PLAN DE DEVELOPPEMENT
COMMERCIAL

SOO0r g gour versine et
atteindre ses objectifs de
chiffredoaff al r es
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L es 12 questions les plus négligées
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pour atteindre ses objectifs de chifire
doaffalres
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Est-ce que je suls
decide a atteindre les
objectifs ?

Est-ce qgque | Oal a | o] menque i 8

claire des offres et
progwtsfqm me,
I me t t r o nt
les objectifs ?

une idée des stratégies
gul me permettront
doattei ndre | es o bé)
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Est-ce que J'al une Est-ce que je sals les Est-ce que Je sals combien
idée claire du volume niches et segments que de points de vente, les

a réaliser par offre je dois cibler pour partenariats de distribution et

de vente, le nombre de
commerciaux qui nous
permettront d
objectifs ?

pour atteindre les atteindre les objectifs ?
objectifs ?
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ESt-ce que je sals Esttce que | O0Oal

. . . Y NEst-ce qﬁ'e@e Sais comment je
exactement comment je claire de mes 5 options et

vals faire connailtre nos offres,

dois proceder pour avantages a mettre sur le les faire adopter et amener les
assurer que chaque pole, marché pour pousser les gens a souscrire ?

point et commercial gens a préférer et souscrire
atteignent les objectifs ? a mes offres ?




Est-ce que Je sals
comment faire le suivi

pour optimiser les ventes
lorsque les objectifs ne
sont pas en train d'étre
atteints ?
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Est-ce que Je sals comment
accompagner, animer le dispositif (avec
la formation, le coaching, le systeme de

recrutement et de remunération) pour
engager mes partenaires ou equipes
commercilales a atteindre les objectifs ?
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Est-ce que e sais ce que |e

dois faire pour multiplier
mon chi ffre
p®r i1 ode °
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| es 6 negligences qui font que les
PME sont souvent surpris par leurs
resultats commerciaux
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Elles ont une idée l es noont pa

vague des objectifs de plan de vente
vente
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El |l es noont pas Hl|l s amdenchali
marketing pour pas les actions
alimenter le parcours commerciales et

clients marketing
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Elles sont concentrés Flles manquent
a gérer les difficultes doengagement e

en cours et oublient de détermination dans

travailler sur les futurs es efforts requis pour
deals atteindre les objectifs




|_es obligations organisationnelles
pbour soassurer d
0

de chi ffre
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Avoir un plan Avoir un plan de

doopti mi sati on degecrlitdment et

performance déani mati on
commerciale commercial
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Apporter de | 0app uéngager

constant et
soutenu aux
commerclaux

systématiguement
des actions pour
booster les ventes
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Optimiser
constamment ses

Avolr un plan de
guérilla marketing
pour faire ce que les
autres ne feront pas.

avantages
compeétitifs pour
rendre ses offres
competitives
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ODbligez-vous a lister
toutes les actions qu
ont donné du resultat
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ODbligez-vous a lister toutes

les actions gue vous auriez
pU engager et qul auraient
pu donner du résultat




Optimisez les actions en
Istant les TOP 100 actions
qui VOus permettront

O at t el ndr e |
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ODbligez-vous préparer une
succession de campagnes et

doactl ons comm
rythme soutenu et des dates
serrés




