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Une gestion des clients maitrisée : un atout de valeur pour la transmission

Au moment de la fransmission d'entreprise, le por-
tefeuille client consfitue un élément recherché par les
potentiels acquéreurs. Aujourd'hui nous abordons une
caractéristique fondamentale d'une entreprise & succés

- la gestion efficace des clients.

La force de vente d'une entreprise représente un élément
important dans la création de valeur. Lors d'un projet de
fransmission, il est impératif de rassurer |'acheteur sur la
capacité des responsables commerciaux & participer
efficacement au développement des affaires.

Outre certaines qualités humaines immédiatement re-
connaissables chez un bon commercial, il faut égale-
ment retrouver une ou plusieurs personnes sachant an-
ficiper les affenfes des prospects et des clienfs afin de
démarquer pro-activement |'entreprise des concurrents.
les sociétés les plus en avance sont celles qui maitrisent
"ensemble du processus de gestion de la clientéle. Afin
d'y parvenir systtmatiquement, 'entreprise peut se mu-
nir d'outils plus ou moins évolués en fonction des be-

soins, des ressources et de la taille du chiffre d'affaire.

les outils informatiques stratégiques de type « Customer
Relationship Management » (CRM| deviennent de plus

en plus indispensables en permettant de :

1. Mainfenir une base de données « infelligente » des
inferactions avec le client ainsi que de leurs infor-
mations ;

2. Répondre aux attentes et mieux identifier les préfé-
rences des clients ;

3. Assurer la rétention des clients.

Notre société tend vers |'hyper-connectivité des acteurs
entre eux. Dans ce cadreld, il devient fondamental
d'analyser le plus finement possible toute |'information
récoltée. A I'ére de ce qu'on appelle aussi le « Big
DATA », clients et fournisseurs doivent redoubler d'effort

pour suivre cette fendance du « tout gérer tout de suite ».

Au final, on comprend que le capitalclient & I'éfat brut
est important, et prend de la valeur quand I'entreprise
fait preuve d'une gestion intelligente de ses clients.

On refrouve la plusvalue d'une gestion-client maitrisée
dans la revente aux clients. S'approprier une clientéle fi-
déle et apportant un chiffre d'affaire récurrent représente
le réve de tout chef d'entreprise. Le cédant est forcément
la pierre angulaire du développement des affaires, mais
c'est encore une fois & lui de prouver que |'environne-
ment dans lequel |'entreprise évolue lui permetira de sou-

tenir un niveau de vente similaire & |'avenir.
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