Business

Hoook, la société qui gere
vos équipes de vente B2B

La gestion d’équipes de vente est souvent un calvaire pour bon nombre de PME.
Une jeune société genevoise se lance dans l'externalisation des services
commerciaux aupres de la clientéle professionnelle. Martin Bernard
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d’affaires en 2024.

commerciale est souvent
synonyme de frustration et de
découragement. Equipes peu for-
mées, difficultés & recruter les
bons vendeurs ou encore manque
de temps pour sy consacrer:
nombreux sont les éléments qui
rendent la gestion déquipes de
vente compliquée pour les PME. Et
cest d’autant plus difficile que les
commerciaux font partie des pro-
fils les plus difficiles & dénicher sur
le marché de l'emploi.

Dans une étude publiée en
2018, Manpower constatait que
les représentants de commerce
(B2C, B2B et support a la clien-
téle) figuraient dans le top 5 des
métiers renconirant une pénurie
en Suisse. Selon les chiffres fournis
par la plateforme Jobup, le besoin
de nouveaux employés dans le do-
maine commercial/vente n’a pas
retrouvé le niveau qu’il avait avant
le covid. La base de données Ad-
vertsdata informe cependant que
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en Suisse romande entre mai et no-
vembre 2021 dans le domaine de
la vente. Quelque 3267 entreprises
étaient a la recherche de vendeurs
sur la méme période, le budget dé-
pensé dans des annonces s’élevant
4 plus de 4 millions de francs.

des pressions a la baisse sur les prix
dela part de concurrents cherchant
a acquérir des parts de marché.
Dans ce contexte, acquérir régulie-
rement de nouveaux clients est un
prérequis pour survivre.

Hoook accompagne chaque an-
née quatre a cinqg PME dans
Pexternalisation totale de leurs
ventes (son principal service). Dans
ce cadre, la société genevoise soc-
cupe elle-méme du recrutement des
commerciaux chargés de vendre les
produits ou services de ses clients.
Le dirigeant est donc débarrassé
des inconvénients et des risques liés
a l'encadrement des vendeurs. De

«Le client ne paie que 30% des frais fixes,
le reste étant a notre charge.»

Remo Bergugila Cofondateur, Hoook

Nouvelle venue sur le marché
romand, Hoook a pour ambition
de résoudre ces problématiques.
Fondée par le spécialiste de la vente
Cyrille Pinget, elle offre a ses clients
une solution d’externalisation com-
plete ou partielle de leur force de
vente. «Cette pratique, courante
dans la vente B2C, est encore re-
lativement peu développée pour
des produits ou services sadres-
sant a une clientéle professionnelle
(vente en B2B), surtout en Suisse»,
explique le CEO de Hoook. Elle
possede pourtant de nombreux
avantages et permet de réaliser des
économies non négligeables.
Lentreprise Topnet, I'un des
leaders romands du nettoyage pro-
fessionnel, a été convaincue par
cette approche. La société familiale
a dailleurs investi dans Hoook,
dont elle est aujourd’hui le client
principal. Grace a ce partenariat,
elle vise une réduction de 25% des
colits de son département com-
mercial en trois ans. Lambition est
de gagner en compétitivité sur un
marché extrémement concurren-
tiel. Une société de nettoyage perd
en effet environ 10 a 12% de chiffre
d’affaires chaque année a cause des
entreprises qui quittent la Suisse ou

fait, le modéle d’affaires de Hoook
repose sur une prise de risque im-
portante. La jeune entreprise garan-
tit un volume de vente et prend en
charge une grande partie des frais
de salaires. «Le client ne paie que
30% des frais fixes, le reste étant a
notre charge, informe Remo Ber-
guglia, cofondateur de Hoook. Des
commissions de vente dégressives
sont proposées par tranche de
250000 francs de vente annuelle.»

En parallele de ce service,
Hoook propose aussi une offre d'ex-
ternalisation partielle des ventes,
ainsi qu'un accompagnement des
dirigeants ou des commerciaux,
notamment en matiére de pros-
pection. Une enquéte, réalisée par
Hoook fin 2021 auprés de 35 diri-
geants d’entreprises suisses actives
dans différents domaines dactivi-
té, a confirmé que la vente est une
source de préoccupation majeure
pour eux. La moitié des cadres in-
terrogés ont souligné n’avoir pas le
temps ou les connaissances pour
s'occuper de ventes ou accompa-
gner leurs équipes commerciales.
Convaincue de répondre & un vé-
ritable besoin du marché, Hoook
espere atteindre les 4 millions de
chiffre d’affaires en 2024.

Photos: Josue Bieri et Christian Galley / Arcinfo




