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Les grandes etapes pour cette etude de cas
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Décrocher des contacts / RDV pour vendre vos prestations

- > Comment : Démontrer votre expertise, créer un lien de confiance
grace a la conférence

Appel a l'action : Laisser son mail pour obtenir un « cadeau »
en complément de la conférence
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/ |dentifier la seule chose a retenir (le climax)

- } Séquencer (transitions nettes d'un point a l'autre)

x Exclure / Renforcer / Ajouter / Atténuer / Reduire / Regrouper

.\
QUESTION
DU
RYTHME

CONTRASTE



LA COUVERTURE
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pour mieux
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Clée ~°1

\‘, 4 U=
- j AYEZ UNE BONNE

\VENDRE, Wl [ STRATEGIE

oo .

-——

Exemple de préparation
VOS sources

A _ pourune venteen Bto B

Site internet
de l'entreprise

PRODUIT

A COLLECTER

7/ INFORMATIONS
PRIX L7

Sites concurrents

Stratégie
X \ - ) |/ -—' J | * Activité, produits
e * Clients
* Position concurrentielle
* Chiffres de I'entreprise

Réseaux sociaux * Mode d'organisation

Données et stats
sur la profession

DISTRIBUTION

COMMUNICATION

Presse
spécialisée



Les 7 clés

pour bien vendre
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Clé n°1

Clén°2:

Clén°3:

Clén°4:
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Clé n°7 :

Au programme

: Avoir une bonne stratégie marketing

Préparer son action commerciale

Prospecter efficacement

Savoir questionner et découvrir les besoins
Savoir argumenter et répondre aux objections
Savoir conclure une vente

Fidéliser

Le chemin pour mieux vendre




CONSEIL 1



Clé n° 1 : Avoir une bonne stratégie

marketing

= Des cibles identifiées, pertinentes, disponibles et
solvables

= 4 éléments clés pour répondre a leurs attentes :

v" La politique produit
(caractéristiques, performances, gamme, cohérence...)

v" La politique de prix
(niveau de prix, mode de présentation du prix, ...)

v" La politique de distribution
(comment mes produits vont-ils se vendre ?)

v' La politique de communication
(créer une image, de la notoriéte, et genérer des contacts)
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Clé n° 1 : Avoir une bonne stratégie

marketing
Clé N°1
= Des cibles identifiées, pertinentes, disponibles et Y =
Ivabl & 9
solanies == AYEZ UNE BONNE
= 4 éléments clés pour répondre a leurs attentes : &

v" La politique produit
(caractéristiques, performances, gamme, cohérence...)

STRATEGIE

(niveau de prix, mode de présentation du prix, ...) MA_RI{ETING

v" La politique de distribution
(comment mes produits vont-ils se vendre ?)

v La politique de prix

v La politique de communication
(créer une image, de la notoriéte, et genérer des contacts)




Clé n° 1 : Avoir une bonne stratégie

marketing VOS CIBLES CLIENTELES
= Des cibles identifiées, pertinentes, disponibles et , q .
solvables Identitiées
e
= 4 éléments clés pour répondre a leurs attentes : .
pertlnentes
v" La politique produit
(caractéristiques, performances, gamme, cohérence...)
v" La politique de prix dlSpombles
(niveau de prix, mode de présentation du prix, ...)
v’ La politique de distribution solvables

(comment mes produits vont-ils se vendre ?)

v' La politique de communication
(créer une image, de la notoriéte, et genérer des contacts)



Clé n° 1 : Avoir une bonne stratégie

marketing

» Des cibles identifiées, pertinentes, disponibles et

solvables Vos cibles sont-elles

= 4 éléments clés pourrépondre 3 leurs attentes :

v" La politique produit
(caractéristiques, performances, gamme, cohérence...)

v" La politique de prix
(niveau de prix, mode de présentation du prix, ...)

v" La politique de distribution
(comment mes produits vont-ils se vendre ?)

v' La politique de communication
(créer une image, de la notoriéte, et genérer des contacts)



Clé n° 1 : Avoir une bonne stratégie

marketing

= Des cibles identifiées, pertinentes, disponibles et
solvables

olvable
ertinentes

= 4 éléments clés pour répondre a leurs attentes :

v" La politique produit

(caractéristiques, performances, gamme, cohérence...) P
v" La politique de prix del’ltlflees
(niveau de prix, mode de présentation du prix, ...)

v" La politique de distribution
(comment mes produits vont-ils se vendre ?)

isponibles

v' La politique de communication
(créer une image, de la notoriéte, et genérer des contacts)



Clé n° 1 : Avoir une bonne stratégie

marketing

= Des cibles identifiées, pertinentes, disponibles et
solvables

= 4 éléments clés pour répondre a leurs attentes :

v" La politique produit
(caractéristiques, performances, gamme, cohérence...)

v La politique de prix
(niveau de prix, mode de présentation du prix, ...)

v" La politique de distribution
(comment mes produits vont-ils se vendre ?)

v La politique de communication
(créer une image, de la notoriéte, et genérer des contacts)

PRODUIT
Stratégie

MARKETING

DISTRIBUTION

COMMUNICATION



Clé n° 1 : Avoir une bonne stratégie

marketing

= Des cibles identifiées, pertinentes, disponibles et
solvables

= 4 éléments clés pour répondre a leurs attentes :

v" La politique produit
(caractéristiques, performances, gamme, cohérence...)

v La politique de prix
(niveau de prix, mode de présentation du prix, ...)

v" La politique de distribution
(comment mes produits vont-ils se vendre ?)

v La politique de communication
(créer une image, de la notoriéte, et genérer des contacts)

Clé n°1

"’—"‘2 =
i< AYEZ UNE BONNE
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STRATEGIE

MARKETING

2 ~ olvable
- ertinentes
| dentifiées

_isponibles

Vos cibles sont-elles

SPID ?

PRODUIT
Stratégie

MARKETING

DISTRIBUTION COMMUNICATION
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Clé n° 2: Préparer son action

commerciale

{
. S ﬂl \eL
1 — Réunir les conditions du succes el
| ek
= Maitriser les savoir-faire : la prospectionetla vente ne ,J" g
sont pas innées e e

» Se former, puis persévérer

i i T 7 i e S T
= S’investiret prendre du temps Guies SOBN | 7 T e
» Planifier des plages dédiées dans votre agenda O O @) - : Y } I = Ty
0 | ) R R !
- e, e i 2 |
= Gérer les démarches et suivre les résultats O / Poosy b b foc | J
» Se doter d’outils de suivi - 3 _n_w_,_ﬁ 1



Clé n° 2: Préparer son action

commerciale

Clé n°2
1 — Réunir les conditions du succeées

o ,
= Maitriser les savoir-faire : la prospection et la vente ne X5
sont pas innées
> Se former, puis persévérer e

VOTRE ACTION COMMERCIALE

= S’investiret prendre du temps

A

» Planifier des plages dédiées dans votre agenda

= Gérer les démarches et suivre les résultats
> Se doter d’outils de suivi




Clé n° 2: Préparer son action

commerciale

CONSEILS

1 — Réunir les conditions du succeés

= Maitriser les savoir-faire : la prospectionetla vente ne r Se former puis persévérer
sont pas innées &

» Se former, puis persévérer

Planifier des plages dédiées

» S’investiret prendre du temps dans son agenda

» Planifier des plages dédiées dans votre agenda

= Gérer les démarches et suivre les résultats

Se doter d’'outils de suivi
> Se doter d’outils de suivi




Clé n° 2: Préparer son action

commerciale
MARKETING
2 — Générer des contacts LLECT
= |es outils du marketing direct (flyers, emailing, annonces
presse ...)
SALONS INTERNET!
= |a présence sur Internet (site vitrine, blog, réseaux sociaux, 5 MOYENS
s S TEA DE GENERER
publicités et annonces, ...) BES CONTACTS
= |esrelations presse
= La création d’événements SHELRERS dadilon

FRLSOK

= | essalons...



Clé n° 2: Préparer son action

commerciale

3 — Travailler les fichiers

* Fichier prospects

= Fichier clients

* Fichier prescripteurs

Comment organiser vos fichiers ?

Excel
+ : colt
- : maitriser Excel, pas

interconnecté a d’autres
fonctions dans I'entreprise

Logiciels de GRC en
logiciel libre

+ : cumul de plusieurs
fonctions (devis, relances,
prospection, facturation, ...)

- 1 complexité, nécessite un
prestataire informatique
pour lI'installer et
paramétrer

Logiciels GRC en ligne

+: données sécurisées,
accessibles partout. Pour
beaucoup d’experts c'est le
modele d’avenir

- : trouver un logiciel
adapté aux TPE

FICHIERS PRESCRIPTEURS




Clé n° 2: Préparer son action

commerciale

3 — Travailler les fichiers

* Fichier prospects

= Fichier clients

* Fichier prescripteurs

Comment organiser vos fichiers ?

Excel
+ : colt
- : maitriser Excel, pas

interconnecté a d’autres
fonctions dans I'entreprise

Logiciels de GRC en
logiciel libre

+ : cumul de plusieurs
fonctions (devis, relances,
prospection, facturation, ...)

- 1 complexité, nécessite un
prestataire informatique
pour lI'installer et
paramétrer

Logiciels GRC en ligne

+: données sécurisées,
accessibles partout. Pour
beaucoup d’experts c'est le
modele d’avenir

- : trouver un logiciel
adapté aux TPE

Colit

Pas d’interconnexion

GRC
LOGICIEL LIBRE

Cumul de

plusieurs fonctions
(dewis, relances, prospection, facturation...)

Complexité

GRC
EN LIGNE

Données sécurisées,
accessibles partout

Trouver un logiciel
adapté aux TPE
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Clé n° 3: Prospecter

- 2. }u«b
it L &
= Des approches differentes selon votre clientele » o /ﬁu P) 65—
» Clientéle de professionnels : prise de rendez-vous \"D‘t’c ;g
aupres des entreprises )
o ——— e e S ESe e T
» Clientéle de particuliers : prise de rendez-vous aupreés
des prescripteurs professionnels e B
Pierl s€ LREMQL = rh'—;'-,” .
aReT |l e
= 1 outil indispensable : le telephone ‘*g;g,’wpep\ | 5 el S =
> Se préparer == ‘,{ |
» Savoir se présenter en une phrase (le « pitch ») F//__}\ ,:;; S

» Maitriser les techniques de la prise de rendez-vous
téléphonique



Clé n° 3: Prospecter

= Des approches différentes selon votre clientele Clé N°3

» Clientéle de professionnels : prise de rendez-vous -
aupres des entreprises

¥
= e
» Clientéle de particuliers : prise de rendez-vous aupreés
des prescripteurs professionnels

= 1 outil indispensable : le téléphone
» Se préparer
» Savoir se présenter en une phrase (le « pitch »)

» Maitriser les techniques de la prise de rendez-vous
téléphonique




Clé n° 3: Prospecter

2 approches différentes selon votre clientéle

= Des approches différentes selon votre clientele

» Clientéle de professionnels : prise de rendez-vous
aupres des entreprises PROFESSIONNELS

» Clientéle de particuliers : prise de rendez-vous auprés
des prescripteurs professionnels

= 1 outil indispensable : le téléphone
» Se préparer PARTICULIERS

» Savoir se présenter en une phrase (le « pitch »)

» Maitriser les techniques de la prise de rendez-vous
téléphonique



Clé n° 3: Prospecter

= Des approches différentes selon votre clientele 2 .
e . . Preparation
» Clientéle de professionnels : prise de rendez-vous
aupres des entreprises
» Clientéle de particuliers : prise de rendez-vous auprés .
des prescripteurs professionnels Pltch
= 1 outil indispensable : le téléphone
» Se préparer .
Prise de RDV

» Savoirse présenter en une phrase (le « pitch »)

» Maitriser les techniques de la prise de rendez-vous
téléphonique



Clé n° 3: Prospecter

Vous avez décroché des rendez-vous, bravo !
Il faut maintenant vous préparer pour :

= Gagner en crédibilité

Démontrer votre professionnalisme

Prouver votre motivation

Gagner du temps et en faire gagner a vos prospects

Anticiper pour étre capable d'apporter des idées et
des propositions concretes a vos futurs clients

ANTICIPER



Clé n° 3: Prospecter

Exemple de préparation pouruneventeenBto B

Infos a collecter sur le
prospect

e Activité, produits

e Clients

e Position concurrentielle
e Chiffres de I'entreprise

* Mode d’organisation pour
satisfaire le besoin auquel
répond votre offre

Sources

e Site internet de I'entreprise
e Sites des concurrents

e Données et statistiques sur
la profession

¢ Réseaux sociaux
* Presse spécialisée

VOS sources
N

Site internet
de I'entreprise

Sites concurrents

Données et stats
sur la profession

Réseaux sociaux

Presse
spécialisée

Exemple de préparation
pour une vente en B to B

INFORMATIONS

A COLLECTER

* Activité, produits

* Clients

* Position concurrentielle
* Chiffres de I'entreprise
* Mode d'organisation
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Clé n° 4 : Savoir questionner et

découvrir les besoins

i l“o_(i, : /Dé(‘oo\jem
i } S 4 L » PeSa) e
Phase essentielle (et trop souvent absente) : la R i e
découverte du client A -
Vous allez devoir identifier et recueillir : - ( Iz ruide at’;fsam@ik
= Le contexte [
» Les besoins APPRICZ A Pesolt AP A v;m
-t Qs (I Pel Quet e -
= Les motivations {__,“ } ok s e S
716 | PRl
» ECOUTER le prospect et poser un maximum de Lt -
questions A B

« L’homme a deux oreilles et une bouche pour écouter deux
fois plus qu’il ne parle. »
Alphonse Allais



Clé n° 4 : Savoir questionner et

découvrir les besoins

Phase essentielle (et trop souvent absente) : la
découverte du client

Vous allez devoir identifier et recueillir:
= Le contexte

Clée N°4

;? SAVOIR QUESTIONNER
ET DECOUVRIR
= Les besoins

| momon “'LES BESOINS

» ECOUTER le prospect et poser un maximum de
questions

"
.,
'w
iy I
_

« L’homme a deux oreilles et une bouche pour écouter deux
fois plus qu’il ne parle. »
Alphonse Allais



Clé n° 4 : Savoir questionner et

découvrir les besoins

Phase essentielle (et trop souvent absente) : la
découverte du client

Vous allez devoir identifier et recueillir:

Voici la seule diapo a retenir
= Le contexte

de cette présentation :
* Les besoins

= Les motivations

» ECOUTER le prospect et poser un maximum de
questions

« L’homme a deux oreilles et une bouche pour écouter deux
fois plus qu’il ne parle. »
Alphonse Allais



Clé n° 4 : Savoir questionner et

découvrir les besoins

Phase essentielle (et trop souvent absente) : la
découverte du client

Vous allez devoir identifier et recueillir:
= Le contexte

= Les besoins

= Les motivations

» ECOUTER le prospect et poser un maximum de
questions

« L’homme a deux oreilles et une bouche pour écouter deux
fois plus qu’il ne parle. »
Alphonse Allais




Clé n° 4 : Savoir questionner et

découvrir les besoins

Phase essentielle (et trop souvent absente) : la
découverte du client

Vous allez devoir identifier et recueillir:
= Le contexte

= Les besoins

= Les motivations

» ECOUTER le prospect et poser un maximum de
questions

« L’homme a deux oreilles et une bouche pour écouter deux
fois plus qu’il ne parle. »
Alphonse Allais

| «4f
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Clé n° 4 : Savoir questionner et

découvrir les besoins Apprenez a poser des questions

= Apprendre a poser des questions
(= se préparer)
v" Questions ouvertes
v" Questions fermées
v' Reformulation

» En fonction de : h
v L’objectif recherché
v’ L’attitude de I'interlocuteur

» Pour préparer la phase suivante : la
proposition et I'argumentation



Clé n° 4 : Savoir questionner et

découvrir les besoins

] _ Apprenez a poser des questions
= Apprendre a poser des questions

(= se préparer)

: : QUESTIONS QUESTIONS REFORMULATION
v Questions ouvertes T —— CERMEES

v Questions fermeées vOUS

v Reformulation CQQCOQP ol m SOUHAITEZ ...
* En fonction de :

v L’objectif recherché

v L’attitude de l'interlocuteur

= Pour préparer la phase suivante : la
proposition et ’'argumentation
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Clé n° 5: Savoir argumenter et

répondre aux objections

Le momentest venu de parler de vous !

Appuyez-vous sur les informations obtenues dans
la phase précédente

Eviter I’écueil du trop technique ou descriptif

Travaillez vos arguments en pensant « Bénéfices
client » et « Avantages produits »

Argumenter, c'est exposer au client
les avantages de votre offre
correspondant aux motivations qu'il a exprimées
pendant la phase de découverte

Cle N°5
e JQ
'f"\

SAVOIR

‘ARGUMENTER

ET REPONDRE AUX OBJECTIONS




Clé n° 5: Savoir argumenter et

répondre aux objections

Le momentest venu de parler de vous ! L’ERREUR QUI TUE 2

= Appuyez-vous sur les informations obtenues dans
la phase précédente J—)_,_ 2t _,j_r

= Eviter I’écueil du trop technique ou descriptif

. Thk(C 1} Y 1=
= Travaillez vos arguments en pensant « Benefices j o I il . ) : j
client » et « Avantages produits » 7

Argumenter, c’est exposer au client
les avantages de votre offre
correspondant aux motivations qu'il a exprimées
pendant la phase de découverte




Clé n° 5: Savoir argumenter et

répondre aux objections

Le momentest venu de parler de vous !

Appuyez-vous sur les informations obtenues dans
la phase précédente

Eviter I’écueil du trop technique ou descriptif

Travaillez vos arguments en pensant « Bénéfices
client » et « Avantages produits »

Argumenter, c’est exposer au client
les avantages de votre offre
correspondant aux motivations qu'il a exprimées
pendant la phase de découverte

ARGUMENTER



Clé n° 5: Savoir argumenter et

répondre aux objections

Le momentest venu de parler de vous !

Appuyez-vous sur les informations obtenues dans
la phase précédente

Eviter I’écueil du trop technique ou descriptif

Travaillez vos arguments en pensant « Bénéfices
client » et « Avantages produits »

Argumenter, c’est exposer au client
les avantages de votre offre
correspondant aux motivations qu'il a exprimées
pendant la phase de découverte

ARGUMENTER

motivations

avantages



Clé n° 5: Savoir argumenter et

répondre aux objections

Sachez répondre aux objections

S’y préparer avant I’entretien : lister les objections
possibles et la facon d’y répondre

Garder une attitude positive

Les objections sont naturelles et saines.
Elles permettent de compléter 'argumentation

"OUI MAIS.

LES OBJECTIONS

VAN

S’y préparer avant l'entretien : Garder une
lister les objections possibles attitude positive
et la facon d'y répondre



Clé n° 5: Savoir argumenter et

répondre aux objections

Sachez répondre aux objections

. o - LES OBJECTIONS
= S’y preparer avant ’entretien : lister les objections

possibles et la facon d’y répondre sont naturelles et saines.

. .- Elles permettent de compléter l'argumentation
» Garder une attitude positive

L es objections sont naturelles et saines.

Elles permettent de compléter 'argumentation
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Clé n° 6 : Savoir conclure une vente

Clée N°6

= Ne pas avoir peur
v Leclienta peurde faire une mauvaise affaire ... SAVOIR

v Levendeura peurde ... perdre une affaire!

= Repérer les signaux d’accord UNE VENTE

= Se lancer franchement

v' En utilisant les techniques de conclusion



Clé n° 6 : Savoir conclure une vente

= Ne pas avoir peur

Le client a

PEUR

v" Leclienta peurde faire une mauvaise affaire ...

v" Le vendeura peurde ... perdre une affaire!

" Repérer les signaux d’accord de faire une mauvaise affaire

Se lancer franchement

v' En utilisantles techniques de conclusion




Clé n° 6 : Savoir conclure une vente

= Ne pas avoir peur

Le vendeur a

PEUR

v" Leclienta peurde faire une mauvaise affaire ...

v" Le vendeura peurde ... perdre une affaire!

= Repérer les signaux d’accord de perdre une affaire

Se lancer franchement

v' En utilisantles techniques de conclusion
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Clé n° 7 : Fidéliser

Apres la vente : tout commence!

Fidéliser un client colite moins cher que d’en
conquérir un nouveau.

Un client fidele consomme plus et plus facilement.

Un client satisfait génére du bouche a oreille.




Clé n° 7 : Fidéliser

Apres la vente : tout commence!

Fidéliser un client colte moins cher que d’en
conqueérir un nouveau.

Un client fidele consomme plus et plus facilement.

Un client satisfait généere du bouche a oreille.

Fidéliser un client cofite moins cher
que d’en conquérir un nouveau.

Un client consomme plus
et plus facilement

Un client satisfait géneére
du bouche a oreille



Clé n° 7 : Fidéliser

Exemples d’actions de fidélisation

Systeme de remise ou d’accumulation de points,
carte de fidélité

Développer des « offres privilege » destinées a
certains clients

Présence sur les médias sociaux (ex : une page
« Fans » sur Facebook)

Organiser des événements

Création d’un « club clients » ou « club
utilisateurs »

5 leviers pour fidéliser votre clientéle

Club Clients

ﬁ Carte de fidélité

\l Offres

Evénements priviléges

Meédias Sociaux



