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L es 5 angles morts

que tout directeur
commercial du secteur
manufacturier possede
(sans vouloir 'admettre)
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Supposer que les clients de
longue date sont « surs »

Les clients de longue date donnent souvent

une impression de stabilité. Les commandes
continuent d'arriver, les relations semblent
solides et rien ne parait urgent. Mais dans
I'industrie manufacturiere, les clients ne partent
presque jamais d'un seul coup. Les concurrents
gagnent du terrain discretement — une ligne de
produits, une concession tarifaire, un produit
alternatif a la fois. L'activité globale peut sembler
stable, méme lorsque des concurrents prennent
le contrdle de certains produits ou catégories.

Ne pas détecter les premieres
fuites de marge

Les objectifs peuvent sembler atteints alors

que la marge s'érode discretement. De petites
remises deviennent la norme, les clients se
tournent vers des produits a plus faible marge et
les colts de service augmentent avec le temps
— sans déclencher d'alerte évidente. Au moment
ou les problemes de marge deviennent visibles,
les corriger implique souvent des discussions
tarifaires difficiles ou une perte d'activite.

Passer a cote des
opportunités de croissance
chez les clients existants

Pour la plupart des industriels, la croissance
vient de I'expansion des relations existantes —
vendre dans de nouvelles catégories, ajouter des
produits ou remplacer des offres concurrentes
- et pas seulement de I'acquisition de nouveaux
clients. Lorsque les équipes n‘ont pas une vision
claire de ce que les clients achetent aujourd’hui
— et des domaines ou ils dépendent d'autres
fournisseurs — les commerciaux restent sur des
produits familiers et les véritables opportunités
de développement restent invisibles.

LES 5 ANGLES MORTS

L'angle mort n'est pas
la perte de clients.
C'est de ne pas
repérer suffisamment
tot les signes que leur
fidelite s'effrite.

L'angle mort n'est

pas la visibilite sur

la marge. C'est la
capacité a detecter
I'érosion suffisamment
tot pour agir.

L'angle mort n'est pas
le manque d'effort.
C'est de ne pas

savoir ou le potentiel
de croissance est
réellement accessible.
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Conserver les connaissances
clients dans la téte des
equipes

Les commerciaux expérimentés percoivent
souvent quand un compte se dégrade

ou qu'une opportunité semble incertaine.
Cette intuition est précieuse — mais elle ne

se transmet pas facilement. Lorsque les
informations restent dans la téte des individus
au lieu d'étre visibles pour I'équipe, les
managers ne peuvent pas coacher de maniere

cohérente, intervenir tot ou intégrer rapidement
de nouveaux commerciaux.

Voir |'activitée sans en
comprendre la signification

Les commandes continuent. Les opportunités
avancent. En apparence, tout va bien. Mais
I'activité seule n'explique pas ce qui se

passe réellement chez un client. Les affaires
stagnent, les habitudes d'achat évoluent et les
comptes se refroidissent avant que quiconque
ne réalise que les résultats sont menaceés.

LES 5 ANGLES MORTS

L'angle mort n'est pas
I'expérience. C'est

de s'appuyer sur des
connaissances qui

ne sont ni visibles ni
partageables.

L'angle mort n'est
pas le suivi de
I'activite. C'est la
compréhension de
ce qui change et
POUrquoil.




Comment corriger les angles
Morts commerciaux

SugarAl résout ce probleme en regroupant en un

seul endroit I"activité client, les habitudes d’achat et
I'avancement des opportunités. Des qu'ils se connectent,
les commerciaux identifient instantanément les comptes
et les opportunités qui nécessitent leur attention. lls
savent ainsi ou concentrer leurs efforts, quelles actions
entreprendre et comment agir au bon moment.

Les angles morts commerciaux apparaissent lorsque

les signaux précoces sont dispersés entre différents
systemes, enfouis dans des rapports ou enfermés dans la
téte des collaborateurs.

Envie de voir
comment cela
fonctionne en
pratique ?

Découvrez comment SugarAl aide
plus de 1000 équipes commerciales
dans I'industrie manufacturiere a
identifier et corriger les angles morts
en amont — avant qu'ils n'impactent
les objectifs et la croissance.

En savoir plus sur
www.sugarai.com

LES 5 ANGLES MORTS

W


http://www.sugarai.com
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A propos de SugarAl

SugarAl va au-dela du CRM traditionnel pour permettre une approche commerciale pilotée
par I'lA et centrée sur les comptes. Notre plateforme Precision Selling aide les commerciaux
a remporter et développer les comptes les plus stratégiques en identifiant les risques cachés,
en révélant les opportunités d'expansion et en guidant chaque prochaine action dans des
environnements complexes et fortement relationnels.

En savoir plus sur www.sugarai.com


http://www.sugarai.com

