e Mais on était
C'est impossible... T tellement avancés...

ils signent ailleurs !




Trois mois.
Quatre-vingt-dix : P
pour cent de mon temps. aadisl . L'offre était

correcte. Le prix aussi.
Tu étais a l'aise.

Et ils signent
ailleurs. Je ne
comprends pas.




Oui, d'accord...
Lundi prochain a 10h ?
Parfait.
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C'est le troisieme
appel pour avoir
ce rendez-vous...




Une semaine x :
. A\ | - '
pour un rendez-vous ? SN | | Est-ce que Clest
Et encore une semaine | U A vraiment prioritaire
pour le devis... \

pour eux ?




Raconte-moi ce | Eh bien, d’abord
une semaine DOUI'

obtenir le rendez-vous...

qui s'est passé.
Pas ce qui devait
Se passer.




J'aurais pu sécuriser
cette vente tout seul.
Mais jai choisi ce
rendez-vous expres.
L'enjeu est maitrisé.
Alors je me tais et
j observe.

On a perdu un deal important.
L'offre, le prix, le commercial...
tout était en place.
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Ca veut dire
qu'on avance ?

Qu'on attend ?
Que ce n'est pas grave ?

lls m'ont envoyé
le devis.

Et aprés ?




Un PDF la.

Un PPT ailleurs. | =S i Sicest déja le chaos _
La présentation " st dans la vente, |

ne s'ouvre pas... .| [/ qu'est-ce que ce sera
- dans le projet ?
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Les fichiers s'égarent.
Les versions se mélangent.
Je dois faire le travail de

synthése a leur place.

Je: Martin
L 1 - - a - "_-_-_-_-_-_-_-—-_-_-
'E: Données projet v3 RE: Données projet 3 .

; Claira
: Claire L

e I j HE T_'If.mnén_-:, F'T'th!t_fln:al
. A S YRICHIa derniére version Sophis :
E: Données projet v3 il ..,Ei: } finale ¥
¥ - ¥ =
| m D‘"'ll'lﬂ" i) _propet V3 sy fhlnlecred
:Bernard

=: Données projet V2 |

~ RE: Données projet V2 —
& Bernard “ ' ; | RE: Tableaus_finaux
k’ Voir piéce jointe. i

Antoine

: Bophie |
\E: Données projet_final

2 : Thomas ﬂll Donnéos_projet_V2.xlsx Derniers tableaux.
= Releves terrain.xlsy

: | E] Tableau:_finau xdsx
T De:lucas RE: Relewvés terrainoslsx ‘
RE: Données projet V4 C

Thomas F-:E Données projet V3
Ci-joint les releves. Martin

uelgues apstements,
RE: Synthése juillet m Relevés_terrainxisx . | I

¢ Julie

' |||-|nu gs_projet_V3_wZalsy
= De:Marc
RE: Données projet V3 F'.:E, Données projet V4

Lucas F.._ &5 |m1|'r-e5I-r|
. De: Antaine Attention, nouvetle version, ' E.:J Données_projet V2 xlss
RE: Tableaux_finaux | m Données_projet_Vid.xisx ﬁ'ﬂ Donndes_projet_Vi s

De : Nadia () Données_projet VE.ME e |
" RE: Données prajet V2 ‘ £ Donndes_projel. VA Xz |

| EI Tableaux_findLe. wlse
_,_._-—-— | r 4 gutres fichbprs
Il [ synthése juilletpptx | %
Synt

e —

RE: Synthese !urlltl ; |
Julie {-"Ef-""

St qnsolider.
et 42 autres messages Merci de cons

e —




on va avancer! J

Et maintenant ?
Rien depuis
quinze jours ?

L'énergie
retombe...




Le probleme
n'est ni l'offre,
ni le prix, ni tes

commerciaux.

CLARTE

CONFIANCE
ENGAGEMENT

RESULTATS

-
_

E—1 5

L =

C'est la friction

invisible a chaque
étape.

PERFORMANCE
RELATIONNELLE

RESULTATS
DURABLES
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Cing points de friction.
Chacun tue un deal
silencieusement.
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1. Ciblage floy
2. Besoin mal qualifié
3. Valeur peu claire .

4. Décideur absent
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Une étape
prend deux fois
plus longtemps

que prévu ?

/

2 jours

|
5. SIGNATURE
ET CLOTURE

|

10 jours

\

4. DECISION

1. PROSPECTION
ET QUALIFICATION \

ET VALIDATION

K—-—J
4 jours

3 jours

!

2. PRESENTATION
ET DEMONSTRATION

l

7 jours

A

3. PROPOSITION
ET NEGOCIATION

i

Tracez les 5 étapes.
Mesurez le temps réel
entre chacune.

C'est un probleme
de processus,
pas de commercial.




Une Deal Room
unique par deal.
Tous les documents,
toutes les versions,
tout |'historique.

Une seule source
de vérite.

Deal Room

A Documents
[ fecueil

Documents == 01_Contrats ; Historigue

% _.. HF5tnri::|uE ﬂ Diccurment miz & s
il sal k"

) Taches | 02_Financier
+ document @  Document ajouté
oo Mambres - '
03_Juridigue
¥, ol e Documant mis & jour
Business Plan w3

Paramidtres
04_Commercial

Document ajoulé

05_Technigque




On a mis en place
une Deal Room. On a
trace toutes les etapes.

On gagne 30% de temps
par vente. Et surtout, les
deals ne s’égarent plus
dans les mails.




Laurent -

La friction ne se voit pas
sur le papier. Elle se sent
dans le parcours du
prospect. La réduire
n'est pas un luxe. C'est
une question de survie
commerciale.

diagnostic offert sur
laurentserre.com




