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Introduction

Vendre en 1 minute ?

    Une « sur-promesse » ?

Le paradoxe des méthodes de vente

Les premières méthodes de vente datent de plus de 50 ans et nous viennent des USA. Le principe sur le fond est simple : formaliser l’état de l’art de son activité au plan commercial : de la stratégie à la segmentation du portefeuille, de la saturation qualitative et quantitative du portefeuille à la prise de contact, directe, indirecte ou numérique, de l’entretien de vente à la négociation, de la stratégie de fidélisation au cross selling.

Cette phrase est tellement longue que vous ne pouvez pas la retenir. Exactement comme la plupart des méthodes de vente !

Pourtant, la formalisation existe dans de nombreuses sociétés et prend généralement la forme d’un acronyme bien marketé et mobilisateur.

Le constat mené auprès de dizaines d’entreprises est amer : ce sont les meilleurs commerciaux qui profitent le plus de ces méthodes de vente ; il est rare de voir un collaborateur être capable d’appliquer, donc de connaître, l’intégralité de la méthode. Logique, les capacités de chacun à apprendre une méthode sont hétérogènes. La motivation à apprendre et à appliquer est inversement proportionnelle à la motivation à faire comme on veut : c’est un débat vieux comme le monde entre l’inné et l’acquis. Les managers dans le domaine du sport savent désormais qu’ils doivent livrer des vidéos courtes des axes de progrès de chaque joueur. Il n’est plus possible de faire un débriefing d’un match de 90 minutes sur une durée identique.

Il est donc nécessaire d’écrire sa méthode de vente, mais surtout d’identifier les minutes clefs qui font que vos interlocuteurs prennent des décisions.

Ce que ne supportent plus les clients…

    et les collaborateurs

Si tous les commerciaux appliquent les séquences suivantes, quelle est la valeur ajoutée du commercial ?

Prenons un peu de recul, et visualisons :


• Je démarre par une accroche personnelle dans le bureau du prospect, une photo, un livre, un avis sur le meilleur trajet pour venir à sa rencontre… : différenciant par rapport à mon concurrent ou pas ?

• Je démarre par un pitch personnel et professionnel en début d’entretien : différenciant par rapport à mon concurrent ou pas ?

• Je pose des questions, ouvertes évidemment : différenciant par rapport à mon concurrent ou pas ?

• Je reformule les dires du client : différenciant par rapport à mon concurrent ou pas ?

• J’argumente sur les bénéfices clients : différenciant par rapport à mon concurrent ou pas ?

• Je réponds « par rapport à quoi » à l’objection, « c’est trop cher » : différenciant par rapport à mon concurrent ou pas ?



Tous les bons livres de techniques de vente vous expliquent qu’il faut respecter les étapes de la vente. Malheureusement, sur le plan opérationnel, cela se passe rarement comme dans les livres.

Les différentes étapes existent, notre propre livre est structuré de cette façon, mais pas forcément dans le sens prévu.

Parfois le client exprime son besoin, parfois il démarre par la négociation, parfois il ne veut pas parler. En tout état de cause, les études montrent aujourd’hui que les acheteurs ne supportent plus les approches stéréotypées, reproductibles, mécaniques.

Bref, vous le voyez, même si ces étapes sont fondées, justifiées, elles montrent à votre interlocuteur que vous êtes comme les autres, donc que vous êtes comparables, donc qu’il faut aller rapidement à la négociation prix.

Les clients l’affirment :

    70 % des commerciaux utilisent

    les mêmes approches.

1 minute ? Oui, mais jamais la même


« À un moment donné, j’ai dit cela, et j’ai senti que c’était gagné ».

« À un moment donné, il m’a posé cette question et j’ai vu que si je ne répondais pas bien, j’allais perdre. »

« À un moment donné, il m’a déstabilisé en me disant cela, et j’ai senti que c’était perdu. »



Toute personne ayant commercialisé un produit ou un service peut parfaitement cibler le moment clé de la vente, la minute qui fait gagner ou perdre. Evidemment, l’ensemble de l’entretien est important et il se doit d’être professionnel, mais la minute qui fait vendre reste dans les esprits. La difficulté se trouve dans la variété de ces minutes qui font la différence.

Cette minute qui fait basculer l’entretien n’est jamais la même, c’est en cela que la vente est un art. L’objectif de ce livre est justement de recenser les moments clefs de la plupart des ventes et de savoir y répondre en se différenciant. Pour vous convaincre, nous nous basons sur des études scientifiques donnant du sens à votre geste.

Comment appliquer durablement

    ce que vous allez lire ?

Comment développer sa capacité à « convoquer » au bon moment la minute qui fait la différence ? Il n’y a aucun secret :

•Pourquoi vous souvenez-vous des buts de Zidane en finale de coupe du monde ?

•Pourquoi vous souvenez-vous de la danse d’Omar Sy dans Intouchables ?

•Pourquoi vous souvenez vous du visage de vos enfants 30 ans après ?

Le secret de la mémorisation est aujourd’hui connu grâce aux neurosciences : la répétition et la mise en place d’émotions associées. Ce sont les émotions qui marquent les souvenirs au fer rouge dans votre cerveau.

Dans l’entreprise nous opposons régulièrement le talent au travail : c’est inutile. Le talent individuel sera la capacité à mettre en œuvre des émotions. Il servira la cause du travail si, justement, vous avez fait le travail nécessaire à l’apprentissage des « minutes » formalisées et décrites dans ce livre.

L’improvisation vient

    de la répétition des gammes

Il vous faudra donc faire des gammes pour être capable de transférer des émotions et vous différencier de vos concurrents.

Comment réussir son auto-feedback ?

• La démonstration

Lorsque nous vivons une interaction avec un client ou un prospect nous passons par diverses étapes qui provoquent en nous un nombre important d’émotions. Nous en ressentons certaines mais pas toutes, et surtout nous les oublions rapidement, ce qui s’avère dommageable dans une logique d’apprentissage et de connaissance de soi. Fort heureusement, notre cerveau, par le biais de l’amygdale garde la mémoire, après encodage, de ces émotions.

L’amygdale renforce l’encodage des souvenirs par les hormones qu’elle déclenche lors de son activation. Ces hormones favorisent la phase de consolidation des souvenirs qui ne sont pas stockés comme sur un ordinateur mais dont notre cerveau garde quelques traces et complète les trous ici et là. C’est souvent pour cela que si vous évoquez avec un ami un moment passé ensemble il y a quelques mois, il s’en souviendra sûrement très différemment de vous car son cerveau n’aura pas conservé les mêmes traces de souvenir que le vôtre.

Enfin, nous savons bien que nous conservons davantage en mémoire les événements qui nous ont provoqué des émotions. Pour preuve, les gens se souviennent généralement de ce qu’ils faisaient et où ils étaient le 11 septembre 2001 et pas deux jours avant…

Le sujet est de savoir comment finalement « forcer » le mécanisme de la mémoire de ses émotions pour améliorer l’apprentissage.

• L’utilisation concrète au niveau commercial

Vous sortez d’un entretien et vous êtes ravi car vous avez conclu l’affaire. Ou, au contraire, vous pouvez tout aussi bien ne pas avoir emporté le deal. Dans les deux cas, prenez 1 minute pour vous refaire le film de ce que vous avez pu mettre en œuvre ou pas, de la teneur des relations, du respect des étapes de la vente, des détails qui vous ont amené à connaître les besoins et enjeux des parties en présence, de la façon dont vous avez écouté, argumenté, « closé »…

Ce type de rendez-vous avec soi-même est très efficace pour gagner de la confiance en soi, améliorer son apprentissage et donc favoriser sa progression. En effet, vous n’avez pas intérêt à uniquement vous baser sur le résultat final (positif ou pas) pour fixer le baromètre de la confiance en vous.

Il vous sera nettement plus bénéfique de capitaliser sur le chemin accompli lors de l’entretien, les gestes, postures et attitudes que vous avez déployés pour atteindre un résultat. Vous n’avez pas vendu mais vous avez créé du lien ? Un climat favorable ? Vous avez trop parlé ? Vous avez pris des informations précieuses sur votre prospect pour l’avenir ? Est-ce vraiment un échec ? Et surtout comment êtes-vous parvenu à ces résultats ?

En vous permettant de visualiser ces moments, de les revivre (gestes, mots, ton de la voix…) vous goûterez à nouveau le plaisir de la réussite, ou vous éviterez de reproduire vos erreurs, et ferez de ce moment d’ancrage un potentiel réflexe conditionné.

Schématiquement, au niveau neurophysiologique, cela permet d’utiliser l’ADRENALINE de la situation d’urgence et la DOPAMINE (dopant naturel du circuit de la récompense, moteur de l’action) pour vous mettre dans un état performant et être à votre Top niveau.
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