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vǳΩŜǎǘ ŎŜ ǉǳŜ ±9b5w9 ΚΚΚvǳΩŜǎǘ ŎŜ ǉǳŜ ±9b5w9 ΚΚΚ  
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BESOIN 
Exploration: 
 « Est-ce que 
ƧΩŀƛ ǾǊŀƛƳŜƴǘ 

ce 
« problème » 

et ce 
besoin? » 

 

EVALUATION 
> Evaluation 

théorique: quel 
est le meilleur 
moyen pour 
combler ce 

besoin? 
> Evaluation 

concrète: quelles 
solutions et 

auprès de qui ? 

RESOLUTION DE PROBLEME 
Estimation des difficultés 
liées à la mise en place, les 
changements, ƭΩƛƴǘŞƎǊŀǘƛƻƴ de 
la solution à son mode de 
fonctionnement (+/-), Χ 
Tous les paramètres sont 
concernés (prix, produit, 
technique, moyens de 
paiement, Χ) 
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SAVOIR-FAIRE 
> Comprendre le besoin et construire une réponse adaptée; 
> Savoir traiter les objections & maîtriser la négociation; 
> Maîtriser la gestion du facteur temps (one shot /  continuité, ne pas être 
dans ƭΩŀǘǘŜƴǘŜύ; 
> Etre capable  de « tenir ses promesses » & fournir ce qui est attendu; 
> Des méthodes/supports sur lesquels ǎΩŀǇǇǳȅŜǊ; 
> Organisation, préparation  et persévérance; 

Et Beaucoup de BON SENS ! 

I ς Le Processus de Vente 
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AMORCE DE 
LA RELATION 

 

EXPLORATION ET 
CONSTRUCTION 
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SAVOIR-ETRE 
> Des qualités de communication et ŘΩŞŎƻǳǘŜΣ 
ŘΩƻǳǾŜǊǘǳǊŜ et ŘΩŜƳǇŀǘƘƛŜ envers le client; 
> Savoir donner envie de travailler avec nous; 
> Faire preuve ŘΩŀŘŀǇǘŀōƛƭƛǘŞ et de créativité; 
> Garder un juste équilibre entre la demande client 
et ce que nous sommes en mesure ŘΩƻŦŦǊƛǊ; 
> Etre capable ŘΩŞǘŀōƭƛǊ et de conserver un lien de 
confiance. 
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±9b5w9Σ ŎΩŜǎǘ Χ±9b5w9Σ ŎΩŜǎǘ Χ  
ÝÝ  Répondre aux besoins     ÝÝ  Susciter des besoins 



 
±ǳŜ ŘΩŜƴǎŜƳōƭŜ Řǳ ǇǊƻŎŜǎǎǳǎ ŘŜ ±ŜƴǘŜ Χ  

Prospection 

Prospection 
directe 

Contact 
réseau 

Premier 
contact 

Se présenter 

Confirmation 
ŘΩƛƴǘŞǊşǘ 

Concrétisation par 
des rencontres 

Acquisition 

Présentation 
détaillée 

Adéquation 
Offre/Besoin 

Proposition 
commerciale 

Négociation 

Prise de décision 

Fidélisation 

Validation 
Relation Client 

Tenir la 
promesse 

Vie du Contrat 

Fidélisation 

Veille 
concurrentielle 

Evolution vers des 
partenariats 



 
II ς La Prospection 

Personne ciblée 
ou rencontrée 
Ƴŀƛǎ ǉǳƛ ƴΩŜǎǘ Ǉŀǎ 
(encore !) client 

Prospect 
Personne que 
vous avez déjà  
facturé 

Client 

Réseau >Réseau >  identifier les personnes 
ǉǳŜ ƭΩƻƴ ŎƻƴƴŀƛǘΥ  CŀƳƛƭƭŜΣ !ƳƛǎΣ EAE, 
ŀƴŎƛŜƴǎ ŎƻƭƭŝƎǳŜǎΣ Χ όb Ŝǘ bҌмύ 
 

ProspectsProspects  inconnusinconnus  >>   personnes 
que vous ne connaissez pas et que 
vous avez identifié comme une 
cible commerciale potentielle. 
 

Les Cibles Commerciales > Les Cibles Commerciales >  ŘŞŦƛƴƛŜǎ Ŝǘ ŀŦŦƛƴŞŜǎ ŀǾŜŎ ƭΩŞǘǳŘŜ ŘŜ ƳŀǊŎƘŞΦ  

Prenez le temps de les lister maintenant pour Prenez le temps de les lister maintenant pour   
ǳƴ Ǝŀƛƴ ŘŜ ǘŜƳǇǎ Ŝǘ ŘΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ ŦǳǘǳǊ Ηǳƴ Ǝŀƛƴ ŘŜ ǘŜƳǇǎ Ŝǘ ŘΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ ŦǳǘǳǊ Η  



[Ŝǎ ŘƛŦŦŞǊŜƴǘǎ ǘȅǇŜǎ ŘΩŀǇǇǊƻŎƘŜǎ[Ŝǎ ŘƛŦŦŞǊŜƴǘǎ ǘȅǇŜǎ ŘΩŀǇǇǊƻŎƘŜǎ  

Réseau >Réseau > démarcher via reprise de contact (téléphone, mail, terrain), 
ƭΩŞǘǳŘŜ ŘŜ ƳŀǊŎƘŞΣ ǳƴ Ƴŀƛƭ ŘŜ ƭŀƴŎŜƳŜƴǘ ŘΩŀŎǘƛǾƛǘŞΣ  Χ 
 

Prospects inconnus >Prospects inconnus > 
è Par téléphone: 
La règle des 3-3-3  
Tous les jours, à partir du scénario de prise de RDV, appeler: 
3 clients actuels, 3 prospects (personnes que vous avez 
rencontrées), 3 personnes que vous ne connaissez pas 
(recommandations, pages jaunes, Χ). 
è Sur le terrain: 
bŞŎŜǎǎƛǘŜ ŘΩşǘǊŜ ǘǊŝǎ ōƛŜƴ ƻǊƎŀƴƛǎŞΗ 
ÅEntreprises ciblées,  
Å{ΩşǘǊŜ ōƛŜƴ ǊŜƴǎŜƛƎƴŞ Ŝƴ ŀƳƻƴǘΣ  
ÅElevator ǇƛǘŎƘΣ Χ  

 

Clients > Clients >  ƻŦŦǊŜ ǇŜǊǎƻƴƴŀƭƛǎŞŜ Ŝƴ ŦƻƴŎǘƛƻƴ ŘŜ ƭŜǳǊ ŀŎǘƛǾƛǘŞΣ ƳŀƛƭƛƴƎ ŀƴƴǳŜƭΣ Χ 



 
III ς [Ω9ƴǘǊŜǘƛŜƴ /ƻƳƳŜǊŎƛŀƭ 

[ΩŀǊǘ ŘŜ ǇƻǎŜǊ ƭŜǎ ōƻƴƴŜǎ ǉǳŜǎǘƛƻƴǎ Χ[ΩŀǊǘ ŘŜ ǇƻǎŜǊ ƭŜǎ ōƻƴƴŜǎ ǉǳŜǎǘƛƻƴǎ Χ  

Χ ŎΩŜǎǘ ŀǇǇǊŜƴŘǊŜ Ł ŎƻƳƳǳƴƛǉǳŜǊ Ŝǘ Ł ŞŎƻǳǘŜǊΦ Χ ŎΩŜǎǘ ŀǇǇǊŜƴŘǊŜ Ł ŎƻƳƳǳƴƛǉǳŜǊ Ŝǘ Ł ŞŎƻǳǘŜǊΦ   



1 1 ςς  La CommunicationLa Communication  
 

 

 

[ŀ ŎƻƳƳǳƴƛŎŀǘƛƻƴΣ Ŝƴ ƎŞƴŞǊŀƭΣ ŎΩŜǎǘ  

 

 

 

 

 

[ŀ ŎƻƳƳǳƴƛŎŀǘƛƻƴ Ŝƴ ƴŞƎƻŎƛŀǘƛƻƴΣ ŎΩŜǎǘ 

 

 >>> Une bonne maîtrise des 
techniques de communication 



a) La Communication verbale 

Pour vérifier la bonne compréhension du message, 
 ƻƴ Ǿŀ ǇƻǎŜǊ ŘŜǎ ǉǳŜǎǘƛƻƴǎ Χ 


