Le chiffre stagne depuis un an.
Les commerciaux tournent en rond.
Et les consultants me disent tous
la méme chose : il faut développer
le commercial. Mais concrétement,

qu'est-ce que je rate ?




A partir de lundi,
on double les appels !
80 prospections par jour
par commercial. Celui qui
ramene le plus de rendez-vous
gagne la prime.

On double les appels,
mais on appelle qui ?
On n'a pas de cible claire
depuis six mois. On tire
au hasard et on espere.




Tu as raison.

On a toujours fait
comme ¢a. On n'a jamais
pris le temps de définir
qui on voulait vraiment
comme client.
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Si on ne sait pas
quel client on cherche, on
peut appeler 200 fois par jour,
¢a ne changera rien. Le probleme
c'est pas le volume, c’est
le ciblage.




Je viens de rencontrer
un profil exceptionnel.
200% du quota pendant 3 ans
chez un concurrent direct.
Je le prends. On verra bien.

200% du quota
chez eux, mais
est-ce qu’ll saura
bosser avec nous ?




Six mois. Six mois de salaire,
prime de signing, commissions
avancées. Pour un seul deal signé.
J’ai misé sur un sauveur au lieu de
miser sur une méthode commune.
Le probleme n’était pas son talent.
C’était I'absence de cadre.
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LinkedIn, phoning, salons,
emailing, partenariats.
On attaque tout ce trimestre.
Il faut étre partout !
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Cing canaux en méme temps ? \
On narrive déja pas a suivre
un seul correctement. On va
se disperser et rien ne
marchera.




Si je me disperse
sur 5 canaux, je suis moyen
partout. Je choisis un canal.
Un seul. Je le maitrise a fond.
Et seulement ensuite j'ouvre
le suivant.
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On n'a méme pas
de processus défini.
Comment veux-tu qu'un outil
nous aide si on ne sait pas
nous-mémes ce qu'on
doit suivre ?

Onaprisle CRM @
le plus complet du
marché. C'est ce que
le consultant nous
a conseillé.



Le processus d’'abord. L'outil apres.
Je définis les étapes commerciales sur un tableau.
Chacun sait ce qu'il doit faire.

Dans 30 jours, je chercherai 'outil le plus simple
qui suit ce processus.
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Personne
n'a rien a dire ?

Evolution du chiffre d'a

(12 derniers mois)
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30 minutes chaque lundi. Oui. Ce qui compte
Chacun dit ses 3 deals clés. {  clest ce qui entre dans
Et on décide de ce qu'on fait. "\ le pipeline cette semaine,

2 pas ce qui s'est passé
le mois dernier.
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Alors, qui peut
me citer les 7 étapes
du closing avancé ?

Je les ai dé¢ja
oubliées...




A partir de demain,
je t'accompagne sur un
rendez-vous. J'observe,
on débriefe. Un seul point
a la fois. Pas dans une salle,
sur le terrain.

J'ai un classeur
bien rangé. Mais sur
le terrain, ca n'a
rien change.

\

4

, "M




J'al arréte de

chercher la solution miracle.

J'ai regardée mes erreurs
une par une.
J'ai repare une chose
a la fois. Ca n'a pas été
rapide. Mais ¢a a marche.
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