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FICHE DE RENSEIGNEMENTS

Cette fiche est à retourner avec le dossier en deux exemplaires.

NOM DE LA REALISATION : 

AGENCE / PRESTATAIRE / CABINET CONSEIL

Raison sociale :

PDG :

DG :

Nom du responsable du projet :

Responsable de l'envoi des éléments : 

Fonction :

Adresse / CP / Ville :

Tél. :
Fax. :

E-mail : 

ENTREPRISE CLIENTE

Raison sociale : 

PDG : 

DG :

Nom du responsable du projet :

Fonction :

Adresse / CP / Ville :

Tél. :
Fax. :

E-mail :
LISTE DES JUSTIFICATIFS FOURNIS 

Dossier technique

Motivation d’une force de vente
Ce dossier technique doit nous être retourné en double exemplaire et intégré sur le CD accompagné de la fiche de renseignement et des justificatifs.
I. CONTEXTE DU LANCEMENT DE LA CAMPAGNE DANS L’ENTREPRISE

1. Situation de l’entreprise au moment du lancement de la campagne (le marché sur lequel l'entreprise évolue, position de l’entreprise sur le marché, état de la concurrence, etc. Toute entreprise disposant d’une force de vente interne (salariée) est concernée à l’exception des entreprises du secteur de la grande distribution. La motivation des vendeurs Go Sport ou But ou tout autre réseau de distribution n’entre pas dans cette catégorie, ni dans aucune autre des Trophées Action Commerciale).
2. Problématique

3. Objectifs assignés à la campagne (lancement d’un nouveau produit, orientation vers un nouveau marché, recherche de gains de parts de marché, etc.)
4. Cibles concernées (nombre, commerciaux, encadrement, etc.)
5. Durée de l’opération

6. Budget (budget global et répartition entre dotation et animation)
II. MÉCANISME

Description détaillée de la stratégie de la campagne (mise en avant des temps forts, des différentes phases, comptage de points, etc.)
III. ANIMATION

1. Le lancement de la campagne

2. Le choix de la thématique

3. Le détail de la création et des supports de communication

4. Les relances de la campagne (combien, sous quelle forme, à partir de quels supports, etc.)
5. Les moyens mis en place pour suivre les performances
6. Les récompenses (voyages, chèques, stages de formation, etc.)
IV. ANALYSE DES RÉSULTATS 


1. Nombre de participants au départ et à l’issue de la campagne
2. Objectifs atteints
3. Résultats chiffrés (Évolution du chiffre d’affaires, des parts de marché, du taux de satisfaction, etc.)

4. Reconduction de l’opération sur une période future ?

