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Séminaire 2 ESCP 5

Optimiser la performance mars
commerciale de son 2025
entreprise

Café d’accueil

Identifier les composantes essentielles d’'une
performance commerciale réussie

* Inclusion, contréle, ouverture

» Les 4 composantes : ciblage, conception de trajectoires, pilotage,
réduction de gap

* Sceénarii possibles de dérive, crash programme

Déterminer les facteurs différenciateurs de son
offre, de son produit

* Les 5 facteurs différenciateurs de la proposition commerciale :
offre, équipe de déploiement, commercial, entreprise, RSE
» Atelier en sous-groupe

Organiser la croissance de son entreprise

Identifier les 7 alternatives en matiére de
stratégies de croissance et piloter la performance

Déployer sa stratégie de croissance et mettre en
cuvre le pilotage associé

» Chiffrer les objectifs de la stratégie (SMART)

» Etablir les différentes étapes successives
 |dentifier les KPI et KAl représentatifs de la stratégie
* Mettre en ceuvre les éléments principaux du pilotage

Synthése de lajournée

Diner de promotion

Pierre FOUQUET, dipldmé de I'lAE de Montpellier et titulaire d’'un BTS d’électronique, a occupé les fonctions
d’Ingénieur Commercial, de Directeur Commercial et de Directeur Général pour le compte de fabricants et de
distributeurs internationaux. Au coeur des processus de ventes en environnement concurrentiel depuis plus
de 30 ans, il accompagne les équipes commerciales et avant/ventes ainsi que leurs dirigeants dans
l'optimisation de leurs actions commerciales, dans la mise en ceuvre et plus particulierement dans
l'optimisation de leurs actions commerciales. Consultant expert, coach certifié, il est gérant et associé
principal de plusieurs sociétés.
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