Le pacte commercial
en pratique.
Trois promesses.
Une seule veérité.

La méthode pour les
aligner en une reunion.




Promesse 1 :
ce que le dirigeant vend.
Ecris I'offre en une phrase.
Pas la vision marketing.
Ce que TU promets vraiment
a tes clients.

On livre des solutions

flables en 48h.
Mais mon commercial

promet 24h.
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Promesse 2 :

ce que le commercial dit

sur le terrain. Prends

trois deals en cours.
Ecris ce que ton

commercial a promis

a chaque client.

Je ne sais pas
exactement. C'est
le probleme.



Promesse 3 : ce que le client a compris.
Appelle-le. Demande-lui ce qu'il croit acheter.
La reponse est souvent differente de ce que
VOuSs pensiez venare.




Les trois colonnes
ne correspondent pas du tout.
Je promets de la fiabilité,

mon commercial promet -
de la rapidité, le client Maintenant

achete de la sécurité. tu sais pourquol
certains deals s
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Le point de vérite :
en une réunion d'équipe,
chaque commercial écrit les
trois promesses pour ses trois
deals les plus importants.

i. On compare. On ajuste.

Vingt minutes
par deal. Et ca évite
trois mois de perdu.

Ca prend
combien de
temps ?




On a fait le point
de vérité avec I'équipe.
Deux deals réaligneés,
un perdu mais compris.
Et I'equipe sait
maintenant ce
qu’elle promet.

Le pacte ne se
signe pas en début

d'année. Il se construit f
a chaque deal.




Vos promesses
commerciales tiennent
la route ?

Point de vérité offert
sur laurentserre.com




