PSYCHOLOGIE ACHETEUR B2B

Ce qui se passe vraiment dans la téte de votre prospect



Laurent,
j'étais le moins cher.
J'avais la meilleure demo.
Il a pris le concurrent.
Je comprends pas.

Une scéne que tout commercial connait.




RACONTE-MOI
L'ENTRETIEN.

PAS CE QUE TU AS DIT.

CE QUELLE A DIT,
ELLE.

ELLE A POSE
DES QUESTIONS
TECHNIQUES.
ELLE A DIT QU'ELLE
REVENAIT VERS MOI.




Pendant ce temps, Sophie était dans son bureau.

Est-ce que je peux
défendre ce choix devant
le comite de direction ?
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Risque de changer.
Risque de ne rien faire.

Risque de payer
trop cher.
Risque d'embarquer
mon équipe.

Risque de me tromper
devant mon N+1.

Elle comparait cinq risques.




Pendant que Marc vendait son produit..

Ca a l'air bien.
Mais comment
je justifie ¢a lundi ?




Ton concurrent
n'a pas gagné sur le
produit. Il a gagné parce
qu'il a vendu une décision
défendable. Toi, tu as
vendu une solution.

Quelle
difference 7




Elle cherche trois

| choses. Un risque
N maitrisé. Une décision
qui se raconte en
deux phrases. Une ; ¢
preuve que d'autres

ont pris le méme

risque avant elle.

Trois regles qui changent I'approche commerciale.
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7 Au lieu de passer :

80% du temps a parler

de ta solution, passe 80% a
comprendre comment ta cliente

va devoir justifier son achat

en interne.

qui valide
au-dessus




« Les questions que Sophie attendait. »

Qu'est-ce qui
coince vraiment 7
Qui faut-il rassurer ?
Quelle peur n'est pas
encore dite ?
(u'est-ce qu'elle devra
raconter lundi matin ?




Sophie, si je vous pose
une question un peu différente :
qu'est-ce qui vous empécherait

de defendre ce choix devant
votre equipe ?

Il n'a pas changé d'offre. Il a change de question.




Vous ne vendez pas a une personne.

Et si vous
ne comprenez pas
comment ce systeme
fonctionne, votre
concurrent le fait
a votre place.

Vous vendez a un systeme de validation.




POUR ALLER PLUS LOIN

L'article complet est sur
mon blog avec tous les détails
et des exemples concrets.
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laurentserre.com/blog/psychologie-acheteur-b2b-decision-defendable
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