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Dans sa vidéo-présentation, Marcia Steele dit que la visée stratégique commence par la question “Comment aligner nos stratégies pour obtenir un maximum de résultats ou de retour sur investissement?” Pour y répondre, Marcia Steele nous encourage à représenter sous forme de schéma les liens entre les objectifs et l’impact qu’ils ont les uns sur les autres. Dans ce schéma, l’objectif qui a le plus d’impact sur les autres (le plus de flèches dirigées vers l’extérieur) est considéré comme l’objectif moteur.

Prenez connaissance des buts/initiatives/objectifs inscrits dans les encadrés ci-dessous. Prenez un des quatre et déterminez s’il a un impact direct sur un ou plusieurs des trois autres. Si oui, dessinez une (des) flèche(s) pointée(s) sur le(s) objectif(s) qui reçoivent l’impact. 

Faites de même avec les trois autres objectifs. Une fois que vous avez terminé, regardez quel objectif a le plus de flèches dirigées vers l’extérieur – c’est votre objectif moteur.   

Objectif principal: augmenter la rétention de clients d’un fournisseur de matériel médical.


Stratégie: déterminer les moteurs et les receveurs passifs.
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Mettre en place un programme de formation pour les personnes du service client pour une présentation plus claire du matériel et du service.





Suite page suivante





Embaucher des représentants du service client supplémentaires.





Concevoir un mode d’emploi plus convivial incluant des conseils pour résoudre les problèmes.





Instaurer un système de suivi des ventes�(appels téléphoniques, lettres de remerciement, etc.)








