STRATE& GO . PARTENAIRE DU
DEVELOPPEMENT COMMERCIAL DES ENTREPRISES.

trate & Go accompagne les
entreprises dans un développe-

ment maitrise, par le biais d’'une
réflexion et d’une action précise en

trate
0

Au service de cet objectif, sa
specialisation : la prospection com-
merciale business to business tant

~ sous I'égide de la "conguéte”, que de

terme de marketing strategique.

la prospection comimerciale:
un mal nécessaire

Strate & Go ne se focalise pas sur des sectours
dactivités spéafigues mals sur son corg-
business: la conumemicanon 4 vocation
comimerciale. Force est de constater gue la
prospection est le maillon faible dans e
processus  de vente.. Et pourtant:  "Vos
meillenrs clients de demain, sont vos prospects
d'anjourdhei” !

Strate & Go renforce la prospection de ses
cliems &f mamiient amst la manvation des
vendeurs., Concrétement, la société réalise [a
prospection par téléphone pour ses clients afin
de, i fine, prendre les rendez-vous pour enx,
Autrement dit, elle gére l2 planing de ses
clients, la vente elle-méme, restant Iultime défi
des comumerciaus,

Veerle Decock, Responsable de Production,
explique: "Mous proposont 3 nos clients de e
concenirer sur la vente et [a négociation de leur
offre. Strate & Go, par l'étendue de ses
services, se charge de meftre le client en

contact aves 1a demands" .

Depuis dix ans, 1a société développe le marché
de ses clients belges ef étrangers

sur les territoires du Benelus, de
I'Allemagne et de la France,

la philosophie de
Strate&Go : « la vente,
réponse aux besoins »

La philosophie de Strate & Go 3¢ mamfesie,
dune  pam, par la  waducton des
caracténistigues  de  l'offre du  client en
avantages et, dawmre part, par celle des
problemes des prospects en besoins, Ce sont
ces Degoins gui incitent & nne action d'achar.

D¢ manére virtuelle, elle vend Nimage, 'offre
de son client. La méthode de traval repose sur
une analyse préalable de ses besoins qui
débouche sur un programme d'intervention
"sur mesure”,

Pour ce faire, en B2E, il fout se familiarser
aver les produits et services de son client ¢t

avee les besoins spécifigues des  groupes
"cibles”.

Le service rendu par Strate & Go intégre
véritablement lesprir, les méthodes et [a
culture de lenweprise de ses clienrs. Ceite
demniére composante constie wn élément
déterminant pour le fonctionnement optimal dun
service comumercial, "Clest powr cela que nos
clients sont mos partenaires. hiais Strate & Go
va plus loin: omire les résultats comcrets oui
découlent dune acion opémationnells, nous
estmmons qu'll est également inés important de
gérer linformation récoltée auprés de la cibla®,
ajoute Veerle Decock. Le irairement des don-
nées génére i plus long terme des opporieEniteés
d'affaives ef constime un support pour le
management € ammatenr commmercial, I

|a fidélisation.

permet d'optitnaliser l2s actions commerciales,
dorganiser 'agenda des vendeurs, d'analyser
les performances de ventes. de sonder la
satisfaction des clients,.,

Swate & Go propose wn package complet,
depuis  I'élaboration en comumun  avec le
parenaire  dume  stratdge  de  prospection
jusqu'a fa relance des opporumitss: création et
mestion de bases de donndes, constitution de
fichiers, mathng, e-matling, andit, éudes de
sarisfaction, telles que demandéss lors dune
procédure de certification "Iso”,...

"La taille de nos chents? : de la TPE avee une
persomiie  jusqu'an  groupe  imtermational |
Toutes les struchures trouvent des selutions
adaptées & leurs besoins qu'ils solent ponctuels
ou sinscrivent dans Ia durde. 51 vous évoluez
en BIE et gque vous avez des objectifs de
développement, rencontrons-nous! . conclu
Veerle Decock.
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