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10 Commandements des ventes réussies 
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10 techniques éprouvées pour bien vendre à des niveaux bien plus importants que vous ne l’auriez jamais imaginé auparavant– QUELQUESOIT LE DOMAINE !
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INTRODUCTION
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Même si cela parait assez simple en théorie, réussir à vendre quelque chose à une autre personne c’est quelque chose qui effraie le plus la majorité des individus. 

Demandez à une personne Lambda de commencer son propre business, par exemple, et la première chose que vous entendrez n’est pas forcément en lien avec le « travail en lui-même ».

Ça serait plutôt quelque chose du genre « Oh, mais je devrais trouver mes propres clients » Ou, « Oh, mais il est si difficile de vendre quelque chose aux gens ».

Quand j’entends ce type de commentaire, ma réaction est souvent du genre « Huh? », ou « QUOI?? Vous n’êtes pas sérieux ! »

Maintenant, en lisant ceci, gardez à l’esprit que je « ne suis pas né en tant que vendeur à succès» même si j’ai eu plein de succès dans ma vie dans la vente (et pas uniquement dans les domaines où j’étais « qualifié » de par mes diplômes... etc) 

A vrai dire, ce que je fais maintenant, j’avais TOUJOURS eu envie de le faire, suivre ma passion. Ce N’EST PAS lié aux « ventes », même si la vente est une partie intégrante de ce que je fais. 

Je suis d’abord et avant tout écrivain, et en même temps un professionnel de fitness et je dispose de livres vendus avec succès à des gens DANS LE MONDE ENTIER. J’ai écrit largement dans des domaines qui vont de la technologie à des romans d’adultes (que je continue d’écrire) et sont tous VENDUS.

Etonnamment tout ceci a commencé à partir du moment où j’étais capable de « vendre ce qui semblait si impossible » pour moi et puis continuer à réaliser ces dits « impossibilités ».

Rien n’est impossible, mes amis. Il n’y a pas de très grande vente à faire ou de rêve très élevé à poursuivre. La vie est courte. PROFITEZ-EN et faites au mieux à chaque instant. 

Je pourrais écrire des tomes entiers à propos de ce que je viens de partager. Et pour dire la vérité, ceci est la clé n°1 pour réussir dans n’importe quel domaine de la vie, même si ça parait difficile. Cependant, j’ai parlé de tout cela dans mon livre « de Zéro à l’Héro » donc je ne vais pas me répéter ici. 

Si vous n’avez pas de copie de ce livre, procurez-vous en – et LISEZ-LE EN PREMIER afin de comprendre tout ce que je vais vous dire par la suite. Il peut et VA vous permettre de réaliser plein de possibilités, quelques soient vos conditions actuelles.

A partir de là, si vous avez une copie du dit-livre, vous « êtes probablement impatients » et vous attendez de découvrir les « secrets » suivants.

Pas de problème, les amis. 

Penchons-nous directement là-dessus.

La plupart d’entre vous, lisent ceci parce qu’ils travaillent probablement pour des commerciaux dans des entreprises à différents niveaux, ou peut-être voudraient vendre des produits de leurs propres startup. Cela importe peu, puisque les principes présentés ci-dessous s’appliquent indifféremment QUELQUE SOIT le type de vente.

Quelque soit le produit. Vous pourriez vendre un livre de fitness, un sexetoy ou plein d’habits à des acheteurs internationaux.

Cela « importe peu » chers lecteurs. Ces principes restent valables malgré tout. 

Et maintenant qu’on a fini avec cette partie, avançons un peu. Pour illustrer mes propos, je vais utiliser une Société pour laquelle j’ai travaillé pendant six mois, et dont j’ai parlé longuement dans « De Zéro à l’Héro ».

Cependant, les principes abordés dans ce livre-là sont DIFFERENTS de ceux traités ici.

Voici 10 commandements des ventes réussies. 

Alors que dans l’autre livre, on aborde 25 commandements de la REUSSITE. 

Il y a une différence. Gardez cela en tête en lisant.


DE ZERO A L’HERO ; la « Société »



––––––––
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A l’hiver 2007, j’ai rejoint une petite société startup en tant que responsable des ventes/ « senior ». C’était une société à ses débuts. Il y avait littéralement trois personnes qui travaillent, y compris moi-même. Les deux autres étaient le responsable des RH et le responsable des Opérations.

La société mère, une société BPO (Externalisation des Processus Métier) à succès, qui existe depuis 8 ans. Ils voulaient évoluer vers le développement web, mais n’avaient aucune idée pour avoir des clients ...

...bien qu’ils avaient un responsable des ventes TRES talentueux à la tête des opérations BPO. Il était là-bas depuis la création de la société et probablement qu’il CONTINUE à travailler avec eux.

Malgré cela...

... beaucoup de clients littéralement « viennent frapper à leurs portes ». Ils ont fait de bon boulot en tant que BPO et la plupart de ces clients ont voulu créer leurs sites internet, alors naturellement ils se sont tournés vers cette société. 

Maintenant, vous vous dites que ça devrait être un jeu d’enfant de « convertir » ces « prospects », c’est bien ça ? 

En vérité, n’importe quel vendeur vous dirait qu’ils étaient initialement des « cibles faciles » pour la vente. Et tout ceci, c’était AVANT la crise financière de 2008, si vous vous en rappelez. Les gens étaient ravis de pouvoir dépenser de l’argent sur des choses qui n’avaient pas 100% de garantie de réussite. 

Donc, ça parait normal que ce responsable des ventes aurait pu convertir facilement ces prospects d’un coup de « baguette magique », surtout que certains clients DEMANDAIENT expressément la création de site. 

Mais ce n’était pas le cas. 

Il ne pouvait pas conclure malgré des mois et des mois de suivi, d’appels et de contacts. 

Après un premier entretien, j’étais embauché.  

Et dans l’espace de DEUX semaines, j’ai eu le premier client. A vrai dire, c’était un petit client, pour environ 1 000 USD, mais rappelez-vous que cette société était basée en Inde. Donc, considérez les frais en conséquence.

Dans l’espace de SIX mois, cette société s’est élargie à plus de 40 employés et gagnait entre 25 000 et 30 000 USD par mois. J’ai quitté la société alors (ce qui, en lui-même, est une histoire dont je parlerai par la suite), mais ceux-ci sont les résultats.

CECI EST UNE HISTOIRE VERIDIQUE QUI PEUT ETRE VERIFIEE.

L’employeur suivant (pour qui j’ai travaillé pendant un mois seulement) avait commencé l’entretien en disant « Ah, donc vous êtes celui qui a permis à la Société « X » de passer de « zéro à l’héro ».

CECI PEUT ETRE VERIFIE EGALEMENT !

COMMENT ceci a pu se faire ? Certains d’entre vous diraient en fait, « c’est juste une question de « connexion » avec le consommateur ». Et c’est exactement ça. 

C’est ce que le patron m’avait dit une fois. Même s’il n’a pas tort, ce n’était VRAIMENT pas la seule chose.

Et même si c’était juste une question de connexion ; que dire du vendeur qui était déjà là-bas durant des ANNEES ? Pourquoi ils avaient eu tant besoin de moi ? 

Normalement c’étaient SES CLIENTS et il ne pouvait pas les amener à conclure, alors que moi, un novice, je suis arrivé et j’ai réalisé ce qu’il considérait « impossible » à l’époque. 

Pouvez-vous le croire ?? Ces clients SONT ARRIVES vers lui, le PRIANT de « prendre leur argent », et ne pouvait pas le faire, malgré des MOIS de correspondances par mail, par téléphone et en direct. 

Pourquoi IL ne pouvait pas CONNECTER avec eux même s’il avait déjà REUSSI à le faire sur des ventes précédentes ?

Est-ce que j’étais « plus expérimenté » ? 

Je venais tout juste de faire ma PREMIERE vente en tant que « responsable des ventes » quelques mois auparavant. Et c’est TOUT. 

Est-ce que j’avais passé des heures au téléphone ? Des heures et des heures de prospection ?? 

Hmm, ...J’avais passé en gros 2 heures au bureau en moyenne par jour et une heure ou presque chez moi. 

Est-ce que j’avais dépensé pour des compagnes marketing ? Est-ce que je faisais de la promo à grande vitesse ?

NON.

Et croyez-le ou pas, cette heure dont j’ai parlée, était plus consacrée à la conversation avec des gens, parfois des clients, parfois non. 

L’autre vendeur était une personne organisée et bien rodée. Il avait des ANNEES d’expérience dans la vente réussie des produits et malgré cela, confronté à une situation légèrement différente, il ne savait pas comment s’en sortir.  

Ceci vous parait familier ? 

Je parie que oui. 

COMMENT CA S’EST PRODUIT ?

COMMENT J’AI EU D’AUTRES SUCCES DANS MA VIE ??

Premièrement, parce que j’ai suivi (consciemment ou inconsciemment) les principes énumérés dans « de Zéro à l’Héro ». La partie « consciemment ou inconsciemment » est la clé.

Tant que vous gardez ces principes en tête alors que vous évoluez dans la vie, vous allez vous attirer la réussite même sans vous en rendre compte. 

A contrario, si vous faites « inconsciemment » la même chose, vous pouvez attirer la réussite mais pas au niveau que vous vouliez à prime abord. 

Ça parait ésotérique et j’en suis désolé, mais c’est comme ça. Plus vous pensez et mettez des émotions sur quelque chose, plus cette chose vous poursuit. C’est ce qui est expliqué dans « de Zéro à l’Héro ».

Deuxièmement, c’est parce que j’ai appliqué tout ce dont je vais vous parler par la suite. Tout ceci est PUREMENT LIE A LA VENTE, et c’est vrai. 

Tous les compliments et les faits peuvent être vérifiés par des résultats réels. Tout est net, clair et précis. 
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