
Compte rendu de la réunion du mardi 5 mars 2019
Exposé de David Hugon (MG19) : David présente son offre de services intitulée « Développement Export ».

Elle s’appuie sur deux paradoxes :

· la renommée mondiale de la France dans le domaine du luxe, 

· le faible effort de prospection à l’export des PME-PMI françaises qui maîtrisent le savoir-faire français dans l’aménagement intérieur et de la décoration de l’immobilier de luxe. 
Dans la première phase, le consultant diagnostique l’activité commerciale du client et analyse les marchés potentiels sur la base des réponses à 3 questions : « où vendez-vous ? » « à qui vendez-vous ? » « vendez-vous là où résident les acheteurs du luxe ? ».

Le consultant analyse les contacts web entrants transformés en vente soit directement soit via les prescripteurs (maître d’ouvrage, entreprises, architecte, décorateur, distributeur).  Ensuite, il s’informe des canaux commerciaux existants et souhaités ainsi que des KPI suivis par le client.

En synthèse de la première phase, le consultant fait des recommandations de prospection et suggère des marchés extérieurs porteurs où il est souhaitable d’investir et d’être présent.

Dans la deuxième phase, le consultant, missionné, se déplace sur le terrain le temps nécessaire  pour visiter efficacement les salons, les prescripteurs sélectionnés, les maîtres d’ouvrage et les entreprises de maîtrise d’œuvre ciblées.

Dans la troisième phase, le consultant assure le suivi des actions de prospection lancées localement. Il construit un reporting avec les KPI décidés en accord avec le client pour optimiser la sélection des relais commerciaux et du calendrier des actions commerciales futures.

Pour un prix inférieur à celui d’une équipe commerciale chez le client, le consultant propose une mission de 50 jours répartis en 25 jours de diagnostic et 25 jours de prospection sur site (3 pays, tous frais de  déplacements inclus) au tarif de 55K€HT.  
David estime que l’équivalent a minima pour l’entreprise serait de 75 K€ répartis sur 3 postes : directeur commercial, responsable marketing et responsable commercial export. Dans de nombreuses PME/PMI du secteur visé, tous ces postes ne sont pas pourvus ce qui donne d’autant plus d’intérêt au choix d’un profil multi-fonctions comme celui de David.
Paul Péricchi remercie vivement David pour sa présentation qui a donné lieu à de nombreux échanges constructifs et des suggestions pratiques de la part du tour de table. Sa présentation figure en annexe.

