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Connaître les besoins du client est infiniment plus important que de tenter de le séduire par 

la parole. Les clients se méfient des trop « beaux parleurs ». Pour d’autres, la vente est 

synonyme de pression. Mais la pression affecte souvent la qualité de la relation. Il est donc 

nécessaire d’avoir la conviction personnelle que son produit vient combler des besoins. 

C’est une question d’authenticité et de motivation.  

De plus, de nombreuses tentatives pour vendre, le produit ou le service, demeurent 

malheureusement infructueuses pour la simple raison qu’elles ne font pas parties d’un plan 

d’ensemble, elles sont faites aveuglement et les collaborateurs sont toujours dans des 

situations d’urgences où la vente de l’instant devient la priorité.   

Ce document présente les différentes étapes d’optimisation de la vente, avec une 

planification stratégique d’actions concrètes ( marketing ). Il contribuera à l’atteinte de vos 

objectifs et améliorera l’organisation du travail.   

À partir d’une structure  « centré client »  et d’une planification stratégique de 

développement qui tient en considération ses besoins, l’ensemble des facteurs de gestion 

pourront s’aligner sur des axes de convergence favorisant la mobilisation des ressources 

sur des projets corporatifs précis et bien définis capables de mener à terme l’optimisation 

de vos pratiques commerciales. 
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    Communication - Marketing 

�  Téléphone :   450-880-7575       Télécopieur :   Fax 450-782-3142 

Courriel :  yann.laviolette@stratageme.ca Génie logiciel / analyste 

   joanne.laviolette@stratageme.ca Bureautique  

   guy.laviolette@stratageme.ca Ventes et marketing 

     Développement de projets 

                  Formation 

Description des services 

L’entreprise offre des services de planifications stratégiques dans les secteurs de la 

communication, ventes et marketing : 

�  Développement de l’image de l’entreprise 

�  Support  pour définir  la VISION, MISSION, VALEURS de l’entreprise 

�  Assistance-conseil en stratégie de ventes et marketing 

�  Notoriété du produit ou du service 

�  Service d’accompagnement /  coaching 

�  Conférences et formations 

�  Redressement d’entreprise 
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Nous avons une expérience pointue dans le suivi et l’encadrement de nos clients lors de 

l’implantation de changements reliés aux stratégies de développement et aux pratiques 

d’affaires. 

.                                   possède une solide expertise pratique : 

�  Réseau de collaborateurs expérimentés 

�  25 ans d’expérience au niveau de la vente et  la commercialisation 

�  Gestion des ventes / marketing d’une station radio FM 

�  Gestion des ventes / marketing d’une firme en communication 

�  Gestion des ventes / marketing d’entreprises québécoises 

�  Direction générale ( province de Québec ) d’entreprises ontariennes 

Spécialisation dans les domaines suivants : 

�  Évaluation des moyens stratégiques à prendre pour faire face à la compétition 

�  Établissement de stratégies de ventes et de marketing, à long terme 

�  Formation / coordination de programmes de formation du personnel 

�  Développement de l’image des entreprises / notoriété des produits et services 

�  Restructuration des divers départements 

�  Développement d’équipes de ventes, dynamiques et représentatives 

�  Mise en place de structures de supervision efficaces 

�  Entretien des relations avec les bureaux chefs / négociations de contrats 

 

Vision 

 Atteindre des résultats au-delà des attentes de notre distingué clientèle. 

Mission 

Accompagner notre client, à travers un processus de leadership fondé sur l’engagement  

(conseiller, guider, former et stimuler); évaluer, mesurer et agir. 

Valeurs 

Considérant chaque client comme un partenaire d’affaires, nous promouvons l’engagement 

de nos collaborateurs dans une qualité exemplaire d’exécution de leur travail.  

 
 

PROFIL DE L’ENTREPRISE 
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Nous croyons que les tentatives visant à installer une superstructure au sein d’une société 

pour rendre cette dernière plus puissante, sont voués à l’échec. Qualité et performance ne 

peuvent être installées, elles doivent se développer. 

C’est dans une approche collaborative avec les ressources en place, et la définition d’un 

plan stratégique bien précis, que nous comptons atteindre nos objectifs d’optimisation des 

performances de ventes. L’ajout de certains paramètres permettra par la suite de mesurer 

l’efficacité du plan et d’y apporter les correctifs nécessaires afin d’assurer une progression 

constance et soutenue. 

L’entreprise ayant une vision forte de son avenir et une définition de mission claire, donne à 

ses collaborateurs un point de mire et un sens à leur engagement.  Ce processus fait naître 

un projet collectif chez les équipes mobilisées et insuffle à l’entreprise un nouveau 

dynamisme provenant de la base. 

La mobilisation des ressources est donc le point de départ qui permet d’optimiser 

l’ensemble des pratiques d’affaires et des ressources commerciales. Elle constitue 

d’ailleurs une condition nécessaire pour qu’un programme de développement produise des 

résultats solides et durables. 
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Notre objectif est de vous conduire à l’autonomie afin que vous puissiez développer un 

climat de travail propice au développement et à l’épanouissement de chacun dans le 

respect des valeurs communes et collectives de l’entreprise, pour une croissance des 

ventes à long terme. 

Objectif principal   

Leur transmettre des valeurs fondées sur des principes, et, pour vision, le désir de se 

rendre utile dans le but d’optimiser la croissance qualitative et durable de l’entreprise tant 

dans ses stratégies commerciales, sa structure organisationnelle que ses pratiques 

d’affaires en matière de relation client. 

Objectifs secondaires 

�  Augmenter la capacité de réflexion     QUOI ?    POURQUOI ?    COMMENT ? 

�  Réduire le niveau de résistance au changement et passer en mode de gestion proactif 

�  Éliminer les irritants qui freinent le développement de l’entreprise 

�  Briser l’esprit d’autosatisfaction qui limite la croissance 

�  Assurer l’alignement stratégique des ressources dans un axe de collaboration 

bénéfique, propice à l’initiative et à innovation 

�  Identifier les leaders et les responsabiliser 

�  Définir les tâches et responsabilité des RH 

�  Définir l’architecture communicationnelle 

�  Proposer une structure organisationnelle afin d’atteindre les objectifs de l’entreprise 

�  Établir un plan stratégique d’optimisation des ventes 

�  Fixer des objectifs précis, réalistes et mesurables 

�  Élaborer un échéancier de réalisation 

�  Mettre en place des paramètres d’évaluations afin d’évaluer la progression 

 

  

OBJECTIF DU PROGRAMME 
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C o l l a b o r a t i o n  -  M o b i l i s a t i o n  -  A c t i o n 

�  Environnement 

Un environnement isolé, tranquille, propice aux échanges et au dialogue. 

�  Collaboration 

Au cour d’une stratégie de développement continu, s’engager à collaborer dans 

le processus d’intégration du plan stratégique de développement et 

l’établissement de paramètres destinés à mesurer la progression. 

�  Animation 

Des techniques d’animation qui favorise la participation, stimule l’innovation, la 

créativité, augmente la synergie du groupe et encourage l’engagement individuel 

dans les projets corporatifs, centré client. 

�  Mobilisation 

Favoriser les échanges avec ses collaborateurs afin qu’ils jouent un rôle 

participatif au sein de l’entreprise et contribuent par une attitude participative à 

l’apport d’idées innovatrices, régénératrice et mobilisatrices. 

�  Favoriser la synergie 

Lorsque nous sommes en situation d’interdépendance, il nous faut jouer avec cet 

espace entre le stimulus et la réaction chez les autres comme chez nous. 

�  Confidentialité 

Nous utilisons, dans le cadre de nos engagements, les techniques jugées les 

plus appropriées en respectant scrupuleusement le secret professionnel. 

�  Enthousiasme et courtoisie 

Dans une approche centrée client, l’enthousiasme est communicatif et la 

courtoise est remarquée en plus d’être apprécié. 

�  Alliances et partenariat stratégiques 

Les synergies du groupe facilitent la prise en charge d’opérations d’envergures. 

FACTEURS DE SUCCÈS 
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À certains moments, s’investir à fond peut faire la différence entre la réussite et l’échec, 

entre la médiocrité et l’excellence. 

�  Avoir une vision limitée ou irréaliste 

Avoir une vision trop limitée, qui ne considère que nos besoins actuels ou, à 

l’opposée, une vision qui ne tient pas compte des ressources. 

�  Une définition de mission confuse 

Parce que nous vivons dans un environnement humain submergé par le faire 

plus que par l’être, il est facile de nous retrouver en déséquilibre au point que 

cela ne reflète plus notre mission ni nos principes. Au lieu d’être motivés par 

notre mission, nous sommes alors motivés par l’urgence. 

�  Une coopération restreinte 

Contrairement à ce qu’impliquent la plupart de nos préjugés, gagner ne signifie 

pas nécessairement que quelqu’un d’autre doive perdre; en revanche, cela 

signifie que nous atteignons nos objectifs. De plus, il est évident que par la voie 

de la coopération, il est possible d’atteindre  davantage d’objectifs que par celle 

de la compétition.  

�  Une gestion déficiente de son temps  

Le moment du choix est un moment de vérité. C’est l’instant où notre caractère et 

notre compétence sont mis à l’épreuve. Agir avec cohérence intérieure au 

moment du choix, c’est commencé par s’interroger; 

Quel est le meilleur usage que je puisse faire de mon temps maintenant ? 

Qu’est-ce qui est le plus important maintenant ? 

Quelle est la bonne chose à faire maintenant ?  

�  Un manque de planification 

Si l’idée que nous nous faisons d’une gestion efficace du temps consiste à nous 

frayer un chemin à la machette, coûte que coûte, à travers une liste de rendez-

vous et de choses à faire, nous nous préparons inévitablement à être frustrés. 

LES CONTRAINTES, LES LIMITANTS, LES IRRITANTS 
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Préliminaires   Mise en situation 
�  Rencontre du client et discussion sur ses attentes  

�  Brève immersion dans l’entreprise   

�  Rédaction d’un devis de travail adapté aux besoins du client  

�  Présentation du devis à la direction  

1ère étape d’intervention  Évaluation physique et analyse 

�  Compréhension de la qualité opérationnelle des RH et le mécanisme de gestion 

�  Évaluation de l’actuelle  structure organisationnelle 

�  Évaluation de l’actuelle  structure communicationnelle 

�  Définition de l’actuel organigramme de l’entreprise 

�  Rédaction d’un rapport d’évaluation    

�  Présentation du rapport d’évaluation à la direction 

2ième étape d’intervention  Formulation des recommandations 

�  Proposition d’une structure organisationnelle et communicationnelle afin 

d’optimiser les ventes, d’encourager la participation, de favoriser l’échange et 

d’augmenter la réceptivité des collaborateurs 

�  Montage d’un power point pour fin de présentation générale  ( sur demande ) 

�  Rédaction des recommandations 

�  Présentation du rapport de recommandations à la direction 

3ième étape d’intervention  Plan d’implantation  

�  Rédaction d’un plan d’intervention comportant des éléments pratiques 

�  Présentation du plan d’implantation à la direction 

4ième étape d’intervention  Accompagnement / coaching 

 

MÉTHODOLOGIE MÉTHODOLOGIE 
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Comprendre vos besoins est notre but. Y répondre avec une approche consultative est 

notre mission : nous veillerons à ce que vos objectifs soient rencontrés et nous serions très 

honoré de pouvoir vous assister dans certaines situation courantes, par des suggestions 

qui répondent le mieux à vos besoins. 

Nous pouvons faire différents types d’interventions mais nous priorisons des solutions 

adaptées à vos besoins, et non l’inverse. Il est souvent plus sage d’adapter une solution à 

un besoin spécifique, ou de la modifier légèrement, que de bouleverser toute l’entreprise 

pour s’y adapter; même si la solution semble adaptée. 

Notre distingué clientèle peut bénéficier de notre expertise sous diverses formes : 

  

Tarif à  l’heure 

Pour le client qui n’a pas vraiment besoin d’une intervention de notre part mais qui désire 

profiter d’une expertise verbale dans l’un des services que nous offrons.         

 

Tarif à forfait 

Le tarif à forfait permet à l’entreprise de se fixer un budget précis pour la totalité de notre 

intervention.  Avantageux pour l’entreprise qui anticipe une action de notre part, à plus ou 

moins longue échéance : celui-ci inclus nos services de consultation, de montage de 

documents, de présentations spéciales et des frais inhérents reliés au projet.  

 

Tarif prévilégié 

S’adresse aux clients qui requièrent nos services sur une base régulière et continue pour 

fin d’expertise-conseil.  

 

TARIFICATION 
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Avec une mentalité de synergie de groupe, il n’y a plus d’adversaires et dans un 

environnement où règne la confiance, les gens se supervisent eux-mêmes, 

conformément à l’engagement. Les critères sont clairs, les conséquences sont énoncées. 

Tout le monde cherche à atteindre les mêmes objectifs. Le jugement porte sur les 

performances définies lors de l’engagement dans le processus. Les gens se jugent eux-

mêmes et sont davantage conscients des problèmes qui ont une incidence sur leurs 

performances et leurs succès. 

Au sein des environnements où règne la confiance, les structures et les systèmes ont 

pour objectif commun de confier davantage de responsabilités, et de tirer parti de 

l’énergie et de la créativité de tous aux fins de perspectives communes. La 

bureaucratie, les règles et réglementations régressent et l’engagement de tous porte 

ses fruits. Une chose est sûre : si l’entreprise continue à procéder de la même 

manière, les résultats resterons toujours les mêmes. Il est bien plus important 

d’examiner les structures qui ont induit des attitudes et des comportements que de 

tenter de les modifier.  

Tous ne sont peut-être pas « le » dirigeant, mais tous peuvent être « un » dirigeant. 

Et à mesure qu’ils s’entraîneront à suivre des principes directeurs, ils étendront leur 

cercle d’influence.   

 

�                              a développé une expertise unique dans l’implantation de 

structure organisationnelle et communicationnelle, dans la planification des 

stratégies commerciales,  et  dans la gestion des changements. Notre approche 

permet le développement des compétences souhaitées de façon durable et 

soutenue. 

Au service de votre exigence, constamment soucieux de tendre vers l’excellence 

dans notre domaine d’activité, nous avons formé une équipe qui vous assure une 

écoute active de vos besoins.  

CONCLUSION 

� ��� �� � � � �� ��� �� � � � �� ��� �� � � � �� ��� �� � � � � 				


