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	Prospect et gagner des nouveaux clients
	Management & Commerce

	Description du programme.
	OBTENIR DES RENDEZ-VOUS DE PROSPECTION QUALIFIÉS
	ASSURER LE SUIVI DE SA PROSPECTION
	Mettre en place un plan de prospection.  Créer un rythme de prospection.  Etablir un plan de relance et de suivi.  Saisir toutes les occasions de rester dans le paysage du prospect.  Faire de chaque client un apporteur d'affaires.


