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Véronique Arbogast

Consultante et formatrice 

en stratégie commerciale 

pour TPE, PME



• Point sur votre activité à ce jour

• Organisation commerciale

• Comment prospecter et garder contact avec vos clients

• Plan d'action commerciale



Des outils d’analyse

Analyse PESTEL 



Matrice SWOT



Les concurrents : Que font-ils ?



• Point sur votre activité à ce jour

• Organisation commerciale

• Comment prospecter et garder contact avec vos clients

• Plan d'action commerciale



Évolution et répartition du CA



Détailler vos offres

Proposer des packages

Voir les offres où vous gagnez mieux votre vie



• Fichier prospects/clients (attention à la RGPD)

• Web : Site internet, réseaux sociaux, google 

my business…

• Plaquette, carte de visite

LES OUTILS



• Point sur votre activité à ce jour

• Organisation commerciale

• Comment prospecter et garder contact avec vos clients

• Plan d'action commerciale



Les nouvelles logiques de prospection

• Les réseaux

• Les réseaux sociaux

• Les partenariats



Prospecter aujourd'hui 

Pour les particuliers

objectif : Etre visible et vulgariser le shiatsu

✓ Les réseaux sociaux



Exemple de communication sur facebook



Exemple de parrainage



Prospecter aujourd'hui 

Pour les particuliers

objectif : Etre visible et vulgariser le shiatsu

✓ Les partenariats



Prospecter aujourd'hui 

Pour les entreprises

✓ Les partenariats



Prospecter aujourd'hui 

Pour les entreprises

✓ Les réseaux sociaux

https://youtu.be/4uJ_QcuGZ60



• Le téléphone

• Le mail

• Le digital : Article, video

• Créer des échanges avec votre communauté

Garder le contact avec les 

clients



• Point sur votre activité à ce jour

• Organisation commerciale

• Comment prospecter et garder contact avec vos clients

• Plan d'action commerciale



Planning
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