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" Les besoins

L'activité commerciale étant I'aspect phare de

I'entreprise et les responsables ont toujours axé leurs
stratégies sur son optimisation.
C'est dans cette perspective qu'ils ont eu besoin
d'outils et de mécanismes leur permettant de suivre
et de clarifier la vision de I'entreprise sur l'activité
commerciale, en termes de visites et de prospect. Et
ainsi de pouvoir s'accorder les moyens adéquats pour
le pilotage de la performance.

Il a donc été fait appel a nous pour répondre a ce

besoin.
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Nous avons entamé le projet par I'étude des
besoins informationnels des différents acteurs
touchés par le projet. A partir de la, il a été possible de

o procéder a la conception de l'architecture générale
de la solution a mettre en place.
Nous avons ensuite concu et installé le Data Ware-
i house apres extraction et transformation des don-
nées existantes, pour étre accueillis dans la base de
données SQL server. Cette base de données se verra
il périodiquement actualisée pour alimenter les indica-

teurs et les tableaux de bords qui permettront aux
décideurs de piloter la performance de I'entreprise.
Nous avons aussi implémenté I'automatisation des
O rapports périodiques a envoyer aux clients et qui
serviront a les renseigner sur les détails du service
fourni par Pharma Strat.
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& Les bénéfices

L'outil ET.O (Electronic Territory Optimization) est la
solution a laquelle a abouti le projet. Cette solution
permet aux équipes stratégiques l'optimisation de
I'organisation des forces de vente selon I'implantation
de leurs clients et les priorités de visites.

La productivité de la force de vente est visualisée et
analysée périodiquement : le nombre de visites, la
couverture par rapport au plan de tournée, les fréquen-
ces de visites, la nature des cibles visitées, le matériel
promotionnel remis..., toutes ces informations permet-
tent de mieux auditer la performance des équipes de
vente.

Grace aux indicateurs qu’offre la solution, il est possible,
a travers les tableaux de bord, de visualiser a un instant
voulu la performance des équipes de vente par rapport
a un objectif donné. Et de générer des rapports
détaillés sur la performance des équipes, a fournir men-
suellement aux partenaires (laboratoires pharmaceuti-
ques).

tuées, de ciblage et bien d’autres informations.

W ...Maintenant nous avons la possibilité de
connaitre a linstant désiré la performance de
chaque délégué médical en termes de visite effec-

Ce qui nous donne une vision globale sur la stra-
tégie de déploiement terrain et ainsi pouvoir
réajuster nos orientations trés rapidement... J)



