I Formation & Carriére

Trois leviers pour transformer
efficacement votre PME

La transformation commerciale est un sujet briilant, souvent abordé de maniére erro-
née. Contrairement a une idée répandue, les succes observés démontrent qu’il n'est pas
primordial de se focaliser d'abord sur les nouvelles technologies numériques. Découvrez
les trois leviers essentiels pour réussir la transformation de votre PME.
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Comment vous situez-vous par rapport
a la transformation commerciale de
votre entreprise ? Ou en étes-vous dans
le processus de changement? Dans
quelle mesure estimez-vous que votre
entreprise est capable de changer ? Mais
attention aux auto-évaluations: De nom-
breux cadres surestiment énormément
la capacité de changement.

Vérification rapide: analyse de
votre transformation d'entreprise
Vérifiez a l'aide des trois niveaux ou en
est la transformation commerciale de
votre entreprise:

Nouveaux domaines de croissance:
aucoursdestrois dernieres années, quel
a été votre succes dans le lancement de
nouveaux produits et services sur le
marché, la conquéte de nouveaux mar-
chés et le développement de nouveaux
modeles commerciaux ? Quel estle pour-
centage de votre chiffre d'affaires et de
votre bénéfice généré par ces nouveaux
domaines?

Adaptation de l'activité principale:
comment avez-vous adapté efficacement
votre activité principale traditionnelle
aux nouvelles conditions de marché en
mutation ? Avez-vous effectivement re-
positionné l'activité principale de votre
entreprise dansl'esprit etle coeur de vos
clients potentiels ?
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Augmentation de la rentabilité :
Commentle bénéfice de votre entreprise
a-t-il évolué ces trois dernieéres années ?
Trouver un équilibre entre les opéra-
tions quotidiennes et le développement
stratégique est complexe. Cependant, de
nombreuses PME performantes réus-
sissent a implémenter leur transforma-
tion commerciale de facon cohérente.
Elles partagent trois points communs:

1. Elles ont besoin d'une mission
qui a du sens et d'une vision
inspirante.

Pourquoi votre entreprise existe-t-elle
et quel est son objectif ? Quels sont vos
planspourlesprochaines années? Avez-
vous clairement défini et inspiré avec
vos réponses a ces questions fondamen-
tales ? Seule une entreprise centrée sur
une mission et une vision bien définies
peut jeter les bases du succes entrepre-
neurial futur.

2.Vous avez besoin d'une
culture d'entreprise plus déve-
loppée.

Dans quelle mesure votre entreprise
pratique-t-elle une culture d'entreprise
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danslaquelle des éléments du passé sont
délibérémentlaissés derriére soi ? Il faut
avoir le courage de s'attaquer a la nou-
veauté et, pour que cela soit possible, de
se séparer de ce que I'on aime.

3. Développez vos compétences
clés afin d'exploiter de nou-
veaux champs de croissance.
Quelles sont les véritables compétences
clés de votre entreprise : le savoir-faire,
les capacités et les ressources qui, pre-
miérement, apportent une valeur élevée
aux clients et de véritables avantages
concurrentiels et qui, deuxiemement, ne
sont pas facilementimitables ? Comment
les exploiter de maniére systématique et
cohérente dans de nouveaux domaines
de croissance ?

Chaque jour, je mesure combien il est
crucial, surtout pour les PME indus-
trielles etles entreprises d'ingénierie, de
s'ajuster aux réalités évolutives. Ou en
est votre transformation commerciale ?
Quelles stratégies ont porté leurs fruits
etlesquelles nécessitent encore des ajus-
tements ? Quels défisrestent a surmonter
dans votre parcours de changement ? m
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