
Bienvenue 

Jeudi 26 avril 2012

Comment vendre face à une concurrence ouverte et les 
réseaux sociaux ? 



� Objectif du Forum

� Approche et expériences des intervenants

� Présentation des livres

� Fil rouge autour des thèmes des livres sélectionnés 

� Informations générales – Conclusion

Plan



Objectif du Forum

Développer votre 
savoir et contacts 

basés sur la 
connaissance et 

l’expérience

Partager et            
échanger du 

savoir-faire, des 
questionnements 

sur le sujet
Enrichir votre 

boîte à outils à
travers le livre et 

la 
communication

1. 2.

3.



BIEN VENDRE MALGRÉ LA CRISE 

AU FOND À QUOI ÇA TIENT ?

Gagner dans la vie et 
faire gagner les autres

grâce à la vente... 

telle pourrait être la 
devise de Francine 

Bielawski, créatrice du 
concept

ANTI-TECHNIQUE®

ou

LA VENTE EST UN JEU 

OÙ TOUTES LES PARTIES 

EN PRÉSENCE DOIVENT 
GAGNER : 

LE CLIENT - L'ENTREPRISE -
LE VENDEUR



1. Lancement de GroopToo

Date du lancement: 1er Novembre 2011

Clientèle cible: Utilisateurs de Radin.ch

Grooptoo.com



1. Développement des achats en ligne

2. Développement de l’achat groupé en Suisse

3. Forte demande des utilisateurs de Radin.ch

2. Comment est né GroopToo

1. Apprivoiser les réseaux sociaux

2. Stimuler les ventes avec les avis clients

3. Etre proche du client

4. Réduire le coût du service client

3. Utilisation des réseaux sociaux



Sélection de livres

1. Les réseaux sociaux d’entreprise, Anthony 
Poncier, diateino édition

2. Développer sa présence sur internet, David 
Fayon, Dunod éditeur

3. La boîte à outils des réseaux sociaux, Cyril 
Bladier Dunod éditeur

4. La boîte à outils du web en entreprise, 
Philippe Gérard, Dunod éditeur



Sélection des livres 
proposée par 

Jean-Jacques Schwab 
ABO-AuditGestion

et la FNAC



Manager en restant à l’écoute de son temps



PRINCIPES DE GESTION

PRÉVOIR: le plan de vol ou de 
navigation « objectif »

AJUSTER : faire le point

comparer

analyser

Fixer/modifier les paramètres



Etre à l’écoute des 
intérêts et des enjeux de 

société



Scruter l’horizon et zoomer dans le Passé, Présent,  Avenir



Trouver la bonne orientation stratégique

Comment ? Pour qui ?

Avec quoi ? Pourquoi ?



CERCLE STRATEGIQUE

Schéma
directeur

Budget

Projet

Business
plan

Plan 
marketing

Outils de
pilotage



SUPPORTS D’ACTIONS DANS LE TEMPS

PRÉVOIR

ORGANISER

CONTROLERMESURER

ENTREPRISE

DÉPARTEMENTS
SECTEURS

CORRIGER

MAINTENIR



ANALYSE DE L’ENVIRONNEMENT

Secteurs 

FACTEURS 
POLITIQUES

FACTEURS 
SOCIO-

LOGIQUES
FACTEURS 

DÉMO-
GRAPHIQUES

FACTEURS 
TECHNO-
LOGIQUES

FACTEURS 
FINANCIERS

ECONOMIE
DE MARCHÉ



Vendre !
Comment une économie troquant le «lourd» (hard) pour le «léger» (soft) 
impose-t-elle une refonte de fond en comble des pratiques commerciales 
et marketing…

Y-a-t-il un changement de paradigme dans le monde des affaires ?

Qui veut ce changement ?

La vente aujourd’hui



Se différencier par rapport à la concurrence

Les gens n’achètent pas ce que vous faites ; 
ils achètent la raison pour laquelle vous le faites



Visions

Missions

Buts

Stratégies

Tactiques 

Plans d’actions

Ancienne stratégie basée sur
le Business Development Model

STRATÉGIES D’ENTREPRISE

Opportunités

Challenges

Intentions
stratégiques

Nouvelle stratégie basée sur 
la conduite de nouvelles opportunités

Gérer votre différence





Comment se présente la concurrence 
ouverte ?

A qui profite la concurrence ?

Gérer la concurrence



Les décisions sont prises de façon émotionnelle. Pourtant, 
elles sont justifiées par la raison.

Comment vendre face à une concurrence 
ouverte 

et les réseaux sociaux ?



Y-a-t-il des Secrets pour faire connaître 
votre entreprise ?



Comment garantir le capital clients comme 
actif stratégique de valeur durable

Facteur de réaction de croissance

- Création de valeur partagée
- Qualité de la relation clients
- Capacités à :

- Développer un lieu durable à forte 
valeur ajoutée basé sur :

- Avoir une offre fidélisante car personnalisée et différenciée 
facilitée par l’intelligence informationnelle des techniques médias

- Conquérir
- Fidéliser
- Servir

- Gagner
- Conserver



L’apport des réseaux sociaux d’entreprise 
dans vos activités

Savoir gérer les risques et profits

Avantages

Opportunités

Inconvénients

Menaces



Qu’est-ce qu’une proposition commerciale ?

Synthèse de l’ensemble des documents validés par les deux parties 
à la date ou elle serait émise



Est-ce construire un univers au lieu de 
répondre à un besoin ?



Comment intégrer ces typologie de clients dans 
vos activités ?

Savoir bien agir en vertu de la globalisation, la 
standardisation et l’unicité ?



Disposer d’un concept répondant à l’univers 
du plus grand nombre possible de 

personnes



Donnez de la valeur à votre processus 
commercial

Clients

Valorisation externe 
du capital clients

Intégration de l’efficience
dans le capital client

Ecosystème de la valeurs
clients en synergie 
avec l’innovation 

et la / les marque(s)

Les valeurs de votre 
entreprise font 
la valeur client

ACTIF
STRATEGIQUE

Valorisation interne 
du capital client

“Les valeurs de votre entreprise font la valeur clients„



Définir une politique marketing en phase 
avec vos cibles et supports d’actions



Ecouter – Agir – Réagir
Affirmer votre présence concrète 



Prendre les bonnes orientations avec une 
gestion de projet

Comment être plus efficace ?



Diffusez votre produit avec force grâce au 
marketing viral



Avantages des réseaux sociaux pour 
TPE/PME

L’avantage des réseaux sociaux par rapport aux médias traditionnels et leur accessibilité

Si les campagnes télévisées sont réservées aux plus grosses sociétés, toute 
entreprise, tout auto-entrepreneur, tout consultant indépendant peut être présent 

sur facebook, Twitter, YouTube, Foursquare ou Viadeo



Définir un plan marketing efficace

Marketing 
Stratégique

Marketing
Opérationnel

Le consommateur doit être exposé
au moins 8 à 10 fois au message



Réseaux sociaux et relation-client

Traditionnellement, le CRM (Consumer Relationship Management, relation client) est 
unidirectionnel, d’une marque vers son marché

Le social CRM est une évolution du CRM qui repose sur la présence sociale, 
l’engagement des clients et les interactions



Développement des RSE



Identification des fonctionnalités 
principales spécifiques pour votre 

entreprise



Découvrir quelle est la présence de votre 
marque sur les réseaux sociaux



L’univers des médias sociaux



Les types de réseaux sociaux



Les réseaux sociaux professionnels



Les réseaux sociaux personnels



Le micro-blogging

Abonnés (followers) : 
ce sont les membres qui vous suivent

RT :  Retweet

DM :  Direct Message

FF :   Follow Friday



Les chartes et guides de bonnes pratiques

Chaque entreprise met en place une charte ou un guide de bonnes pratiques à
l’usage de vos collaborateurs afin qu’ils soient sensibilisés aux enjeux et qu’ils 

sachent ce qu’ils peuvent dire ou non



Les chartes et guides de bonnes pratiques

Etre influent, c’est parvenir à émerger, être écouté et maîtriser son image au sein 
de cet univers.

La stratégie d’influence transforme chaque marque en média.



Quelles sont les grandes catégories 
d’usages des réseaux sociaux dans 

l’entreprise ?
� Social Collaboration
Simplifier les processus de collaboration

� Social KM*
Faciliter le partage d’expertises et de contenus

� Social CRM
Permettre l’écoute et l’échange avec ses clients ou prospects

� Social messaging
Fluidifier la circulation de l’information et la veille par la constitution de fils 
d’expertise

� Social Networking
Créer des synergies et favoriser la connaissance des autres

* knowledge management (gestion des connaissances)



Quels sont les gains d’un RSE pour 
l’organisation ?

Selon une enquête du cabinet McKinsey



Etes-vous prêt à mettre en place un RSE ?

Défis à surmonter :

1. Votre entreprise n’est pas prête au changement

2. Une pyramide qui n’est pas prête à s’aplatir :
Vous êtes dans une entreprise ou la moindre action doit être soumise 
au chef de service

3. Un management de contrôle :
Adeptes du micro-management

4. Manque d’empowerment :
La hiérarchie a habitué les collaborateurs à obéir au doigt et à l’œil 

5. Chacun pour soi :
Chaque directeur est évalué sur ses résultats

6. La DSI est obnubilée par la sécurité et le contrôle
Impossible de parler d’outils collaboratifs



ROI des réseaux sociaux

Mesurer la performance et le retour sur 
investissement (ROI) d’une présence sur 
les réseaux sociaux est au cœur de toute 

démarche Tableaux de bord de gestion stratégique



ROI des réseaux sociaux (suite)

Tableaux de bord de gestion stratégique



Outillez vos community managers

� Préparer le lancement d’un RSE
Pour éviter l’effet restaurant vide

� Constituer un recueil des meilleures pratiques des 
risques qui existent :
Des conseils et exemples pour animer la communautés au 
quotidien en fonction du type de communauté (utilisation de 
sondages, questions pour déclencher des réactions



La stratégie social media
Le community management



Les actions essentielles



Les actions essentielles (suite)



Les actions essentielles (suite)



Du RSE à l’entreprise étendue

Au-delà des réseaux sociaux d’entreprise, transformer une entreprise traditionnelle 
en une entreprise 2.0 consiste à la faire aller vers une entreprise globale, étendue

Selon enquête du cabinet McKinsey



Personal branding et e-réputation

Combinaison de deux éléments : l’identité et la réputation

� L’identité est l’image qu’une personne se bâtit sur internet

� La réputation d’un internaute est ce qu’on dit de lui



Le SMO : réseaux sociaux et 
référencement

Attirer des visiteurs sur un site grâce aux réseaux sociaux. Il prend en compte les 
clics et les partages des internautes



Les règles d’utilisation et aspects 
juridiques

Les bons usages du web et le droit permettent de protéger les contenus



Le contenu éditorial



Vendre c’est …

Identifier

Communiquer

De l’intérêt pour vos clients

Pour : 

• Captiver

• Convaincre

• Conserver



Conclusion 

Faire face à la 
concurrence c’est 

avoir une longueur 
d’avance sur les 

outils et la bonne 
attitude

Enrichir votre boîte à outils



Merci pour votre présence 

Prochain rendez-vous le jeudi 14 juin 2012 

Thème : Qu’est-ce un chef d’entreprise ? 


