40 appels,

80 emails
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J'’envoie 80 messages
par jour, Laurent. L'lA me
prépare tout. Mais personne

ne répond.

Et tu vérifies quoi
avant d’envoyer ?

Ben rien. L'lA
a fait le boulot.




L'IA te fait gagner du temps.
Mais ce temps, tu dois le reinvestir
dans ce qu'elle ne peut pas faire.
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Regarder le dossier.
Comprendre le contexte.
Sentir le vrai probléeme
du client.
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Donc je ne dois pas
envoyer plus vite.
Je dois mieux preparer ?




J'aurais pu
securiser cette vente

L’enjeu est maitrise.
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Koot tout seul. Mais jai choisi
P A ce rendez-vous expres.

)

Alors je
me tais et
j'observe.
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Donc, si je
comprends bien, votre
equipe a deja teste
plusieurs solutions...
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Qu'est-ce
que vous avez deja
essaye et ca n'a pas
marche ?

On a pris un
consultant I'an dernier.
Ca n’a rien change
aux pratiques.

Et a votre avis,
pourquoi ?




Je ne sais pas.
C'est un budget important.
Mon associé va vouloir comparer.

C'est normal.

On va preparer ensemble
les elements qui vous
permettront de justifier
ce choix en interne.

Vous feriez ca ?

C'est mon travail.




Sur 200 prospects
dans mon CRM, 3 sont
prioritaires cette semaine.

Le reste attend.

FOCUS
IMPACT
RESULTATS

Avant, j'aurais essaye
de tous les contacter.
Et je n'aurais rien obtenu.




Nouvelle formation
LinkedIn cette semaine.
Ca va revolutionner
ta prospection.

DIRECTION
COMMERCIALE

La semaine derniere
c'etait l'lA. La semaine
prochaine ce sera autre

chose. Je continue ce que

J'al commence. Ca
commence a porter
ses fruits.




Stéphane

Et sijutilise
I'lA pour vérifier
ce que |'al observe ?

Laurent

Maintenant tu
commences a
comprendre.
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Vous etes le premier
commercial qui passe plus
de temps a ecouter qu'a parler.

D’habitude au bout
de 10 minutes on a deja
vu le catalogue.

Je suis pas la pour vous montrer

ce que je vends. Je suis la pour
comprendre ce dont vous
avez besoin.




Deux contrats signes
ce mois-ci. Pas mes plus
gros deals. Mais les clients
etaient prets. Aucun regret,
aucun suivi interminable.

difference. Vendre
sans avoir a forcer.
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Pret a transformer
votre equipe
commerciale ?

Commencez par un diagnostic offert sur laurentserre.com




