ETAPE 3 : BOITE A OUTILS DE RECOMMANDATION

Plan pour obtenir des recommandations.

De nombreuses sociétés de conseil souhaitent obtenir davantage de recommandations, mais peu d’entre elles disposent d’un plan pour y parvenir. Utilisez cette feuille de
travail pour définir votre stratégie d’obtention de recommandation et vos tactiques afin de la garder a Uesprit. Partagez votre systéme pour obtenir des recommandations
avec votre équipe, effectuez un suivi et un controle du processus.

g Activités : Résultats :
g ACtiYitéS stratégic!ugs [0 sources de recommandation identifiées Nombre de recommandations de clients idéaux
§ et resultats souhaites [ Idées de recommandations toutes les semaines % de clients recommandés qui deviennent des clients
Personnes souhaitées ou ciblées qui cli .
B proposent des recommandations : lents:
8’ Identifiez des noms ou des segments cibles [ Centres d’influence professionnels :
Définissez vos clients idéaux :
Que doit étre votre amorce pour obtenir des recommandations?
PLAN D’ACTION POUR ATTIRER DES CLIENTS PROCESSUS A GERER

Clients : Equipe : Comment effectuons-nous le suivi des références dans le

Utilisez vos amorces avec les H
[ personnesidentifiées qui pourraient
vous donner des recommandations m

[] Bxprimez votre volonté de croitre H
0 Ajoutez a Uordre du jour la O
génération de valeur et 'amorce de
> recommandation
o [] Partagez les histoires de vos clients 0
I
[0 Appelalaction
[1 Créezdes momentsa partager O
O Autre O

Jeu de role et formation sur les amorces de
référence

Formation sur le client idéal

Mesures incitatives

Autres

Centres d’influence :

Réunions (encerclez une réponse)
mensuelles, trimestrielles, annuelles, ad hoc

Collaboration avec des clients clés
Autres

Améliorer ’'empreinte numeérique avec une amorce qui renforce les

recommandations :
O  Site Web et médias sociaux

] Ir_ggmpourlaptr%g}‘r?mmatlondesu Autres

[0 Communications régutiéres (p. ex. bulletin d’information)

systéeme de gestion de la clientéle?

N Etiquettes ou identifiants pour les personnes qui
ont proposé des recommandations

O Suivi des personnes sources de recommandations O Autres

Comment effectuons-nous le suivi des personnes qui offrent des
recommandations en tant qu’occasion :

[] Courrielcommun  [] Appel [J Plusieurs suivi sur deux semaines
O Plusieurs suivi sur deux semaines O Autres

Comment nous informations les personnes qui offrent des
recommandations et les remercions :

[ Lettre de remerciement ou cadeau [0 Autres

[J Communications réguliéres avec des mises a jour
Comment nous entretenons des relations avec les personnes qui offrent des
recommandationsounosalliés:
[0 Evénements spéciaux

[ Cadeaux

0O Autres
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