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#1
 Les bons réflexes

  en prospection…

  et les autres

 

 

Ce livre est fait pour être utilisé.

  Servez-vous des pages blanches pour commenter

  les conseils que vous souhaitez mettre en avant

  dans votre vie professionnelle.

  Lors de vos progrès, complétez vos notes

  pour marquer vos améliorations.

 

 

1

La prospection, c’est comme la douche. Le mieux, c’est une fois par jour, pas 365 fois le 31 décembre.

2

Vous n’avez pas le bon produit ? Vous n’avez pas le bon prix ? Rien ne vous sourit ? Il est temps de changer de crèmerie.

3

En prospection, c’est à vous de choisir : vous pouvez trouver les moyens ou trouver les excuses.

4

Votre société est récente ? Vendez votre expérience.

Vous n’en avez pas ? Vendez votre envie.

Vous n’en avez pas ? Appelez Pôle Emploi.

 

 

5

En prospection, ne provoquez pas la fuite, ne provoquez pas l’agressivité. Provoquez la chance.

6

3 critères pour un bon fichier prospects : exhaustif, qualifié, actualisé. Avant d’avoir de bons clients, ayez de bons prospects.

7

Avec les vrais décideurs, c’est simple et ça va vite. Avec les autres, c’est compliqué et ça prend du temps. Alors tapez haut.

8

Vous serez percutant en prospection si vous savez faire comprendre à un enfant de 10 ans en une phrase ce que fait votre entreprise.

 

 

9

Avant de prospecter, sachez pourquoi les clients qui achètent chez vous achètent, et pourquoi ceux qui n’achètent pas n’achètent pas.

10

Questions utiles en prospection :

Sur quels critères vos prospects vous jugent-ils ?

Entre 0 et 10, à combien êtes-vous pour chaque critère ?

11

Au téléphone, vous avez 20 secondes pour convaincre. Vous trouvez cela court ? Faites 20 secondes de silence et on en reparle.

12

Pour gagner du temps en prospection, vous avez le choix : sachez répondre à la question « Pourquoi vous ? » ou bien restez chez vous.

 

 

13

« Vous avez un petit instant ? Je vous explique un petit peu… Peut-on fixer un petit rendez-vous ? ».

En prospection, soyez poli, pas petit !

14

Faire la différence, c’est quand vos prospects disent de vous : « Enfin un ! » et non « Encore un ! ».

15

Un prospect bien élevé ne dit pas : « Cela ne m’intéresse absolument pas ! » mais « Envoyez-moi un mail de présentation ! ».

16

Le seul avantage d’une plaquette commerciale pour un prospect aujourd’hui ? Etre petite. Ça tient mieux dans les poubelles.

 

 

17

Pour obtenir un rendez-vous, ne dites pas : « Peut-on se rencontrer ? » ou « Quand peut-on se voir ? ». Proposez une date et une durée courte.

18

Evitez de parler en semaines : la semaine 43, personne ne sait jamais quand c’est !

19

Prospectez utile : obtenez le rendez-vous maintenant ou obtenez de l’information pour obtenir le rendez-vous ultérieurement.

20

Ne parlez pas de vous en bien, vous serez critiqué. Laissez vos clients le faire, vous serez recommandé.

 

 

21

Obtenir des recommandations, c’est oser demander des noms sans avoir peur des non.

22

Attendre un jour de plus avant de vous lancer dans les réseaux sociaux, c’est donner un jour d’avance de plus à vos concurrents.

23

Aujourd’hui en prospection, si vous ne voulez pas être un numéro, soyez numérique.

24

Être bon ne sert strictement à rien si vous êtes le seul à le savoir.

 

 

25

La prospection, c’est comme l’agriculture. Il vaut mieux semer si l’on veut récolter.

26

En prospection, il n’y a que ceux qui ne font rien qui sont sûrs de se tromper.

27

Dites-vous que ce qui peut arriver de mieux à votre prospect, c’est de devenir votre client.

28

Le paradoxe de la vente est que pour conquérir un nouveau client, il faut d’abord qu’il soit conquis.

 

 

29

En prospection, une trame par cœur : oui. Des phrases par cœur : non.

30

Le meilleur moment pour faire de la prospection est lorsqu’on n’en a pas besoin.

31

En prospection, les statistiques ne veulent pas dire grand-chose. D’ailleurs, 87 % des commerciaux sont d’accord sur ce point.
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