@ CONSTRUIRE VOTRE PLAN D'ACTION COMMERCIAL POUR PILOTER LA PERFORMANCE

1. ANALYSER LA SITUATION >
> CONNAISSANCE DE (ENVIRONNEMENT > ANALYSE QUALITATIVE DES CLENTS [ MATRICE IPA / PO ,
MATRICE EMOFF [ MATRICE ABC CROISEE ) @ @ ®
E
f ) IDENTIFER POUR CHAQUE CADRAN ' “UNER o[ CA Ibice Pr A :
DICE PROBABLE D’ BILITE
§ DES RECOMMANDATIONS D'ACTION 1 CLENT_ = [ ACTUEL [P M NDICE EROBABLE DIRGCESS
N PN TOTES £ LR TE L A ) CLENTS CLASSES A, B ET C SELON LE CA REALISE @ @ @
N OPPORTUNITES ET ECARTER LES MENACES ,
é P ——— {1 1€ SLOUEUR POTETEL B Inice pE POTENTEL DE CA
N | PROGRESSER CONSOLIDER PROSPECTS AJOUT DES PROSPECTS : 4 NIVEAUX DE PRIORITE
; ATTEINDRE VS OBJECTIFS , PRIORISER LES ACTIONS SUR LES CLENTS 38%3?35’“ & DE PROSPECTION
=\ 3> 4 CATEGORES DE CLENTS STRATEGIQUES EN FONCTION DE LEUR UALEUR
AVEC QUELS CLENTSPROSPECTS ATTEINDRE U0S OBJECTIFS ? B vp [ POTENTIEL DE DEVELOPPEMENT ACCESSBILTE

1 FONDS DE COMMERCE EEE GESTION ECONOMIQUE
'ANALYSE QUANTITATIVE DES CLIENTS

NOM DU CLEENT MATRICE RFM
MATRICE ABC

PERIODES ACHATS ~ COTATION ~ MONTAN R o
(TRIMESTRE) REM TENKe COMPORTEMENTS D'ACHATS :> ACTIONS A REALISER

)
—
=
=
—
[
=
=%

100% Pommmmmmm PORTEFEUILLE CLIENT PER
] " ] 1 ®) R %71 DATE DERNER ACHAT
20 P ) 3 SEGMENTS DE CLENTELE MROE2 O b =0 [E
P A :20 % DES CLIENTS REALISENT 80 % DU CA , , NOMBRE =\ NIVEAU DE
b ool B:50% 15 % DU CA _ @ Freoevce — 8% \ours peooe ~ DELIE
L1 C:30% 5% DU CA PERIODE 4 ou = VALEUR
2% 0% 10% gevrs @) A CHAQUE SEGMENT CORRESPOND COTATION 0011 @ Montant — B, TS = CLENT
UN NIVEAU DE PRIORITE MARKETING [
ET COMMERCIALE< > LA COTATION PERMET DE DEFINIR DES PROFILS DE CLENTS - TRES REGULIERS, REGULIERS,
CYCLIQUES, A FIDELISER OU EN PERTE DE VITESSE, NOUUEAUX, INACTIFS
2. IDENTIFIER ET CHOISIR LES ACTIONS > 3. PILOTER LES ACTIONS >
(O ALLOUER LES RESSOURCES O AGRET CONTROLER LA REALISATION DU PAC o ,
O FORMALISER LE PAC O DEVELOPPER LE CA ggg‘TARC%&SD l‘}E&%UATS
. . O AXE QUALITATIF > AXE QUANTITATIF P
.' ACTIONS SITUEES DANS LE TEMPS .' TYPES D’ACTIONS A
; . EALISE : IL FAUT :
T -0 A6 MO R, proSPECTION FECONOLETE MANAGEMENT DES ACTIONS REALISEES PAR L'EQUIPE \CorleERCIALE —> MSEINPAEDERATOS |
MT :6 A 20 MOIS DE CLIENTS INACTIFS, CROSS-SELLING. . £ et ABTS 7 ) PLUSEURS RATIOS POUR
LT -+ DE 24 MOIS WA — O ~ ' NOUEAUX  — TAUXDE ; IMPACTER LA QUALITE DES
INTERNES : ORGANISATION COMMERCIALE, L = LTS g, ENOUVELLENENT DECISIONS DE PILOTAGE
FORMATION AUX PRODUITS, CREATION DE ; CORRECTION AMELIORATION | - : :
SUPPORTS COMMERCIAUX.... DEFAILLANCES DU PROCESSUS | RATOELEVE > WRFOE&?&[&%%QH i o ﬁ?ﬁﬁé’{i‘fﬁ%ﬂ’“"”"’”s
CLENT ETAPES PRIORITE RESPONSABLE PARTICIPANTS DATE FIN AVANCEMENT BUDGET COMMENTAIRES CA ACTUEL CA CIBLE RESULTATS
TYPOLOGIE N°1 : DEFINITION ARGUMENTAIRES DE VENTE. ANIMATION SUR : PREVOIR 3 VISITES PAR MOIS SUR LA
CLENTS UP NAUTILUS POINT DE VENTE. INVITATION. .. 1 KAM KAM, MKE, DC ET DG DECEMBRE ... ... ke : i 522 ke 750 ke

PERIODE JANVERA ...

© Bpifrance Université 2017 — Experte : Rozenn Sanchez (Cabinet ACCIAL)



