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Légende

Flowcharts

Lien obligatoire —> Lien optionnel

Exemple3 \
E Input interne > Input externe
! Output interne Output externe
“ Macro process e Process
(niveau 1) (niveau 2)

xemple: A Exemple4 -y 7
=T Procedure Entité

(niveau 3) organisationnelle

Matrices - role de chaque intervenant

- Responsable I:l Contributeur
I:l Signataire I:l Informé

@ Base de données commerciales: Cindy

AN Outil de simulation: Hebdo

THE HOUSE OF

MARKETING

ENDS-200711-qualification-prospect.ppt 3



Niveau 2
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Niveau 3
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Analyser les informations de consommation

KAM
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Niveau 3

o
-]
)]
0
£
99
0
:l-
02
0w @
Em
co
S
i
"5
/)]

R
-y
@

(0]
>
(]
c
<

Prospect
accepté

Recueillir les
attentes
produits &
services

Attentes en
termes de
produits et
services connus

ENDS-200711-qualification-prospect.ppt

THE HOUSE OF

MARKETING




Recueillir les attentes produits & services

KAM

Le KAM recueille les différentes demandes et
IR a1 -] attentes du prospect en termes de produits et
produits & services [EEaYe:F
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Niveau 3
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Identifier les contraintes contractuelles
commerciales

KAM

i Le KAM discute avec le prospect ses attentes
Discuter avec le contractuelles commerciales (cf. points

PLLE LM EUL LN commerciaux contractuels a discuter)
contractuelles

commerciales

Si les attentes du prospect semblent
inacceptables, le KAM négocie avec le client et
tente de lui faire accepter des conditions
commerciales conformes avec la stratégie

commerciale et la stratégie risque

Discuter avec le
prospect ses attentes
disproportionnées
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Décider de facon consolidée de la qualification ou
non du prospect (1/3)
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Responsable
gestion des risques
(GdR)

DGCE et DCM

Le GdR est informé de
la demande d’appel
faite par le KAM
lorsque le prospect
sort des standards
stratégiques risques

La direction est
informée de la
demande d'appel faite
par le KAM lorsque le
prospect sort des
standards stratégiques
commerciaux
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Décider de facon consolidée de la qualification ou
non du prospect (2/3)
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Décider de facon consolidée de la qualification ou
non du prospect (3/3)
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