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TROIS DÉCISIONS POUR CONVERTIR LE POTENTIEL

Telle rencontre son effort initial sur les traiteurs et commerces
de vente à emporter de deux zones qu'elle peut desservir
correctement. Les demandes très spécifiques restent étudiées
séparément, après vérification de leur faisabilité.

Organiser l'offre autour de situations claires2

DES DEMANDES, DES DEVIS... 
ET TROP PEU DE COMMANDES

UNE DEMANDE RÉELLE, UNE CROISSANCE
MAL ORGANISÉE

LE MÊME GROUPE FICTIF, OBSERVÉ PENDANT 60 JOURS

Le taux de commande provisoire est de 25 % parmi

les propositions envoyées. Ce trois sur douze. 

C'est le taux le plus petit de l'acteur, mais il n'est pas

le résultat d'édétét. Il pose surtout deux questions :

pourquoi la moitié des contacts pertinents n'a-t-elle

pas recu d'offre, et pourquoi quatre propositions

restent-elles sans décision ?

LE DIAGNOSTIC

Deux situations sont distinguées : le premier
approvisionnement et le réapprovisionnement. Chaque
proposition précise formats, quantités, personnalisation
éventuelle, disponibilité et délai conforme.

3  Faire suivre chaque demande par une
personne identifiée

Un collaborateur centralise les contacts dans un tableau
partagé : besoin, dernier échange, proposition et
prochain action datée. Les propositions en vente sont
sans offre et les propositions en attente sont repris
individuellement.

DÉLÉGUER AVEC DES RÈGLES

La dirigeante définit les tarifs applicables, les remises
autorisées et les cas qui n’existent son abritage. Une
fiche accompagne chaque commande jusqu’à la
livraison. Les encaissements sont suivis séparément des
ventes.

40
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besoins
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proposition

s
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Trois blocages apparaissent :
Des commandes trop différentes traitée de la même
manière. 
Un suivi commercial dispersé. 
Une dépendance excessive à la dirigeante.

1.Choisir un premier marché accessible

Installée à Douala dans ce sécédario, Taléa Embalings
compte six personnes, dirigeante comprise. Depuis
quatre ans, elle commercialise des emballages
standards et personnalisés auprès de commerces
alimentaires, de traiteurs et de petites marques. 

Les atouts existent : une connaissance des formats, des
relations avec les clients, des clients qui reviennent
lorsqu'ils sont satisfaits. Ses publications montrent les
produits disponibles. Le bouche-à-oreille et les
recommandations apportent aussi des demandes. 

Mais les échanges arrivent sur plusieurs téléphones. La
dirigeante valide les prix, certifie les stocks, répérer aux
acceptions, événements, événements importantes.
Lorsqu'elle s’absente, les décisions s’accumulent.
Certsains clients attendent un dévis , d’autres
recouvrent une proposition qui ne correspond pas à
leur volume.

« Le véritable enjeu n’est pas d’obtenir davantage de demandes, mais de
construire une continuité entre contact, offre, commande et réachat. »

CAP CROISSANCE • Fiction pédagogique

N° 1 • SEPTEMBRE 2026 • Une publication de MARK AND CO SARL

CAS PÉDAGOGIQUE

CAP CROISSANCE | CAS DE CROISSANCE

Cas entièrement fictif conçu par la rédaction. L'entreprise, les données et les situations sont inventées à des fins
pédagogiques. Les objectifs présentés ne constituent pas des résultats obtenus.

Taléa Emballages reçoit des demandes, dispose de fournisseurs et connaît ses produits.
Pour franchir un cap, cette PME doit mieux choisir ses clients, suivre ses propositions et organiser les
réapprovisionnements.
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LE PREMIER CAP: organiser ce qui reposait sur moi

< Grandir, ce n'est pas tout accepter. C'est savoir ce que
l'entreprise peut promettre et tenir. >

YOUR DESIGN HERE

CAP CROISSANCE   | PAROLE DE DIRIGEANT

GRANDIR SANS
PERDRE LE CONTRÔLE
Comment déléguer lorsqu'on a longtemps tout porté ?
Samuel NKOM, dirigeant de SONGA SERVICES, répond à sept
questions de management : choisir ses contrats, structurer le
travail, s'entourer des bons partenaires et préparer l'étape
suivante.

Entretien entièrement recueilli par la rédaction auprès de Mr Samuel
Nkom, Managing Director de SONGA SERVICES. Les retours
d'expérience, stratégies et propos partagés ci-dessous reflètent des
pratiques de pilotage terrain et des cas concrets d'accompagnement
d'entreprises.

SAMUEL NKOM

Samuel Nkom - Le jour où une intervention a été
préparée, réalisée et clôturée sans que j'aie à tout
coordonner. Le client avait reçu une confirmation, le
technicien disposait des informations et le compte rendu
était revenu au bureau. J'ai pu vérifier le résultat sans
refaire le travail de chacun. Jusque-là, je confondais ma
présence avec la maîtrise de l'activité. L'équipe attendait
mes réponses parce que j'avais gardé les informations, les
décisions et les relations clients autour de moi. Nous
avons commencé par écrire ce qui devait être fait à
chaque étape et désigner une personne responsable.

CAP CROISSANCE - Quelle organisation est
devenue prioritaire ?

Samuel Nkom - Un vendeur d'équipements peut nous
présenter un acheteur qui cherche une installation ou un
entretien. De notre côté, nous pouvons orienter un client
qui doit remplacer un appareil. Cette complémentarité
devient utile quand les responsabilités sont établies.
Avant de démarrer, nous devons savoir qui établit le devis,
qui facture, qui répond au client et comment une dificulté
sera traitée. Une éventuelle rémunération d'apport doit
également être convenue.

Samuel Nkom - Promettre la croissance à leur équipe
tout en conservant toutes les décisions. Je conseillerais
de choisir une décision répétitive, d'en préciser les
limites et de la confier réellement. Puis de vérifier les
résultats à une fréquence convenue. Reprendre
immédiatement toutes les tâches empêche l'équipe de
progresser.

Une autre erreur serait d’accepter trop de projets par
peur de dire non, ou vouloir tout contrôler par manque
de structuration. J'ai appris à chiffrer précisément le
temps nécessaire, à poser mes limites, et à refuser une
commande si nous n'avons pas les ressources pour
l'exécuter dans de bonnes conditions. 
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CAP CROISSANCE - Quel a été le premier
véritable cap de votre entreprise ?

CAP CROISSANCE - Quel rôle les partenaires ont-ils joué ?

Samuel Nkom - J'acceptais trop vite. Un prospect
demandait une intervention loin de notre zone
habituelle, je disais oui. Un autre exigeait un délai
difficile, j'essayais de trouver une solution après avoir
promis. Le planning devenait un assemblage
d'urgences. Nous avons appris à chifrer le temps, les
moyens et les contraintes avant de nous engager.
Accepter une commande oblige à pouvoir l'exécuter
correctement.

CAP CROISSANCE - Quel obstacle a le plus
ralenti votre développement ?

CAP CROISSANCE - Quelle erreur les
entrepreneurs devraient-ils éviter ?

Samuel Nkom - L'optimisation du traitement des
demandes et la préparation des interventions sur le
terrain. Déléguer exige des règles simples, des processus
formalisés et un suivi régulier pour s'assurer que tout roule
de manière fluide. 

Dirigeant Managing Director Songa Services
PME de services techniques
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PAROLE DE DIRIGEANT

DÉCIDER, DÉLÉGUER,
TENIR LA PROMESSE

PRÉPARER L'ÉTAPE SUIVANTE AVEC DES
PREUVES

CAP CROISSANCE — Quelle opportunité
voudriez-vous explorer au Cameron ?

Je veux pouvoir m’absenter
sans que les décisions
ordinaires s’arrêtent, et
revenir avec une vision claire
de ce qui a été fait.

Une entreprise gagne en autonomie lorsque chacun
connaît sa responsabilité, ses limites de décision et la
manière de rendre compte. Le dirigeant peut alors
consacrer davantage de temps aux choix qui
engagent l’avenir.

3 REPÈRES POUR LE DIRIGEANT

Tester l’expansion sur un
fonctionnement déjà maîtrisé.

« Je veux pouvoir m’absenter sans
que les décisions ordinaires
s’arrêtent, et revenir avec une
vision claire de ce qui a été fait. »
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CAP CROISSANCE — Quelle est votre
prochaine ambition ?

«

— Samuel Nkom, Songa Services

LE POINT À RETENIR

Définir ce qui peut être décidé sans le
fondateur.

1

Suivre les résultats à une fréquence
convenue.

2

3

À RETENIR

VISIBILITÉ • AFFAIRES • CROISSANCE

Samuel Nkom — Confier le pilotage quotidien des
interventions à un responsable, puis étudier une
nouvelle zone. Avant cela, je veux que les délais soient
suivis, que les réclamations soient traitées et que les
réalisations soient alignées avec les besoins d’exécution.
Je veux aussi que l’équipe sache réagir quand une pièce
manque ou qu’un client change sa demande. Une
nouvelle zone multiplie les déplacements, les
engagements et les besoins de coordination. Si nous
dépendons encore d’appels permanents aujourd'hui,
nous devrons départir d’un fond fôtrement que nous
maîtrisons déjà.

Samuel Nkom — Confier le pilotage quotidien des
interventions à un responsable, puis étudier une
nouvelle zone. Avant cela, je veux que les délais soient
suivis, que les réclamations soient traitées et que les
réalisations soient alignées avec les besoins d’exécution.
Je veux aussi que l’équipe sache réagir quand une pièce
manque ou qu’un client change sa demande. Une
nouvelle zone multiplie les déplacements, les
engagements et les besoins de coordination. Si nous
dépendons encore d’appels permanents aujourd'hui,
nous devrons départir d’un fond fôtrement que nous
maîtrisons déjà.
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Le résultat commence avant l'événement et se joue
dans le et se joue dans le suivi rigoureux des
contacts et la conversion des prospects en clients.

UN ÉVÉNEMENT CONCENTRE LES INTERLOCUTEURS

Un badge donne accès à un événement. Il ne donne
ni rendez-vous utile, ni commande, ni partenariat. Le
résultat dépend de la préparation, de la qualité des
échanges et des suites données au retour.

Un salon concentre des interlocuteurs que
l'entreprise mettrait parfois des semaines à
approcher séparément. Mais cette concentration
coûte : déplacement, hébergement, inscription,
supports et temps de travail. Pour justifier cet
investissement, il faut savoir quelle décision chaque
rencontre doit rendre possible.

AVANT : CHOISIR LE RÉSULTAT ET
PRÉPARER LES RENCONTRES

APRÈS : TRANSFORMER LES ÉCHANGES EN
DÉCISIONS

La première question utile porte sur le besoin de
l'interlocuteur. Que cherche-t-il ? Pour quel marché ?
Avec quelles contraintes ? Quel est le taux d'achatés ?
Quel est le taux d'achatés présentes ? Quel est le taux
d'achatés présentes ? Quelle est la totalité de votre offre
qui répond à cette situation.

Terminez par un engagement vérifiable : envoyer une
fiche technique, organiser une démonstration, associer
l'acheteur à un échange ou préparer une proposition.
Notez immédiatement le besoin, les réservés, l'action
convenue et sa date. Une carte de votre client étale
concélébrée par un contenu à la rencontre, elle répond à
la question « Quel est le taux d'achatés ».

Dans les jours qui suivent, reprenez chaque contact avec
le sujet réellement discuté. Rappelez le besoin,
transmettez l'élément promis et proposez une étape
précisé.

Classez les contacts en trois groupes : opportunité active,
relation à entretenu, contact sans adéquation
immédiate. Le réseau d'achatés étale concélébrée par
une échéance ou à une information utile. Le troisième ne
doit pas encombrer les prévisions de vente.

Dans les jours qui suivent, reprenez chaque contact avec le
sujet réellement discuté. Rappelez le besoin, transmettez
l'élément promis et proposez une étape précisé.

Classiez les contacts en trois groupes : opportunité active,
relation à entretenu, contact sans adéquature immédiate. Le
réseau d'achatés étale concélébrée par une échéance ou à
une information utile. Le troisième ne doit pas encombrer les
prévisions de vente.

SALON • MISSION •
RENCONTRE
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PARTICIPER À UN SALON
NE SUFFIT PAS

« Développer notre réseau » reste trop vaque.
Chercher deux distributeurs capables de couvrir
une zone, rencontrer cinq acheteurs d'un secteur
ou tester une offre auprès de huit décideurs donne
une dimension. Les nombres sont des exemples de
cibles de travel : l'adéquate aux moyens engageât.

Commencez par l'annuaire officiel des exposants et
le programme. Retenez les organisations qui
correspondent à votre offre, puis identifiez la
fonction à rencontrer : acheteur, responsable
commun, etc. Les présentations sont également
éléments de communication utilisés pour chaque
cible, écrivez une raison précise de prendre contact.

Préparez une fiche d'une page : problème traité,
offre, références vérifiables, capacité de livraison et
prochaine étape proposée. Le support doit
permettre à l'interlocuteur d'évaluer une
collaboration. Enfin, fixez le budget complet et
protégez du temps pour les réactions après
l'événement. Sa série commerciale doit avoir un
responsable avant le départ.

PENDANT : OBTENIR UNE PROCHAINE
ÉTAPE

Chaque rencontre doit rendre
possible une décision ou une
prochaine action clairement
identifiée.

LE PRINCIPE

Le badge ouvre la porte. La
préparation crée l'opportune

La première question utile porte sur le besoin de
l'interlocuteur. Que cherche-t-il ? Pour quel marché
? Avec quelles contraintes ? Quel est le taux
d'achatés ? Quel est le taux d'achatés présentes ?
Quel est le taux d'achatés présentes ? Quelle est la
totalité de votre offre qui répond à cette situation.

|
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Une cadence de suivi à adapter au cycle de décision.

J+2 Envoyer les informations
promises et confirmer la suite.

Vérifier le besoin, les exigères
de choix et les participants à la
décision.

TRACE À CONSERVER

ACTION ATTENDUE

Examiner les propositions,
décisions, blocages et abandons.

TRACE À CONSERVER

ACTION ATTENDUE TRACE À CONSERVER

Commandes, marge,
encaissements et suites ouvertes.

LE MESSAGE QUI DONNE UNE SUITE

AVANT / PENDANT / APRÈS : TROIS QUESTIONS À CONSERVER
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APRÈS LE SALON :
CONVERTIR LES CONTACTS

ACTION ATTENDUE

J+7
ACTION ATTENDUE

J+30

J+90 Faire le bilan commercial et
tirer les leçons.

Message personnalisé et
date de reprise.

TRACE À CONSERVER

Fiche de qualification
complétée.

Tableau des
opportunités et motifs.

J désigne le dernier jour du salon. Ces délais constituent une cadence de travail indicative, pas une règle universelle.

Benjour Madame, lors de notre échange au salon, vous avez évoqué votre recherche d'emballages
pour des livrages hebdomadaires. Vous trouverez la fiche demandée et les informations sur nos
capacités. Pour préparer une proposition adaptée, pouvons-nous confirmer les volumes, les
dimensions et le calendrier lors d'un échange de vingt minutes ?

Ce modèle doit être adapté à ce qui a réellement été convenu.

Quel résultat précis juste 
notre présence ?

AVANT PENDANT

Quelle prochaine étape avons-nous
obtenue ?

APRÈS

Qui relance, sur quel sujet et à
quelle date ?

|
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UNE ENTREPRISE CRÉATIVE À DÉCOUVRIR

AppTech —
présentation officiale.

Gates Notes — portrait
d'Alain Niaff.

COMMUNAUTÉ

Des parcours et des structures à découvrir pour comprendre comment une idée
devient une offre, puis une organisation.

REGARD DE LA RÉDACTION

Ces pistes ne constituent ni des
demandes de clarification
concernées par le magazine, ni
des pignoratifs avec le
magazine.

REBECCA ENONCHONG ARTHUR ZANG

Le concepteur du Cardio-Pad a développé un
dispositif de transmission d'examens
cardiaques vers des patients. 

À explorer : les conditions de déploiement 
d'une innovation de formation, maintenance
et organisation du service.

ALAIN NTEFF

Son parcours avec GiftedMom montre
l'usage du téléphone et des SMS pour
faciliter l'accès à l'internet. 

A explorer : adapter le canal aux
équipements et habitudes du public.

Installé à l'académie, ce studio développe des jeux et applications, dont
l'univers Aurion. Piste à explorer : examiner les complémentarités
possibles entre création, diffusion et valorisation des contenus africains.
Toute proposition doit partir d'un projet précis.

Structurer les services technologiques

Fondatrice d'AppsTech, entreprise de
solutions applicatives pour les
organisations, elle illustre un professionnel
à l'aide sur une expertise précise. 

A échelon comment l'accompagnement,
le support et la formation prolongent la
valeur d'une solution.

Partir d'un problème d'accès Coucevoir pour les usages réels

Donner une forme commerciale aux récits

KIRO’O GAMES

Découverte et contact : Kino's World — site officiel

Royal Academy of Engineering
— profil Arthur Zang.

Faire mûrir un projet technologique
Cet espace de collaboration et d’incubation se présente
comme un appui aux entrepreneurs technologiques, avec
des implantations à Douala, Buea et Bangangté. 

Piste à explorer : se renseigner sur les activités et conditions
d’accompagnement correspondant au stade du projet. 

ACTIVSPACES
Identifier l'accompagnement approprié

L'Agence de promotion des PME fait partie des
structures camerneuraises d'appui à la création et au
développement des entreprises. Piste : présenter son
besoin de structuration ou de compétences pour
identifier un dispositif adapté.

APME

DEUX PORTES D'ENTRÉE POUR SE STRUCTURER

PROPOSER UNE INITIATIVE Activité • problème résolu • réalisation vérifiable • contact professionnel autorisé.

Sélection documentaire vérifiée le 1 septembre 2026 • N° 1 - SEPTEMBRE 2026 • MARK AND CO SARL

ILS FONT 
BOUGER LES LIGNES
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https://cm.linkedin.com/company/activspaces
https://appstech.com/en/#about
https://appstech.com/en/#about
https://www.gatesnotes.com/heroes/heroes-home-topic/reader/heroes-in-the-field-alain-nteff
https://www.gatesnotes.com/heroes/heroes-home-topic/reader/heroes-in-the-field-alain-nteff
https://africaprize.raeng.org.uk/2016-cohort/arthur-zang/
https://africaprize.raeng.org.uk/2016-cohort/arthur-zang/
https://apme.cm/
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LE PROCHAIN CAP :
ACCÉDER AUX MARCHÉS
Deux rendez-vous à relier à votre activité — puis un dossier entier pour
transformer les opportunités repérées en démarchés commerciales préparées.

SALON IFTM
Tourisme et voyage : préparer les suites des
rencontres, qualifier les contacts et
programmer les échanges de retour.

Informations et conditions d'accès : consulter l'organisateur officiel.

SIAL PARIS
PARIS NORD-VILLEPINE

Agroalimentaire : identifier les acheteurs et partenaires pertinents,
préparer les fiches produits et les questions sur leurs exigences.

Informations et conditions d'accès : consulter l'organisateur officiel.

A LIRE DANS L'ÉDITION D'OCTOBRE

ACCÉDER
AUX MARCHÉS
Salons, missions économiques,
partenariats et marchés
institutionnels : comment obtenir des
résultats concrets.

Nous examinerons les étapes qui rendent une
entreprise crédible auprès d'un acheteur :
identifier le besoin, préparer les preuves,
comprendre les critères de sélection et organiser
la réponse.

Un dossier pour passer d'une opportunité
repérée à une démarche commerciale préparée.

VISIBILITÉ • AFFAIRES • CROISSANCE AGENDA 36

PARIS PORTE DE VERSAILLES

https://www.markandcosarl.com/partenaires#ubt
https://www.sialparis.com/fr-FR
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