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La génération de leads est un élément essentiel de la croissance d'une entreprise, et plusieurs
stratégies peuvent vous aider à atteindre cet objectif.

Votre proposition de valeur est l'avantage unique que votre entreprise offre à ses clients. Pour générer
des prospects, il est essentiel d'avoir une proposition de valeur claire, concise et convaincante qui vous
distingue de vos concurrents. Brad souligne l'importance de créer une proposition de valeur unique qui
trouve un écho auprès de votre public cible et met en évidence les 

La croissance de votre entreprise est essentielle pour rester compétitif sur le marché actuel et pour
atteindre le succès à long terme. Brad Sugars, fondateur et PDG d'ActionCOACH, présente une feuille
de route pour atteindre cette croissance. Il s'agit notamment de se concentrer sur les clients potentiels, le
taux de conversion, les dépenses moyennes, le nombre de transactions et les marges. 

Générer des leads vous permet d'atteindre de nouveaux clients et d'élargir le champ d'action de votre
entreprise. L'augmentation des taux de conversion garantit que ces prospects sont convertis en clients
payants, ce qui vous aide à maximiser votre potentiel de revenus. 

En augmentant les dépenses moyennes et le nombre de transactions, vous pouvez accroître vos ventes et
votre rentabilité. Enfin, en vous concentrant sur les marges, vous pouvez améliorer la santé financière de
votre entreprise en augmentant la rentabilité et en réduisant les coûts. En fin de compte, la mise en œuvre
de ces stratégies peut aider votre entreprise à prospérer et à atteindre son plein potentiel.

Se concentrer sur la génération de prospects

Offrir une proposition de valeur convaincante

raisons pour lesquelles il devrait choisir votre entreprise plutôt qu'une autre.
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Utiliser le marketing de recommandation
Le marketing de recommandation est un outil puissant pour générer des prospects. Il consiste à
encourager vos clients à recommander votre entreprise à leurs amis et à leur famille. Brad souligne
l'importance de créer un programme de marketing de recommandation qui incite vos clients à
recommander votre entreprise à d'autres personnes. Vous pouvez offrir des récompenses, telles que des
remises ou des promotions spéciales, aux clients qui recommandent votre entreprise à d'autres personnes.

Il est essentiel de générer des prospects pour développer votre entreprise, et il existe plusieurs 
stratégies pour atteindre cet objectif. En vous concentrant sur une proposition de valeur 
convaincante, en utilisant les plateformes de médias sociaux, en tirant parti du marketing par 
courriel, en organisant des événements et des webinaires et en recourant au marketing de 
recommandation, vous pouvez attirer des clients potentiels et faire croître votre entreprise. N'oubliez 
pas que la clé du succès réside dans la mise en œuvre cohérente de ces stratégies et dans 
l'évaluation et l'affinement continus de votre approche.

Accueillir des événements et des webinaires
L'organisation d'événements et de webinaires est un autre moyen de générer des prospects. Ces
événements vous permettent d'interagir avec votre public cible, de mettre en valeur votre expertise et de
nouer des relations. Brad suggère d'utiliser les événements et les webinaires pour informer votre public
cible sur vos produits et services, et pour démontrer vos connaissances et vos compétences. En fournissant
des informations précieuses, vous pouvez vous imposer comme un conseiller de confiance et attirer des
clients potentiels.

Utiliser les plateformes de médias sociaux
Les plateformes de médias sociaux sont devenues un outil essentiel pour les entreprises qui cherchent à
générer des prospects. Avec des milliards d'utilisateurs actifs, les plateformes de médias sociaux offrent
un vaste réservoir de clients potentiels que vous pouvez atteindre. Brad suggère d'utiliser les plateformes
de médias sociaux pour dialoguer avec votre public cible, établir des relations et faire connaître votre
marque. En publiant régulièrement du contenu pertinent, vous pouvez attirer des clients potentiels et les
convertir en clients potentiels.

Tirer parti du marketing par courrier électronique
Le marketing par courrier électronique est un autre moyen efficace de générer des prospects. Il vous
permet d'atteindre un grand nombre de clients potentiels et de les tenir informés de votre activité et de
vos produits. Brad recommande d'utiliser le marketing par courrier électronique pour entretenir les
prospects, instaurer la confiance et établir une relation avec votre public cible. Vous pouvez utiliser le
marketing par courriel pour partager du contenu éducatif, offrir des promotions spéciales et demander
des recommandations.
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Améliorer votre
taux de
conversion
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L'amélioration de votre taux de conversion est un moyen efficace de développer votre activité, et
plusieurs stratégies peuvent vous aider à atteindre cet objectif.

La personnalisation de vos efforts de marketing peut contribuer à améliorer votre taux de conversion en
établissant un lien plus significatif avec vos clients potentiels. Brad recommande d'utiliser les données et
les informations sur les clients pour créer des campagnes de marketing ciblées et personnalisées qui
trouvent un écho auprès de votre public cible. Vous pouvez personnaliser vos efforts de marketing en
utilisant les noms des clients, en faisant référence à leurs intérêts et à leurs préférences, et en proposant
des promotions et des remises personnalisées.

Un appel à l'action est une incitation qui encourage vos clients potentiels à entreprendre une action
spécifique, comme effectuer un achat ou remplir un formulaire. Pour améliorer votre taux de conversion,
il est essentiel d'avoir un appel à l'action clair et convaincant, facile à comprendre et à suivre. Brad
insiste sur l'importance de mettre en évidence votre appel à l'action, de le rendre pertinent et
actionnable.

La preuve sociale est l'idée que les gens sont plus enclins à agir s'ils voient d'autres personnes faire la
même chose. Pour améliorer votre taux de conversion, Brad suggère d'utiliser la preuve sociale pour
instaurer la confiance et la crédibilité auprès de votre public cible. Vous pouvez utiliser la preuve sociale
en présentant des avis de clients, des témoignages et des études de cas, ainsi qu'en affichant le nombre
de followers et de likes que vous avez sur les plateformes de médias sociaux.

Votre site web est souvent le premier point de contact entre votre entreprise et vos clients potentiels, il est
donc essentiel de s'assurer qu'il est optimisé pour les conversions. Brad suggère d'utiliser la conception et
la mise en page du site web pour créer une expérience transparente et conviviale qui permette aux clients
potentiels de passer facilement à l'action. Vous devez également utiliser un langage clair et concis, des
images de haute qualité et un texte persuasif pour encourager les clients potentiels à passer à l'action.

Créer un sentiment d'urgence et de rareté peut contribuer à améliorer votre taux de conversion en
encourageant les clients potentiels à agir avant qu'il ne soit trop tard. Brad suggère d'utiliser des tactiques
telles que des offres à durée limitée, des comptes à rebours et des promotions exclusives pour créer un
sentiment d'urgence et de rareté. En donnant aux clients potentiels le sentiment qu'ils doivent agir
maintenant, vous augmentez la probabilité qu'ils effectuent un achat. L'amélioration de votre taux de
conversion est essentielle à la croissance de votre entreprise.

Utiliser la preuve sociale

Créer l'urgence et la rareté

Proposer un appel à l'action clair

Personnalisez vos efforts de marketing

Optimisez votre site web pour qu'il génère des conversions
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La vente croisée et la vente incitative sont des moyens efficaces d'augmenter les dépenses moyennes de
vos clients. La vente croisée consiste à proposer des produits ou des services complémentaires à vos
clients, tandis que la vente incitative consiste à proposer des versions plus chères ou améliorées de vos
produits ou services. Brad souligne l'importance d'utiliser les techniques de vente croisée et de vente
incitative pour augmenter la valeur de chaque transaction et développer votre entreprise.

Proposer des produits et services groupés
L'offre groupée de produits et de services est un autre moyen d'augmenter les dépenses 
moyennes de vos clients. En proposant des offres groupées, vous pouvez encourager les clients à 
acheter plusieurs articles ou services en une seule transaction, ce qui se traduit par une dépense 
moyenne plus élevée. Brad suggère de créer des offres groupées qui offrent une proposition de 
valeur convaincante et qui répondent aux besoins et aux intérêts spécifiques de votre public cible.

Il est essentiel d'améliorer votre taux de conversion pour développer votre entreprise, et il existe plusieurs
stratégies pour atteindre cet objectif. En vous concentrant sur un appel à l'action clair, en optimisant votre
site web pour les conversions, en personnalisant vos efforts de marketing, en créant de l'urgence et de la
rareté et en utilisant la preuve sociale, vous pouvez augmenter la probabilité que les clients potentiels
passent à l'action et développer votre entreprise. 
N'oubliez pas que la clé du succès consiste à tester et à affiner en permanence votre approche afin de
trouver ce qui fonctionne le mieux pour votre entreprise.

L'augmentation des dépenses moyennes de vos clients est un facteur clé de la croissance de votre
entreprise, et plusieurs stratégies peuvent vous aider à atteindre cet objectif.

Augmenter les dépenses moyennes

Vente croisée et vente incitative
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Créer un sentiment d'exclusivité
Créer un sentiment d'exclusivité peut contribuer à augmenter les dépenses moyennes de vos clients en leur
donnant l'impression de faire partie d'un groupe exclusif. Brad suggère d'utiliser des tactiques telles que
des offres à durée limitée, des promotions exclusives et des programmes VIP pour créer un sentiment
d'exclusivité et encourager les clients à faire des achats supplémentaires. En faisant en sorte que les
clients se sentent spéciaux et appréciés, vous augmentez la probabilité qu'ils renouvellent leurs achats et
que votre entreprise se développe.

Il est essentiel d'augmenter les dépenses moyennes de vos clients pour développer votre entreprise, 
et il existe plusieurs stratégies pour atteindre cet objectif. En vous concentrant sur la vente croisée 
et la vente incitative, en proposant des produits et des services groupés, en offrant un service à la 
clientèle exceptionnel, en proposant des programmes de fidélisation et de récompense, et en 
créant un sentiment d'exclusivité, vous pouvez encourager les clients à faire des achats 
supplémentaires et à développer votre entreprise. N'oubliez pas que la clé du succès consiste à 
évaluer et à affiner en permanence votre approche afin de trouver ce qui fonctionne le mieux pour 
votre entreprise.

Fournir un service à la clientèle exceptionnel
Un service à la clientèle exceptionnel peut contribuer à augmenter les dépenses moyennes de vos clients
en les fidélisant et en leur inspirant confiance. Brad souligne l'importance de créer une expérience client
positive qui dépasse les attentes et encourage les clients à revenir pour d'autres achats. Vous pouvez
fournir un service à la clientèle exceptionnel en étant réactif, serviable et orienté vers la recherche de
solutions, et en vous surpassant pour répondre aux besoins de vos clients.

Proposer des programmes de fidélisation et de récompense
Les programmes de fidélisation et de récompense sont des moyens efficaces d'augmenter les
dépenses moyennes de vos clients en encourageant les achats répétés. Brad suggère d'utiliser des
programmes de fidélisation et de récompense pour inciter les clients à effectuer des achats
supplémentaires et les récompenser pour leur fidélité. Vous pouvez offrir une variété de récompenses,
telles que des remises, des promotions spéciales ou des offres exclusives, afin de maintenir l'intérêt de
vos clients et de les motiver à effectuer des achats supplémentaires.
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Augmentation du
nombre de
transactions
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Créer une expérience d'achat transparente est un autre moyen d'augmenter le nombre de transactions
en facilitant les achats des clients. Brad suggère d'utiliser la technologie, comme les paniers d'achat
en ligne, pour rationaliser le processus d'achat et créer une expérience sans tracas pour vos clients.
En facilitant les achats des clients, vous pouvez augmenter la probabilité de transactions répétées et
développer votre entreprise.

Proposer des promotions et des réductions est un moyen efficace d'augmenter le nombre de
transactions en incitant les clients à faire des achats. Brad suggère d'utiliser les promotions et les
remises pour créer un sentiment d'urgence et encourager les clients à faire des achats avant que l'offre
n'expire. Vous pouvez proposer une variété de promotions et de remises, telles que des offres à durée
limitée, des offres d'achat gratuit et des remises en pourcentage, afin de maintenir l'intérêt de vos
clients et de les motiver à faire des achats.

Proposer une large gamme de produits et de services est un moyen efficace d'augmenter le nombre de
transactions en s'adressant à un public cible plus large. Brad souligne l'importance d'offrir une sélection
variée de produits et de services qui répondent aux besoins et aux intérêts de votre public cible. En
proposant une large gamme de produits et de services, vous pouvez attirer et fidéliser davantage de
clients, ce qui se traduit par une augmentation du nombre de transactions.

Offrir un excellent service à la clientèle est un autre moyen d'augmenter le nombre de transactions en
instaurant un climat de confiance et de loyauté avec vos clients. Brad insiste sur l'importance de créer une
expérience client positive qui dépasse les attentes et encourage les clients à revenir pour d'autres achats.
Vous pouvez fournir un excellent service à la clientèle en étant réactif, serviable et orienté vers la
recherche de solutions, et en vous surpassant pour répondre aux besoins de vos clients. L'augmentation du
nombre de transactions est essentielle à la croissance de votre entreprise.

L'augmentation du nombre de transactions est un facteur clé de la croissance de votre entreprise, et
plusieurs stratégies peuvent vous aider à atteindre cet objectif.

Fournir un excellent service à la clientèle

Créer une expérience d'achat transparente

Proposer des promotions et des réductions

Offrir une large gamme de produits et de services
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Utiliser le marketing de recommandation
Le marketing de recommandation est un outil puissant qui permet d'augmenter le nombre de transactions
en encourageant les clients à recommander votre entreprise à leurs amis et à leur famille. Brad souligne
l'importance de créer un programme de marketing de recommandation qui incite vos clients à
recommander votre entreprise à d'autres personnes. Vous pouvez offrir des récompenses, telles que des
remises ou des promotions spéciales, aux clients qui recommandent votre entreprise à d'autres personnes.
En tirant parti de la puissance du marketing de recommandation, vous pouvez augmenter le nombre de
transactions et développer votre entreprise.

L'augmentation du nombre de transactions est essentielle à la croissance de votre entreprise, et il 
existe plusieurs stratégies pour atteindre cet objectif. En vous concentrant sur l'offre d'une large 
gamme de produits et de services, en créant une expérience d'achat transparente, en proposant 
des promotions et des réductions, en fournissant un excellent service à la clientèle et en utilisant le 
marketing de recommandation, vous pouvez attirer et fidéliser davantage de clients, ce qui se 
traduira par une augmentation du nombre de transactions et par la croissance de votre entreprise. 
N'oubliez pas que la clé du succès consiste à évaluer et à affiner en permanence votre approche 
afin de trouver ce qui fonctionne le mieux pour votre entreprise.

L'amélioration des marges est un aspect essentiel de la croissance de votre entreprise, et plusieurs
stratégies peuvent vous aider à atteindre cet objectif.

Réduire les coûts
La réduction des coûts est un moyen essentiel d'améliorer vos marges et de développer votre 
entreprise. Brad insiste sur l'importance de rechercher en permanence des moyens de réduire les 
coûts, par exemple en négociant avec les fournisseurs, en rationalisant les opérations et en 
automatisant les processus. En réduisant les coûts, vous pouvez augmenter vos marges bénéficiaires et
investir dans d'autres domaines de votre entreprise qui stimuleront la croissance.

Améliorer vos marges
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Augmenter les prix
L'augmentation des prix est un autre moyen d'accroître vos marges et de développer votre entreprise.
Brad suggère d'utiliser les études de marché et les commentaires des clients pour déterminer le prix
optimal de vos produits et services. En augmentant les prix, vous pouvez améliorer vos marges et
générer des revenus supplémentaires, qui peuvent être réinvestis dans votre entreprise pour stimuler la
croissance.

Diversifiez vos sources de revenus
La diversification de vos sources de revenus est un autre moyen d'améliorer vos marges et de développer
votre entreprise. Brad suggère d'explorer de nouveaux produits et services, de s'implanter sur de
nouveaux marchés et de développer de nouveaux canaux de distribution pour diversifier vos sources de
revenus. En diversifiant vos sources de revenus, vous pouvez réduire votre dépendance à l'égard d'un
seul produit ou service et améliorer vos marges en générant des revenus supplémentaires à partir de
sources multiples.

L'amélioration des marges est un aspect essentiel de la croissance de votre entreprise, et il existe 
plusieurs stratégies pour atteindre cet objectif. En vous concentrant sur la réduction des coûts, 
l'augmentation des prix, l'offre de produits et de services de qualité supérieure, l'augmentation de la 
fréquence des achats et la diversification de vos sources de revenus, vous pouvez améliorer vos 
marges, générer des revenus supplémentaires et développer votre entreprise. 

N'oubliez pas que la clé du succès consiste à évaluer et à affiner en permanence votre approche afin de

trouver ce qui fonctionne le mieux pour votre entreprise.

Augmenter la fréquence des achats
Augmenter la fréquence des achats est un autre moyen d'améliorer vos marges et de développer votre
entreprise. Brad suggère d'utiliser des programmes de fidélisation et de récompense, des techniques de
vente croisée et de vente incitative, ainsi qu'un excellent service à la clientèle pour encourager les achats
répétés. En augmentant la fréquence des achats, vous pouvez améliorer vos marges en générant des
revenus supplémentaires à partir des clients existants.

Proposer des produits et des services plus chers et de qualité supérieure
Proposer des produits et des services haut de gamme à des prix plus élevés est un autre moyen
d'améliorer vos marges et de développer votre entreprise. Brad suggère de cibler les clients qui sont
prêts à payer un prix plus élevé pour un produit ou un service de haute qualité. En proposant des
produits et services haut de gamme, vous pouvez augmenter la valeur moyenne de vos transactions,
améliorer vos marges et développer votre activité.
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Les Business Coachs ActionCOACH forment et accompagnent les Chefs d'entreprise partout à
travers le Monde à atteindre un très haut niveau de performance pour l’entreprise et de
satisfaction pour eux-mêmes. Nous nous appuyons sur une méthode et des outils constamment
évolutifs, étayés et amendés depuis plus de 30 ans et qui ont fait leurs preuves dans plus de 50
pays.

Nous travaillons sur les fondamentaux de l’entreprise (Clarification de la vision, gestion du temps,
communication, gestion d’équipe, marketing, finances, systématisation, etc.) et sur la conciliation
entre les objectifs de l’entreprise et ceux des dirigeants.

Notre slogan résume bien ce que nous faisons : Booster l’Entreprise – Libérer ’Entrepreneur.

Qui est ActionCOACH ?

Parce qu’être entrepreneur devrait vous permettre une meilleure qualité de vie, le métier des
ActionCOACHs est de vous accompagner à :

obtenir une entreprise plus rentable,
gagner du temps,
avoir une équipe sur mesure,
obtenir les résultats que vous désirez
avoir une entreprise qui fonctionne sans vous

Notre méthode est éprouvée dans plus de 50 pays et est continuellement adaptée et améliorée par la
communauté internationale des ActionCOACHs pour répondre à l’évolution constante du monde des
affaires.

Copyright© 2023. ActionCOACH IPCo Ltd. Tous droits réservés.

https://actioncoach.eu/
https://actioncoach.eu/


Passer à l’action avec ActionCOACH
Vous souhaitez mettre en place ces principes dans votre entreprise et relever vos plus grands défis ?
ActionCOACH® vous aide à identifier vos priorités et à trouver des solutions adaptées à vos besoins
spécifiques.

Sélectionnez dès maintenant vos 5 à 7 objectifs prioritaires et découvrez comment nous pouvons vous
accompagner dans l’optimisation de vos processus, l’amélioration de votre efficacité et la réalisation
de vos objectifs.

[COMMENCER MAINTENANT]
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