
Comment augmenter son chiffre d’affaires par la
juste mesure de la performance?

Succès du premier 

BRAIN MORNING

Le premier Distriplus Brain Morning a eu lieu vendredi 31 octobre au Ritz, à Paris.

Ce petit déjeuner a réuni des directeurs généraux, des directeurs commerciaux et des directeurs de vente spécialisés dans
le food et la cosmétique.

Véritable laboratoire des professionnels de la vente, ce Distriplus Brain Morning avait pour objectif de favoriser l’échange
et le partage d’idées autour d’une problématique commune et fondamentale pour tout manager commercial : CCoommmmeenntt
aauuggmmeenntteerr  ssoonn  cchhiiffffrree  dd’’aaffffaaiirreess  ppaarr  llaa  jjuussttee  mmeessuurree  ddee  llaa  ppeerrffoorrmmaannccee??

BBrriiggiittttee  BBuurrmmaann,,  PPDDGG  eett  ffoonnddaattrriiccee  ddee  DDiissttrriipplluuss,, à l’initiative de ces Brain Morning, a fixé le cadre de la réflexion autour
de questions cruciales : “comment fixer à ses équipes commerciales le juste objectif? Comment mesurer l’efficacité des
méthodes de management et de la force de vente d’une entreprise? Comment motiver ses collaborateurs?”

CChhrriissttoopphhee  CChhaauucchheerreeaauu,,  SSaalleess  aanndd  MMaarrkkeettiinngg  MMaannaaggeerr  WWeesstteerrnn  EEuurrooppee,, dans son exposé sur le management et la per-
formance des équipes commerciales, a ouvert des pistes de réflexion sur le sens de la discipline, de l’efficacité journa-
lière et de la mesure objective. Cela pose la question du rôle des managers qui doivent permettre à leurs équipes de
faire l’apprentissage de leur action... et à l’entreprise de piloter ses objectifs en cascade.

Animé par MMiicchheell  CChhoouukkrroouunn,,  ccoonnssuullttaanntt,,  ssppéécciiaalliissttee  ddeess  pprroobblléémmaattiiqquueess  ddee  ddiissttrriibbuuttiioonn  eett  pprrooffeesssseeuurr  àà  PPaarriiss  DDaauupphhiinnee,
un riche débat a permis à chacun de confronter ses pratiques : quelle est la place de la confiance accordée aux équipes
commerciales? Quels outils de mesure faut-il privilégier? Les vendeurs doivent-ils être aussi les contrôleurs des linéai-
res?

Ce premier petit-déjeuner oouuvvrree  aavveecc  ssuuccccèèss  uunn  ccyyccllee  ddee  DDiissttrriipplluuss  BBrraaiinn  MMoorrnniinngg,,  qquuii  sseerraa  ccoonnssaaccrréé  eenn  22000099  àà  ttoouutteess
lleess  ggrraannddeess  qquueessttiioonnss  qquuee  ssee  ppoosseenntt  lleess  mmaannaaggeerrss  ddee  ffoorrcceess  ddee  vveennttee  !!

Pour plus d’informations, vous pouvez contacter Pascale Guerre : distriplus@archipresse.fr / 01 43 20 10 49
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Depuis plus de 10 ans, Distriplus propose des forces de vente, supplétives et permanentes aux indus-
triels de la grande consommation — des grands comptes comme des PME — qui souhaitent dynami-
ser leur chiffre d’affaires tout en optimisant leur retour sur investissement. www.groupedistriplus.com


