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Description : 

Prsentation de l'diteurVotre politique d'acquisition clients est-elle cohrente ? Votre entreprise est-elle 
organise pour se dvelopper grce eux ? Comment optimiser la gestion de vos prospects ? Comment mettre en 

place un plan de communication pour les prospects perdus ? Comment se diffrencier vritablement de la 
concurrence ? Bas sur trois adages sous-estims en entreprise - "Ce qui ne se mesure pas n'existe pas", 

"Quand on fait comme avant, on a, au mieux, les rsultats d'avant", "La porte du changement doit s'ouvrir de 
l'intrieur de votre entreprise" -, ce livre propose des mthodes et actions marketing et commerciales rsolument 

tournes vers le rsultat et la performance pour l'entreprise. Il rpond des questions aussi essentielles que : 

http://f3db.com/pub/links.php?id=B007VN5B44


Comment organiser votre process de vente ? Qu'est-ce qu'une bonne gestion de vos Leads/Prospects ? 
Comment valuer et matriser vos cots d'acquisition clients ? Que mettre en place pour influencer votre client 
positivement ds la premire prise de contact par tlphone ou en face face ? Comment comprendre le dlai de 

raction d'un client ? Quel est l'impact de la rapidit de traitement d'un prospect dans le taux de transformation 
des ventes ? La nouvelle mthodologie propose ici, la mthode des LEADS, est base sur des chiffres prcis et 

vrifis. Elle est d'une grande efficacit et vous aidera redonner une vraie dynamique votre activit. Prsentant de 
nombreux exemples et enrichi d'exercices et de conseils, cet ouvrage intressera, non seulement les directions 

gnrales, les directions commerciales et marketing mais aussi tous les commerciaux qui sont en rapport 
quotidiennement avec des clients.Prsentation de l'diteurVotre politique d'acquisition clients est-elle cohrente 

? Votre entreprise est-elle organise pour se dvelopper grce eux ? Comment optimiser la gestion de vos 
prospects ? Comment mettre en place un plan de communication pour les prospects perdus ? Comment se 
diffrencier vritablement de la concurrence ? Bas sur trois adages sous-estims en entreprise - "Ce qui ne se 
mesure pas n'existe pas", "Quand on fait comme avant, on a, au mieux, les rsultats d'avant", "La porte du 

changement doit s'ouvrir de l'intrieur de votre entreprise" -, ce livre propose des mthodes et actions 
marketing et commerciales rsolument tournes vers le rsultat et la performance pour l'entreprise. Il rpond des 

questions aussi essentielles que : Comment organiser votre process de vente ? Qu'est-ce qu'une bonne 
gestion de vos Leads/Prospects ? Comment valuer et matriser vos cots d'acquisition clients ? Que mettre en 
place pour influencer votre client positivement ds la premire prise de contact par tlphone ou en face face ? 

Comment comprendre le dlai de raction d'un client ? Quel est l'impact de la rapidit de traitement d'un 
prospect dans le taux de transformation des ventes ? La nouvelle mthodologie propose ici, la mthode des 

LEADS, est base sur des chiffres prcis et vrifis. Elle est d'une grande efficacit et vous aidera redonner une 
vraie dynamique votre activit. Prsentant de nombreux exemples et enrichi d'exercices et de conseils, cet 

ouvrage intressera, non seulement les directions gnrales, les directions commerciales et marketing mais aussi 
tous les commerciaux qui sont en rapport quotidiennement avec des clients.Biographie de l'auteurLes auteurs 
Nicolas Dugay, Laurent Horwitz, Sbastien Lacombe sont des spcialistes de l'efficacit commerciale. Sportifs 

de haut niveau (l'un a t footballeur professionnel en Italie, l'autre en quipe nationale de ski et el troisime 
l'Universit du Sport). Ils savent atteindre leur objectif et ont mis cette exprience profit dans le domaine 

commercial o ils travaillent tous trois aujourd'hui. Nicolas Dugay a publi dj chez Maxima " Convaincre c'est 
facile" et "Recadrer sans stress" . 


