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    La promesse de ce livre




    Tout au long de ce livre je vous parlerai d’un modèle de réussite et comment engager les systèmes stratégiques – un ensemble de pratiques organisées en fonction d’un but – qui produiront des effets prodigieux sur votre activité. Car votre métier n’est pas de créer des stratégies mais bien de les appliquer. Et ensemble nous allons voir comment initier un plan marketing qui soit résolument au service de la performance commerciale. Au fil des pages vous découvrirez comment créer un modèle stratégique performant et comment vous pourriez vivre plus sereinement votre activité. Comment vous pourriez mettre en place des systèmes de prospection vendeurs automatisés et construire un plan média réellement efficient. Je suis de ceux qui croient fermement qu’il faut parler sans détours, tout du moins si vous voulez que votre activité change de dimension. En revanche, si votre plaisir est de louvoyer entre confrères affables et fournisseurs aimables – et loin de moi l’idée de vous le reprocher –, si votre métier n’est qu’une occupation plaisante, un environnement simplement agréable, nul ne pourrait vous en vouloir. Mais s’il s’avère que vous êtes de ceux qui ont cette belle prétention de lion, ceux en qui le brame du succès résonne plus fort que le chuchotement des prières, alors vous apprécierez ma franchise.


    Ce que je m’apprête à vous révéler, quoi qu’il advienne, c’est une arrière-cour. L’envers d’un décor. Des secrets bien enfouis. Parce qu’entre nous, n’avez-vous pas la sensation parfois d’être la vache à lait des publicitaires ? Le sentiment de piloter votre agence au feeling ? De vivre un test permanent ? N’avez-vous jamais senti ça ?


    Dans ce livre il n’est pas seulement question de systèmes ingénieux de marketing dont j’ai le secret. Il est question de changer le monde, votre monde. Il est question d’un changement radical, votre changement. Du frisson de la gagne. Nous avons tant de choses à construire et toutes ces choses que nous accomplirons seront établies sur la base de vérités que vous connaissez peu voire pas du tout aujourd’hui. Vous ignorez le vrai prix de la publicité et des outils marketing qui pourraient changer votre vie. Et par méconnaissance vous vous rattachez à quelque chose d’apparemment solide au point que vous n’avez d’autres solutions que de croire les publicitaires les plus persuasifs, ceux qui semblent faire tomber vos doutes. Ils vous abreuvent des discours les plus convaincants qui ne sont cependant pas toujours gage de vérité, pas plus que celui qui crie le plus fort n’a toujours raison. En revanche, « celui qui sait » est celui qui a déjà expérimenté et qui connaît l’origine, le pourquoi des choses.


    Je n’ai que deux questions à vous poser, pas une de plus : selon vous, est-ce important pour les publicitaires que vous ayez un plan stratégique global et qui performe ? Est-ce essentiel pour eux que vous augmentiez votre chiffre d’affaires de plus de 30 % ?


    Catégoriquement non, ce n’est pas leur problème. Que vous augmentiez votre chiffre ou pas, que votre plan soit efficient ou non, absolument rien ne changera pour eux. Alors que tout peut changer si vous savez mesurer pourquoi vous ­réussissez ou pourquoi vous échouez. Si vous savez de quoi vous avez besoin pour dynamiser votre activité et quelle part d’influence a chaque support sur vos performances. Tout changerait radicalement si vous étiez en pleine ­capacité de « savoir ».




    À présent et indépendamment de ce que vous diront les publicitaires vous appliquerez les stratégies commerciales et marketing que vous avez prévu d’appliquer.


    Vous ne pourrez pas changer l’état du marché mais si vous changez ce que vous pouvez changer dans votre manière de l’aborder, alors vous pouvez réussir de manière ­exceptionnelle.


    Je ne dis pas que les vendeurs de pub sont tous des escrocs. Je dis simplement qu’ils n’ont pas vocation à vous conseiller. Ils n’ont qu’un seul but : réaliser un maximum de profit avec votre enseigne. Il n’y a pas lieu de leur en vouloir mais il y a lieu de s’en vouloir à soi-même pour l’avoir oublié !


    Qu’avez-vous à perdre à changer les choses ? Qu’avez-vous à perdre de plus que vous ne perdez déjà ? Demandez-vous plutôt de quoi doit disposer celui qui prétend pouvoir faire exploser vos ventes ? Que pouvez-vous attendre de ce livre ? Ne plus être des porteurs d’eau, les sponsors asservis de prestataires tout puissants. Voilà ce qu’il va vous apprendre. Fermer les vannes budgétaires avec des mains de glace et un cerveau de feu, voilà ce qu’il va vous permettre de faire. Une révolution marketing, une révolte stratégique, voilà ce que ce livre va déclencher.


    Par la même occasion, méfiez-vous des méthodes miracle dont on vous vante parfois les mérites. Je ne change pas le plomb en or mais je peux vous aider à appliquer des schémas décisifs qui produisent des effets stupéfiants. Je ne sais pas tout. Je sais uniquement ce que j’ai expérimenté pendant des années : ce que j’ai réussi et pourquoi mais aussi ce qui n’a pas fonctionné et pourquoi J’ai moi-même été « vendeur d’espace publicitaire » et j’ai survendu des solutions lorsque mon objectif n’était pas le conseil mais le chiffre d’affaires. J’ai donc la certitude, par expérience, que la plupart des agences achète mal et trop cher face à un vendeur ­convaincant. Ce que j’ai compris, je le partage avec vous, et puisse ce livre constituer la première étape de votre passage à l’action ; c’est ce que je souhaite profondément.


    Si c’est également votre souhait, je veux en faire une réalité. Lui donner un corps, une âme, une épaisseur. Je veux être de toutes vos aventures et de toutes vos victoires. Et lorsque vous aurez atteint ce but je me sentirai utile, acteur d’une part de votre succès.


    J’écris ce livre sincère comme on déverse un trop plein d’énergie car je ne supporte plus cet état d’impuissance dans lequel s’engluent trop d’agences. Je veux aider les valeureux, les intelligents, les modernes, ceux qui veulent progresser. C’est mon unique obsession, ma seule obstination. Tout le reste n’est que littérature. Inextricablement, et dès ces premières lignes, nos victoires sont liées et nos destins aussi. C’est la promesse de ce livre.


    Mais vous, lecteurs, qu’attendez-vous de vous-mêmes ?

  




  
    

    

    



    # 1


    COMMENT RÉALISER UN MILLION
D’EUROS AVEC SON AGENCE




    Vos ressources pour réussir sont absolument illimitées, vos possibilités infinies et il suffirait de vous en convaincre pour faire exploser votre chiffre d’affaires. La clef de votre succès réside dans ce potentiel illimité que vous devez exploiter. Si d’autres parviennent à facturer plus d’un million d’euros par an, il vous suffit d’observer soigneusement comment ils procèdent. Car ils se contentent simplement d’engager un ensemble d’actions spécifiques et concomitantes. Ils ne sont ni prix Nobel, ni inventeurs de génie ! Ils sont exactement comme vous mais mieux armés « intérieurement » (conviction) et plus structurés « extérieurement » (dispositif stratégique). Intrinsèquement, vous n’avez rien de moins que ces cadors. Je vous le répète, c’est une vision hégémonique que j’ai pour votre agence et nous devons la partager.


    J’entends déjà les commentaires de certains : « Moi, un million ? Mais je suis une toute petite agence locale », ou « Je travaille tout seul. ». Chassez ces pensées inutiles et appliquez très froidement les solutions que je préconise. Car, à l’instant où vous vous dîtes que vous ne pouvez pas faire quelque chose vous fermez tous les circuits qui auraient rendu votre succès possible. Vous devez être votre propre « petite voix » et vous dire « je peux et j’exécute ­scrupuleusement ». C’est alors que vous réussirez. N’oubliez pas que la réussite se construit et qu’il suffit de s’y consacrer. Vous devez vous demander : « Que dois-je faire aujourd’hui, demain, après-demain, dès le prochain semestre pour devenir cette agence à succès ? ». « Quels sont les plans fondamentaux à intégrer pour réaliser 500 000, 600 000 ou un million d’euros ? » « Que dois-je mettre en œuvre prioritairement et dans quel ordre ? ». Ces clefs du succès existent, elles sont en grande partie dans ce livre.


    Pendant des années j’ai observé ces agences qui excellent, m’obstinant à relever le meilleur en chacune d’elles. Elles ont toutes un point commun. Toutes se donnent la même priorité et empruntent le même chemin : sans exception elles ont bâti un dispositif ambitieux et conquérant autour de leur site internet, pierre angulaire de leur performance. Soyons clair, les agences qui génèrent plus d’un million d’euros ne se contentent pas de suivre les traces des autres. Comment, en effet, peut-on espérer des résultats meilleurs que les autres en opérant exactement de la même manière qu’eux ? En communiquant sur les mêmes supports que le monde entier ?


    Lorsque je parle de faire différemment des autres, je parle des concurrents « agences immobilières » car à 99 % et par manque de culture marketing, elles perpétuent le même plan de communication (presse, portail de type seloger.com, etc.). En utilisant exactement les mêmes supports que les autres, forcément un professionnel de l’immobilier ne peut pas ­s’attendre à obtenir de meilleurs résultats qu’eux.


    Mais, lorsque je parle de suivre un modèle académique, je parle d’une recette, j’évoque le fait que si vous suivez un plan parfait et qui a fait ces preuves (ce peut être dupliquer le modèle stratégique que je propose et défend dans ce livre) alors vous êtes certain d’obtenir de meilleurs résultats. Si vous êtes certain d’exploiter 100 % de supports performants alors vous obtenez de meilleurs résultats.


    L’objet de ce livre : ne pas faire comme les autres agences MAIS appliquer un plan probant.


    Attention, je ne vous dis pas qu’il faille se passer de tous les médias institutionnels tels que Seloger ou ­Leboncoin. Mais vous devrez parallèlement cultiver vos propres forces pour ne pas être indéfiniment tributaires de ­ceux-ci. Imaginez un seul instant que leur volume de contacts finisse par se tarir. Comment subsister si, à votre niveau, vous n’avez rien prévu ? À partir d’aujourd’hui, dites-vous qu’ils ne sont que partie d’un écosystème, qu’ils sont depuis toujours un élément fixe du décor, au point que peu les remettent réellement en cause. Pourquoi ? Parce qu’ils ne peuvent s’en passer. Et pourquoi ne peuvent-ils s’en passer ? Tout simplement parce qu’ils n’ont jamais développé la communication interne de leur entreprise. Parce qu’ils n’ont rien consolidé, rien décidé, pas d’autre chemin, pas la moindre vision. Et ce sont les mêmes qui me parlent du marché comme étant de plus en plus compliqué quand d’autres semblent évoluer dans une toute autre ­conjoncture.


    Oui, j’ai observé ces agences qui battent des records et j’ai compris les raisons de leurs succès. Il ne s’agit pas d’avoir plus de ressources, il s’agit de la manière dont vous utilisez ces ressources. Prenez une heure, peut-être deux, pour vous interroger sur que vous pourriez être. Marchez au bord d’un lac, perdez-vous dans une forêt pour y réfléchir au calme. Vous trouverez un chemin : celui de l’action !




    
      Pensez-vous que Steve Jobs ou Bill Gates ont été les meilleurs ­informaticiens de leur génération ? Certainement pas. Ils n’ont fait que planifier des actions précises. Ils se sont inspirés d’un modèle ­existant. Puis ils ont perfectionné ce modèle jusqu’à remporter des succès planétaires. Mais la base même de leur réussite, comme celle que vous connaîtrez, n’a absolument rien d’un miracle.

    

  



  
    

    

    


    # 2


    APPLIQUER UN MODÈLE
STRATÉGIQUE IMPLACABLE


 

    Tous ceux qui connaissent une réussite flamboyante ont donc un point commun : ils savent se mettre en état d’agir et ils savent appliquer !


    Ce livre traite des mesures efficaces, ciblées et pertinentes qui permettent d’obtenir des résultats époustouflants. Aujourd’hui, avez-vous une stratégie de communication suffisamment précise, suffisamment claire et dont vous soyez pleinement convaincu ? Si vous saviez le nombre de dirigeants qui se contentent d’une trop légère feuille de route et minent ainsi leur potentiel. C’est à vous et à vous seul de savoir ce dont vous avez besoin et ce dont vous devez vous passer. Chaque solution, chaque support que vous retenez doit faire l’objet d’une certitude, et chaque moyen mis en œuvre doit s’inscrire clairement dans une perspective de performances. Le piège serait d’expérimenter toujours. N’en avez-vous pas le sentiment parfois ? Si vous ne savez pas « précisément » pourquoi vous faites toutes ces choses vous saurez bientôt pourquoi vous ne les ferez plus ! Pour réussir il n’est même pas question d’être particulièrement intelligent. Il s’agit simplement d’appliquer une méthode qui a fait la preuve de son succès et de la reproduire scrupuleusement. Imaginez qu’à Montpellier un foodtruck « cartonne » en commercialisant des tacos sur le campus universitaire. Il est fort probable que la même affaire développée sur le campus de Lyon 2 connaisse la même réussite dès lors qu’elle respecte ce modèle initial. C’est d’ailleurs la stratégie McDonald’s depuis plus de 50 ans… Il est donc essentiel que vous consacriez toute votre énergie à appliquer une stratégie sans vous perdre à vouloir en inventer une. Vous réaliserez de grandes choses dès l’instant où vous mobiliserez vos ressources pour n’investir que dans des mesures qui sont utiles à votre succès. Nous verrons dans ce livre qu’il existe des voies spécifiques menant à la réussite que vous n’avez qu’à emprunter.


    Trop de dirigeants se contentent et se rassurent simplement parce qu’une autre agence, à quelque chose près, met en place la même « stratégie »… qui s’avère inefficace. En dupliquant cette stratégie, vous finissez par faire des choix qui n’en sont plus vraiment. Vous emboîtez le pas de confrères qui eux-mêmes ont suivi votre exemple, et chacun de part et d’autre de la rue perd de vue la perspective d’une méthode réfléchie. À partir d’aujourd’hui ne dites plus « nous sommes bien trop nombreux » mais plutôt « Nous sommes seuls à proposer ceci ou à faire cela ». Vous devez intégrer que, possiblement, peut-être même sans en être conscient, vous contribuez à cette dérive stratégique. Si vous êtes convaincu que vous allez assister à un lever de soleil en vous précipitant vers l’ouest, vous risquez d’être déçu. Pour devenir cette agence à succès vous devez imaginer et appliquer des schémas d’actions cohérents, logiques et qui ont fait leurs preuves. Si vous souhaitez réellement réussir, je veux dire radicalement, il vous suffit d’appliquer le modèle que je vais vous décrire dans ce livre.




    « Faites donc ce que vous voulez,
 mais soyez d’abord de ceux
 qui peuvent vouloir ! »


    Nietzsche, Ainsi parlait Zarathoustra.


    Comment rentrer 100 % d’exclusivités pour vendre mieux et plus ? Quels systèmes d’automatisation intégrer pour gagner du temps et vendre mieux et plus ? Comment choisir uniquement les meilleurs supports pour vendre mieux et plus ? Comment prendre une avance technologique sur vos concurrents pour vendre mieux et plus ?


    Dans ce livre je ne vous apprendrai pas comment vendre mieux et plus mais je vous apprendrai comment créer les conditions qui vous permettront de vendre mieux et plus.


    Et si je ne crois pas que l’on puisse vous reprocher une ­stratégie mal assurée ou incomplète, on peut vous reprocher de ne pas combler vos lacunes lorsque vous disposez des conseils pour le faire. Ne demandez pas à un astronaute de construire sa fusée. Combien d’années vous faudrait-il pour créer le modèle stratégique parfait, combien de tentatives et de tests en tout genre ? Vous mettre dans les conditions du succès est la seule importance que je connaisse.
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