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DEROULEMENT DE LA SOIREE 
(19H45-21H) 

 Présentation - Introduction : Qu'est-ce que  le Développement 

commercial ? 

 Trois Fausses Croyances sur le Développement Commercial  

 Trois Facteurs Clés du Succès du Développement Commercial 

 Comment développer son activité ?  

 Quelles actions entreprendre ?  

 En conclusion  



VOUS AVEZ DIT DEVELOPPEMENT 

COMMERCIAL ? 



POURQUOI DEVELOPPER SON ACTIVITE 

?LES TROIS FAUSSES CROYANCES 



PREMIERE FAUSSE CROYANCE :  

CROIRE QUE DEVELOPPER C'EST 

INNOVER 

INNOVER,  

CREER,  

SURPRENDRE LE CLIENT ? 

 

SE DEMARQUER ? 

MAIS A QUEL PRIX ? 

ET POUR QUEL RESULTAT ? 



PREMIERE FAUSSE CROYANCE : 



PREMIERE FAUSSE CROYANCE : 



PREMIERE FAUSSE CROYANCE :  

EFFET DE MODE 



DEUXIEME FAUSSE CROYANCE :  

CROIRE QUE LA RENTABILITE & LA CROISSANCE DE 

L'ENTREPRISE  PASSE PAR LE DEVELOPPEMENT 

COMMERCIAL 

VENDRE PLUS  

= PRODUIRE PLUS 



DEUXIEME FAUSSE CROYANCE :  

PLUS DE CROISSANCE & PLUS DE RENTABILITE 

VENDRE PLUS = DISTRIBUER PLUS 



DEUXIEME FAUSSE CROYANCE :  

DEVELOPPEMENT COMMERCIAL =  

PLUS DE CROISSANCE & PLUS DE RENTABILITE 

VENDRE PLUS = PLUS DE DELAIS 



DEUXIEME FAUSSE CROYANCE :  

DEVELOPPEMENT COMMERCIAL =  

PLUS DE CROISSANCE & PLUS DE RENTABILITE 

VENDRE PLUS =  

A QUEL COÛT ? 



DEUXIEME FAUSSE CROYANCE :  

DEVELOPPEMENT COMMERCIAL =  

PLUS DE CROISSANCE & PLUS DE RENTABILITE 

VENDRE PLUS =  

A QUEL COÛT ? 



DEUXIEME FAUSSE CROYANCE : TOUJOURS PLUS 

FAUT IL TOUT 

ACCEPTER ? 



BESOINS & 

SOLVABILITE 

DEUXIEME FAUSSE CROYANCE : TOUJOURS PLUS 



DEUXIEME FAUSSE CROYANCE : TOUJOURS PLUS 

QUEL STRESS 

SUPPORTER ? 



DEUXIEME FAUSSE CROYANCE : TOUJOURS PLUS 

LE CLIENT EN 

DEMANDE TOUJOURS 

PLUS ET POURTANT ... 



TROISIEME FAUSSE CROYANCE :  

CROIRE QUE DE NOUVEAUX CLIENTS SONT 

L'OPPORTUNITE DE MIEUX GAGNER SA VIE 

L'AUTRE VOIE :  

DU LOW COST ? 



TROISIEME FAUSSE CROYANCE :  

MIROIR AUX ALLOUETTES 

L'AUTRE VOIE : 

INTERNATIONAL ? 



TROISIEME FAUSSE CROYANCE :  

MIROIR AUX ALOUETTES 

OSEREZ VOUS ? 



TROIS FACTEURS CLES DE SUCCES 

 

 



PREMIER FACTEUR CLES DE SUCCES :  

ETRE TOUJOURS PLUS PRESENT CHEZ SES 

CLIENTS ACTUELS 

BESOIN ET DESIR 



PREMIER FACTEUR CLES DE SUCCES :  

ETRE TOUJOURS PLUS PRESENT CHEZ SES 

CLIENTS ACTUELS 

MEME SI CELA 

PESE PARFOIS 



PREMIER FACTEUR CLES DE SUCCES :  
FIDELISATION 



PREMIER FACTEUR CLES DE SUCCES :  

FIDELISATION 



PREMIER FACTEUR CLES DE SUCCES :  

FIDELISATION 



PREMIER FACTEUR CLES DE SUCCES :  

FIDELISATION 



PREMIER FACTEUR CLES DE SUCCES :  

FIDELISATION 

FIDELISER SANS 

SATURER 



DEUXIEME FACTEUR CLES DE SUCCES :  

CONSTANCE 

MAINTENIR LE CAP 



DEUXIEME FACTEUR CLES DE SUCCES :  

CONSTANCE 

REGULARITE SANS 

MONOTONIE 



TROISIEME FACTEUR CLES DE SUCCES :  

L'AFFAIRE DE TOUS 



TROISIEME FACTEUR CLES DE SUCCES :  

L'AFFAIRE DE TOUS 

COEUR DES 

PRIORITES 



TROISIEME FACTEUR CLES DE SUCCES :  

L'AFFAIRE DE TOUS 

DE VRAIMENT 

TOUS ? 



TROISIEME FACTEUR CLES DE SUCCES :  

L'AFFAIRE DE TOUS 

COEUR DES 

PRIORITES SANS SE 

TROMPER DE 

PRIORITE 



LE DEVELOPPEMENT COMMERCIAL EST 

L'AFFAIRE DE TOUS ET DANS LES DETAILS 

 Vidéo  

LE BONJOUR 

L'ETONNEMENT 

http://youtu.be/iSgk4qniCG4


COMMENT FAIRE ? 

 Quel est votre objectif ?  

 Où aller ? 

 Comment y aller ? 

 Qu’allez-vous faire ? 

 Avec qui ? 

 Combien ? 

 Quand ? 

 
 

Votre plan est votre  

feuille de route :  

une vue d’ensemble des étapes à 

franchir pour arriver à destination 

 



CONQUÉRIR 

 

 



FIDÉLISER 

 

 



 

 

EN CONCLUSION 


