Prospection
=4 etapes

gagnantes

Prospection ou fidelisation ?

1- Est-ce que je prospecte déja ?

2 - Que font mes concurrents ?

3 - Quelle est la durée du cycle de vie de mes clients ?

4 - Quels sont les besoins de mes clients ?

5 - Quelle est la durée du cycle de décision pour un nouveau client ?

ETAPE

10 occasions de relances
d'un client O 2

ETAPE

03

4 bonnes pratiques
sur les reseaux socliaux

@ 3 conseils pour adopter O 4

la bonne attitude

VVous voulez devenir un as de la prospection et développer
votre portefeuille prospects et clients ?

Découvrez la formation éligible CPF « Profession commercial »
Réf. 1388 a découvrir sur Cegos.fr
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BEYOND KNOWLEDGE



https://www.cegos.fr/formation-attache-commercial/p-20181388-2018.htm

