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Clermont-I'Hér

Un partenariat gagnant-gagnant .

entre le lycée du Cep d’or et
I'entreprise Thiriet. Cette der-
niére, désormais spécialisée
dans le surgelé, s'avérait -étre,
en 1963, une boulangerie vos-
gienne, Le fils, reprenant I'entre-
piise au déces de son pere, se

* fait remarquer-par la qualité de

ges-glaces. En 1972, le boulan-
ger deviendra pétissier glacier.
En 1980, Ientreprise devient
« le surgelé gourmand » petit
3 petit lentreprise se développe
et, en 2014, ouvre son site inter-
net : livraison.thiriet.com. Mais
étre présent sur internet n'est
pas suffisant, les commerciaux

-développent un savoir-faire

pour convaincre de nouveaux
clients. Des compétences qu'ils
viennent partager avec les éle-
ves de 1re et de terminale du
Cep d'or. L'entreprise Thiriet
met, gracieusement, 2 disposi-
tion, Hervé et André, deux for-
mateurs, spécifiquement pour
I’établissement scolaire. Une

formation en trois étapes. La

premiére consiste & apprendre

Pentreprise son histoire et ses
produits et les différentes tech-
niques de prospection. La
seconde consistera en un tra-
vail d’entrainement par le biais
de jeux de role pour les étu-
diants jouant alors soit les ver-
deurs par binémes, soit les
acheteurs chez qui ils viennent
sonner. .

Les lycéens apprennent
a prospecter

La troisiéme consiste en une
mise & I'épreuve de deux jours
en situation réelle, chaque
binéme devra aller vendre les
produits Thiriet aux habitants
du Clermontais. Deux binomes
viendront $onner 2 la porte des

habitants de.Clermont pour -

leur présenter le catalogue de
Tentreprise. Les trois meilleurs
bindmes se verront récompen-
ser par des bons cadeaux. Les
formateurs annoncent claire-

ault Un partenariat gagnant-gagna

ment la couleur : « Il faut par- -

ler fort, clairement mais sur-
tout écouter le client et définir
ses besoins », et de préciser
« On ne dénigre surtout pas

les concurrents. » Mais alors. |

que gagne lentreprise ? « Nous
y gagnons dans notre image.
Cela permet aussi de se créer
une pépiniére de vendeur
potentiel mais aussi la créa-
tion de nowveaux clients. Et,
de rajouter, la prospection en

‘porte & porte est une meéthode

de vente trés dure qui ne'

-s'apprend que sur le terrain.

Une telle formation sur un CV'
peut faire la différence. »
» Correspondant Midi Libre : 0620 67 6637
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¥ Les formateurs enseignent
la prospection aux éléves.
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