Animer et piloter un réseau

Un réseau de partenaires indépendants ne se dirige pas : il s'anime. L'animateur de réseau informe, forme, motive et
accompagne les partenaires, mesure leurs résultats et concentre ses efforts la ou ils rapportent le plus.

Les outils d'animation

Outil

Exemples

Effet recherché

Réunions et conventions

Réunion annuelle du réseau, réunions
régionales, comités de partenaires

Partager résultats, nouveautés et objectifs ;
créer un sentiment d'appartenance

clientele

Formation Formation produits et vente, certification, Compétence des vendeurs, meilleure
modules en ligne transformation des demandes
Visites Visites périodiques, accompagnement en Relation personnelle, diagnostic sur place

Outil

Exemples

Effet recherché

Communication

Lettre d'information, extranet (fiches
produits, stocks, commandes), groupes
d'échange

Information rapide et partagée

Soutien commercial

Demandes de clients transmises, PLV, co-
marketing, événements locaux

Ventes supplémentaires pour le partenaire

Stimulation

Challenges, statuts (partenaire « or », «
argent »), voyages, trophées

Motivation et reconnaissance

Le plan d'animation annuel

Il répartit les actions sur I'année selon la saisonnalité des ventes et les priorités du

un budget et un indicateur.

réseau, avec pour chacune un responsable,

Période (exemple)

Action

Indicateur

Janvier Réunion annuelle : bilan, nouveautés, objectifs Taux de participation
Février Formation des partenaires non formés Taux de transformation des demandes
Printemps Challenge et PLV saisonniére Progression des ventes

Toute lI'année

Visites trimestrielles, lettre mensuelle, extranet

Visites réalisées, connexions

Automne

Bilans individuels et objectifs de I'année suivante

Taux d'atteinte des objectifs

Le tableau de bord du réseau

Indicateur

Calcul

Evolution du chiffre d'affaires

(CA de I'année - CA de I'année précédente) + CA de I'année
précédente x 100

Taux d'atteinte de I'objectif

CA réalisé + objectif x 100

Taux de transformation des demandes transmises

Ventes conclues + demandes transmises x 100

Indicateur

Calcul

Contribution du partenaire

CA du partenaire + CA du réseau x 100

Taux de participation

100

Partenaires présents (formation, réunion) + partenaires invités x

Satisfaction des partenaires

Note moyenne d'une enquéte annuelle

Le tableau de bord compare les partenaires entre eux et dans le temps ; il sert a segmenter le réseau, par exemple :
partenaires moteurs (ventes en hausse, objectif atteint), a développer (en hausse mais sous |'objectif), a risque (ventes en
baisse). Chaque groupe recoit une action prioritaire : fidéliser, faire progresser, redresser.




L'entretien de suivi avec un partenaire

e Préparer un diagnostic chiffré (évolution, objectif, transformation) et le comparer a la moyenne du réseau.

e Ouvrir I'entretien sur les résultats, écouter les explications du partenaire, explorer les causes (équipe, exposition,
concurrence, délais).

e Construire ensemble un plan d'action (formation, rénovation de I'exposition, rappel des demandes sous 48 heures)
avec des objectifs et une date de suivi.

o Rester dans le cadre : on peut exiger le respect des critéeres et des obligations du contrat, pas imposer des prix de
revente ni traiter un partenaire autrement que les autres ; en cas de manquement durable, la résiliation respecte le
préavis prévu.

A retenir

e Animer un réseau, c'est informer, former, soutenir et stimuler des partenaires indépendants.
e Le plan d'animation suit la saisonnalité et associe a chaque action un indicateur.

e Le tableau de bord sert a segmenter le réseau et a concentrer les efforts.

e L'entretien de suivi s'appuie sur des chiffres et débouche sur un plan d'action partagé.

Pour aller plus loin :
Fiche ressource - Réseaux de partenaires et prescription

Fiche ressource - Calculs de I'animateur de réseau

Fiche ressource (bloc 2) - Pilotage, tableaux de bord, budgets
Fiche ressource (bloc 2) - Communication managériale, performance et motivation

BTS NDRC - Relation client et animation de réseaux - www.espacecommercial.fr


https://www.espacecommercial.fr/cours/ndrc3/fiche-reseau-partenaires.php
https://www.espacecommercial.fr/cours/ndrc3/fiche-calculs-reseau.php
https://www.espacecommercial.fr/cours/ndrc2/fiche-gestion-commerciale.php
https://www.espacecommercial.fr/cours/ndrc2/fiche-management-equipe.php

