RENAULT

Prenez un vrai sportif, confisquez-lui
ses tennis ou ses crampons, sa tenue
de sport et troquez-les contre un
costume-cravate. Apres une formation
«maison», vous obtenez... un
commercial, bien dans ses «baskets».
Cette métamorphose n’est pas une
utopie, bien au contraire, ¢’est devenu
de nos jours une réalité. Preuve en est
avec RENAULT SODIAM de Mont
de Marsan. Découverte :

S.L: Jean Marie Bourdy, vous étes
le responsable du site de RENAULT
SODIAM a Mont de Marsan. Existe-
t-il véritablement une corrélation entre
une équipe sportive et une équipe
commerciale telle que la votre ?

Il ne faut pas perdre de vue qu’une équipe
commerciale est orientée vers des buts
communs : générer un chiffre d’affaire
et atteindre un objectif de ventes. Les
objectifs sont programmés tous les
mois et la remise en question de nos
commerciaux est permanente. Comme
une équipe sportive, ils ont besoin de
faire appel aux mémes vertus pour
parvenir a atteindre leur but : courage,
ténacité mais aussi solidarité. Ils ont bien
compris qu’ils ont besoin des autres pour
étre meilleurs et c’est pourquoi, chez
RENAULT SODIAM, [’esprit d’équipe
est prépondérant. C’est aussi 'une de
nos grandes forces.

S.L: Comment se compose votre
équipe commerciale ?

Tout d’abord, nos commerciaux sont tous
des sportifs ou anciens sportifs. Nous les
recrutons localement, principalement
par le bouche a oreille et nous prenons
la décision d’embauche a deux ou trois.
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Actuellement, notre équipe est mixte
et I’age des commerciaux varie de 22
ans a 50 ans pour le plus expérimenté
dont l’ancienneté culmine a 27 années
de fidélité. L’équipe est scindée en deux
groupes, le VN (Véhicules Neufs) et le VO
(Véhicules d’Occasions).

Chaque groupe est encadré par un chef
des ventes. Le premier est composé de
7 vendeurs (6 hommes et I femme) et le
second de 3 hommes. Chaque commercial
possede un  secteur  géographique
bien déterminé et tous se transmettent
honnétement les affaires en fonction du
secteur. Cela arrive notamment lors des
roulements induis par les permanences
a la concession, que chacun tient a tour
de role.

S.L: Concréetement, comment se
déroule une journée ?

Nous avons des réunions commerciales
tous les matins. Nous faisons le point sur
les ventes de la veille et nous calquons ces
résultats avec les objectifs prévisionnels,
individuels et collectifs. Comme dans une
équipe de football ou de rugby, il peut
arriver, par exemple, que le buteur ne
trouve plus le chemin du but. Le doute
peut tres vite s’installer et c’est pourquoi
dans les moments difficiles, la notion de
groupe trouve toute sa raison d’étre. Je
me répete sans doute, mais ce critere
est important chez nous, tout autant
que ’honnéteté et le professionnalisme.
Pour nous, ces matinées font offices de
mi-temps, pendant lesquelles on fait le
point pour mieux repartir a [’attaque de
la nouvelle journée !

S.L: Quel est D’état d’esprit des
commerciaux entre eux et quel est leur
cursus ?

Chez RENAULT SODIAM, I’état d’esprit
est sain. Les valeurs de notre groupe sont
bien ancrées, alors, entre les plus jeunes
et les anciens, il existe un grand respect.
Tous ont suivi la filiere Renault et sont
passés par l’école de vente en alternance
de Paris d’une durée de 9 mois. Comme
un club sportif professionnel, cette école
représente notre centre de formation. En
parallele a cet apprentissage théorique,

TRANSFORMONS ENSEMBLE L’ESSAI !

L’équipe commerciale de la SODIAM mouille le maillot

les jeunes vendeurs sont accompagnés sur
le terrain par les plus anciens. Le transfert
de savoir-faire est bien sir important,
mais [’aspect physique et le mental le
sont tout autant. Il leur faut apprendre
a gérer les moments «<hauts» mais aussi
et c’est plus difficile, les moments «bas».
C’est l'une des grandes caractéristiques
du métier de commercial. Marquer un
but, c’est facile! Re-marquer, c’est
toujours plus difficile !
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