
L'identification
des nouveaux
bons clients



Ce que vous
devez savoir





Segmentez
vos clients 



Potentiel de CA     
Chiffres d'affaires     
Rentabilité      
Récence 
Fréquence 
Montant 

Critères quantitatifs      

La segmentation croisée est une des clefs de la sélection 

As      
Basiques      
Compliqués      
Désélectionnés

La segmentation ABCD distribue les clients en 4 
 groupes, selon des critères quantitatifs et qualitatifs:       

Temps passé   
Discussion sur les prix 
Motivation des équipes     
Partage des valeurs      
Délais de paiement 
Contributeur 

Critères qualitatifs      



Les Clés de l'Efficacité
1 : son « aire de jeu »       
2 : sa cible       
3 : sa proposition commerciale, PUV
4 : l’exécution de la mise sur le
marché

Pour trouver vos nouveaux bons
clients, il faut bien définir      

Le plus important est la connaissance
de votre cible et votre sélection pour
équilibrer votre portefeuille client afin
de limiter les risques (financiers) et
augmenter votre développement
(fidélité, motivation). 





Vous voulez vous lancer ? 
Je peux vous aider ...
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