Pourquoi mon meilleur vendeur
ne fait pas un bon commercial ?
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Il a pourtant
bien vendu...
Pourquoi ¢ca n'a
pas pris ?

Je crois qu'il a
accroché au produit,




Le vendeur présente son produit.
Il attend la question, il répond, il conclut.
Objectif : la transaction.

Regardez, cette

fonction fait gagner Mais est-ce que

20% de temps ! ¢a résout mon vrai
probléme ?




Le commercial diagnostique avant de proposer.
Il écoute, questionne, construit.
Obijectif : la relation.

Qu’est-ce qui
vous codte le plus
dans votre process
actuel ?

Personne n’a
jamais pris le temps
de me demander
¢a...




Le piége : les vendeurs déguisés.
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Je dois
vendre a tout prix.

CONSEIL
EXPERTISE
TERRAIN [
RESULTATS

Beaucoup d'équipes sont remplies de

vendeurs déguisés en commerciaux.
Ca colte 40 % de CA.




Un vendeur coulte un salaire.
Un commercial qui pense vendeur colte des clients.

On a du chiffre
mais pas de marge.
On vend mais
on garde pas.




L’écoute active.

Ecoutez 80 %
du temps.
Parlez 20 %.

Y
0o
i
"ff/%
gLl 7
W A \ N
R 3 . ]
I{A?& ‘ N \:?{".\" &
'.,f) 2 ". § .-‘\a N i
0 2 R "fj}'
& o, b’ i o
=

s,
o \ i
i ﬂ g G {
i N\ 1
"-\\"i\\\\
\\ ~ \
\\ = F h
s NG
S
S

80 % d’écoute, 20 % de présentation.
L'inverse du vendeur classique.




La premiére étape : écouter avant d'agir.
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Un diagnostic terrain, pas un plan sur Excel.




DE VENDEUR DE PRODUIT
A RESOLVEUR DE PROBLEMES.
LA TRANSFORMATION
COMMENCE DANS LA TETE.




+40% DE CONVERSION.
+25% DE PANIER MOYEN.
ET : UNE EQUIPE QUI PROSPECTE.

’J'AI PAS CHANGE
D'EQUIPE. J'Al CHANGE
DE METHODE.

STRATEGIE
METHODE
RESULTATS

TABLEAU DE BORD

4 CGWEESIOHF/\’—/\/J/




La clé : le coaching terrain.

PROCESS COMMERCIAL
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FICHE DE CORCHING COMMERCIAL

OBIECTIF
« Renforces efficacté en rendez-vous clien
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A RETENIR : ECOUTER =& MPRE

Una
ccompagnement sur le terrain,
pas un stage en salle.




Prét a transformer votre équipe ?

Commencez par un diagnostic commercial gratuit.

[ laurentserre.com/diagnostic J




