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PLAN DE MATCH



GESTION TYPIQUE DU «FUNNEL»
GESTION DYNAMIQUE DU «FUNNEL»
EVALUER LA SANTE DU «FUNNEL»
LE PRINCIPE ROA

CONSEILS PRATIQUES
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GESTION TYPIQUE
DE L'ENTONNOIR



Bad leads getin... Good leads fall out... And it takes longer
(wasted effort) (wasted opportunity) togetless
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GESTION DYNAMIQUE
DE L'ENTONNOIR




Bad Lead

Good Lead

Good Lead
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Bad leads stay out... Good leads stay in... And it takes less time
(less effort) (more focus) to get more sales
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EVALUER LA SANTE
DU «FUNNEL»



LES 3 PILIERS



LA FORME DU «FUNNEL»



Pre-requis...
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MILLIERS DE DOLLARS

ANALYSE DE LA FORME DU «FUNNEL»
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ANALYSE DE LA FORME DU «FUNNEL»
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ANALYSE DE LA FORME DU «FUNNEL»
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LA VELOCITE



Combien de temps, en moyenne, les opportunites
restent-elles dans le «funnel»?

Combien de temps, en moyenne, les opportunites
restent-elles a un stage donng?




Pre-requis...




ANALYSE DE LA VELOCITE

Seuils a ajuster selon vos
CYCLES DE VENTE
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LE CONTENU



(Questions ?



EN RESUME...




Pour CIBLER les
etapes du
processus de
vente sur
lesquelles on doit
mettre des efforts

Pour évaluer
|'EFFICACITE du
vendeur a faire
progresser des

opportunites.

Pou
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r evaluer (g
ALITE des
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présentes dans (e

ortunites

«funnel» de

vente.
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LE PRINCIPE ROA




Que controlez-vous ?
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CONSEILS PEU UTILES CONSEILS PLUS UTILES

* Contacter tes 10 meilleurs clients
obtenir d’eux au moins 15 a 20
reférences qualifiées.

Augmenter tes ventes aupres
de nouveaux clients.

* Analyser le portefeuille de solutions
actuellement utilisé par tes 5
meilleurs clients.

* |dentifier le potentiel de ventes
croisées pour chacun.

Faire plus de ventes croisees
aupres des clients existants.

* Publier au moins 3 X par semaine
sur le groupe ... et 1x par trimestre
dans bulletin electronique.

Augmenter ta visibilité dans
les médias sociaux.



CONSEILS PRATIQUES




CONSEIL NO 1



CONSEIL NO 2



CONSEIL NO 3



MERCI !



