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[image: ] Vos fiches pratiques et exercices



Votre fiche contact


Créer votre fiche contact


Évaluez votre salaire


Suivez vos indicateurs clés de performance


Validez vos objectifs SMART


Votre autoévaluation du R0


Construisez votre phrase de transition


Construisez votre présentation


Votre autoévaluation du R1


Votre fiche d’évaluation du R1


Décrivez vos Caractéristiques, Avantages, Bénéfices / Preuves


Votre fiche Caractéristique – Avantage – Bénéfice / Preuve


Construisez votre argumentaire CAB – SONCAS – profils 4E


Votre fiche CAB – SONCAS et profils 4E


Construisez votre analogie


Votre autoévaluation du R2


Votre fiche d’évaluation du R2


Définissez vos planchers de négociation


Votre autoévaluation du Closing


Bonus


Parole d’expert : Quatre conseils pour être au top de sa forme


Parole d’expert : Améliorez votre condition physique en position assise





[image: ] Prolégomènes



Un journaliste américain a le grand privilège d’aller rencontrer un artiste japonais, de renommée internationale, chez lui dans son loft.


Fort impressionné par le charisme et l’univers dans lequel il se trouve, il évoque de nombreux sujets, tantôt généraux, tantôt spécifiques sur la peinture, moderne de surcroit. Les deux hommes font connaissance.


En fin de journée, l’artiste invite le journaliste à le suivre dans son atelier. Et, il lui dit, « j’ai un tableau à faire, venez avec moi ». Ébahi, le journaliste a posé son carnet. Debout, depuis un angle de la pièce, il observe la scène.


Immédiatement, le peintre s’exécute. Il sort une grande toile. Il choisit un large pinceau, usé par le temps. Après réflexion, il sort un pot de peinture parmi tous les autres, de différentes tailles et visiblement plus ou moins récents.


Bien installé, l’artiste prend une profonde inspiration. Il trempe son pinceau dans le pot. Il veille à ce qu’il soit bien chargé et que la peinture soit bien uniforme, par un mouvement circulaire. Il recule devant la toile vierge, il inspire et expire bruyamment plusieurs fois. Il reprend son pinceau, puis il exécute un lent mouvement sur la toile, puis un autre plus large, puis un troisième. Ce sera le dernier.


L’artiste recule. Il lève la tête et contemple la toile. Tout y est ! Il se tourne alors vers le journaliste qui découvre alors l’œuvre et lui dit « j’ai fini ».


Interloqué, le journaliste n’en revient pas. Cependant il est partagé entre la découverte de ce chef-d’œuvre réalisé devant lui et les quelques minutes qui lui ont été nécessaires. Spontanément, il s’adresse à l’artiste : « Mais enfin maître, compte tenu de votre notoriété, vous savez que ce tableau vaut déjà plusieurs millions. Il vous a fallu seulement quelques minutes pour le réaliser devant moi. N’avez-vous aucun scrupule ? »


L’artiste hoche la tête et lui répond sans même réfléchir « mais jeune homme, ce tableau, ça fait plus de 10 ans que j’y pense ! »


Ce livre « Objectif ventes », c’est un peu comme cette histoire.


Une nuit de juillet, je n’arrivais pas à dormir. Mon cerveau était en ébullition. Je réfléchissais au plan, aux différentes parties à prévoir pour transformer mes cours de techniques de vente en livre.


J’ai fini par me lever, chercher partout du papier, un stylo. Et j’ai tracé en une demi-heure tout le contenu de l’ouvrage, chapitre par chapitre, autour de la thématique de la fusée lunaire. Il était trois heures du matin.


Ce livre, cela fait plus de 10 ans que j’y pensais. Quand j’ai débuté mes premières missions de formateur, je me suis focalisé sur les outils et les supports de présentation.


Aujourd’hui, j’ai donc décidé de vous livrer ici tout ce que je partage avec mes stagiaires ou mes étudiants. Je vous en souhaite une magnifique lecture, et surtout un bon vol vers la Lune.


Maintenant… Objectif ventes !


NB : Pourquoi des prolégomènes ? Je vous fais un aveu. Je trouve ce mot magnifique, dans sa sonorité et son sens. Il trouve ici toute sa place.





[image: ] Glossaire



Ambassadeur [n.m.] client satisfait au point de vous recommander d’autres prospects, parfois même sans contrepartie


Aspiration [n.f.] Force intérieure, tendance profonde qui pousse quelqu’un vers un idéal ou une meilleure situation - Larousse©


Avantage [n.m.] Ce qui constitue ou apporte un profit matériel ou moral - Larousse©


B to B [n.m.] Ou BtoB ou B2B, utilisé pour business to business, il désigne une activité commerciale pour lesquelles les clients et prospects sont des entreprises.


B to C [n.m.] Ou BtoC ou B2C, utilisé, pour business to consumer, il désigne une activité commerciale pour lesquelles les clients et prospects sont des particuliers


Bénéfice [n.m.] Tout avantage produit par quelque chose (état ou action - Larousse©


Caractéristique [n.f.] Ce qui constitue le caractère distinctif, le trait dominant de quelque chose, de quelqu’un, ce qui caractérise quelqu’un, quelque chose - Larousse©


Chasseur [n.m.] Désigne les commerciaux plus aptes à prospecter de nouveaux clients


Client [n.m.] Devisé qui a acheté un de vos produits ou services


Closing [n.m.] Avant-dernière étape d’une vente. Autrement appelée attaque ou tentative de vente. Après avoir annoncé le prix, l’objectif est d’obtenir la signature du contrat


Commercionaute [n.m.] Personne, dont la mission est de faire du commerce, qui pour réussir applique les techniques et conseils présents dans cet ouvrage. Elle considère chaque vente comme un voyage aller-retour vers la Lune. De fait, elle vise des objectifs et des enjeux spécifiques à chacune des cinq étapes de celle-ci


Compassion [n.f.] Sentiment de pitié qui nous rend sensibles aux malheurs d’autrui ; pitié, commisération - Larousse©


Contact [n.m.] Prospect avec qui un R1 a été fixé. Il est possible de distinguer les contacts internes, des contacts externes


Contact externe [n.m.] Prospect avec qui un R1 a été fixé, dont l’origine fait suite à une action personnelle, de la prospection directe du commercial. Un contact issu de ses relations personnelles est un contact interne


Contact interne [n.m.] Prospect avec qui un R1 a été fixé, dont l’origine vient directement d’une publicité ou d’un support de communication payé par l’entreprise. Un contact issu d’une visite spontanée au magasin est un contact externe ou désigné comme fourni


Délai de rétraction du consommateur [code de la consommation] dans le cadre d’une vente à distance. Les consommateurs (non professionnels) disposent d’un délai de 14 jours pour changer d'avis en cas d'achat par internet ou par téléphone. C'est le droit de rétractation. En exerçant ce droit, le vendeur doit rembourser le bien ou la prestation de service commandé. Certains contrats ne sont toutefois pas concernés. Le décompte du délai de 14 jours commence le lendemain de la conclusion du contrat ou de la livraison du bien selon le type de contrat. Si le vendeur ne vous a pas informé de votre droit de rétractation, le délai est prolongé de 12 mois à partir de la fin du délai initial de rétractation - Source : service-public.fr


Devisé [n.m.] Contact avec qui un R2 a été fixé et le devis présenté (Closing ou attaque de vente)


Éleveur [n.m.] Désigne les commerciaux plus aptes à entretenir dans la durée une relation commerciale, à fidéliser la clientèle


Empathie [n.f.] Faculté intuitive de se mettre à la place d’autrui, de percevoir ce qu’il ressent- Larousse©


I.C.P. [Indicateur clé de performance] Indicateur qui permet de mesurer le progrès réalisé ou à réaliser pour atteindre un objectif stratégique. En anglais : K.P.I [Key Performance Indicator]


Influence [n.f.] Ascendant de quelqu’un sur quelqu’un d’autre - Larousse©


Manipulation [n.f.] Action d’orienter la conduite de quelqu’un, d’un groupe dans le sens que l’on désire et sans qu’ils s’en rendent compte : La manipulation de l’opinion publique - Larousse©


Objection [n.f.] Avis, argument, etc., que l’on met en avant pour s’opposer à une proposition, une affirmation – Larousse©. La réponse aux objections fait partie des techniques de vente


One shot [n.m.] Un seul tir - Se dit d’une vente qui se fait dans un seul temps. Elle part généralement d’un besoin détecté. Confère vente sur foire


Panier moyen [n.m.] Montant moyen, exprimé en devise, de chaque commande


Porte [n.f.] Terme commercial qui désigne l’absence du contact au rendez-vous


Projet [n.m.] But que l’on se propose d’atteindre. Étude de conception de quelque chose, en vue de sa fabrication – Larousse©


Prospect [n.m.] Suspect suffisamment qualifié pour devenir client de votre entreprise.


Perdu [n.m.] Devisé qui n’a pas acheté votre solution ou qui a abandonné son projet


Question fermée Demande faite pour obtenir une information pour laquelle la personne interrogée se voit proposer un choix prédéfini, explicite ou non, pour répondre. La question fermée peut être à choix unique ou choix multiple. Choix implicite « viens-tu avec nous ? » ou explicite « viens-tu avec nous oui ou non ? »


Question ouverte Demande faite pour obtenir une information pour laquelle la personne interrogée a le choix dans la formulation de sa réponse : « pourquoi aimes-tu la musique ? »


Question alternative Demande faite pour une obtenir une réponse positive quant à un choix entre deux solutions, laissant l’illusion que la décision revient à la personne interrogée : « Pour vous rencontrer, vous préférez mardi 10h00 ou jeudi 15h30 ? »


R0 [n.m.] Rendez-vous n°0 - Premier entretien ou point de contact (téléphone, mail…) avec un suspect, dont l’objectif est de valider qu’il remplit toutes les conditions pour poursuivre une relation commerciale


R1 [n.m.] Rendez-vous n°1 - Premier rendez-vous avec un prospect, dont l’objectif est de collecter toutes les informations utiles et nécessaires pour présenter un devis, un projet


R2 [n.m.] Rendez-vous n°2 - Deuxième rendez-vous avec un prospect, dont l’objectif est de présenter une solution technique, esthétique et financière à la réalisation d’un projet


R+ [n.m.] Rendez-vous suivant un R2


Souhait [n.m.] Aspiration vers quelque chose qu’on n’a pas, désir, envie de que quelque chose arrive – Larousse©


Suspect [n.m.] personne faisant partie de votre cible, mais non qualifiée (au sens d’information insuffisante à son sujet pour suggérer la présentation et la vente d’une offre ou d’un service)


Sympathie [n.f.] Penchant naturel, spontané et chaleureux de quelqu’un vers une autre personne - Larousse©


Vente à domicile [code de la consommation] Pour que le consommateur soit lié par un contrat de vente de biens ou de fourniture de services, le vendeur à domicile (hors établissement) doit obligatoirement lui communiquer un certain nombre d'éléments. Avant la conclusion du contrat, le professionnel doit communiquer de manière lisible et compréhensible, sur support papier ou durable, un certain nombre d'informations dont les plus courantes sont :




	identité du vendeur (coordonnées postales, téléphoniques et électroniques) et de la société dont il distribue les produits


	caractéristiques essentielles du bien ou du service


	date ou délai auquel le professionnel s'engage à livrer le bien ou à exécuter le service


	
conditions d'exécution du contrat (coût éventuel d'expédition ou de mise en service)


	prix et conditions de paiement (formes et taux d'intérêt en cas de vente à crédit)


	conditions, délai et formalités d'exercice du droit de rétractation du client, avec le bordereau de rétractation


	conditions de mise en œuvre des garanties légales ou commerciales


	disponibilité des pièces détachées.





À défaut, le vendeur encourt une amende administrative (3 000 € pour une personne physique, 15 000 € pour une personne morale). En cas de litige, c'est au vendeur professionnel de prouver qu'il a bien respecté cette obligation d'information. Le vendeur professionnel ne peut pas recevoir de paiement ou de contrepartie financière, sous quelque forme que ce soit de la part du consommateur avant un délai de 7 jours à partir de la conclusion du contrat.


Pour qu'un contrat puisse être qualifié de vente hors établissement, il doit avoir été signé en présence physique et simultanée des parties :




	dans un lieu qui n'est pas celui où le vendeur professionnel exerce son activité en permanence ou de manière habituelle


	dans un lieu où le vendeur professionnel exerce son activité en permanence ou de manière habituelle, immédiatement après que le client ait été sollicité personnellement et individuellement dans un lieu différent (domicile, lieu de travail, dans la rue)





Source : service-public.fr


Vente avec crédit affecté [code de la consommation] Votre client bénéficie d’un droit de rétractation si le contrat est accompagné d'une offre de crédit affecté (crédit destiné à financer exclusivement l'achat). Il est possible qu’il se rétracte pour le crédit, ce qui entraîne la résolution de plein droit du contrat signé, y compris pour les ventes réalisées sur Foire ou Salon commercial - Source : service-public.fr
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[image: ] Introduction :


Encore un livre de plus sur la vente et ses techniques !


Et oui, encore un de plus, car vous trouverez dans ces pages, au-delà des techniques présentées, des outils pour les implémenter, une nouvelle approche pour mieux mémoriser et appliquer son contenu.


En effet, je ne réduis pas ma mission de formateur, à la simple transmission de mon savoir. Celui acquis par mes lectures, mes expériences. Mon objectif est clairement d’offrir à chacun des outils, simples et concrets pour performer dans ses missions commerciales.


Cela ne suppose pas de vous transformer en un clone du « parfait commercial », avec sourire UltraBrite© et cheveux gominés. 100% de réussite dans la vente n’existe pas. Aucune méthode ou formule magique n’est disponible pour atteindre ce score. De ce fait, ma promesse, sans atteindre 100% 1, est d’améliorer largement vos résultats. Mais cela dépendra essentiellement de vous. Dans votre application à travailler sur les solutions et les plus de 30 correcteurs de trajectoire imaginés pour vous.


Vous vendrez plus avec votre personnalité. Votre mission est pour moi très simple, elle tient en trois mots :




Faites votre job !





Oui, vous ne vendrez pas à tous les coups. Et parfois c’est le plus dur à accepter. C’est normal. En revanche, à l’image d’une partie d’échecs, vous avez peut-être trouvé un collègue plus fort que vous ou un prospect particulièrement retors. Mais, l’essentiel est d’avoir fait votre job !


Votre job, c’est de bien vous préparer mentalement, de bien préparer votre rendez-vous, de bien maîtriser votre entretien pour mieux le « closer » à la fin.



[image: ] Visez les bons objectifs !



La principale cause de l’échec commercial, c’est de se tromper d’objectif. Souvent, à vouloir aller trop vite, au moindre virage on dérape et on perd le contrôle.


Afin de vous faciliter cette mission, au cours de la lecture de ce livre vous allez apprendre à maîtriser vos objectifs, étape par étape. Les techniques de vente et les astuces dévoilées ici seront essentielles pour vous.


Plus de 30 correcteurs de trajectoire sont à votre disposition pour vous donner des outils faciles à utiliser pour performer toujours plus.


À l’instar des astronautes qui sont allés sur la lune, leur périple a été une réussite technique, physique et mentale. Il n’en est pas autrement pour aller chercher une vente.


C’est un chemin, parfois long, qui consiste à mettre en valeur vos atouts et éviter des pièges. Le tout pour exprimer de belles réussites commerciales que vous pourrez savourer !




Le saviez-vous ?


Les 5 piliers de l’apprentissage :


[image: ] Votre concentration, votre attention durant la lecture de ce livre. Prenez des notes pour mieux mémoriser et appliquer les techniques présentées.


[image: ] Votre engagement actif, vous le mettrez en œuvre en pratiquant l’autoévaluation.


[image: ] Votre autoanalyse : réalisez un retour d’information sur vos actions réalisées. Elle consiste à apprendre de vos erreurs. À analyser vous-même leurs sources pour vous améliorer chaque jour, un peu plus.


[image: ] Votre consolidation, vous la maîtriserez par la répétition constante de vos actions. Considérez chacune de vos expériences comme une opportunité de faire mieux.


[image: ] Votre autosatisfaction : à chacune de vos réussites, dès que vous considérez avoir bien fait votre job ou franchi un palier supérieur, accordez-vous une récompense pour imprégner votre cerveau de cette construction positive.


Vous constaterez que plus vous progresserez, plus vous saurez saisir les chances qui se présentent à vous. C’est ce qui s’appelle créer une dynamique commerciale !





À défaut de défendre votre produit, votre seule ambition est-elle d’être le moins cher ?



[image: ] STOP ! Arrêtez de vendre un prix…



Peut-être cela vous convient-il. Mais êtes-vous sûr que ce soit la meilleure stratégie ?


Un jour, un formateur rencontre un mécanicien auto. Un type formidable, technicien jusqu’au bout des ongles. Au point que rien qu’en écoutant votre moteur tourner, il était capable de vous dire qu’il y avait un souci sur la soupape d’admission du deuxième cylindre. Dans la discussion, il lui demande, à son avis, quelle était la proportion de devis acceptés sur la totalité des devis qu’il présentait. Sa réponse fut directe, avec un léger sourire… 100% ! De lui-même, il justifiait ce résultat, parce qu’il était certain d’être le moins cher. Sauf, qu’il travaillait seul, et que donc il pouvait gagner plus d’argent à chaque intervention, par rapport à son tarif actuel.



[image: ] Vendre sa qualité, c’est travailler mieux…



Tout le monde ne peut pas s’appeler Leclerc ou Auchan pour rentabiliser son activité grâce à une logique de volume. Je rencontre trop souvent des personnes qui démarrent et dont l’angoisse est de définir leur prix de vente. Avec à la clé, la frayeur de s’entendre dire qu’elles sont trop chères. Pire, de peur de défendre leur prestation, elles préfèrent casser le prix de marché et envoyer par mail leur devis, pour simple réponse à une demande. Parfois ça peut fonctionner, par l’effet d’aubaine qui est créé. Mais au fond, c’est une quadruple erreur.


La première erreur est qu’un prix cassé ne valorise pas la qualité de votre prestation. C’est une des bases du commerce. Il y a toujours un rapport direct entre le prix et la qualité.


Fixer votre prix est donc un signal fort que vous adressez. Ne le ratez pas. Si on vous propose une bouteille de Château Margaux (premier cru classé de Bordeaux) pour 20€, il y a forcément « anguille sous roche », alors que le prix de marché peut se situer autour des 200€ à 400 € selon les millésimes, voire tellement plus. Vendre moins cher ne fait pas vendre plus. Ainsi, sur les six premiers mois de 2019, Dacia a vendu seulement 76000 véhicules contre 221000 pour la marque Renault. Il n’y a donc pas que le prix qui fait vendre. En revanche, Dacia est bien perçu, en conformité avec son mix-marketing comme une marque low cost (bas de gamme).


Sachez que si vous ne fixez pas vous-même votre mix marketing, alors le marché le fera à votre place et à votre insu, sans contrôle. C’est parfois l’intérêt d’une adhésion à un réseau de distribution déjà établi. Vous accédez à un mix-marketing qui a déjà fait ses preuves, y compris à un niveau de prix de marché.


La deuxième erreur est que vos charges, débutant ou non, sont à peu près équivalentes pour tous les acteurs présents sur votre marché, et ce quelle que soit votre ancienneté dans le métier. Ceci sur un niveau de concurrence comparable. Si vous obtenez des aides, des subventions, il est regrettable d’en faire profiter uniquement vos clients. C’est un raisonnement de court terme et les chiffres sont malheureusement là pour le rappeler.


Selon L’Insee, 25% des nouvelles entreprises déposent le bilan après deux ans, elles sont presque 50% au bout de cinq ans. Mieux encore, des études démontrent que dans 45% ce sont des carences commerciales qui en sont la cause. Dans ce contexte, à chaque vente vous perdez une marge essentielle pour pérenniser votre entreprise, mais surtout l’opportunité d’accéder à une sérénité financière profitable pour vous et l’ensemble de vos proches.


La troisième erreur est qu’il extrêmement difficile d’augmenter son tarif par la suite. En tout premier lieu, vos clients, ceux qui profitent de l’effet d’aubaine sur un tarif faussement compétitif, partiront dès la première tentative d’augmentation. Ceci au mieux, dans le cadre d’une prestation récurrente. Dans la plupart des cas, ils pourront essayer de trouver ailleurs un tarif équivalent. Si vous révisez à la hausse le coût de vos de prestations, il est logique que vos clients attendent en retour une augmentation de la qualité.


La quatrième erreur, à vouloir être le moins cher, vous trouverez toujours un confrère pour être encore mieux-disant. Êtes-vous certain que ce soit cette compétition que vous souhaitiez gagner ? Certains ont tenté cette course, et ils n’ont même pas eu le temps de voir la ligne d’arrivée, qu’ils avaient déjà déposé le bilan.



[image: ] Faites acheter plutôt que vendre…



Vous découvrirez au fil de ces pages que vendre n’est pas si compliqué. Outre des compétences techniques, cela demande un minimum de discipline. Vous aurez l’obligation de composer des phrases, puis à les apprendre par cœur. Vous aurez à formuler de bonnes questions. Vous aurez à adopter des postures différentes au fil des étapes. Tout cela pour vous concentrer sur l’essentiel, la relation avec vos prospects et l’expérience que vous leur apportez.


Plus vous serez dans cette démarche, moins vous aurez à défendre votre produit, à l’argumenter. Au final, c’est ainsi que vos prospects seront acheteurs de votre service ou de vos services, car ils seront convaincus par eux-mêmes, que votre solution est la meilleure !


Cela ne nécessite que deux éléments : de la pratique et de l’expérience.


Vous découvrirez alors le bonheur de décrocher la Lune et d’intégrer le club des Commercionautes !


Vous êtes créateur de votre société, mais vous n’avez pas eu la chance d’avoir une formation commerciale. Vous voilà au pied du mur pour démarrer votre activité.


Vous êtes commercial, mais vos résultats ne sont pas à la hauteur de vos attentes.


Vous êtes responsable ou directeur commercial et vous recherchez de nouveaux axes de management.


[image: ] …Alors [image: ] est fait pour vous.


Cependant, l’intention n’est pas de rédiger un livre de théories sur le processus commercial, qui mène à la vente.


Objectif ventes® est conçu par son contenu à vous aider à performer. Vous trouverez de nombreux cas pratiques et outils appelés ici « correcteur de trajectoire ». Car votre progression passera par leur application et l’accumulation d’expériences.


Dans ce programme Objectif ventes®, vous découvrirez ou redécouvrirez qu’il s’agit d’un processus. Qui dit processus, dit clarification d’étapes, comme pour partir sur la lune.


L’aventure d’Apollo XI2 m’a inspiré pour vous aider à mémoriser et mettre en application tout ce qui va suivre. Aller chercher une vente c’est donc partir pour alunir.


Votre fusée doit être prête. Elle est composée de 3 étages + votre Centre de contrôle. Chacun à une fonction très précise, un enjeu (ce que l'on peut gagner ou perdre, dans une compétition, une entreprise), un objectif, des atouts et des outils spécifiques.


La préparation est pilotée intégralement par votre Centre de contrôle. C’est lui qui décide de lancer la fusée, de suivre le processus et d’enclencher les étapes suivantes du parcours de vente. Ce Centre de contrôle ; c’est vous !


Votre R1, c’est le décollage vers l’espace. Vous devez collecter toutes les informations nécessaires pour réaliser un devis. Votre R2 va vous propulser jusqu’à la Lune. Il s’agit d’obtenir l’effet Waouh à la présentation de votre offre, sans aborder la question du prix. Le Closing (ou l’attaque de vente) vient ensuite, c’est l’alunissage. Encore un petit effort, car il faut revenir, ce sera la dernière phase, celle de la confortation de votre vente.


Objectif ventes® se fait en cinq étapes, distinctes :


[image: ] 1. Préparation / R0


[image: ] 2. Décollage / R1


[image: ] 3. Amorçage / R2


[image: ] 4. Alunissage / R2’ Closing


[image: ] 5. Retour / R2’’ Confortation
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Le saviez-vous ?


Pourquoi est-il fondamental d’intégrer ces 5 étapes ?


La raison est très simple. Les objectifs, les enjeux sont différents et spécifiques à chaque étape. C’est pourquoi il est important de bien les positionner, afin de bien respecter votre plan de vente. Imaginez que dès le R1, vous vous fixiez comme objectif de vendre. Si vous partez sur cette voie, le risque est tout simplement d’augmenter votre niveau de stress. Le stress, c’est comme le rire, c’est très communicatif. Et donc, vous allez au cours de l’entretien le transmettre – sans le vouloir – à vos interlocuteurs. Vous allez perdre en spontanéité. Le pire, c’est que dans votre état émotionnel vous risquez d’oublier le fil de votre plan de vente. C’est à ce moment, que l’on constate, trop tard, que vous avez disséminé vos moyens et que votre rendez-vous devient hors de contrôle. Certains disent « en vrille ».


Ce livre est rédigé pour vous donner toutes les clés pour maximiser toutes vos chances de réussite.





La bonne gestion du timing est primordiale. Selon votre secteur d’activité, vos voyages lunaires se font toujours par étapes successives. Cependant, vos cycles de ventes (aller-retour depuis la Lune) peuvent varier, avec de grandes amplitudes.


Ainsi, vous ne vendez pas une centrale EPR comme une voiture, ou une porte de garage, voire une bonne bouteille de vin.


Paradoxalement, vous serez parfois votre ennemi. Celui qui voudra écourter au maximum les temps des étapes. Celui qui voudra aller trop vite et vendre trop tôt. Soyez vigilant sur ce point.


Plus le produit est complexe et cher, plus le cycle de vente sera important. Il faut moins de cinq secondes pour choisir votre boîte de maïs en grande surface.


Dans certains cas, toutes les étapes se feront les unes à la suite des autres, comme au théâtre3. Vous respecterez la règle des trois unités : une seule action, un seul lieu, et un seul temps. La seule condition étant de pouvoir chiffrer et imprimer votre solution pour pouvoir la faire signer.
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