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Patrice Ceccaldi, directeur général de Manageo

«La connaissance
interentreprises:
indispensable pour performer»

Dans le cadre d'un partenariat

avec les DCF, Patrice

Ceccaldi, directeur général
de Manageo, filiale dAltares,

explique les enjeux
de la connaissance
interentreprises

et du marketing direct. Plus
que jamais, les entreprises
doivent avoir une trés bonne
vision du tissu économique
qui les entoure, de leurs
clients, de leurs concurrents
et de leurs fournisseurs.

Patrice Ceccaldi,
directeur général de Manageo, filale d'Altares

Quels sont les services

aux entreprises proposés

par Altares et sa filiale
Manageo?

Patrice Ceccaldi — Altares, spécia-
liste de la connaissance interentre-
prises, couvre 'ensemble des métiers
de l'information: la collecte, le trai-
tement, l'enrichissement et la diffu-
sion. Nous répondons aux besoins
des entreprises sur trois axes majeurs:
leur développement commercial, la
gestion de leur risque financier et la
connaissance de leurs fournisseurs.
Manageo, filiale d’Altares, cuvre
dans les mémes métiers qu’Altares
avec un ADN plus digital et une
orientation résolument développe-
ment commercial.

En quoi la connaissance

du prémarché permet aux PME
d’améliorer leurs performances
commerciales ?

Les PME doivent avoir une trés
bonne vision du tissu écono-
mique qui les entoure, de leurs
clients, de leurs concurrents et de
leurs fournisseurs. Cette parfaite
connaissance leur permet d'éviter
les risques de défaillances de leurs
partenaires, de pouvoir anticiper
les tendances et de toujours se posi-
tionner dans leur marché.

Une bonne connaissance de ses
propres clients représente le
premier patrimoine d’une entre-

prise. Connaftre ses clients,
c’est avant tout ’assurance de
bien cibler sa prospection et
donc de prospecter efficacement.
Qui n’a pas révé de cloner son
meilleur client?

Une bonne connaissance de son
portefeuille client permet d’antici-
per une défaillance de son client et
donc d’ajuster son octroi de crédit
en fonction de la situation finan-
ciére de chaque client.

Second point d’attention pour
les entreprises: les fournisseurs.
Connaltre la situation de ces der-
niers permet d’éviter une rupture
de la chaine de production, d’as-
surer la continuité et les délais de
livraison aux clients.

Enfin, la connaissance de I'envi-
ronnement concurrentiel permet
a l'entreprise de se positionner et
d’identifier ses propres forces et/ou
faiblesses. Cest avec cette connais-
sance de son marché que l'entreprise
décide de ses orientations et de ses
investissements, qu’elle fixe ses
objectifs et définit les ressources a
mettre en csuvre,

Toutes les infos,
toutes les actualités
sur www.reseau-def.fr

@ DCF
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Tous ces facteurs de connaissance
participent évidemment a I'amélio-
ration des performances commer-
ciales d’'une entreprise.

Dans le cadre d’un partena-

riat, Manageo propose des
conférences aux associa-

tions du réseau DCF portant

sur le marketing direct. Quels
sont les enjeux aujourd’hui?

11 y a quelques années, les équipes
commerciales conduisaient leur
prospection en écumant des fichiers
d’annuaires a peine segmentés... Le
commerce s’appuyait sur le mar-
keting uniquement pour les lan-
cements de produits, des ciblages
macro ou l'organisation de salons...
Aujourd’hui, nous sommes entrés
dans I'ére du lead management ol
chaque ressource est optimisée: le
marketing identifie des cibles, le
marketing opérationnel active les
prospects, ces prospects sont quali-

fiés a distance par des équipes spé-
cialisées et livrés au commercial qui
peut enfin se consacrer a son vrai
métier: la vente. En optimisant ainsi
chaque étape de la vente, le lead
management permet d'optimiser son
cotit d’'acquisition et donc son ROIL

Les DCF organisent la Semaine
nationale de la performance
commerciale, en juin prochain.
Quels conseils donneriez-vous

a une jeune entreprise pour
améliorer sa performance?

Une ressource commerciale est trés
onéreuse pour une jeune entreprise.
Lenjeu de l'allocation des ressources
est donc un enjeu majeur. Il est hors
de question pour une jeune entreprise
de se tromper sur les cibles 4 adresser.
C’est pourquoi le premier conseil a
prodiguer & une jeune entreprise serait
d’attacher une importance particuliére
a bien définir sa cible et en avoir une
parfaite connaissance.

Dans un second temps, une fois les
cibles déterminées, il est nécessaire
d’adapter la méthode de commer-
cialisation a la cible définie. En
effet, on ne s’adresse pas une cible
TPE comme on s’adresse a une cible
grand compte.

Enfin, trouver des clients c’est bien
mais des clients qui payent, c’est
mieux! En France, les impayés
sont la premiére source de dépot
bilan des jeunes entreprises (25 %
des entreprises déposent le bilan
suite & un impayé). N'attendez pas
d’avoir signé et livré votre client
pour vous soucier de sa solvabilité.
Informez-vous sur la solvabilité des
prospects plutdt que sur celle des
clients. Une fois signé, il est déja
trop tard. Eliminer les entreprises
en mauvaise santé dés la phase
de prospection vous permet de
prospecter uniquement les entre-
prises solvables et d’'optimiser ainsi
votre prospection. Bl
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