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CONTEXTE

STRATEGIE /7 TACTIQUE
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NECESSITE DE SE STRUCTURER :

LE PLAN D" ACTION COMMERCIAL
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LE P. A. C.

ANALYSER ET INTEGRER L' ENVIRONNEMENT

LA CONCURRENCE L' ECONOMIE
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LE P. A. C.

CONNAITRE SES CLIENTS 7/ PROSPECTS

IDENTIFICATION ORGAN IGRAMME
DES ATTENTES SOCIOGRAMME
LE Q.C.D.P.
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LE P. A. C.

CONSTITUER SON OFFRE

FORCES

LE S.W.O.T.

FAIBLESSES
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ADAPTER SON LANGAGE

LE C. A. B.

LE P. A. C.

L' ARGUMENTAIRE
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LE P. A. C.

DECIDER D' UNE STRATEGIE DES MOYENS

ETAPES DE CONTROLE Q.F. Q. Q.
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LE P. A. C.

SE CREDIBILISER

LE BENCHMARKING LE RETOUR D' EXPERIENCE
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