Un nouveau commercial arrive.

Huit ans d'expérience. Rien ne |'a préparé a ca.
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Alors...
je commence
par quoi ?




150 comptes trois régions.
Aucun historique aucune relation.
Par ou je commence ?
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Dans le CRM : tout
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Dans la vraie vie : rien.




Je devrais savoir

faire ca. Je suis
commercial merde.




Je remplace
Sophie sur le secteur.

Qui étes-vous ?
_ Personne ne m’a prévenu.

Travers n°2 : transmettre un fichier ne remplace pas
transmettre une relation.




T T W P

o, L L A,

Pourquoi
personne ne
a briefé
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huit propositions
rien.

ERLEEIE

R R -

Le premier jugement avant le premier accompagnement.
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Laisser un commercial seul
avec ses erreurs c'est les
laisser se repéter.

Trois rendez-vous
aujourd'hui.
Aucun debrief.
Rien appris.




Je n'ose pas
rentrer. Elle va
demander comment
s'est passée ma
journée.
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La pire solitude dans la vente :

celle gu'on n'ose pas avouer.
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Eux ¢ca marche.
Pourquoi pas moi ?

se comparer a son ancienne vie.




12 appels.

Tes collégues

en font 30- '_..-"' ’ ; ; —
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Et eux ils ont eu
un briefing client
en arrivant ?




Les deux ont tort. Les deux ont raison.

Il ne veut pas. Elle ne
comprend pas.
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Laurent:
C’est lui le

probleme Z Ben c'est pas
Vraiment moi qui signe

Zéro.

Le moment ou tout peut basculer.




« Double écoute ?
Briefing des 20 comptes ?

Débrief apres perte ?»
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Ce qui manquait n'était pas son talent. C'était le cadre.




Il avait raison.
J'ai tout donné
sauf ce qui comptait.




« Qublie le CRM.
Je te donne les 20 comptes

qui peuvent acheter
dans 3 mois. »

Un territoire se transmet
dans une conversation pas sur un fichier.
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Ce qu'une heure de transmission change.

Pour la premiere fois
Je vois le chemin.




Laurent:
« A 14h23 il t'a donné
son vrai critere. Tu l'as
entendu ? »
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Un débrief dans ['heure transforme l'erreur en legon.




Je n'ai pas
perdu ma journée.
J'ai appris.

La confiance vient de la clarté.
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guail

Ce compte décide dans
6 semaines. L'autre je le

garde en chaud.
il“ll
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Tu ne te poses
plus la question.

Tu pilotes.

V

RNl EEYNIERRaNRmn

0BJECTIF
PERFORMANCE '

CONFIANCE = EQUIPE

IMPACT

= 8
LA BRI

L'autonomie ne se décrete pas. Elle se construit.
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Les 90 jours ne testent pas seulement le commercial.
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J'ai cru que

tu n'étais pas le bon.
Je me suis trompée.

\_“\_‘—‘.

VALEURS
CONFIANCE

M| ENGAGEMENT
\\l  PERFORMANCE

%

\une erreur en venant.

Moi aussi
T . .
jai cru avoir fait

\




Les 90 premiers jours
testent aussi l'entreprise.
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w | S’abonner au blog Laurent Serre Développement.




