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| ¢ Le Processus de Vente

BESOIN
Exploration:

« Estce que
2Ql A @

EVALUATION
> Evaluation
théorique: quel
est le meilleur

RESOLUTION DE PROBLEME
Estimation des difficultés

liées a la mise en place, les
changementsf QA Yy G @ NI G A 2 Y

ce moyen pour
« probleme»

la solution a son mode de
fonctionnement(+/-), X

Tous les parametres sont
concernés (prix, produit,
technique, moyens de
paiement,X)

combler ce
besoin?
> Evaluation
concrete: quelles |
solutions et
aupres de qui ?

et ce
besoin?

Acheteur

SAVOIRFAIRE )
> Comprendrde besoinet construireune réponseadaptée

> Savoirtraiter lesobjections& maitriserla négociation

> Maitriser la gestiondu facteurtemps (one shot/ continuité, ne pasétre
danst QI (;0SyaSo

> Etrecapable de « tenir sespromesses> & fournir ce qui estattendy,
>Desméthodes/supportssurlesquelsi QI LJLJdze S NJ

> QOrganisationpréparation et perseverance

Et Beaucoup de BON SENS !

Techniguement

R Vendeur




AMORCE D
LA RELATIO

EXPLORATION

CONSTRUCTIO

Acheteur

Humainement

> Savoirdonnerenviede travallleravecnous
>FairepreuveR QI R I LJt He@r&ativig) S

> Garderun juste equilibre entre la demandeclient
et ceque noussommesenmesureR Q2 F ¥ NA NJ
> Etre capableR QS (i ét def canB&rverun lien de
confiance

-l
L
)
—
2
=
=
2
L
=
L
Q
<
©)
Z
L

Vendeur

m& ’9b5W9Z oQSaid X
Y Répondre aux besoinsY Susciter des besoins
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dz2S RQSyYyaSYofS Rdz LINEC

Prospection N\ Premier \ Confirmation
directe contact RQAY USNE
Contact Concrétisation par

Se présenter

réseau des rencontres

N

Présentation
détaillée Proposition Négociation
Adéquation commerciale Prise de décision

Offre/Besoin

Validation Vie du Contrat
Relation Client Fidélisation Evolution vers des
Tenir la Veille partenariats

promesse concurrentielle

A compagne la
06 et le devi ipp
votre




Il ¢ La Prospection
Les Cibles CommercialesRSFAYASA SO | FFAYSS

Personne ciblée
ou rencontrée

YI Aa | dzA
(encore !) client

Personne que
vous avez déja
facture

x identifier Ie§ personnes ~ personnes
jdzs 1t Q2y O2y Yy IEAR Y e\blsne BohnhissépadetGded =
FYOASYya 0O2tts3dzs ai}aus XveRidentifeUconinte Mk

ciblecommercialepotentielle.

! Prenez le temps de les lister maintenant pour
: dzy Il Ay RS uUSYLJa Su RQ2Z
06 FEEE"
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démarcher via reprise de contact (téléphone, mail, terrain),

t QSGdzRS RS YI NDKSS dzy YIFAft RS t1

o

4,4/&

e Par téléphone:

La regle des-3-3

Tous les joursa partir du scénario de prise deDV, appeler:

3 clients actuels 3 prospects (personnes que vous avez

rencontrées), 3 personnes gue VOUS ne connaissez pas

(recommandationspagegaunes,X).

@ Surle terrain:

bséi”éé)\ijé RQsUNB GNBA O0ASY 2N
A

Entreprises ciblées,
{QsGNB O0ASY NByasSaAaysS Sy
ElevatorLJA 0 OK X X

2FTFTNBE LISNEZ2YYIEAaAaSS Sy F2y 0l
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[ QF NI RS LJ2aSN)ftSa o02yySa [ dzS:

Un ecclésiastique demandait a son supérieur:
puis-je fumer pendant que je prie?
La permission de fumer lui fut absolument refuser &

Un autre ecclesiastique alla trouver ce méme supérieur et lui demanda.
Puis-je prier pendant que je fume?
Il'lui fut accorder la permission de fumer.
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1 ¢ La Communication

Ecrite

[ I O2YYdzy AOFUAZ2Y 3

Comportementale Verbale

Questions

[ 02YYdzyAOl A2y

>>> Une bonne maitrise des
‘(g& techniques de communication

Argumentation Objections

i L
C
Accompagne la création
06 et le développement
de votre entreprise

L'



a) La Communication verbale

Pour vérifier la bonne compréhension du message,
u& 2y ©OF Ll2aSN) RSa |jdzS:

a
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