J'ai fait le parfait
pitch. Tous les arguments,
tous les chiffres.
L'acheteur a dit qu'il
allait y réfléchir.

Et tu ne sais pas
pourquoi il hésite ?
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Il a dit que c'était A
intéressant. " Tu crois que c'est
Mais il devait en parler o/  vraiment la raison ?
a son directeur. _ " |  Ou c'est ce qu'il t'a dit
i 2\ pour te laisser partir ?




L'acheteur n'a pas dit non a ta solution.
[l a dit non au risque de se tromper

devant son CODIR.
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Quand un acheteur dit non,
c'est rarement votre solution qu'il refuse.
C'est le risque qu'il prend personnellement.
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Donc quand il a dit
qu'il devait en parler a son
directeur...

c'est pas le directeur qui
bloque. C'est lui qui a peur
de se mouiller.




Ton acheteur ne veut pas ta solution.

Il veut quelqu'un qui lui tient la main

jusqu'a la signature du contrat.




Tous les rendez-vous
ou j'ai perdu...

j'ai jamais demandé a
I'acheteur ce qui l'inquiétait
vraiment.




La prochaine fois,
je commence par lui demander
ce qui l'inquiete.

Pas par présenter ma solution.




Vendre, c'est pas imposer une solution.

C'est aider l'autre a dire oui
sans perdre la face.




Vos commerciaux ne
perdent pas les ventes

sur la solution.

lls les perdent sur ce

qu'ils ne voient pas :
la peur de l'acheteur.
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