Huit commerciaux
qui travaillent.
Et le chiffre qui ne suit pas.




Je leur donne
le catalogue. Et un
PowerPoint qu on a fait
en trois heures | annee
derniere. C est tout.

Et tu trouves
ca normal ?




Notre ‘force Franchement
technique on est les moins

c est ce qui nous chers du marche.
differencie.

Personne ne dit
la meme chose.




Le probléme n est pas
qu ils ne sont pas bons.
Le probleme c est que
je ne leur ai rien donné.




Avant de vendre il faut

qu on soit tous d accord

sur ce qu on vend. Une
seule phrase. Pas un roman.
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Enfin on va
tous dire la
meme chose.
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Dix minutes dans la voiture
pour relire la fiche.
Me remettre en tete les
questions a poser.

Avant j improvisais.
Maintenant j ai un cap.




R

a nous rencontrer ?

Avant de vous parler

de nos solutions j aimerais
comprendre votre situation.
Qu est ce qui vous a amene

ECOUTER
COMPRENDRE
CONSTRUIRE

ENSEMBLE

Poser la question
d abord. Pas la

reponse.
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Tous les jeudis une heure.
On regarde ce qui marche
et ce qu on ajuste.
Pas un rapport.

Une vraie conversation.
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C est pas une reunion de plus.
C est la seule qui me sert
vraiment.
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c est bien. Mais sans
cadre ni outils ca reste
de la bonne intention.

Le probleme n est
pas ce qu ils savent.
C est ce qu ils font.
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On a pas change le monde.
Mais le temps de cycle a baisse.
Et les clients nous
comprennent mieux.
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Cestcale

sales enablement.
Pas un logiciel.
Une discipline.




Laurent

Vous sentez que
votre equipe pourrait
produire plus ?

Un diagnostic offert

permet de voir ou ca N\ -
coince vraiment. '\ | SR N o) -
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‘Commencez par un diagnostic offert sur laurentserre.com



