer a tout moment :
recommencerions fa généralisation de puces
mission jusqu'au Succés. permettant de localiser
Nous nous engageons nos commerciaux,
sur les résultats. management a double
niveau, mesure du taux
Vos argquments : lamaitrise  d'action... Tout notre
des coilts, la réactivité et management estorienté
la performance. En quoi performance.

- informez vos équipes et travaillez sur

leur cohésion ;

- utilisez I'intelligence collective et la
créativité de votre organisation dans la
recherche des solutions.

CESAR2
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8. Dépenser moins

- Eliminez les cofits inutiles.

- Externalisez ce qui peut I'étre.
- Mettez en place le télétravail.

- Dématérialisez.

- Négociez avec les fournisseurs.

9. Innover

- Augmentez la productivité grace

a la technologie.

- Misez sur la croissance externe en

reprenant des PME en redressement.

10. Impliquer les

collaborateurs

- Proposez de nouveaux produits.

- Misez dans le développement durable.

- Diversifiez vos activités.

- Améliorez |'emballage, le packaging,

voire les enseignes.

- Exportez... vers les marchés voisins.

- Développez I'entrepreunariat.

- Associez les collaborateurs clés,

- Communiquez une vision d'entreprise.

- Mobilisez en permanence. [}
Laura Deltramino
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