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	Le Petit déjeuner "Construire le plan d’actions commerciales" s’est déroulé le Jeudi 1ier Octobre de 9H00 à 11H00 au Pôle Média Belle de Mai, et a réuni 28 personnes : entreprises de la pépinière, porteurs de projet et partenaires.

Au programme:
(Tour de table des participants

(Point d’actualité
première édition Marseillaise de L'Agile Tour 2009 le jeudi 15/10/09 la MDI (Technopole de Château Gombert) de 13h30 à 18h30

5ème édition du colloque international Medinnov le 8 octobre 2009, Amphi MPM - Pharo dans le cadre de la Semaine Economique de la Méditerranée
TOP TIC  mardi 13 octobre 2009 - Palais de la Bourse
TIC Emploi le 14 salon du recrutement dans le domaine des TIC le 14 octobre au Pôle Média de la Belle de Mai

3ème Nuit des Technos qui se déroulera le 15 octobre 2009 à partir de 19H30 aux Grandes Tables de la Friche. 

e-3M Maroc’2009 Rencontres Franco-Maghrébines d'Affaires TIC, Télécom & Multimédia les 23 & 24 novembre à Casablanca 

(Plan d’actions commerciales
Denis Giromini expert commercial NTIC, membre des Dirigeants Commerciaux de France Marseille Provence et animateur du club Performance Commerciale de l’UPE13 a exposé comment construire un plan d’actions commerciales efficace et adapté à la réalisation ses objectifs.

Comment être performant dans son approche commerciale, réactif face à la concurrence, augmenter ses parts de marché, accroître son chiffre d’affaires, rechercher de nouveaux clients…

De la stratégie commerciale au planning des actions commerciales, 7 étapes pour élaborer et piloter son plan d’actions commerciales.

1ere étape

· Identifier la vocation profonde de son entreprise

· Déterminer les finalités de son entreprise 

· Charte d’éthique commerciale

· Prise en compte des contraintes internes et externes

· Vision à long terme de l’entreprise

2ième étape

· Identifier ses DAS

· Evaluer l’attrait stratégique de ses DAS

· Définir sa stratégie commerciale

· Ses cibles

3ième étape

· Menaces et opportunités commerciales

· Forces et faiblesses commerciales

· Avantages et handicaps concurrentiels

4ième étape

· Principaux axes de progrès 

· Enjeux, Atouts et Obstacles de chaque problème

· Principales actions commerciales

5ième étape

· Structurer son offre produits et services 

· Réfléchir sur ses choix tarifaires

· Définir ses exigences en matière de distribution

· Optimiser sa force de vente

· Bâtir sa stratégie de communication

6ième étape

· Les actions portant sur les clients

· Les actions portant sur les produits 

· Moyens et outils nécessaires 

· Les actions pour préparer l’avenir 

7ième étape

· 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

Vous pouvez retrouver notre intervenant lors de ses permanences régulières sur nos sites du pôle Média et de Château-Gombert.

Nous tenons les supports de cette présentation à votre disposition, vous pouvez également les consulter sur notre site et télécharger le document pdf..
Denis Giromini Tel : 06 80 89 15 24- dgiromin@club-internet.fr 

(Présentation des nouvelles entreprises : 

Avenir Dévelopement Durable – services logistiques

Réalisent et installent des systèmes électroniques embarqués, permettant les économies de carburant et la réduction d’émission de gaz polluants.

contact@alertgasoil.com
(Echanges et entretiens

A l’issue des présentations, les participants se sont regroupés autour du buffet pour discuter et échanger. Des rapprochements et des synergies devraient se concrétiser au cours des prochains mois.
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