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LE NON ARRIVE TOUJOURS TROP TARD




lIs ont choisi

un concurrent
moins cher. Rien
a Voir avec mol.




Voila qui nous sommes,
notre solution,
nos references...

REFERENCES

PRODUIT




Il n'a pas demandé
qui décide, quel budget,
ce qui se passe si

rien ne change. Trés bon contact.
Ca va le faire.




Je vous envole ca
par email et on se
tient au courant.

Objet : Votre proposition
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lls sont tres occupes...
Je vais relancer la
semaine prochaine.

Moi
ﬁ i - contact@entrepr ge.com

Suivi de notre proposition

Un petit retour ?

Je me permets de relancer,




Franchement,
j'ai tout bien fait.
Je comprends pas.

Tu decris ton ressenti.
Pas les faits.
Reprenons depuis le début.




Tu as pitche
ta solution au bout
de 10 minutes. Tu n’avais
méme pas encore pose
5 questions.

...et apres
j’al envoyeé la
proposition sans e
rendez-vous.




Avant de présenter

quoi que ce soit, je

verifie que |'affaire
existe vraiment.
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J'al perdu une affaire.
Mais je sais pourquoi.
Et je n'ai pas perdu
trois mois a l'attendre.

PERDU

Société Delta
Refonte ERP

Perdu




La rigueur, ce n'est pas
reciter un process. C'est
accepter de regarder la vente
comme elle est. Méme quand
elle est moins avancée
qu’on aimerait.




Vous perdez des
deals sans comprendre
pourquoi ? Ne restez
pas seul. Commencez
par un diagnostic
offert.

laurentserre.com/diagnostic




