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Il est essentiel de continuer a stimuler l'activité
commerciale, méme en période de changement. Il en va
de la survie et de la santé a long terme de lI'entreprise. Mais
comment former une equipe commerciale plus résiliente,
maintenir la concentration et la motivation de ses
membres, et se préparer aux mutations a venir?

Vous trouverez ci-dessous un apercu des cing domaines
clés sur lesquels cibler vos efforts pour rendre
I'infrastructure de vente de votre entreprise aussi sre
et pérenne que possible.
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Expérience
et engagement

Comment établir une relation
continue et interactive avec

les clients?
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Optimisation \
de la vente consultative
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Quels éléments de votre processus de
vente pouvez-vous automatiser, et lesquels
doivent conserver un parcours de vente
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plus traditionnel?

Avez-vous la capacité de répondre aux besoins de vos clients
de la maniere qu’ils le souhaitent? lls doivent pouvoir
compter sur vous pour obtenir les meilleurs conseils

et assistance possibles, dés gu’ils

Des ventes et un service fluides,
quel que soit le canal
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en eéprouvent le besoin.
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Administration
simplifiee

Réduire les frais généraux administratifs
tout en offrant une expérience plus

directe aux clients.

Des opérations de vente

Mise en place d’un systéme de retour d’info

et de faciliter les opérations.

et informatif permettant d’allouer plus efficacement les
ressources, d’évaluer et dameéliorer les performances,
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