60 secondes avant un appel.
C'est la que tout se decide.




Son fichier, son
historique, son poste...
la proposition qu’on
lui a faite... il faut que
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Avant de composer,
prends une minute.

Mais j'ai tout
prepare, je vais
perdre le fil...




Premiere question :
qu'est-ce que tu veux
savoir ? Pas dire.
Savolr.

Euh... ce qui a change
dans son entreprise...




Deuxieme question :
qu'est-ce qui a change
depuis la derniere fois ?

Il a change de poste
le mois dernier. Son
successeur a I'ancien budget.
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/' Un deuxieme

Troisieme question :
quelle est la seule chose
que tu veux obtenir a la fin ?

rendez-vous.
Juste ca.

L




Maintenant, une respiration.
Pas pour te calmer.
Pour marquer la transition.

Entre le bruit ambiant
et I'echange a venir.




Bonjour, je suis content
de vous avoir. Je voulais verifier
Ou vous en etes depuis notre
dernier echange.

Pas 'je vous appelle
pour vous parler de...
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Figurez-vous qu'on a change
notre priorité. Le projet qu'on devait
lancer est reporté. Mais on a un
nouveau besoin urgent.
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Il m'a donne
une info que je
n‘aurais jamais eu
avec mon discours

prepare.

Cette minute

ne coute rien.

Elle rapporte
tout.




Trois questions,
une respiration.
Et I'appel change

Ce n'est pas
une checklist.
C'est un rituel
mental.
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Vous voulez retrouver de la maitrise dans vos appels commerciaux ?

Commencez par un diagnostic gratuit sur laurentserre.com



