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Afin que je puisse étudier la manière de résoudre les problèmes de votre site Internet, de votre entreprise ou de votre projet, je vous invite à m’adresser votre business plan en joignant le questionnaire ci-dessous. Dans le cas où vous n’auriez pas de business plan, il vous suffit de compléter ce questionnaire et de me le faire parvenir par e-mail à rosi235@neuf.fr
L’examen de votre dossier sera réalisé de manière strictement confidentielle, gratuite, et sans aucun engagement de votre part, et il sera suivi d’une réponse pouvant contenir une solution pour faire bondir le volume de vos profits.

Pour obtenir mon avis dans les plus brefs délais, inscrivez vos réponses en couleur en face de chaque question et laissez en blanc celles auxquelles vous ne pouvez répondre.
Identités :
1. Nom, enseigne, Siret, adresse, et e-mail de votre entrepris, à moins qu’elle soit en voie de création

2. Sa forme et son capital 

3. Nom, prénom, adresse, nationalité, date et lieu de naissance, téléphone et fonction de son responsable

4. études, diplômes, formations, compétences, expériences du dirigeant 

Informations générales :

5. Nombre de vos associés

6. Nombre d’employés et cadres

7. Quels produits ou services vendez-vous ou voulez-vous vendre ?

8. Particularités innovantes de vos produits ou services

9. Qu’avez-vous de plus ou de moins que vos concurrents ?

10. Quels sont vos principaux concurrents ?

11. Quelles sont vos parts de marchés sur le marché local, national et ou international

12. Par quels moyens recrutez-vous où allez-vous recruter votre clientèle ?

13. Quel est le montant annuel des salaires et charges salariales de votre entreprise ?

14. Depuis combien de temps votre entreprise a-t-elle été créée ?

15. Quel est son chiffre d’affaires avec montant des pertes ou bénéfices des trois derniers exercices ?

16. Montant des comptes courants ouverts dans votre entreprise

17. Combien de capitaux a emprunté votre entreprise, combien lui reste-il à rembourser, et quels est le volume des remboursements annuels quelle doit honorer ? 

18. Par quels moyens avez-vous obtenu ces capitaux ?

Publicité :

19. Quel est le volume annuel de vos dépenses publicitaires pour vendre vos produits ou services ?

20. Fournissez les fichiers de vos documents de ventes

21. Indiquez l’adresse Url des pages ou des documents que vous utilisez pour vendre vos produits ou services sur l’Internet sous la forme à cliquer suivante http://www.ucidomi.fr


22. Quels est le volume annuel des ventes réalisées par votre site Internet ?

23. Combien de gains ou de pertes annuelles a réalisé votre site Internet au cours des trois dernières années ?

Liens sponsorisés :

24. Quel est le volume annuel de vos dépenses en liens sponsorisés ?

25. Sur quels moteurs de recherches avez vous acheté des liens sponsorisés ?

26. Joignez le modèle des deux liens sponsorisés qui obtiennent les meilleurs résultats

27. À quels prix achetez-vous vos liens sponsorisés ?

28. Quels sont les trois principaux mots clés sur lesquels vous opérez ?

29. À quelles places sont généralement positionnés vos liens sponsorisés ?

30. Est-ce que vos liens sponsorisés vous rapportent de l’argent ou vous en font perdre ?

31. Montants des gains ou des pertes occasionnés par vos liens sponsorisés

Fichiers ciblés :

32. Nombre de vos clients et prospects ciblés ?

33. Combien possédez-vous d’e-mails de clients et de prospects ciblés ?

Relances :

34. Est-ce que votre site est équipé d’un auto-répondeur et combien de relances avez-vous programmées dans celui-ci par mois ?

35. Veuillez joindre un modèle de vos trois premières relances

Vendeurs et ou prescripteurs :

36. Combien avez-vous de vendeurs et ou de prescripteurs ?

37. Comment sont formés vos vendeurs ?

38. Si un prospect dit à un de vos vendeurs qui lui propose un achat : « Je vais réfléchir » que doit lui répondre votre vendeur ?

39. Quel est le pourcentage de ventes par visites de vos vendeurs ?

40. Est-ce que vos vendeurs gagnent bien leurs vies et vous rapportent suffisamment d’argent ?

41. Si vos vendeurs prennent leurs rendez-vous par téléphone, auprès de prospects qu’ils ne connaissent pas, comment font-il exactement leurs propositions, et quels sont leurs pourcentages de réussites ?

Prix, paiements et impayés : 

42. À quels niveaux se situent vos prix par rapport à la concurrence ?

43. Comment vous faites-vous payer : cash, à crédit, avec des acomptes, dans quels délais ? 

44. Avez-vous des impayés, si oui pourquoi et quels sont leurs volumes annuels ?

45. Comment traitez-vous vos impayés et quels sont vos pourcentages de récupérations ?

Besoins :
46. Est-ce que votre entreprise est prospère, en équilibre ou en difficulté ?

47. Quels sont les problèmes que vous voulez résoudre ?

48. Qu’avez-vous fait pour essayer de les traiter et quels ont été les résultats ?

49. Comment envisagez-vous de procéder pour résoudre ces problèmes ?

50. De quels moyens techniques, humains et financiers disposez-vous pour atteindre vos objectifs ?

51. Quels buts voulez-vous atteindre, et de quoi avez-vous besoin ?

Renseignements complémentaires :

52. Toutes informations importantes qui n’ont pas été abordées ci-dessus :

Une fois complété, enregistrez ce questionnaire en cliquant dans la barre des tâches en haute et gauche sur « Ficher » « Enregistrer sous » et inscrivez « Diagnostic_vos_prénom_nom_société.doc »

Ce questionnaire strictement confidentiel est à envoyer par e-mail à Joseph Marcoulet 20, Rue Michelet 06100 Nice France Tél. : 04 93 81 43 10 International : + 33 4 93 81 43 10 e-mail rosi235@neuf.fr http://www.ucidomi.fr


Copiez ci-dessous les fichiers que vous voulez soumettre à l’analyse :

(Par exemple, les fichiers de vos textes de ventes et de vos e-mails de relances)
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pour obtenir un diagnostic gratuit 








