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Présentation - Introduction : Qu'est-ce que le Développement
commercial ?

Trois Fausses Croyances sur le Développement Commercial
Trois Facteurs Clés du Succeés du Développement Commercial
Comment développer son activité ?

Quelles actions entreprendre ?
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En conclusion




VOUS AVEZ DIT DEVELOPPEMENT
COMMERCIAL?




POURQUOI DEVELOPPER SON ACTIVITE
’LES TROIS FAUSSES CROYANCES
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PREMIERE FAUSSE CROYANCE :
CROIRE QUE DEVELOPPER C'EST
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PREMIERE FAUSSE CROYANCE :
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PREMIERE FAUSSE CROYANCE :
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PREMIERE FAUSSE CROYANCE :
EFFET DE MODE
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DEUXIEME FAUSSE CROYANCE :
CROIRE QUE LA RENTABILITE & LA CROISSANCE DE
L'ENTREPRISE PASSE PAR LE DEVELOPPEMENT
COMMERCIAL
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DEUXIEME FAUSSE CROYANCE :
PLUS DE CROISSANCE & PLUS DE RENTABILITE

VENDRE PLUS = DISTRIBUER PLUS
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DEUXIEME FAUSSE CROYANCE :
DEVELOPPEMENT COMMERCIAL =
PLUS DE CROISSANCE & PLUS DE RENTABILITE
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DEUXIEME FAUSSE CROYANCE :
DEVELOPPEMENT COMMERCIAL =
PLUS DE CROISSANCE & PLUS DE RENTABILITE
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DEUXIEME FAUSSE CROYANCE :
DEVELOPPEMENT COMMERCIAL =
PLUS DE CROISSANCE & PLUS DE RENTABILITE
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DEUXIEME FAUSSE CROYANCE : TOUJOURS PLUS
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DEUXIEME FAUSSE CROYANCE : TOUJOURS PLUS
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DEUXIEME FAUSSE CROYANCE :TOUJOURS PLUS
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DEUXIEME FAUSSE CROYANCE : TOUJOURS PLUS
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TROISIEME FAUSSE CROYANCE :
CROIRE QUE DE NOUVEAUX CLIENTS SONT
L'OPPORTUNITE DE MIEUX GAGNER SAVIE
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TROISIEME FAUSSE CROYANCE :
MIROIR AUX ALLOUETTES
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TROISIEME FAUSSE CROYANCE :
MIROIR AUX ALOUETTES
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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
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PREMIER FACTEUR CLES DE SUCCES :
FIDELISATION
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PREMIER FACTEUR CLES DE SUCCES :
FIDELISATION
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PREMIER FACTEUR CLES DE SUCCES :
FIDELISATION

ToUT VA& POUR LE
MEVX !on ST TRES
SATISFAIT DE Wous ! ¢A FAIT
20 ANS Qu'ol EST FIDELE...
MAIS ov VEUT
CHAvGER /77




PR
EMIER FACTEUR CLES DE SUCCE
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PR
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FIDELISATION B

..
FIDELISER SANS J€ Sau'/; ovi! eT oo, !/
SAUF pe \ggrgf- 4"7',0.5 )
- mr

SATURER
C T/ ETE -

IFMT T’ &00,9 S,. 2

ial

Les clés du developpst ==



DEUXIEME FACTEUR CLES DE SUCCES :
CONSTANCE
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DEUXIEME FACTEUR CLES DE SUCCES :
CONSTANCE
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TROISIEME FACTEUR CLES DE SUCCES :
L'AFFAIRE DE TOUS




TROISIEME FACTEUR CLES DE SUCCES :
L'AFFAIRE DE TOUS

soit Av CENTRE
NOS PREOCCUPATION 5..//.’ /  COEUR DES
PRIORITES

32| 39 T 9’)’37

.0’\ = . .veloppement commercidl
)




TROISIEME FACTEUR CLES DE SUCCES :
L'’AFFAIRE DE TOUS
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TROISIEME FACTEUR CLES DE SUCCES :
L'AFFAIRE DE TOUS
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LE DEVELOPPEMENT COMMERCIAL EST
L'AFFAIRE DE TOUS ET DANS LES DETAILS
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http://youtu.be/iSgk4qniCG4

COMMENT FAIRE ?

» Quel est votre objectif ?
» Ou aller ?

» Commenty aller?

> Qu’allez-vous faire ?

> Avec qui !

» Combien ?

> Quand?

une vue d’ensemble des étapes a
_franchir pour arriver a destination



CONQUERIR




FIDELISER




EN CONCLUSION




