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fs • Valoriser la destination

• Apport d’affaires pour les partenaires

• Participer au financement de Médoc Atlantique

• Proposer une réponse adaptée à la demande des clients
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• D’activité : Nombre de produits par commune, typologie de la

provenancede laclientèle (prospection,promotion,entrant…).

• De performance : CA, marge et ventes en volume. Evolution du

CA par rapport à N-1et par rapport à l’objectif commercial et taux

de transformation.

• Desatisfaction : tauxdesatisfaction clients,etprestataires.

DONNÉES

D’ENTRÉE

Assurance RC pro

Offres partenaires

Garantie financière

Analyse de la clientèle

Immatriculation Atout France

Carte de guide conférencier

Conditions Générales de vente

Délibération vente forfaits / séjours
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DÉFINITION DU PLAN D’ACTION 

RÉTROPLANNING 

Offres partenaires

Offres OT (opportunités, faisabilité)

DA 5.2

DA 5.1

TARIFICATION

Tenir compte des objectifs et du bilan N-1

CONCEPTION DU PRODUIT
PR 7

PR 5 – PRODUCTION / COMMERCIALISATION
Version 1

Pilote : Loïc COISSIN et Vanessa THOURON
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MOD 5.1

MAJ : 11/04/2019

DA 5.3

DA 5.4

DA 5.5

MOD 5.8

https://drive.google.com/file/d/1BCbBfjd0xmx56BZFewbp8yNnmthgjnew/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ovbSW7kY0d3_w-0TVAB-Hxxv5BvESIxg/view?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B7ZPVADHzlO0VDlpUWJucnJyaWc?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B7ZPVADHzlO0VDlpUWJucnJyaWc?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1y9h5qQVqVdFzWWWlGcMTddyAzLZUwNAv/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ENBB6-mE-BIpcjHPzRKH68UZaOTshUJH/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1YVnWnzzx20UcJfgM-VB09pKYzQ0mAain/view?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1AEjqd6pIIb7nqI-vu4kLYH7DWFk_55AG?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1QZ-th0qYBWAAa0IwcA8_6j1s1C3YTzNX/view?usp=sharing


Site internet

Actions de promotion - salons

Éditions / supports de communication

PROSPECTION 

GROUPES PAR CIBLES

PARAMÉTRAGE DU LOGICIEL
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P 5.1

PR 6

DONNÉES

DE SORTIE

Vente de produits correspondants à la stratégie de 

développement.         PM

COMMUNICATION INTERNEPR 1 PR 2

DIFFUSION EXTERNE

PS 5

TRAITEMENT 

DES DEMANDES 

PR 1

PR 2

VENTE ET LIEN AVEC LES PRESTATAIRES RETENUS 

ORGANISATION DU DÉROULEMENT D’UNE VISITE
Planning personnel

Si visite, envoi de la fiche « accompagnement 

visites » au à la personne concernée

PR 1
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MESURE SATISFACTION
Clients

Partenaires 

BILAN COMMERCIALPS 2

PR 5 – PRODUCTION COMMERCIALISATION
Pilote : Loïc COISSIN et Vanessa THOURON

2/2

MOP 5.1

P 2.2

P 5.3

P 5.2

P 2.2

MOD 2.2

PR 4
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https://drive.google.com/file/d/19CrQHBBvWo3Ulu6tR0p4WOTG7dvZDsNT/view?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B7ZPVADHzlO0Nms2RnJOV2ktUkk?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B7ZPVADHzlO0Nms2RnJOV2ktUkk?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B7ZPVADHzlO0R0hoUy1LandSME0?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B8wxk-XBK7kBaUZxTnU5MWtKSnM?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B8wxk-XBK7kBaUZxTnU5MWtKSnM?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B8wxk-XBK7kBNnVHR04wVGRIZ0k?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B8wxk-XBK7kBNnVHR04wVGRIZ0k?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0BzUXM38ocIGfcGxtSXJNTFI1WU0?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0BzUXM38ocIGfcGxtSXJNTFI1WU0?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B8wxk-XBK7kBaUZxTnU5MWtKSnM?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B8wxk-XBK7kBaUZxTnU5MWtKSnM?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B8wxk-XBK7kBNnVHR04wVGRIZ0k?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B8wxk-XBK7kBNnVHR04wVGRIZ0k?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B8wxk-XBK7kBaUZxTnU5MWtKSnM?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B8wxk-XBK7kBaUZxTnU5MWtKSnM?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/19lq1MVmj-Hqu4MEfeOgvluJnU9qIizVf?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/19lq1MVmj-Hqu4MEfeOgvluJnU9qIizVf?usp=sharing
http://www.incafu.com/wp-content/uploads/2015/11/INCAFU_v2.1.1.pdf
https://drive.google.com/file/d/1vAJ4HKkY7aMw7eEGv-CrQtDHGwUjTenf/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1qa8buUo8_kNbgTUpss9JHrqptyHBnw2B/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1TnV75wxC08FHlDvnRxR9Yd85fJ69R4A2/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1vAJ4HKkY7aMw7eEGv-CrQtDHGwUjTenf/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1p_j-3bFd7Uf9PA70yEQV5evKT0uwJErh/view?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B7ZPVADHzlO0R0hoUy1LandSME0?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1h7mv-ZhOZnS2ALggTVyry0uI-3p-iAaw?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1h7mv-ZhOZnS2ALggTVyry0uI-3p-iAaw?usp=sharing

