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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

Outsourcing commercial
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 DU PROJET DANS L’ENTREPRISE

1. Situation de l’entreprise (le marché sur lequel l'entreprise évolue, position de l’entreprise sur le marché, état de la concurrence, etc. Sont principalement concernées par cette catégorie, des opérations visant à faire référencer le produit/service dans différents réseaux de distribution. Les opérations d’animation en magasin seront traitées dans la catégorie marketing terrain).
2. Objectifs du projet (lancement de produit, test d’un nouveau circuit de distribution, prospection, etc.).
3. Profils des commerciaux embauchés pour la mission (effectif, niveau de qualification et d’expérience, compétences-clés, etc.).
4. Cibles visées, en quantité et en qualité (entreprises, réseaux de distribution BtoB et BtoC, circuit CHR, etc.).
5. Durée de l’opération (indiquer s'il s'agit de long terme).
6. Budget (global, enveloppe allouée à l’équipement des commerciaux,…).
II. MÉCANISME

Description détaillée de l’opération (depuis le recrutement des forces de vente jusqu’au debriefing réalisé avec le client).
III. SUIVI

1. Les outils mis en place pour former aux produits et à la problématique du client (durée de la formation, etc.).
2. Le dispositif de reporting (outils informatiques, serveur téléphonique, supports et fréquence du reporting clients, etc.).
3. Le management et le dispositif de suivi des commerciaux (liens établis entre les équipes internes et les équipes externalisées, intégration des équipes, coaching, rôle du middle-management, bilans intermédiaires, actions correctives, etc.).
IV. ANALYSE DES RÉSULTATS 


1. Objectifs atteints (même temporaires, à une date donnée).
2. Résultats chiffrés (quantitatifs et qualitatifs).
3. Reconduction de l’opération sur une période future ?
