AUGMENTER LE RESULTAT.














Dans toutes les actions pour augmenter le résultat, il convient de garder à l' esprit les besoins du client. En d' autres termes, il ne faut mettre en place que les mesures qui permettent de maintenir les relations à long terme avec les clients. Si une mesure enlève un des avantages auparavant offert au client, il convient de le remplacer par un nouvel avantage au moins équivalent.





1- AUGMENTER LA PRODUCTION ET LA VENTE.





C' est avant tout un problème commercial, il s' agit de vendre plus. C' est ensuite un problème de production, il s' agit de produire ce qui est vendu.





D' abord conserver les clients actuels: un nouveau client coûte cher. Il s' agit d' être à l' écoute des besoins des clients en général, et de chaque client en particulier. L' enjeu est de proposer des produits et leurs services associés avec un meilleur rapport qualité-prix que les concurrents.





Ensuite vendre plus des produits actuels aux clients actuels: cela passe par une bonne information des clients sur les produits actuels, ainsi que sur les services que vous leur proposez. C' est encore être à l' écoute de leurs besoins, et d' y penser en terme de solutions à leur apporter.





Proposer de nouveaux produits aux clients actuels, des produits qui peuvent les aider à atteindre leurs objectifs. Faites la mise au point de ces nouveaux produits avec vos clients leaders, ceux qui perçoivent avant les autres les besoins.





Trouver de nouveaux clients: vous avez le plus de chances de les trouver dans le segment de clientèle où vous êtes le mieux placé par rapport à la concurrence. C' est par là qu' il faut commencer.





2- AMELIORER LA MARGE.





La première mesure consiste à améliorer l' efficacité de la production, c' est-à-dire produire plus avec la même quantité de matières premières, en réduisant les pertes.





La deuxième mesure consiste à augmenter le prix de vente. Il peut s' agir de l' ajuster au prix du marché pour certains produits. Ce peut être la conséquence d' une politique de service, de "sans soucis" pour le client. Cette augmentation de prix peut se faire plus facilement à l' occasion de la mise en place d' un nouveau produit ou plus simplement d' un nouveau conditionnement.





La troisième mesure consiste à augmenter la proportion des ventes des produits qui dégagent la marge unitaire la plus élevée. Arrêter sans hésiter la production des produits les moins rentables et qui ne présentent pas un avantage concurrentiel certain.





3- REDUIRE LES CHARGES FIXES.





Les charges fixes comprennent les charges fixes courantes, les amortissements et les frais financiers.





Dans une période où la recherche d' un résultat plus élevé est prioritaire, les amortissements doivent être réduits, ce qui revient à arrêter les investissements, sauf si le retour sur investissement est inférieur à un an.





Les frais financiers peuvent être réduits par une action sur la trésorerie.





Les autres charges fixes peuvent être réduites en examinant systématiquement l' intérêt qu' elles présentent, et en cherchant des solutions de remplacement moins coûteuses, pour un résultat à peu près équivalent.
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