Les motivations et les idées
équation entre la dimension différenciante du conseil et la valeur ajoutée en bénéfice pour les clients.
STRATEGIE COMMERCIALE

· Collaborer avec 5 à 6 marques partenaires ne présentant aucun conflit d’intérêt, dont une marque ayant une forte notoriété.
· Apporter une réelle valeur ajoutée en produits (promesses, produits malins, marges)
· Etablir des conditions commerciales croisées (marge arrière) en fonction du nombre de lignes référencées par les distributeurs
· Recruter des experts métier (vente) et secteurs
· Former les équipes sur le conseil et s’adosser à une agence pédagogique
· Animer les espaces à potentiel afin d’augmenter le « sell out 
PLAN D’ACTION

· Ouvrir le capital afin de disposer d’un cash suffisamment important pour financer notre développement.
· Travailler en étroite collaboration avec nos partenaires afin d’optimiser leurs parts de marché (prévisions, stratégie commerciale, marketing).

· Couvrir toutes les zones à potentiel (DV > DN) avec des profils ayant un track record significatif.

· Intégrer un applicatif de gestion de commande, de pilotage de l’activité et de  réactualisation des fichiers clients.

· Externaliser des Animatrices pour des actions en fonction du C.A généré. Celles-ci pourraient être mutualisées par 2 à 3 de nos partenaires.
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