Le commercial
qui voulait sauver
tous ses deals
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lls sont tous la. 62 deals.
Et aucun n'avance vraiment.




62 deals ouverts.
58% du quota.

Pourquoi rien n'avance.




24 heures par mois
a nourrir des affaires
qui ne signeront jamais.

4—8 deals morts
X 30 min

e

= 24— heures




Sur tes 62 deals,
48 n'ont pas de

Mais si prochaine étape datée.
je les sors, Elles sont déja mortes.

mon pipeline
parait vide.

PIPELINE

* 48 sans

prochaine
étape datée

= mortes

{\/1’:-4 j Deals

PROCHAINE ETAPE




48 deals.
Archivés.
Pas supprimeés.
Juste mis de coté
pour 90 jours.

Plus que 14.




1. Le client
sait-il gu’ll a
un probleme ?

Si la réponse
est non aux trois,
le deal n’existe pas.

2. Y a-t-il une
prochaine étape
datée dans les

14 jours ?

3. Si jarréte de
relancer, que se
passe-t-il ?
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Chacun a toute

mon attention.




3 signés i
ce moIs-Cl. "1
Mon meilleur mois Pas parce que |
tu travailles plus.
Parce que tu travailles
les bonnes affaires.

de I'année.




Au-dela de 20 deals,
la qualité s'effondre.
C'est un fait,
pas une opinion.

Date d'expiration
automatique.
Pas d'exception.

Et tout ce
qui dépasse ?




Le vrai luxe en vente,
ce n'est pas d'avoir beaucoup
de deals. C'est de savoir
lesquels méritent mon temps.
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Commencez par un diagnostic offert sur laurentserre.com




