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Rapport de stage sur la gestion du portefeuille client pdf.

Les cours sont susceptibles d'étre modifiés en raison d'évolutions normatives, Que pensez-vous de la rentabilité du portefeuille client ? Lanalyse de la gestion _de la clientele.pdf Notre formation développer son portefeuille client : développer, cnfce com/formation-Gestion-portefeuille-clients-developper-prospecter- Gestion-portefeuille-clients-
developper-prospecter-fideliser.pdf est un ensemble de consommateurs Dans l'entreprise, un commercial est chargé de la gestion d'un portefeuille client Nous observons ce portefeuille clients randriamiandrisoaldealyVononal.alatianaHZ GES M1 14.pdf Le portefeuille client désigne I'ensemble des clients d'un consultant ou d'une entreprise Il est
indispensable pour le développement et la Fiche4 Pratique ABCPortage-Comment-constituer-un-portefeuille-client.pdf www evolutis-formation Gérer son portefeuille client en 12 étapes La gestion du portefeuille clients / prospects en plateforme par le croisement gerer-son-portefeuille-clients-en-12-etapes-programme.pdf notamment) portant sur la
gestion de portefeuille, 1'évaluation des actifs Markowitz qui, au cours des années 1950, ont marqué le point de départ des 9782804190125.pdf Décliner la stratégie de sa direction commerciale dans le cadre de son propre portefeuille implique de I'analyser pour prioriser ses actions Cette formation FEU.pdf La Gestion de la Relation Client (GRC ou
CRM) est un processus qui vous Portefeuille client - Gestion des Consultation des affaires en cours 3 crm_grc la gestion de la relation client.pdf - Bons de livraison - Suivi d'activité - Suivi des paiements - Portefeuille clients - Analyse des résultats par critere Les outils d'aide a la vente s' Fiche 32 - SI-La_gestion de la relation client.pdf Ce cours a
pour objectif de donner des éléments de réponse au probleme suivant : étant dans lequel sera traité le probleme de gestion de portefeuille M1 _gestionDePortefeuille.pdf dans lequel sera traité le probléme de gestion de portefeuille C’est le deuxieme volet Il s’agit d’établir un modele pertinent pour le marché ?nancier, de trouver un ‘bon’ critére pour
le choix de portefeuille et de mettre en oeuvre les outils mathématiques, ou encore informatiques pour la résolution du probleme M1 gestionDePortefeuille.pdf Comment constituer son portefeuille client ? FICHE 4 Le portefeuille client désigne ’ensembledes clients d’unconsultant ou d’uneentreprise Il est indispensable pour le développement et la
pérennité de votre business Sans clients, vous n’aurezpas de missions et sansmissions, vous nefaitespasdechiffre d’affaires Fiche4 Pratique ABCPortage-Comment-constituer-un-portefeuille-client.pdf Gestion de portefeuille, 4e édition Robert COBBAUT, Roland GILLET, Georges HUBNER , eLa gestion de portefeuille Instruments, stratégie et
performance, édition2 Karine CERRADA, Yves DE RONGE, Michel DE WOLF, Michel GATZ / Loic DECAUX, Yannick de HARLEZ, Thomas LAMBERT,Comptabilité et analyse des états financiers Principes et applications / 9782804190125.pdf © ECOLE CHEZ SOI - DEV3 - L’analyse de la gestion de la clientéle 2 La geStion du portefeuil.Le cLientS 2 1
Les différents types de clients A partir des analyses précédentes, il est possible d’identifier les différentes catégories de clients afin de mieux comprendre leurs besoins actuels et futurs La gestion du portefeuille client Lanalyse de la_gestion de la clientele.pdf Les sociétés de gestion de portefeuille La société de gestion de portefeuille est une
entreprise d’investissement qui, a titre principal, gere des portefeuilles individuels ou collectifs d’instruments financiers pour le compte de clients 537db94f5b733.pdf La note d'un client est obtenue en additionnant les points obtenus pour chaque critere Un client qui a fait un achat il y a moins de trois mois avec 4 achats par an et un montant moyen
de 150 € aura une note de : 3 + 2 + 2 = 7 On lui attribuera ensuite un segment en fonction de la note Methode-20-80-et-ABC.pdf Le développement du portefeuille existant 129 Quelques indicateurs de suivi des commerciaux sédentaires 136 La mesure de la performance du marketing direct 138 Evaluer l’ef?cacité commerciale des « Business Units »
140 La logique ?nanciére du controle de performance 141 Les avantages et les pieges de la logique ?nanciere 146 C Doper le portefeuille client 5 Or les indicateurs classiques tels le suivi des marges et taux de remise par client sont souvent trompeurs : * Remise accordée sur la base du volume des transactions sans se soucier suffisamment de
I’'impact du mix produit sur le niveau de marge brute ¢ Les colits des gestes commerciaux sont ’analyse du management et de la gouvernance lors de 1’évaluation d’une institution de microfinance En fait vu que beaucoup d’institutions de microfinance sont ou étaient a 1’origine sans but lucratif ce domaine d’analyse devrait devenir une priorité pour
toute évaluation Comment constituer son portefeuille client - ABC Portage L’analyse de ce portefeuille peut se faire sur le plan : - quantitatif (ex : évolution du chiffre d’affaires part de chaque client par rapport au total des ventes classement des clients en fonction du CA ) - qualitatif (ex : respect des délais accordés ) Plusieurs méthodes d’analyse sont
utilisées : Pareto (également La note d'un client est obtenue en additionnant les points obtenus pour chaque critere Un client qui a fait un achat il y a moins de trois mois avec 4 achats par an et un montant moyen de 150 € aura une note de : 3 + 2 + 2 = 7 On lui attribuera ensuite un segment en fonction de la note Ce document propose une analyse
des différentes méthodes utilisées dans l'industrie de la microfinance pour évaluer la qualité du principal actif: les préts Trois ratios seront présentés et analysés Il s’agit du ratio du portefeuille a risque (PAR) du ratio des paiements retards et le ratio du taux de recouvrement Une fois le portefeuille de référence (le benchmark) choisi le processus de
gestion peut étre schématiquement décomposé en deux parties : 1’allocation d’actifs : elle consiste a décider de la sur ou sous pondération des grandes classes d’actifs par rapport a leur poids dans le benchmark Par exemple si I’on grand mérite des méthodes d'analyse de portefeuille a sans doute été de familiariser les milieux dirigeants avec les
concepts modernes de 1'ana lyse et de la gestion stratégique et d'améliorer ainsi leur capacité de diagnostic Ces aspects positifs (facilité d'inter prétation role d'apprentissage et de Un portefeuille client tres important + 25 millions Ralentissement du volume des ventes ( +13 seulement en 2001 contre + 169 en 99 ) Des limites a signaler pour la plate-
forme e-Commerce d’AC aux niveaux techniques fonctionnels et aussi une complexité dans les systémes et leur maintenance I-4 : Objectif de la méthode de gestion de portefeuille d’activité : Le portefeuille d’activité permet de représenter graphiquement et de fagon tres synthétique la position stratégique a un moment donné de I’entreprise dans
chacune de ses activité et dans son ensemble Fiche 4 La connaissance du client bancaire 17 Fiche 5 Le cycle de vie du client 19 Fiche 6 L’analyse externe de I’agence 22 Fiche 7 L’analyse interne de I’agence 25 Fiche 8 La rentabilité de I’agence et du portefeuille 30 Fiche 9 Un zoom sur la négociation bancaire 36 P ARTIE II Le compte et les moyens
de paiement Exemple 3 en stage analyse portefeuille client banque.ppt. En banque 1'analyse du portefeuille clients d'un conseiller doit des étre faites eu regard. Le modele d'analyse est notre démarche qui a été réalisé dans la gestion du Nous verrons la vie d'un crédit a partir de la demande du client jusqu'a son. 3.1.2 Un exemple de l'utilisation du
ratio PAR. Le choix des clients releve de 1'analyse de dossiers et de 1'évaluation faite sur la. d'analyse et de gestion du portefeuille de clients. Une méthodologie est proposée. présentée sur la base d'un exemple dans le domaine pharmaceutique. Il impacte directement les recettes et la rentabilité avec une part de portefeuille modique ou déclinante Le
modeéle structurel suivant schématise les relations causales entre les construits connaissance des clients et Processus de GPC. Figure 3) : Analyse de 1' analyse du systéeme du portefeuille client actuel afin de faire ressortir ses moins loin) ou de qualité (par exemple L'application du modele BCG réalisée a 1'aide d'une série de Nous essaierons
10?/08?/2018 modele GARCH [Bol86] connu pour l'estimation de la volatilité. Les travaux récents en analyse quantitative tendent a privilégier 1'analyse ...

C'est un outil d'analyse du portefeuille clients qui met en évidence les segments de clientéle et oriente les actions a mettre en place (conquéte Comment réussir ’analyse de son portefeuille clients ? Que ce soit pour son portefeuille clients ou portefeuille projets, 1’analyse se fera toujours en 3 dimensions : La Qualité de la Relation avec les clients en
pourcentage pour le portefeuille clients / le taux de succés probable de remporter le projet en pourcentage 2. Analyser son portefeuille clients Comment analyser la nature du portefeuille de clients ? Le modele d’analyse proposée par I’économiste Italien Vilfredo Pareto permet d’analyser donc la nature du portefeuille de clients, plutét d’un point de
vue tourné vers le risque. En effet, un chiffre d’affaires entrainé par si peu de clients expose 1’entreprise a certains risques dans le cas ou elle perd les deux parties. Quels sont les éléments de 1’analyse d'un portefeuille? ?Risque d’un portefeuille formé de deux actifs ?Expression en fonction de I’allocation ?Coefficient de corrélation linéaire ?Définition
?Tllustrations numériques ?Portefeuilles dans le plan écart-type / rentabilité attendue ?Préférences moyenne -variance ?Comparaison entre portefeuille et titres individuels ?Bénéfices de diversification Quels sont les différents niveaux de 1’analyse du portefeuille d’activité? L’analyse du portefeuille d’activité peut étre conduite a des niveaux différents
qui sont complémentaire les uns les autres : ? La position de chaque activité en termes d’attrait et de position concurrentielle constitue une premiere indication sur les enjeux de I’entreprise dans le DAS considéré. - Les dix étapes pour élaborer son Plan d'action commercial - Evaluer son portefeuille client - Segmentation du portefeuille, répartition
des clients - Classer les FEU Exemple : de plus en plus de femmes bricolent, de plus en plus d'hommes s' intéressent a Que pensez-vous de la rentabilité du portefeuille client ? 4 Quelles Lanalyse de la gestion de la clientele portefeuilles clients, d'étre capable d'analyser la rentabilité de l'entreprise ; de peut étre situé sur une échelle ordinale de
quantité (par exemple, plus loin ou randriamiandrisoaldealyVononaLlalatianaHZ GES M techniques d'analyse du portefeuille des clients, 1'entreprise peut : limiter le temps de vente et les efforts aux clients a faible potentiel (p ex , communiquer avec normal fa e d b 5500€ 0 Exemple 3 en stage analyse portefeuille client banque ppt En banque
I'analyse du portefeuille clients d'un conseiller doit des étre faites eu regard S La clientele de UC approche structuelle ver Gestion du portefeuille clients : CODEFI Remontée et analyse des flux d' informations clients appel a un seul canal de communication, exemple : la force de f a be d'activités donné, en d'autre terme pour pouvoir analyser le
portefeuille d'activité stratégiques a savoir SWOT ; les 5 FORCES de PORTER; et le modele RBV ( partiel); Les clients directs de 1'entreprise (qu'il s'agisse du client final ou df d fc approche méthodologique pour analyser et gérer d'analyse et de gestion du portefeuille de clients présentée sur la base d'un exemple dans le domaine [PDF] Analyse du
portefeuille clients Banque Laydernier banque laydernier instit IPI cms risk Fichier Fichier [PDF] Analyser et optimiser son portefeuille clients Orsys orsys pdf auto pdf Cours FEU pdf FEU [PDF] Mode opératoire Analyse portefeuille clients Education gouvcache media education gouv liaison bac pro bts tertiaire nrc seq pedago math pdf liaison bac
pro bts tertiaire nrc seq pedago math [PDF] L'analyse structurelle de la clientele (question de cours) Introduction alain moroni S La clientele de UC approche structuelle S La clientele de UC approche structuelle ver [PDF] L'analyse client dans le secteur bancaire cupinteractive cdn cupinteractive Business Analytics L analyse client dans le secteur
bancaire Quatre etapes pour maximiser la rentabilite client pdf Business Analytics L analyse client dans le secteur bancaire Quatre etapes pour maximiser la rentabilite client [PDF] cloudfront dnigszobad cloudfront pdf fabe pdf f a be [PDF] Comment analyser son portefeuille client pour élaborer une relations publiques pro wp cp migb pdf cp migb
[PDF] BTS Banque session EP Gestion de Comptazine ptazine Corrigé BTS Banque Gestion de clientele et communication professionnelle pdf Corrig C A BTS Banque Gestion de client C A le et communication professionnelle [PDF] LA GESTION DE LA RELATION CLIENT reunion cci La gestion de la relation client pdf La gestion de la relation client LA
METHODE DES (LOI DE PARETO) NOTIONS La méthode des ( ou loi de Pareto) permet d'identifier les de clients qui génerent du chiffre d'affaires de 1'entreprise C'est un outil d'analyse du portefeuille clients qui met en évidence les segments de clientele et oriente les actions a mettre en place& [DOC] Fiche outil n Crcm tlcrem tl index php sujets
concours bts file file [DOC] BAC STMG Mercatique Segmentation Crcm tlcrcm tl index php telecharger de file file [DOC] Devoir N° Mercatique Lycée Pierre Gilles de Gennes lyc gillesdegennes ac aix marseille correction Devoir N tstg merca doc correction Devoir N tstg merca.doc [DOC] RELATION CLIENT pedagogie ac aix marseille upload gcprog
doc gcprog.doc [DOC] Analyser le marché ' L'analyse quantitative de la demande Fiche smcmercatique e monsite medias analyse quantita doc analyse quantita.doc [DOC] modeéle de projet de developpement Attijariwafa bank attijariwafabank ere édition IMTIAZ Modele du proj C A re C A dition IMTIAZ Mod C A le du projet de d C A veloppement.doc
[DOC] Exercice complémentaire FICHE Les méthodes Amazon AWSaffinitiz s amazonaws F FD E AD BEBFF file doc? F FD E A D BEB F F.file.doc? [DOC] Théme Chapitre Faut il proposer la méme offre a 1'ensemble du stmg timbaud mercatiquecours synth se chap doc synth se chap .doc [DOC] Questionnaire SNCF sncf imprime qualite edma scp
questionnaire fournisseur v doc imprime qualite edma scp questionnaire fournisseur v .doc Ceci passe par la collecte des adresses électroniques des clients ainsi que des numéros de téléphone portables la mise en place d'une e agence pour les clients éloignés géographiquement ou ceux dont les horaires de travail ne permettent pas de se déplacer a
I'agence Partie L'analyse de l'activité commerciale (& www comptazine fr.doc Analyse du portefeuille clients BTS NRCaidebtsnrc analyse portefeuille analyse portefeuille L'analyse de portefeuille clients Cahiers pratiques de la Lettre des e magazine lamy actualites 1 analyse de portefeuille clients 1 analyse de portefeuille clients.html Analyse du
portefeuille client by sandrine bailleul on Prezi prezi dvxibkjjzui analyse du portefeuille client analyse du portefeuille client Chapitre L'analyse du portefeuille clients La méthode ABCnrc kerneuzec NrcKerneuGestionDeClientele II B II B.html [PDF] Analyse du portefeuille clients Banque Laydernier banque laydernier instit IPI cms risk Fichier Fichier
exemple analyse portefeuille client Analyse + Portefeuille + Clients Actionco frrecherche actionco analyse portefeuille clients analyse portefeuille clients.html [PDF] Analyser et optimiser son portefeuille clients Orsys orsys pdf auto pdf Cours FEU pdf FEU Cette segmentation peut se faire sur le CA ou sur la marge , utiliser le critere qui a le plus de
sens pour votre analyse Exemple d'action concréte Faites le nombre total de visites que vous pouvez faire dans l'année, répartissez les visites en privilégiant les client A et A', lorsque vous organisez vos visites clients& methodes pour segmenter votre portefeuille clients analyse portefeuille client banqueanalyse du portefeuille client exercice
corrigéanalyse portefeuille client methode abccomment établir un tableau de portefeuille clienteleanalyse du portefeuille client bts nrcanalyse du portefeuille client définitionanalyse portefeuille client 20/80segmentation portefeuille clientexemple analyse portefeuille client banqueexercice pareto avec corrigéexercice corrigé scoring rfmloi pareto
20/80 exempleméthode rfm calcul exemplemethode 20/80 exercice corrigéanalyse d'un portefeuille client bts banquedévelopper son portefeuille client banquepourquoi analyser un portefeuille client Source: Source: Source: Source: Source: Source: Cours ,Exercices ,Examens,Controles ,Document ,PDF,DOC,PPT étude sectorielle gratuiteanalyse
sectorielle automobileanalyse sectorielle pdfanalyse sectorielle portercomment analyser un secteur d'activitéanalyse sectorielle moatianalyse sectorielle marketinganalyse financiere sectorielleétude sectorielle gratuiteapproche sectorielle définitionmonographie sectorielle définition analyse statistique des données avec excelcomment analyser des
données qualitativesexemple d'analyse des données statistiquescomment analyser des données quantitativescomment faire un plan d'analyse statistiqueanalyse et interprétation des résultatscomment analyser des données statistiquesanalyse des données quantitatives pdfinterpretation acp exempleanalyse en composante principale coursacp en spss
exempleanalyse en composantes principales exercices corrigésanalyse en composante principale pour les nulscercle de corrélation acpacp exemple corrigécritére de kaiseranalyse statistique des données avec excelplan d'analyse des donnéesplan d'analyse statistique étude cliniqueprésentation des données statistiquesprésentation statistiques
originaleplan d'analyse statistique définitionpresentation statistique powerpoint exemple questionnaire bilan naturopathiquebilan de vitalité naturopathieanamnese nutritionnelle exemplequestionnaire anamneése psychologiequestionnaire naturopathiebilan naturopathique pdfquestionnaire naturopathie pdffiche anamnese patientquestionnaire
anamneése naturopathie pdffiche anamnése naturopathie idée activité périscolaire primaireidée theme animationactivités périscolaires exemplesjeux périscolaireactivités périscolaires primaireactivité périscolaire maternelleactivité manuelle périscolaire primaireanimation périscolaire maternellefiche de poste agent de garderie periscolaireexemple de
grille d'évaluation d'un projet d'animationprojet d'animation chantfiche de poste animateur periscolairegrille évaluation projet d'animationfiche de poste agent de restauration scolairefiche de poste agent d'entretien des locaux scolairesevaluation projet d'animation bpjepsprojet d'animation tapanimation periscolaire themesprojet animation
periscolaireprojet d'animation primaire exempleexemple projet pédagogique tapprojet pédagogique periscolaire animateurprojet périscolaire maternelleprojet pédagogique périscolaire 2016 Politique de confidentialité -Privacy policy 02 février 2022 Un bon commercial sait développer et maintenir de bonnes relations avec ses clients et cela passe par
la bonne gestion de son portefeuille.Si vous voulez savoir ce qui différencie un bon commercial d’'un commercial moyen, lisez cet article. Le portefeuille client d’une entreprise est une base de données qui contient toutes les informations de ces clients et qui sont gérées par 1'’équipe commerciale. Il contient par exemple des données comme les
coordonnées de contact, les objectifs des clients, les transactions réalisées, 1'historique des échanges, le chiffre d’affaires généré, etc. Ces informations sont stockées dans un CRM (Customer Relationship Management), ce dernier étant 1'outil qui permet de gérer son portefeuille client.L'ensemble des données stockées sont d’une grande utilité car
elles permettent de mieux connaitre le client pour le fidéliser et augmenter sa valeur sur la durée - customer lifetime value. La gestion du portefeuille client est I’ensemble des actions qui visent a entretenir et améliorer la qualité de ses données et ainsi développer le portefeuille en question.Pourquoi gérer son portefeuille client ?Votre portefeuille
client est une mine d’or d’informations qui peut prendre des mois voir des années a construire. Mais cet effort n’aura servi a rien si les données du portefeuille ne sont pas exploitées d’une fagon optimale. Et au fur et mesure qu’elles s'accumulent ces données deviennent de plus en plus complexes et difficiles a traiter.Et c’est la qu'une bonne gestion
du portefeuille devient nécessaire. Elle permet de mieux organiser les contacts et ainsi réduire le temps et I’effort nécessaires lors de la recherche d’informations spécifiques concernant les clients.Un autre avantage d’une bonne gestion du portefeuille client est la possibilité de segmenter les différents contacts pour leur offrir des services et
prestations sur mesure. Cela est susceptible d’augmenter leur satisfaction et, par conséquent, le chiffre d’affaires réalisé avec eux.Une mauvaise gestion du portefeuille peut en revanche entrainer des erreurs fatales (retards de livraison, mauvaises prestations, absence ou trop de relance, etc). Chose qui peut nuire a 1'image de marque de 1’entreprise
et lui faire perdre des clients importants. sample school canteen financial report.pdf

Comment bien gérer son portefeuille client ?Apres avoir vu pourquoi vous devez prendre la gestion de votre portefeuille client tres au sérieux, il est maintenant temps de savoir comment y arriver. Et pour faire simple nous allons nous concentrer sur 2 points essentiels :Une organisation optimalel.’organisation est la pierre angulaire de toute bonne
gestion, et la gestion de votre portefeuille client ne déroge pas a cette regle. Il s’agit ici de segmenter vos contacts et les catégoriser selon des critéres pertinents qui vous facilitent la recherche et 1’exploitation des données (chiffre d’affaires, zone géographique, taille de I’entreprise, etc).Il est aussi pertinent d’utiliser des méthodes comme la loi de
Pareto qui lorsqu’appliqué a votre portefeuille client vous permet de distinguer 2 groupes de clients. Les 20% qui sont responsables de 80% de votre chiffre d’affaires et qui méritent une attention particuliere, et les autres auxquels vous devez accorder moins de ressources mais qu'il ne faut pas négliger non plus.Cette segmentation des clients ne
vous permet pas seulement de mieux manipuler les données du portefeuille mais vous offre la possibilité de développer des offres plus pertinentes et ciblées. En effet, vos clients n’ont pas tous les mémes objectifs et problemes. C’est I'un des principes de 1’account based marketing.Un autre aspect d’une bonne organisation est la mise a jour réguliere
de vos données. Cela signifie que vous devez vous assurez de la récence et de ’exactitude des informations en les ajoutant, supprimant ou modifiant si nécessaire.Rappelons que votre portefeuille client est une représentation fidele de la situation de votre clientéele a un instant T.
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Il ne doit contenir ni vos prospects ni vos anciens clients. Seulement vos clients actuels.Outre la mise a jour des données vous devez vous assurez d’ajouter des notes et des commentaires apres chaque échange avec vos clients. Tachez aussi d’intégrer un agenda dans votre portefeuille et de mettre en place des alertes pour les rendez-vous et meetings
gue vous avez avec vos clients.L’'investissement dans un bon CRMSi vous utilisez toujours des fichiers Excel pour stocker et gérer les données de vos clients, c'est que vous avez sérieusement besoin de mettre a niveau votre boite a outils. L'un des meilleurs investissements que vous pouvez effectuer dans ce sens est l'utilisation d’un outil de gestion de
la relation client ou CRM.C’est un systeme complet qui vous permet de centraliser toutes les données de vos clients dans un seul endroit ainsi que de gérer l'intégralité des interactions des clients avec vos commerciaux et autres collaborateurs. Ces derniers auront un acces complet et en temps réel aux données dont ils ont besoin sans devoir passer
par les commerciaux.Un autre avantage d’'un CRM est qu’il donne la possibilité de suivre ’activité et 1’état d’avancement des clients dans le tunnel de conversion. Vous pouvez ainsi les accompagner depuis leur entrée dans le funnel en tant que lead jusqu’au moment ou ils deviennent clients toute en mettant en place les actions adaptées a chaque
étape (nurturing, scoring, qualification, upselling, traitement des réclamations, etc)Mais ce n’est pas encore fini, un bon CRM intégre aussi des fonctionnalités de sales et marketing automation. Cela vous permet d’automatiser des taches spécifiques selon des critéres précis (relancer un client apres un certain temps par exemple). Chose qui vous fait
gagner du temps et réduit I’effort nécessaire pour maintenir une bonne relation avec vos contacts méme s’ils sont nombreux.La gestion de votre portefeuille client n’est pas seulement une facon de fidéliser vos clients actuels, elle peut aussi aider dans vos efforts d'acquisition. En effet, un client satisfait est beaucoup plus susceptible de recommander
votre entreprise a son réseau.Vous avez donc tout intérét a prioriser cette tache, notamment que les outils pour vous y aider ne manquent pas.


https://img1.wsimg.com/blobby/go/7c4463e3-109c-48af-b9be-98e22cdf2116/downloads/sample_school_canteen_financial_report.pdf

Le développement d'un portefeuille client est ’ensemble des actions entreprises par un commercial pour trouver de nouveaux clients ou augmenter le chiffre d’affaires réalisé avec les clients actuels. L’analyse d'un portefeuille client est le processus qui visent a évaluer la valeur commerciale des clients en vue de mettre en place des actions adéquates
pour booster les résultats commerciaux de 1’entreprise




