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OBJECTIF DU PROGRAMME

L'événement doit générer dans les 3 mois au
moins 5 RDV complémentaires par vendeur,
dans chague compte clef

L'événement doit permettre d'augmenter la part
de marché d'au moins 20% chez les distributeurs

dans les 6 mois a suivre

Le nombre d'opportunités générées par les
partenaires doit doubler dans les 6 mois a venir

La levée de fonds & venir doit étre souscrite
a 80% par les actionnaires existants

Augmenter de 10 points le taux de satisfaction
des collaborateurs invités

150% (sur la durée du contrat)
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