Performance commerciale

en PME: les 5 leviers
que les dirigeants négligent

(_ Et pourquoi vos indicateurs vous trompent

!
¥ x —
s 1

5 S

£ - F = y i
- - o -
. ..- - l I
. —~ e I|' i T I
i i i
3 by
o e III' ¥ B ==
e e
: . [ f e
J .




Le CA est stable.
Les rendez-vous augmentent.
Pourtant c¢a patine.
Qu'est-ce qui m'échappe ?




Tu as identifié
le vrai décideur ?
Son budget ? |
Son calendrier précis ? /

Euh... je

8\ pense que oul.
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On ne pense pas.
On vérifie.
Cinq questions.
Tous les dossiers.




Le client a dit
quoi exactement ?
Pas ce que tu crois
qu’il voulait dire.
Ses mots.

Il a dit
‘je vais
réfléchir’.

Alors on n'a
rien. Prochaine
etape : le vrai

décideur.




Ce dossier est dans le pipe

depuis 4 mois. Personne n'a

vu le décideur. On reste ou
on sort 7

PIPELINE COMMERCIAL
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Pourquoi on ne I'a e A :
Pas PﬂSée plus tat ? MOMBRE OFPORTUNITES FROPOSITICNS %

DE COMPTES IDENTIFIEES EMVOYEES

DOSSIER : ACME INDUSTRIES

® Entré dans le pipe : 12/02

* Dernier contact jﬂ,-ﬂ?: j

* Decideur rencontre : NON :
it AUCUNE

® Etape actuelle : NEGOCIATION AVANCEE

oy DEPUIS

* Montant : 120 k 1 MDIS
Mlontant 120 KE 4 MOIS

* Probabilité : 3p %

* Prochaine action = 777



J'ai arrété de regarder le CA
toutes les semaines. Je regarde ca :

nombre de rdv avec vrai décideur,
taux de qualification compléte,
nombre de débriefs dans la semaine.




Xavier: "Ton variable, il éetait
indexe sur le CA brut. Tu avais intéret
a signer vite, méme en bradant.
Maintenant : 50% sur la marge,
30% sur la tenue de tes débriefs,
20% sur le CA. Tu vends mieux,

u gagnes plus. Tout le monde y gagne,




laurentserre.com

Un seul levier
bien installé change
la dynamique de toute
une équipe. Commencez
par un diagnostic offert
sur laurentserre.com.




