Récapitulatif des actions et idées à reprendre








Domaine�
Action�
Type�
�
�
Compléter le diagnostic chiffré avec le chiffre de population sur la Belgique�
�
�
�
Aménagement des secteurs commerciaux (après négociation avec les représentants) :


Changement de département entre Thivind et Schmitt


Remplacer Deneuve


Changer le représentant sur le Nord de la France


Changer éventuellement le représentant sur PACA et celui sur Midi-Pyrénées


Changer le représentant en lc sur la Belgique (éventuellement donner la carte à celui des tables et chaises)


Affecter les départements sans commercial à un représentant ou le faire en direct (Cantal, Creuse, Lozère)�
�
�
�
Harmoniser les conditions faites aux agents commerciaux : concerne Contrastin et Bernard O�
�
�
�
Mettre en place une fiche par représentant avec :


Suivi de la relation


Résultats chiffrés du secteur


Appréciation et objectifs


Eléments de la personnalité qui influent sur la manière dont il assume son rôle�
�
�
�
Mettre en place la commercialisation vers la Suisse�
R�
�
�
Transmettre aux représentants les éléments chiffrés de diagnostic (actuels et à venir) :


CA par habitant, évolution, CA sur revenu


Evolution du CA par département


Evolution du CA par client


Evolution du CA des clients ayant une exposition


Plus généralement, évaluer le résultats des actions.�
�
�
�
Faire le diagnostic chiffré sur les villes de plus de 150 000 habitants�
�
�
�
Faire la tendance de l'évolution du chiffre d'affaires par département�
�
�
�
Approfondir le diagnostic chiffré :


par secteur et par année les nouveaux clients et les clients perdus


montant moyen des factures selon la gamme de produits


CA en tables, lc, chaises


CA lc par essence�
�
�
�
Compléter le fichier clients et prospects avec :


les marques vendues en meubles et en électroménager


la part de conception faite par le cuisiniste�
�
�
�
Recueillir par secteur des informations :


Chiffres sur le revenu


Estimations sur le marché : CA ameublement, cuisine, cuisinistes


Styles à la mode


Concurrence�
�
�
�
Recueillir des devis des granitiers et des autres produits de substitution en haut de gamme�
�
�
�
Temps par tâche :


Refaire quelques enregistrements


Exploiter les enregistrements pour calculer le prix de revient


Adapter les prix de vente�
�
�
�
Ajouter sur le fichier client le métier du client et faire des statistiques sur ce métier (commencer par indiquer autre que cuisiniste)


Ajouter la notaiton prescripteur�
�
�
�
Analyser l'évolution du chiffre d'affaires des clients qui ont eu une exposition�
�
�
�
Recueillir les informations précises sur les concurrents, faire un fiche par concurrent ;


Et sur les produits de substitution�
�
�
�
Etudier la possibilité de faire autrement la tarifaication en vue de la simplifier, éventuellement aussi pour mieux tenir compte des prix de revient


Le faire avec la perspective d'un site internet avec une partie intranet pour les cuisinistes�
�
�
�
Donner un nom à chaque document à but commercial (documentation technique)�
�
�
�
Rechercher et tester la meilleure solution pour avoir des photos :


Installation d'un mini studio


Photographe attitré�
�
�
�
Nouveaux produits :


Prototypes


Préparation du lancement


Photos des prototypes�
�
�
�
Faire une liste des idées recueillies auprès des clients et la diffuser�
�
�
�
Faire aussi l'augmentation du tarif sur les clients Belgique et Suisse�
�
�
�
Faire aussi l'augmentation du tarif sur les autres clients France :


Unibains


Saint Paul�
�
�
�
Etudier une refonte du catalogue :


Conception


Test avant décision�
�
�
�
Suivre la consommation de documentation technique et commerciale�
�
�
�
Communication représentants sur l'utilisation du catalogue�
�
�
�
Recueillir les avis des clients :


Documentation technique


�
�
�
�
Foramtion technico-commerciale des représentatns�
�
�
�
Formation à l'entretien téléphonique et à la vente par téléphone pour le siège�
�
�
�
Faire un comparatif avec les produits de substitution�
�
�
�
Faire des entretiens qualitatif avec des clients choisis�
�
�
�
Evaluer pertinence et coût de solution de typoe maqbar�
�
�
�
Introduire une épaisseur 52 pour certaines essences�
�
�
�
Garantie de délai : la nuancer selon les essences et épaisseurs�
�
�
�
Mettre en place un suivi de la marge brute�
�
�
�
Avoir une gamme de petits objets�
�
�
�
Relation représentatns :


tourner avec eux sur leur secteur


les appeler régulièrement au téléphone


leur demander les informations qui sont de leur responsabilité


leur demander des comptes-rendus sur certains points


leur demander les autres cartes qu'ils représentent


leur faire des délégations plus élevées et explicites : salons, relations presse, prescripteurs


négocier annuellement des objectifs �
�
�
�
Faire une réunion à FLIP avec les représentants�
�
�
�
Envisager modulations et primes dans la rémunération des représentants�
�
�
�
Modification des outils écrits de liaison avec les représentatns :


fiche hbdomadaire


fiche mensuelle


tous les trimestres, état des clients ayant une exposition�
�
�
�
Book de présentation des produits pour les représentants�
�
�
�
Fiche produit pour les représentants�
�
�
�
Décision et formalisation des conditions sur les expositions :


normales


clients pilotes�
�
�
�
Recueillir les informations sur les prix de vente des produits FLIP aux clients finaux�
�
�
�
Salons : se renseigner sur ceux qui vont avoir lieu�
�
�
�
Site internet�
�
�
�
Estimer le nombre de clients présents sur internet�
�
�
�
Mettre le catalogue sur le site internet en format pdf�
�
�
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