








“Vente Action” :
du concret
pour des progrès !

MAETVA Centre
+ ASMCA
un pari sur l’avenir

En effet, il devient difficile, dans
certains secteurs d’activités, d’en-

voyer tout ou partie d’une équipe de
vente en formation de deux jours
sans remettre en cause le fonctionne-
ment de l’activité commerciale de
l’entreprise…

C’est pourquoi, il est aujourd’hui
opportun de trouver de nouvelles
méthodes de formation, qui permet-
tent une remise en question et des
évolutions à très court terme des équi-
piers, sans générer de dysfonctionne-
ment ponctuel de l’activité.

Le principe : jouer sur “l’effet miroir”
immédiat, de façon à travailler autour
d’éléments comportementaux et
méthodologiques concrets, dans le
cadre d’un face à face client.

L’approche théorique ne favorise pas
la confiance car elle n’est pas
démonstrative, alors que nous nous
trouvons dans un cadre de débriefing
à partir d’événements “à chaud”,
donc factuels !

Nous proposons donc une nouvelle
approche de la formation individuelle...
Durant une matinée, nous nous ins-
tallons en observateur privilégié du
lieu de vente, au cœur du magasin.
Notre observation s’appuie sur des
notes factuelles prises en fonction
des événements survenus dans le
cadre d’un face à face client.

Cette prise de note devient le sup-
port de débriefing et la trame de
notre formation individualisée.

L’après-midi, nous réalisons un
débriefing individuel avec les ven-
deurs (45 minutes à 1 heure).

Ce débriefing permet à chacun de
valider ses points forts et de trou-
ver des solutions pour progresser sur
ses points d’amélioration.

Nous terminons la journée par un
débriefing collectif, mettant en évi-
dence les notions de solidarité et
d’organisation qui permettent d’op-
timiser les résultats de l’équipe.

En résumé : “La Vente Action” est
une formation intra-entreprise,
destinée à des équipes de vente
de grande et moyenne surface.
Elle se déroule sur une journée,
par groupe de cinq personnes… n

g.ferragne@maetva.com

Partons d’un constat simple : les équipes de vente ne peuvent
pas intégrer immédiatement les éléments, méthodes et com-
portements issus des formations en salle, de type séminaire,
sans être accompagnées sur le “terrain” dans la mise en
œuvre concrète... Alors que faire ?
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“opérationnelle” à découvrir

La collaboration initiée avec le Centre de Formation
de l’ASMCA* est un symbole fort de la volonté de
MAETVA Centre de s’intégrer au cœur du Massif
Central.

Les animations de séminaires avec Fabrice RIBEYROLLES, entraîneur
principal des Espoirs Montferrandais, ont servi de coups d’envoi à

cette collaboration.

Les parallèles réalisés entre le rugby de haut niveau et le management
commercial dans nos entreprises se révèlent toujours très productifs
lorsqu’ils sont réfléchis et adaptés au contexte des participants.

MAETVA Centre a souhaité aller plus loin, en s’associant au Centre de
Formation.

Ce partenariat repose sur :

- Des interventions programmées auprès des Espoirs Sportifs afin de les
sensibiliser aux métiers de la relation client, en vue, déjà, de leur recon-
version.

- La réalisation d’outils pédagogiques spécifiques, s’appuyant sur des
parallèles entre le sport et l’entreprise.

Ce partenariat original met en avant la volonté de MAETVA Centre de
trouver des idées toujours nouvelles pour ses clients. n

* ASMCA : Association Sportive Montferrandaise Clermont/Auvergne. Vice-Champion de France 2007
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Dans beaucoup de PME-PMI, les phases de structuration
de l’activité commerciale sont difficiles à initier, à met-
tre en œuvre et à manager.
Pourtant, lorsque la taille de la structure se développe,
les outils et les méthodes doivent devenir plus pointus
si l’on veut optimiser ses efforts, mobiliser ses équipes
et pérenniser les relations clients. Mise en perspectives.

Depuis 2004, l’équipe de MAETVA Centre accompagne la démarche
commerciale du 1er Groupement Européen de Transporteurs : ASTRE,

pour 30 entreprises de Transports et Logistique de la Région Nord. Cette
mission confiée par Asnord consiste à développer un volant d’affaires
auprès d’une cible de grands comptes.

De 2004 à 2007, les projets ont toujours porté sur des activités de
Transports Routiers de marchandises. Pourtant, durant l’été 2007,
Asnord et MAETVA Centre ont initié une démarche novatrice, permettant
de mettre en évidence les moyens logistiques des différentes sociétés.

Astre possède en effet un avantage concurrentiel indéniable, dans un
contexte de réduction des effets du transport terrestre sur l’environ-
nement : des entrepôts de taille moyenne, avec une approche de mail-
lage parfait du territoire.

Sur cette base, MAETVA Centre prépare et anime des rendez-vous clients
pour les PME de la Logistique, que notre société représente. Lorsque les
« Astriens » le souhaitent, MAETVA Centre gère dans un second temps la
négociation, jusqu’à la signature finale des contrats de collaboration. n

L a société OLRY BTP a mis en
œuvre, début 2007, un plan de

développement très ambitieux. Pour
se démarquer d’un environnement
où le nom d’OLRY est très courant
dans les métiers touchant au bâti-
ment, Franck Favre et son comité
de direction ont décidé d’adjoindre
ARKEDIA au nom historique de la
société.

En parallèle, les quatre activités
d’OLRY ARKEDIA font l’objet d’un
accompagnement de Laurent PAULET
pour définir des plans d’actions, for-
maliser la relation client, se former
aux techniques de questionnement
et fabriquer un argumentaire com-
mun, permettant de mettre en valeur
OLRY ARKEDIA.

Cet accompagnement, renouvelé en
2008, doit aider chacun à s’appuyer
sur un animateur externe, qui
apporte son esprit critique, ses idées
nouvelles et des méthodes d’ap-

proche des clients plus directes. Le
lancement d’une importante unité
de fabrication de maisons à ossature
bois va également déboucher sur un
accompagnement commercial, qui a
débuté par une étude de positionne-
ment et de concurrence, réalisée par
l’équipe de MAETVA Centre.

La mise en place de la commerciali-
sation d’un tel projet devrait faire
d’OLRY ARKEDIA un opérateur
important de ce secteur en forte
croissance. n

Organisation
commerciale :
quand le temps partagé
crée de la valeur ajoutée...

Asnord : 4 ans
de collaboration terrain

D ’abord, le projet porté par le
manager doit être rendu

concret et accessible à tous les équi-
piers. Ce proverbe chinois est un
repère : “il n’y a point de vent favo-
rable pour celui qui ne sait où il va”.
Partager son projet et sa vision de
l’avenir est gage de mobilisation et
réduit le turn-over. Pour faire parta-
ger un projet, il est utile de l’écrire
puis de le présenter à un comité
restreint, afin d’en améliorer la
cohérence.

Le projet sera ensuite décliné en
actions commerciales spécifiques, afin
d’atteindre les phases d’études inter-
médiaires les unes après les autres.
Inscrites dans un plan d’actions com-
mercial, elles permettent de mesurer
l’efficacité de l’équipe.

Chaque semaine, la mise en œuvre de
ce plan d’actions est poursuivi avec

chacun des commerciaux. Les adapta-
tions nécessaires sont ainsi faites au
bon moment et la réactivité reste
prépondérante. En effet, la meilleure
réactivité s’appuie toujours sur une
organisation commerciale précise et
suivie. Or, dans de nombreuses PME,
le manager n’a pas toujours vocation
pour animer l’activité commerciale. Il
est aujourd’hui possible de confier ce
rôle à un consultant externe.

Double avantage de cette approche :
le consultant peut décliner votre
politique avec un discours neuf, qui
a plus de poids. Il vous facture les
jours de prestations et met en place
un fonctionnement qui peut être
relayé ensuite par un manager
interne, dès que ce dernier se sent
opérationnel. Cette solution de tran-
sition se révèle intéressante : les
quelques exemples présentés ici ont
fait leurs preuves. n

Olry-Arkedia : un plan de
développement ambitieux



Agro-
alimentaire :
bien maîtriser ses circuits
de distribution
Le secteur des produits alimentaires régionaux et de
terroir est devenu, au fil des ans, l’une des spécialités du
Groupe MAETVA. Dans ce domaine, les producteurs jouis-
sent d’un avantage indéniable : les consommateurs les
adorent ! Le point sur ces marchés en pleine croissance.

La maîtrise
de la “Supply Chain”
Depuis 4 ans, nous accompagnons

des sociétés de Transports et de
Logistique. Nos compétences et notre
connaissance de ce secteur, conju-
guées aux problématiques rencontrées
par les clients de MAETVA Direct en
matière de livraisons de leurs clients,
nous ont amené à créer OPTIMOZ.

Cette marque réunit une série de
prestations en Ingénierie logistique et
Transports, en négociation avec les
transporteurs, en recherche de parte-
naires spécifiques, en optimisation de
“Supply chain”.

OPTIMOZ réunit une équipe d’ex-

perts, capables d’analyser les points
critiques d’une chaîne logistique et de
tous les maillons qui la constituent.
Suite à ces démarches d’audit ou de
prise de connaissance des enjeux,
des méthodes et des objectifs de
nos clients, nous préconisons des solu-
tions que nous pouvons mettre en
œuvre en tant que prestataire externe.

OPTIMOZ veut ainsi motiver ses clients
à oser optimiser leur chaîne logistique,
en faisant le choix de prestataires fia-
bles et fidèles à leurs engagements. n

Contactez nous à :
optimoz@maetva.com
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L a grande distribution apparaît aujour-
d’hui comme un acteur économique

incontournable, quel que soit le secteur
d’activité où l’on évolue.

Il représente pour une PME un formidable
accélérateur de croissance !

Il faut cependant rester vigilant vis-à-vis
d’un client distributeur, qui peut parfois
représenter à lui seul 30 % du Chiffre
d’Affaires d’une entreprise…

Une erreur serait de croire qu’il suffit de livrer simplement la marchan-
dise commandée pour assurer la pérennité de la relation commerciale.
En effet, avec un distributeur, il faut savoir “vendre” et “revendre”,
selon deux grands principes :

LE PREMIER : être évalué en permanence. Chaque segment de mar-
ché est défini par des unités de besoins consommateurs, que le dis-
tributeur a pour mission de couvrir. Votre produit sera donc toujours
en concurrence avec au minimum 2 autres offres produits, plus une
MDD (Marque Distributeur) ! Vous devez donc faire vos preuves en
permanence en terme de VMH (Ventes Moyennes Hebdomadaires),
Marge (même si ce n’est pas vous qui fixez les prix en magasin !) et
de capacité à animer vos produits (promo, plv, pub).

LE DEUXIÈME : celui de ne pas se satisfaire de l’accord conclu, et de
travailler en magasin à l’amélioration des “4P” :

- La Présence, mon produit référencé dans l’enseigne est-il bien pré-
sent dans le linéaire du magasin ?

- Le Positionnement, mon produit référencé dans l’enseigne est-il
implanté au bon endroit dans le linéaire ? est-il clairement identifia-
ble et visible ? (positionnement et facing)

- Le Prix, le prix pratiqué par le magasin est-il cohérent par rapport
au positionnement de mon produit et vis-à-vis de l’environnement
concurrentiel ?

- La Promo, la promo que j’ai consentie à l’enseigne est-elle bien
répercutée par le magasin sur le prix de mon produit ? Que font mes
concurrents à ce sujet ?

Lorsque l’on travaille avec la grande distribution, une approche
consiste à mettre en place, auprès des équipes de vente, des outils
de pilotage de l’activité client, qui permettent de mesurer le Taux
de Présence de vos produits en magasin. Ces outils assurent un
ciblage plus efficace des actions de référencements prioritaires. Une
autre démarche consiste à accompagner l’équipe de vente par une
formation spécifique…

C’est ce que MAETVA Centre a réalisé avec la société JARDIN DE
LIMAGNE, basée à Aigueperse, qui commercialise une gamme de
légumes frais cultivés en Auvergne auprès de clients distributeurs… n

g.ferragne@maetva.com

Grande Distribution :
comment optimiser
vos référencements ?

L ’image du terroir, des saveurs
simples et naturelles, mais aussi

les souvenirs d’antan contribuent à
l’actuelle revalorisation des produits
locaux.

Seulement voilà : si l’on veut attein-
dre ces consommateurs avertis, il est
indispensable de choisir les bons cir-
cuits de distribution.

Nous savons tous quel poids impor-
tant représente la grande distribution
en France. Nous connaissons bien ses
modes de fonctionnement, ainsi que
les méthodes et outils pour valoriser
les référencements.

À côté de ce mode de distribution en
volumes importants, les circuits alter-
natifs représentent d’intéressantes

opportunités pour toucher des
consommateurs précis et leur apporter
des offres spécifiques. La Vente à
Distance mise en œuvre sur ces fichiers
très ciblés est garante de retours sur
investissements rapides et assurés. Les
équipes de MAETVA Direct accompa-
gnent les actions de MAETVA Centre
dans cette activité.

Le E-commerce constitue également
un mode de commercialisation nou-
veau, valorisant et très intéressant.
À condition de réunir les conditions
basiques nécessaires à la réussite
d’un site marchand. D’abord, le faire
vivre en mettant en avant des offres
“marketées” et évolutives dans le
temps. Le référencement est aussi
une seconde clé indispensable. C’est
pourquoi MAETVA Planet accom-
pagne les équipes de MAETVA
Centre dans la mise en œuvre des
sites Internet marchands que nos
clients veulent initier.

Nous sommes ainsi en mesure d’ac-
compagner tous les amateurs de vente
directe, tant sur le plan marketing que
sur l’approche commerciale. n

www.maetva-agences.com
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Immeuble “Le République”
23 bis av. de la République - 63200 RIOM
Téléphone 04 73 64 93 86 - Fax 04 73 64 99 02
info@maetvacom.fr - www.maetva-agences.com
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Conférences
Vivez l’effet “booster”

Les thèmes de MAETVA Centre

> DÉVELOPPEMENT DURABLE
Atouts et contraintes
dans la relation client
Ce thème permet de prendre conscience des enjeux
qui sont nés des suites du “Grenelle de l’environne-
ment” et des nombreux ouvrages qui parlent de la
préservation de la planète depuis quelques années.
Après le monde des transports, le vendeur sera le
prochain coupable aux yeux de l’opinion publique :
il consomme beaucoup d’énergie, pousse à la
consommation et se trouve souvent stigmatisé.
Alors, quelles seront les contraintes pour lui, pour
nos organisations commerciales ? Quelles opportu-
nités cela fait-il naître ? Quelles modifications de
nos organisations cela va-t-il engendrer ? Les
réponses à ces questions forment le plan de cette
approche nouvelle et souvent passionnée.

> DÉVELOPPEMENT DURABLE
La révolution de nos modes
de transports et de stockage
Spécialiste du monde du transport et de la logis-
tique, MAETVA Centre veut faire réfléchir le monde
industriel et celui de la distribution. La trame est
simple : préserver l’environnement passe par une
refonte complète des “supply chain” du monde de
l’alimentaire, mais aussi d’une partie de l’industrie.
L’approche que nous développons remet en ques-
tion les délocalisations dans le temps et laisse
entrevoir des solutions simples, qui s’appuient sur
le retour à la proximité.

> EFFICACITÉ COMMERCIALE
Comment développer une organisation
qui gagne ?
L’efficacité des vendeurs revient en force dans les
préoccupations des entreprises.
Comment développer un management basé sur
l’efficacité ? Comment développer l’efficacité de
nos commerciaux ? Comment gagner nous-mêmes
en efficacité quand nous rencontrons nos clients ?
Quels sont les indicateurs de l’efficacité ? Dans
cette approche très pratique des organisations
commerciales, nous répondons à ces questions en
mettant en évidence des techniques qui marchent,
mais aussi des trucs et astuces pour progresser dès
le lendemain. n

MAETVA Centre développe à ce jour 3 thèmes de conférences
animées par Laurent PAULET.

En voici les descriptifs :

L’équipe MAETVA Centre (de gauche à droite)
Laurent PAULET - Directeur - Ingénieur Agronome - Expert en stratégie commerciale et en organisation
commerciale - Conférencier
Florence ROMEAS-PAULET - Consultante - Experte en Ingénierie de Formation
Marc BECHON - Consultant - Expert en accompagnement de forces de vente et management commercial
Laurence BOULEAU - Assistante Commerciale
Guillaume FERRAGNE - Consultant - Expert en Distribution Alimentaire. Intervient en formation commer-
ciale et management commercial

Pour sa maintenance informatique,

MAETVA a choisi AXIIS INFORMATIQUE

>

L e monde de l’entreprise, nous en sommes per-
suadés, est en mutation profonde.

Face aux enjeux de la mondialisation et du déve-
loppement durable, les modèles économiques
aujourd’hui en place vont évoluer. Pour réussir ces
périodes de transformations, il est des électrochocs
et des moments de réflexion sur ses propres pra-
tiques qui deviennent porteurs de solutions et de
progrès : la conférence en fait partie.

Depuis quelques années, Laurent PAULET déve-
loppe auprès de publics divers et variés des thèmes
d’entreprise, lors de conférences animées. Le secret

de ces interventions réside dans plusieurs facteurs :

- Un sujet spécifique, travaillé avec minutie afin
d’apporter une argumentation détaillée, s’appuyant
sur des éléments d’enquête ou de recherche signifi-
catifs

- Une série d’exemples de situations vécues ou rela-
tées, permettant de positionner le propos dans le
réel de chacun des participants

- Une approche positive de toutes les probléma-
tiques abordées, en terme de recherche de solu-
tions plutôt que de constat seul

- La force d’une communication orale, par un ora-
teur à l’éloquence reconnue

- Parfois une co-animation spécifique, pour donner
plus de poids encore aux propos du conférencier
(théâtre d’entreprise, sportif de haut niveau, paral-
lèle avec l’œnologie par un œnologue…)

Envisager d’amener une équipe de femmes et
d’hommes à réfléchir sur un sujet de fond, c’est
faire gagner du temps à son organisation : les
conférences MAETVA Centre peuvent vous appor-
ter cet effet booster. n

Ces thèmes vous intéressent ?
Voulez-vous que soient évoqués d’autres thèmes ?
Contactez-nous : l.bouleau@maetva.com




