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-Entra 4 gt 6 heures semaines

- Entre 3 et 4 heures semaines

@ Entre 2 et 3 heures semaines

Ventes
o Entre 1 et 2 heures semalnes

Service-Clients

Marketing

Communication
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Comment évaluez-vous la répartition Q12 - Pouvez-vous ventiler sur une
des taches d’'un commercial dans votre échelle de 0 a 100 les modes de
entreprise commercialisation auxquels vous avez

recours:

Préparationde ™%
la prospection /

d Vente par Internet
/ Prospection
“ téléphonique

10%

Suivi des affaires
et des projets

15%
clientéle 32%

Vente indirecte 28%

Visiteen
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Q22 - Comment évaluez-vous la performance de vos
solutions métier Vente a ce jour ?

® Mécontent  ® Neutre  ® Satisfait Ne suis pas équipé

Reporting

Etudes de satisfaction (Avant vente / Apres vente) Mk
Sectorisation de la force de vente et tableaux...

Animation et suivi des partenaires...

Animation de la force de vente (Espace...

Suivi des opportunités

Gestion des comptes et contacts
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Pyramide des prionles du departement Marketing
e ke 1 MKG
Hrategique

Enablément®

béveloppemantde ln
Demande

Fedaiviation des Clients Eastanis

Acqulsition de nauvesis Cllents
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-Evolution du CA Concurrence Environnement
-Volume des v entes .
-répartition de la zone dechalandise Etombr?t . 'Ed fiq ue
-notoriété, fidé lisation de lac ientéle B e Teoopamique
o Chiffres d 'affaires -Techno logique
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