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Totale ou supplétive, l'externalisation commerciale consiste à confier le manage-

ment et/ou la gestion d'une équipe de vente ou d'un réseau, la représentation 

commerciale, la formation à un prestataire.  

Dans un tel contexte, les entreprises sont de moins en moins frileuses à envisager cette formule qui 

comporte de nombreux avantages...pourquoi pas la vôtre ? 

 

ZOOM sur 3 bonnes raisons d'externaliser:  
 

   

 

 

La flexibilité & la sou-

plesse : 

Lancer un nouveau pro-

duit, redresser le C.A.,  

accompagner et former de 

nouveaux collaborateurs, 

conduire le développe-

ment commercial d’un 

réseau en s'assurant de la 

bonne transmission de la 

politique d'entreprise, pal-

lier l'absence d'un cadre et 

le remplacer temporaire-

ment etc., autant de situa-

tions auxquelles répond 

l'externalisation, à condition 

de sélectionner le presta-

taire en fonction de son 

champ de compétences 

mobilisables.  

Un démarrage rapide 

de qualité : 

Le savoir-faire et l’expé-

rience du prestataire en 

matière de relations com-

merciales variées, recrute-

ment de commerciaux, de 

management, de montée 

en compétences, de fidéli-

sation des équipes de 

vente, garantissent de 

bonnes performances dès 

le démarrage de la mission. 

Cette immédiateté assure 

à l’entreprise une couver-

ture massive et rapide de 

son marché tout en optimi-

sant le temps  d’interven-

tion. 

 

 

L’externalisation commer-

ciale en chiffres : 

 
86 % des entreprises recourent 
à l’externalisation en général.  
46 % externalisent plus spéci-
fiquement leur force de vente. 
Parmi ces sociétés, les trois 
quarts déclarent se concentrer 
sur les métiers de l’animation. 
Mais 40 % se concentrent 
également sur les métiers de 
la force de vente, 30 % sur les 
opérations de visite mystère et 
une sur cinq, sur le merchandi-
sing. 
 Source: baromètre Cubes/Daytona 

2007  

 

 

A propos, 

En ces périodes de ralentisse-
ment économique, les entre-
prises doivent faire face à une 
concurrence accrue, une baisse 
des marchés, des pertes de 
chiffre d’affaires, etc. : vendre 
est difficile. En parallèle, l’heure 
est à la compression des coûts, à  
l’optimisation des investisse-
ments et à la minimisation des 
risques financiers, RH et sociaux. 
 
Pourtant, c’est aussi en ces 
périodes qu’il faut savoir dé-
ployer des dispositifs de vente 
puissants pour surmonter ces 
difficultés, entretenir une pres-
sion commerciale forte, confor-
ter sa position sur le marché et 
préparer la sortie de crise. 

 

 

L’avantage financier : 

Le second avantage est 

d’ordre financier: en con-

fiant tout ou partie de sa 

force de vente à un spé-

cialiste, l’entreprise est 

souvent gagnante. Elle ne 

se préoccupe plus de 

trouver, recruter, gérer et 

rémunérer.  

Elle peut ainsi réduire ses 

coûts fixes et investir dans 

du matériel, des opérations 

marketing, en recherche et 

développement, de forma-

tion, etc. 

 

Retrouvez-nous sur le Web! 

Visitez le site : 

www.capdeveloppements.com 

 

 

Vous  aider et vous accompagner pour développer votre productivité commerciale : 

 

Nous réalisons une analyse détaillée du fonctionnement et du positionnement sur son marché 

de votre entreprise afin de déterminer les actions futures à mener : 

 

 Externalisation complète ou supplétive de l’animation, la gestion, de votre équipe, votre 

force de vente, votre réseau sans avoir à créer une embauche pour un poste identique :, 

Directeur commercial ou des  ventes, Animateur-Développeur Réseau … et ce, quelque 

soit la durée.  

 

 Représentation commerciale de votre entreprise : prise en charge de vos RDV clients ou 

fournisseurs pour développer ou renforcer votre impact commercial. Confier cette dé-

marche à un professionnel de la vente possédant une expertise de plus de 19 années  

dans les relations commerciales en BtoC, BtoB de la TPE  jusqu’aux grands comptes, ren-

forcera votre image auprès de vos clients et vous fera gagner, ou conserver une réelle 

avance concurrentielle.   
 

 Formation en développement commercial, techniques de vente, management, etc. 

 

 Coaching 

 

 Conseils en organisation commerciale, assistance au recrutement, etc. 

CAPdéveloppements vous conseille, vous aide et vous accompagne dans le développement commercial de votre entreprise 


