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Pourquot la performance

o ’entreprise doit reagir plus vite
face aux différentes mutations pour
rester competitive

e Conserver un bon etat.de santé et
un equilibre entre vie
professionnelle et familiale
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Définition de la performance

e Etre performant c’'est atteindre un objectif
fixé dans un delai et un budget defini.

e Efficacité + Efficience
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Les Diff erents domaines

*Performance strategique
Performance financiere

Performance commerciale
*Performance Management de projets

Performances transversales



EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE

Performance Commerciale

eConception et pilotage du plan d'actions
commerciales

eRecrutement efficace

eCompeétence et motivation des equipes
eMarketing/communication

ePartenariat

eSysteme d’information de la relation client
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Conception/pilotage Plan d’actions
commerciales
lere étape

e]dentifiez la vocation profonde de votre
entreprise

eDéterminez les finalités dewvotre entreprise
eCharte d'éthiqgue commerciale

ePrise en compte contraintes internes et
externes

eVision a long terme de |'entreprise
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Réflexion strat égie commerciale
2eme étape

ldentifiez vos DAS
Evaluez 'attrait stratégique.de vos DAS
Définir votre strategie commerciale

Vos cibles
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Diagnostic Commercial
3eme étape

Menaces et opportunités commerciales
eForces et faiblesses commerciales

*Avantages et handicaps concurrentiels
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Orientation des actions commerciales
4 eme étape

*Principaux axes.de progres

*Enjeux , AtoutsretrObstacles de chaque
probleme

*Principales actions commerciales
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Reconsid érer son offre commerciale
5 eme étape

» Structurez son offre produits et services
»Refléchir sur ses choix tarifaires

»Definir ses exigences.en matiere de
distribution

»Optimiser votre force de vente

»Batir votre stratégie de communication
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Transformez vos idées en actions
6 eme etape

“*Les actions pertant suriles clients

“*Les actions portant:sur les produits

“*Moyens et outils nécessaires

“*Les actions pour preparer I'avenir
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Formalisez votre Plan d 'actions
7eme étape

d Fixez des objectifs SMART-par DAS

 Rédigez les fiches. d’actions.commerciales
prévues

dProgrammez et coordonnez vos actions
dPrévoir les moyens pour atteindre vos objectifs
ADefinir les conditions du succes de vos actions

dOrganiser le controle et le reporting
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Il ne reste plus qu’a passer aux travaux
pratigues chez vous !!!!






