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Pourquoi la performancePourquoi la performance

• L’entreprise doit réagir plus vite 
face aux différentes mutations pour 
rester compétitive

• Conserver un bon état de santé et 
un équilibre entre vie 
professionnelle et familiale



DDééfinitionfinition de la performancede la performance

•• EtreEtre performant cperformant c’’est atteindre un objectif est atteindre un objectif 
fixfixéé dans un ddans un déélai et un budget dlai et un budget dééfini.fini.

•• EfficacitEfficacitéé + Efficience + Efficience 



Les DiffLes Diff éérents domainesrents domaines
•Performance stratégique 

•Performance financière

•Performance commerciale

•Performance Management de  projets

•Performances transversales



Performance Commerciale

•Conception et pilotage du plan d’actions 
commerciales

•Recrutement efficace

•Compétence et motivation des équipes

•Marketing/communication

•Partenariat

•Système d’information de la relation client



Conception/pilotage Plan dConception/pilotage Plan d’’actions actions 
commercialescommerciales
1ere 1ere éétapetape

•Identifiez la vocation profonde de votre 
entreprise
•Déterminez les finalités de votre entreprise 
•Charte d’éthique commerciale
•Prise en compte contraintes internes et 
externes
•Vision à long terme de l’entreprise



RRééflexion stratflexion strat éégie commercialegie commerciale
2eme 2eme éétapetape

• Identifiez vos DAS

• Evaluez l’attrait stratégique de vos DAS

• Définir votre stratégie commerciale

• Vos cibles



Diagnostic CommercialDiagnostic Commercial
3eme 3eme éétapetape

•Menaces et opportunités commerciales

•Forces et faiblesses commerciales

•Avantages et handicaps concurrentiels



Orientation des actions commercialesOrientation des actions commerciales
4 4 èèmeme éétapetape

•Principaux axes de progrès 

•Enjeux , Atouts et Obstacles de chaque 
problème

•Principales actions commerciales



ReconsidReconsid éérer son offre commerciale rer son offre commerciale 
5 5 emeeme éétapetape

�Structurez son offre produits et services

�Réfléchir sur ses choix tarifaires

�Définir ses exigences en matière de 
distribution

�Optimiser votre force de vente

�Bâtir votre stratégie de communication



Transformez vos idées en actions
6 eme étape

�Les actions portant sur les clients

�Les actions portant sur les produits 

�Moyens et outils nécessaires 

�Les actions pour préparer l’avenir 



Formalisez votre Plan dFormalisez votre Plan d ’’actionsactions
7eme 7eme éétapetape

� Fixez des objectifs SMART par DAS 

� Rédigez les fiches d’actions commerciales 
prévues

�Programmez et coordonnez vos actions

�Prévoir les moyens pour atteindre vos objectifs

�Définir les conditions du succès de vos actions

�Organiser le contrôle et le reporting



Il ne reste plus qu’à passer aux travaux 
pratiques chez vous !!!!




