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Votre secteur est mature

+

Les clients sont fideles a leur
prestataire

A priori, ce sont 2 freins a
volre développement...



A priori seulement

Parce que je vous propose

Une stratégie en 3 actes

pour aller chercher tous les

clients possibles



acte #]
The EASY way

La facilité et la chose a faire en priorité, c’est
d'aller chercher les clients

Dans un secteur mature, ils ne sont pas
nombreux et il y a des au fait qu'ils
N‘aient pas de prestataires.
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acte #]
The EASY way

p
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Ils n’ont pas encore eu I'occasion de faire
appel a des prestataires. mais en ont en téte

Votre role sera d’en faire partie et de
genérer de la preference.

Ils n’ont pas encore pris conscience des
avantages a travailler avec un prestataire
comme vous

Votre rble sera de les eduquer et derouler
votre funnel.
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acte #/
The PROACTIVE way

C'est une methode basée sur 'opportunite :
profiter d’'un dans
une entreprise pour la prospecter.

| faut chercher ces situations qui prétent au
changement de prestataires, et
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acte #/
The PROACTIVE way

= Les nominations et prises de fonction
Lorsqu’on arrive a un poste, on aime

Imprimer sa patte, et ca passe par le choix
des prestataires.
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acte #/
The PROACTIVE way

= Les changements de stratégie

Pivot, new branding, levees... sont autant de
situations favorables a un changement de

prestataire (avec un positionnement
different).
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acte #3
The CHALLENGING way

Les deux premieres voies ne garantissent pas
une croissance a la fois et

|| existe donc une troisieme voie : aller chercher
VOS clients

Toute la difficulté est que vous étes sur un
marcheé ou les entreprises sont fideles a leur
prestataire...
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acte #3
The CHALLENGING way

Et il n'y a gu’une seule raison
qui pourrait pousser une
entreprise a changer de

prestataire :

(quelle gu’elle soit)
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acte #3
The CHALLENGING way

~ Identifiez quels sont les facteurs
d’engagement

_a marque
_a relation

_e rapport qualitée/prix

| e parcours client sans couture, etc.

Pouvez-vous étre meilleur (plus attrayant)
que VoS concurrents sur ces facteurs ?
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acte #3
The CHALLENGING way

= Repérez les points de friction

Mappez le parcours client

|dentifiez toutes les frictions potentielles a
chaque etape

Travaillez pour étre irréprochable sur
chacune de ces frictions
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acte #3
The CHALLENGING way

~ Etereez du contenu

Par exemple (et c’est non exhaustif) :

- Eduquer : soulignez les enjeux liés aux
causes de l'insatisfaction

- Persuader : faites temoigner vos clients sur
le fait que vous étes bons sur ces causes

- Convertir : montrez votre solution en action
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Il est encore temps
de vendre
de la maniere

dont vos clients achetent.

SCOOp : on 'y arrive

orace au marketing :)



Cavous aplu?
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