Le pacte commercial.
Trois promesses qui
tournent en rond dans
la meme PME. Et
personne ne le dit.




lls sont partis
SiX MoIs apres.
Pas mécontents.

Juste partis.

Qu'est-ce que
tu leur avais promis
au premier
rendez-vous 7




-

Mais personne
n'a menti.

Ton commercial
a promis un délai
que tu ne peux pas tenir.
Le client a entendu
autre chose. Et personne
n'‘a compare.

C'est ca le probleme.
Le pacte s'est brisé
en silence.




J'ai dit W Et quest-ce que
ce que le client 3 le dirigeant avait
voulait entendre. / 8 promis avant toi ?

Je ne sais pas.
On n’a pas veérifié.




Le pacte commercial,
c'est l'alignement de ces trois promesses.
Pas un contrat. Un accord implicite.




Pour chaque deal
au-dessus de 10k,
écris trois phrases :
dirigeant, toi, client.
Et compare.

Tu ajustes
AVANT de signer.
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Je ne savais
pas que tu
promettais ca.

.

Moi non plus
je ne savais pas
ce que tu avais

Bon. On
aligne les
trois.



Un deal perdu
sur trois. Mais les

deux autres tiennent,
et le client parti nous
a recommande.

Parce que vous

avez arréte de

promettre dans
le vide.




Le pacte commercial ne se signe pas.

Il se construit a chaque deal.




Trois promesses, un seul client.
L'une d'elles ment sans le savoir.




VOs promesses
commerciales

tiennent la route ?
b g CLARTE

Commencez par
un diagnostic offert
sur laurentserre.com




