


Organisation & Management Commercial

“*Analyse de la Situation
Pour comprendre et agir efficacement

“*Management et Animation des Forces de Ventes

Pour manager et vendre plus et mieux

“*Accompagnement du Dirigeant

Pour échanger et développer

*Direction Commerciale Externalisée

Pour prendre le relais et/ou créer la fonction
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*Relation Clients

Pour développer la relation client

»Communication Interne
Pour impliquer et motiver

www.btobconseils.com



Ventes & Marketing

»Etude de Marché

Pour appréhender le marché et ses acteurs

*Mise en (Euvre du Plan d’Actions
Commerciales

Pour diriger la mise en ceuvre et garantir le résultat

“¢+Cibler la Prospection

Pour organiser et suivre les actions de prospections

“sElaboration des Supports de Vente
et de Communication

Pour aider les commerciaux avec des outils adaptés

s+ Actions Promotionnelles

Pour se faire connalitre et booster les ventes

s Export
Pour développer les ventes a 'export

“*Formation Commerciale et
Accompagnement des Vendeurs

Pour donner des méthodes et accompagner sur le terrain

www.btobconseils.com



Relations Humaines

“*Recrutement
Pour choisir et intégrer de nouveaux collaborateurs

< Etudes des Profils Comportementaux AEC

Pour améliorer la performance par une meilleure connaissance des
comportements avec la méthode AEC

“»Evaluation des Compétences Commermales
et Managériales o e

Pour valider les compétences avec la méthode FEATURE

“*Synergie d’Equipe

Pour une meilleure connaissance de I’autre et étre plus efficace

“*Formation
Pour apporter ou renforcer les compétences selon les besoins de e .
Ientreprise

www.btobconseils.com



Direction Commerciale Externalisée

Pour une action opérationnelle souple et adaptée aux TPE et PME en fonction
des besoins de 1 a plusieurs jours par mois

Dirigeant

Bénéficiez d'une compétence en management éprouvée sans obligation de durée

< Définition, mise en place et suivi Le déroulement de la mission
du plan d’actions commerciales

Analyse externe
(Opportunités,
Menaces)

“*Accompagnement et formation
des commerciaux

< Pilotage et controle

de la force de vente L et Formulation FEnTEEE Mise en Suivi et
Mission des du plan
. . . . objections de la stratégie qd athJi . oeuvre contrble
**Organisation et animation

de I'activité commerciale

Analyse interne
(Forces et
Faiblesses)

“»Elaboration et mise en place
des outils marketing

“*Recrutement et intégration de
commerciaux

www.btobconseils.com



LE DIRIGEANT

Apres avoir créé et géré une entreprise de production
visuelle, Christian CREUZOT a occupé pendant plus de
18 ans différentes fonctions commerciales et de direction
commerciale dans I'industrie et la distribution.

CHRISTIAN CREUZOT

Depuis 2007, il mene a bien, dans des contextes souvent
stratégiques, des missions de conseil en
organisation et management commercial, de

formation et doéappr oc h aup@o mj
de PME.
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