Pascal Duhen, directeur
général (Dexter)

« Je fais en sorte
que le vendeur fixe
son objectif. (a

le responsabilise »

«JE PROCEDE A UNE ANALYSE de chacun des
secteurs de mes vendeurs : nombre de
clients acquis, évolution du chiffre d’af-
faires, évolution de la clientéle... Je livre
a chacun sous format Excel un document
de deux pages objectif, neutre, la photo
de la situation dans leur secteur associée
a leurs résultats. Je compare aussi les per-
formances de mes vendeurs a secteur
comparable pour affiner mon approche
et crédibiliser mes remarques. En fonc-
tion de ces résultats, du potentiel du sec-
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teur et de la stratégie commerciale, je
propose au vendeur un objectif. Par exem-
ple : “Cette année, si tu réalises 100, tu
toucheras une prime de 10.” S'il me dit :
“Je pense que je ne ferai que 98” avec des

arguments, je réponds : “D’accord, mais
tu ne toucheras que 5.” Au final, c’est
toujours le vendeur qui décide de son
objectif. Il se I'approprie plus facilement
car il en est responsable. Quand le mar-

ché se durcit, j"assouplis le systéme pour
qu’il reste motivant. Les marches a gra-
vir sont moins hautes. » ®
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