PLAN DE DEVELOPPEMENT
COMMERCIAL

S'organiser pour vendre et
atteindre ses objectifs de
chiffre d'affaires
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L es 12 questions les plus négligées
’ lorsqu’il faut améliorer ses chances
pour atteindre ses objectifs de chifire

d affaires
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Est-ce que je suls

. s s . ESt- 'al clairement
décidé a atteindre les Ce que J al claireme

une idée des stratégies
gul me permettront
d atteindre les objectifs 7

Est-ce que jal une idee
claire des offres et
produits qui me
permettront d atteindre
les objectifs ?

objectifs ?




O

Est-ce que Jal une
idee claire du volume

a realiser par offre
pour atteindre les
objectifs ?

®

Est-ce que e sais les
niches et segments que
Je dolis cibler pour
atteindre les objectifs ?

®

Est-ce que Je sals combien
de points de vente, les
partenariats de distribution et
de vente, le nombre de
commerciaux qui nous
permettront d atteindre les
objectifs ?



@D

Est-ce que Je sals
exactement comment je

dois proceder pour
assurer que chaque pole,

point et commercial
atteignent les objectifs ?

Est-ce que jal une idee
claire de mes 5 options et
avantages a mettre sur le
marché pour pousser les

gens a preférer et souscrire
a mes offres ?

©

Est-ce que Je sals comment je

vais faire connaitre nos offres,

les faire adopter et amener les
gens a souscrire ?



Est-ce que Je sals
comment faire le suivi

pour optimiser les ventes
lorsque les objectifs ne
sont pas en train d'étre
atteints ?

&)

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 ?

)

Est-ce que e sais ce que |e
dois faire pour multiplier
mon chiffre d'affaires d'une
periode a l'autre ?



| es 6 negligences qui font que les
PME sont souvent surpris par leurs
resultats commerciaux
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Elles ont une idée Elles n'ont pas de |
vague des objectifs de plan de vente
vente
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Elles n'ont pas de plan Elles n’enchainent
marketing pour pas les actions
alimenter le parcours Commelzmales et
clients Lot
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Elles sont concentrées Flles manquent
a gérer les difficultés d'engagement et de

en cours et oublient de détermination dans

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




|_es obligations organisationnelles
bour s assurer de realiser son objectl
de chiffre d'affaires

@



Avoir un plan Avoir un plan de

d optimisation de la recrutement et
performapce d’animation du réseau
commercilale commercial
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Apporter de ['appul

Engager
systématiguement
des actions pour
booster les ventes

constant et
soutenu aux
commerclaux
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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
gul vous permettront

ol attelndre les objectifs
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ODbligez-vous préparer une
rythme soutenu et des dates
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Sortez le planning de vos
actions commerciales et les
objectifs gue chague action
doit permettre d'atteindre
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Comment élaborer des prévisions
de vente et les realiser
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Partir des objectifs Savolr exactement salsonnalité des
chiffrees de ventes les offres et prodults ventes pour savoir

a vendre les moyens qui
vendent plus et
ceux gul vente le
MOINS
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Evaluer ses obligations de
resultat (et savoir le chiffre a
falre exactement meme si le

MOIS ne vend pas souvent

avec les actions a engager
pour vendre meme pendant
les moIs qui ne vendent pas)

Savolir exactement Affecter les

les niveaux guantités a chaque
minimum de vente mois et sortir le

pour atteindre les tableau sur Excel
objectifs avec la possibilite

de procéder a des

ajustements.
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Comment élaborer un plan

d animation et de promotion
commerciales pour atteindre ses
objectifs de chiffre d'affaires
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Comment utiliser la stratéegie de la

» guérilla marketing pour multiplier
ses chances d atteindre ses
objectifs
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Listez ce que peu de temps voudront faire sur

votre marcheée

By H&C DIGITAL LEARNING



|Istez toutes les actions qui sont trop folles

pour étre essayees sur votre marche

By H&C DIGITAL LEARNING



| Istez toutes les actions gue vous devez engager

pour lesquelles vous n'avez pas les moyens
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ldentifiez les efforts (velller, courir, ne pas se reposer...) que
les autres ne voudront jamails faire et qui vous permettront de

realiser les actions avec des moyens de bords
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ldentifiez les sacrifices que vous devez enchainer
pour dépasser ce que le commun des mortels

arrivent a realiser.
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L es négligences interdites a une
PME qui veut atteindre ses
objectifs commerclaux et

flnanclers
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Compter sur guelgues

@ rares opportunités
d affaires

Attendre le miracle de
@ guelques affaires dans
le pipeline
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Manquer d engagement
@ et de détermination
guotidienne

Attendre d'avoir les

@ memes moyens que —_— =
les grandes entreprises |
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AvVOIr une relance et un
enchainement des
rendez-vous trop mous

Ne pas tout faire pour
generer assez de ventes et §
de rentrees d'argent pour
couvrir ses charges.
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