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Faire émerger les savoir-faire

Animation par la méthode interrogative Mutualiser les savoirs
Favoriser un échange direct entre nous
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de simulation
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Module 1

POSER LES FONDEMENTS DE SA STRATEGIE DE PROSPECTION
Analyser la situation
Définir ses objectifs

Définir ses cibles
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Diagnostic d'entrée

Septembre 2012 11/ 48



RATIONALISER SA CHAINE DE VENTE

Par quoi commencer ?
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PREPARER SES OBJECTIFS
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VOTRE CAPACITE A GERER VOS RESSOURCES

LA RENCONTRE ENTRE VOS ATOUTS
ET LES ATTENTES D'UNE CLIENTELE CHOISIE

LES CLIENTS / PROSPECTS QUI VONT DONNER
LE MEILLEUR RETOUR SUR INVESTISSEMENT
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LE FONDEMENT REPOSE SUR QUOI ?
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Base de données

OROR N

Potefeuille clients/prospects/partenaires
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PORTEFEUILLE

Quels sont ses caractéristiques ?
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CARACTERISTIQUES PORTEFEUILLE CLIEMTS
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POURQUOI CIBLER ?
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} Parce que tous les contacts n'ont pas la méme valeur
} Pour optimiser ses déplacements
} Pour réaliser / optimiser ses objectifs
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TEMPS COMMERCIAL

De combien de jours de travail disposons-nous par an ?
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200/ 210
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VISITES COMMERCIALES

9 Quelles sont les conséquences
Si I'on ne visite pas les bons contacts ?

Septembre 2012 23/ 48



3 CONSEQUENCES

v

Codt financier de la visite

Manque a gagner en terme de CA

vV ¥

Manque a gagner en terme de temps
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QUIZ PORTEFEUILLE-CHIFFRE D'AFFAIRE
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La méthode de Pareto ou loi des 20/80

La méthode ABC

La méthode des interquartiles

AFORT,

@ Analyse du risque client



% du CA

Clients C

100 %

Clients B

80 % —
Clients A

» % des clients
20 % 70 % 100 %

Septembre 2012 29/ 48



noveom
FORMATION

Analyse ABC

A 2 : 2 —_— E

1 |CL1 12000 12000

2 [cL2 11000 23000

3 [cL3 7000 300000 30000 73.21 |3 CL (17.6%)

4 |cL4 3000 33000

5 |CLE 2700 35700

6 |CLb 2000 37700

7 |CLY 1300 39000

& |CL8 1200 40200

g [CL9 300 41400

10 [CL10 270 41700

11 |CL11 100 41970

12 [CL12 50 420200 10920 26,65 |9 CL (52.9%)

13 [CL13 20 42040

14 [CL14 20 42060

15 |CL15 10 42080

16 |CL16 5 42090

17 [CL17 3 42093 58 014  |5CL (29.5%)

18

19 40978 40978 100
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Analyse interquartile n o x é o m

i CL1 1470482 FO R AT I O N
g CL? 11098.85 268037 |2 clients font SE,EBI% du CA
3 CL3 6622 96
4 CL4 651907 165442 03 |2 clients font 19,66 % du CA
5 CLA 52325
6 CLG 4956,22
Fi CL7 4927 52
8 CLE 3588 18704 24 |4 clients font 23,7 % du CA
g CL9 3450
10 CL10 283254
1 cL11 243984
12 cL12 2165 79
13 CL13 171925
14 CL14 139932
15 CL15 1300
16 CL16 12857
17 CL17 753 48
18 CL18 450
19 CL19 450
20 CL20 369 44
il CL21 17,2
22 CcL2z? 116,61
23 CcL23 44 85
24 CcL24 44 85
25 CL2% 299 18978.77 |17 clients font 24 05% du CA
26 | 25 Clients
21 78925,74
28
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Analyse ABC sur la taille des cleints

2 |CL1 Formations RH -

3 |ClL? Installateur Télécom -5

4 |CL3 Conciergerie -0

5 |CL4 Editeur logiciel -5

6 |GLb Installateur Gpl -h 62%
7 |CLB 30 -5

g8 |CLT Formations RH -5

9 |CL3 Tdlerie fine -5

10 |CLS Centre de formation -5

11 |CL10 Consell developpement commercial -

12 |CL1 Conseil formation -5

13 |CL12 Groupement dAchat -5

14 |CL13 outils coupants 10-15

15 |CL14 emballage industriel 1015  9,9%
16 |CL15 S5l 25 o

17 |CL16 Injection plastique 40 9,5%
18 |CL17 audiovisue! professionnel 5-10

19 |CL18 Editeur ERF 5-10 19%
20 |CL13 Structure d'expo portables 2-10

21 |CLZ20 S0l 5-10
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Analyse de portefeuille :

A quoi ca sert ?
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Avoir un portefeuille équilibré

Sécuriser le Chiffre d'affaire
Optimiser le résultat

Savoir ou votre énergie est dépensée
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TABLEAU CLIENTS-CHIFFRE D'AFFAIRE

Septembre 2012 35/ 48



Septembre 2012 36/ 48




5 ¢
Matrice prestations/clientéle 2R _y - _Om)

Matrice prestations f clientéles

Date .
Prestation I Prestafion 2 Prestafion 3 Prostofi o 4 Eie Totad
Photoveliaigue | Pompes i chaleur Plomberie Planchers
chauffage chauffani
Segrent
clientéle 1
Segrrent
clientéle 2 .
Particuliers Affaire rentable
Segrent
clientéle 3
Enireprises
Zoenichl Affaire a faible rentabilité
clientéle 4
Etc
e Affaire non rentable

Thierry ROWER
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Matrice prestations f clientéles

Date .
Prestation [ FPrestation 2 FPrestation 3 Prestation 4 Ete ot
Segruent ".:“I ’.;“I Cus 1
clientéle 1 - - -
2000KE 200FE 150EE
S!agment H‘.I H..‘I ey )
clientéle 2 -— 4 -
200FKE 100EE 300FE
Segment I_x'i'."“\ll ,.;\I "f-|..|
chentéle 3 = " L
100kE SOEE SOEE
Segment
clientéle 4
Total 2300kKE 350FKE SO0FE
Thizrry ROYE
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Analyse de rentabilite :

A quoi ca sert ?
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Il faut parfois savoir couper la branche malade

Pour redonner plus de seve aux jeunes pousses

D'ou la nécessité de prospecter
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Matrice des savoir-faire techniques

Sawvoir-faire Technigues Acquis

Savoir faire technique 1

Savoir faire technique 2

Savoir faire technique 2

avoir faire technique 4
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Matrice de diversification clientele
Clientales Clientale 1 Clientale 2 Clientale 3 Clientsle 4|

[Mouwvelles
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Matrice de diversification

Saveirfaire Technigues Acquis “Dérivés T wouvesux
Clientéles
Acquises i o 3
F‘a?de F!S*:I':le Froposer des prestations Proposer des des prestations
(le marche estil parenne?) connexes, des solutions nouvelles 4 des clients fidéles
ionovantes 4 des clients fidéles [attention aurisqua de perte da
confiance lars de solutions non
stabilis&es) 1
Cérivées

Mouvell

4

Profiter des points forts acquis
chez d'autres clients

[prozspeder avec [&gitimite)

7

Conquétir de nouveaux marchés
sur la base d'une notoriété acquise
dansun autre secheur
[lagitirnité & acquérir par des
rmovens de conquéte importants]

Des bazerelativernentsolides
pour acquétr une légiirnité avec

& &

Tester des nouvelles prestations
sur une clientéle non acquise
(tizque de pette de crédibilité sans’
rizque sur le CA actuel mais

penalizante pour une expansion
future de type 41 i

des moyens commerciaux de
congquéte immportants
[c'estjouable)

& =l

Proposer des solutions innovantes

pour conguérir un mardhé jusque

|4 inacoessibla
[nécessite de gros moyensde
conquéte pour un résultat
incertain; mesurerles risques
financiers)

Rizque de pette s&dhe de
l'investissernentpour conquérir o2
rmarché inconnu sans [égitimité
(les réussites sont
exceptionnelles)
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9 A quoi sert la matrice
de diversification ?

Septembre 2012 45/ 48




LA MATRICE DE DIVERSIFICATION
ETUDIE LE DEGRE DE RISQUE

Du risque le plus faible au risque le plus fort a proposer sur le marché
des produits/prestations plus ou moins proche de l'offre actuelle

Du risque le plus faible au risque le plus fort a prospecter

des clienteéles plus ou moins proches des clients actuels
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Matrice Amont/Aval

Intervenir en amont de la consultation

Relation partenaires Actions de prospection
Crédibilité forte Crédibilité faible
Le client consulte Cons} r(tation I\;Ogsnzz(lat;i?:nz
Situation de référence é. Réactivité a la demande
Culture =
y

Intervenir en aval de la consultation
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Vous en savez un peu plus

Ecrivez a chaud le nom des cibles que vous voulez atteindre
dans les prochains mois
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