Développement

Amplitudes fait le
choix d'un réeseau
de vendeurs

a la commission

Lagence
toulousaine
cherche a réduire
ses charges
structurelles. Elle
a donc recruté des
vendeurs qui
vendent de chez
eux la production
““‘maison".

n 15 ans, José Martinez,
E le fondateur d’Ampli-

tudes a Toulouse, a fait
de son agence I'un des gros in-
dépendants de la région avec

deux points de vente seule-
ment, Démarrée

commission qui s’ajoute a un
faible fixe. Ce dernier est assorti
d’objectifs trimestriels bas sim-
plement destinés a éviter les
“parasites” ; pour les bons élé-
ments, la rémunération devient
vite intéressante. Selon Benja-
min Durand, responsable mar-
keting en charge de ces ven-
deurs répartis a Paris, Nice,
Bordeaux, Montpellier, dans le
Nord et méme en Belgique,
“les profils les plus fréquents
sont de jeunes mamans dési-
reuses d’organiser leurs jour-
nées ou des vendeuses en fin de
carriere voulant lever le pied”.
“L'éclatement géographique
de ce réseau nécessite une ani-
mation, releve Benjamin Du-

rand, avec pré-

a Tournefeuille,
en banlieue, ex-
pansion s’est
faite grace au trés
spacieux point
de vente du
centre de Tou-
louse. Plus ré-
cemment, ’ac-
quisition d’une
troisieme agence
a Albi (75 km de
Toulouse), fruit
d’une opportu-
nité, I’a conduit
a réfléchir sur
son schéma de
développement
des prochaines
années. “Nous avons tiré les
conséquences de cette implan-
tation albigeoise, déclare-t-il, et
notre objectif est de faire d’im-
portantes économies de struc-
tures et de frais fixes.” D’ou la
reprise, il y a un an, de l'idée
déja testée par d’autres (Tra-
velia...) de développer une for-
ce de vente travaillant sur son
réseau relationnel, chez elle, a
son rythme, et payée par une

José Martinez, le fondateur
d’Amplitudes a Toulouse.

sence d la soirée
annuelle d’ Am-
plitudes, bro-
chures person-
nalisées,
newsletter...”
Les dossiers de
réservation
sont suivis
étroitement de-
puis Toulouse
et les résultats
déja satisfai-
sants, reconnait
José Martinez:
“ca peut rapi-
dement générer
le CA d’'un gros
point de vente
comme Tournefeuille”. Pour
écouler une production “mai-
son” qu’il juge compétitive au
plan national, c’est donc ce
type de couverture que veut pri-
vilégier José Martinez, excep-
tion faite d’une implantation a
Paris, seule ville ou il estime jus-
tifié d’étre présent avec un pas
de porte.
Jean-Pierre Marinot
(& Toulouse)




