
Chapitre 

Le portefeuille client de l’entreprise est constitué de l’ensemble des clients, mais on peut aussi parler du portefeuille 

client d’un commercial ou d’un point de vente particulier. 

Les clients représentent le capital de l’entreprise. Face à la banalisation de l’offre et à la volatilité des clients, les 

entreprises doivent réfléchir à une démarche permettant d’attirer et de fidéliser les meilleurs clients. 

Cette démarche se fonde sur une analyse du portefeuille qui permettra d’identifier des groupes de clients homogènes 

à qui on pourra faire une offre ciblée (segments). 

I. L’analyse du portefeuille 
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II. La prévision des ventes 

Conclusion 
Suite à cette analyse, l’entreprise peut choisir de développer un segment en particulier. Un ciblage plus précis 

permettra d’identifier les clients à prospecter (voir chapitre 3). 


