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AVANT-PROPOS

Ce livre contient des centaines d’idées pratiques pour devenir meilleur que vos concurrents. Ouvrez-le à n’importe quelle page et pointez une ou deux phrases au hasard. Cette manière de faire ne vous est pas coutumière ? Adoptez-la. Parfait, vous pouvez désormais tourner les pages.

 



Merci pour le temps et l’argent que vous consacrez à cet ouvrage. Puissiez-vous en retirer un substantiel retour sur investissement.

 


J. F.
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L’entreprise vraiment compétitive

Les entreprises vraiment compétitives ne cessent jamais – pas un instant – de faire tout ce qui est légalement en leur pouvoir pour identifier et fidéliser des clients rentables. Elles ne cessent jamais d’innover, de conquérir leur marché, de s’adresser à leur cible et de communiquer avec elle. Elles anticipent en permanence, et elles agissent en permanence. Elles ne cessent jamais de traquer les gaspillages et les coûts inutiles. Elles jouent pour gagner. Elles se battent pour chaque centimètre de linéaire, chaque acte d’achat, chaque premier et dernier regard du consommateur. Elles veulent tous les bons clients, toutes les bonnes ventes, les plus petites pièces de tous les porte-monnaie.

Les entreprises vraiment compétitives ont un service client hors pair, une image excellente et des marques dominantes. Leur capacité d’innovation est extraordinaire. Ce sont elles qui fixent
les prix, et leurs parts de marché sont solides. Ce sont les entreprises « les plus admirées » par leurs concurrents. Et elles gagnent de l’argent.

Les entreprises vraiment compétitives se concentrent sur leurs clients et leurs concurrents. Elles observent tout ce qu’ils font. Si un concurrent fait quelque chose qui plaît aux clients, elles feront la même chose, mais en mieux. Elles en savent souvent plus sur leurs concurrents que leurs propres salariés.

Les entreprises vraiment compétitives créent des emplois et recrutent. Leurs succès commerciaux financent salaires et avantages sociaux, ce qui permet à des familles de s’enrichir. Elles font vivre des centaines de fournisseurs, et tous ceux qui travaillent avec eux. Leurs profits créent de la valeur pour les actionnaires, et financent des caisses de retraite. Les impôts dont elles s’acquittent et leurs contributions à des œuvres philanthropiques soutiennent des écoles, des hôpitaux, des associations sportives pour les jeunes.

Ce sont des entreprises éthiques, honnêtes, respectueuses des réglementations – ce sont des citoyens modèles.

Leurs concurrents les observent, et parfois les craignent. Leurs clients les adorent. Il est facile de faire des affaires avec elles, mais elles ne prennent jamais les affaires à la légère. Si tout
le monde commence à 8 h 30 dans leur secteur, elles commencent à 7 heures. Si tout le monde ferme le dimanche, elles restent ouvertes. Et là où tout le monde improvise, elles préparent soigneusement leur stratégie.

C’est dur d’être un compétiteur acharné. Les vrais battants font des sacrifices et en exigent. Ils savent que des salariés heureux et reposés sont plus productifs, et ils ne perdent pas de vue le moral des troupes, mais ils ne réduisent jamais leurs objectifs de performance. Jamais.

Si vous ou votre entreprise n’êtes pas de cette espèce, il ne vous reste plus qu’à espérer qu’aucun d’entre eux n’entrera jamais dans votre secteur, sur votre zone géographique, sur votre marché.

Comme vous allez le voir, les compétiteurs acharnés font des choses extraordinaires – souvent audacieuses, spectaculaires, à peine croyables – pour conquérir des clients et des parts de marché. Pour gagner.

Certaines de leurs prouesses ont des airs de légendes urbaines, mais il n’en est rien. C’est ce qu’il faut que vous fassiez, c’est la manière dont vous devez penser, ce sont les risques que vous devez prendre. Vous voulez gagner des parts de marché, saisir les opportunités, remporter la mise quand les paris sont au plus haut? Alors, tournez la page.
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Les périodes difficiles sont une chance

Les compétiteurs acharnés ont toujours soif de nouvelles ventes, de nouveaux clients, de nouvelles sources de revenus, de nouveaux produits, de nouveaux talents, de nouvelles technologies, de nouveaux marchés, de nouveaux canaux de distribution, de nouvelles marques. Ils sont sans cesse à l’affût de tout ce qu’ils peuvent mettre à profit pour renforcer leur position.

Les entreprises qu’ils dirigent voient les périodes de crise comme une chance de gagner des parts de marché et de jouer plus finement que leurs concurrents.

Les compétiteurs acharnés…

• ne lâchent pas d’une semelle les clients dont les besoins ne sont pas pleinement satisfaits;

• ciblent les clients indifférents à leur marque et les travaillent au corps pour les fidéliser;

• courent après les clients mécontents de leurs concurrents;


• augmentent leurs moyens de production;

• embauchent les talents disponibles;

• achètent des licences, des produits dont le potentiel de vente est sous-exploité, se tournent vers des fournisseurs irréprochables, de nouveaux grossistes et distributeurs, et acquièrent des activités en lien avec leur cœur de métier.

Ils courent après les parts de marché et sortent des périodes de crise loin devant les entreprises qui restent en retrait et ne prennent pas de risques.
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Passez à la vitesse supérieure

Depuis les crises économiques du XIXe siècle jusqu’aux douze récessions survenues depuis 1955, en passant par la Grande Dépression de 1929, les faits sont là, irréfutables: les entreprises qui en font le plus en matière de vente, de marketing, d’innovation, de formation, sortent d’une récession avec de meilleurs résultats commerciaux et financiers que celles qui se recroquevillent sur elles-mêmes.

Les périodes de difficultés économiques sont idéales pour trouver de nouveaux clients, lancer de nouveaux produits, augmenter à moindres frais sa capacité de production. Le marché est moins saturé. Vos publicités sont plus visibles. Les clients ont plus de temps pour discuter et évaluer les produits grâce auxquels ils vont devenir plus compétitifs. Entre deux entreprises, les clients donnent l’avantage à celle qui vient les voir.
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