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LEFFICIENCE COMMERCIALEENBTOB

Christophe BENAROYA et Henri LAGRASSE

Christophe Bénaroya, dipidomd de FESC Towlouse et it wiaire afun DEA en sclences
ok gestion est consultont marketing en B to B.Membre de FAFM, 1 est profies-
sewr @ M'ESCT et intervient en formation continie et dons difrentes éooles de
CONTNTIECE, programmes universitalres et dooles dingéniewr. I a éorit plusiewrs
artickes et co-éorit plusiewrs ouvroges.

Henvi Lograsse, aprés avoir exercd des responsabilités commercioles el manogs-
rigles ou sein de groupes tels que Télémécanique, Crédit Agricols, Cop Sogeti il
fonde en 1992 DIPRO dont ke positionnement est L Efficience Commerciale. Sur
& théme, il infervient en consell auprés d'entreprises et d'organismes de formo-
tion.

En B to B,de nombreuses PME-PMI sont placées dans des contextes de com-
merncialisation par affaire. Au-dela des ventes de type « prise de commande »
ou & s Stagére @ ou @ par @Elogue &, elles sont amendes de phs en plus
a vendre, affaire aprés affaire des produits, services et solutions complexes
adaptés spédhquement a leurs dients.La maftrise de la culture commerdale
du mode affaine se évéle alors essentielle pour passer d'une approche mé-
tier (culture £ orien@tion produit-service 8 3 une approche marketing -vente
(culture £ ofentation dient #). La vente nest plus Faffaire de quelques-uns
miais bien Faffaire de tous au sein de Fentreprise !

Premn ber livre destind aux PME- PMI assodant les connalss ances du mar-
keting B to B aux pratiques comm erdales opérationnelle s, il vise & :

— replacer le métier commendal au coeur de Factivité de Fentreprse ;

- apporter i vision d'une £ production commierciale » mesurable et opéa-
tionnedle ;

—défmir concrétement la démanche commendale ;

— proposer un adre utile auw managers pour b miseen placed'une « efficien-
ce commerdiale » en mode affaire, permettant d'utiliser au miewux ke potentiel
de la force de vente proportionneliement 3 l'intérét de Faffaire en cours.
Trés dair et pédaqogique, cet cuvrage desting awn professioninels propose,
pour chague chapitre, un resume, un @s pratique et des exendoes.
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