Approche client : démarchage téléphonique : premier canevas. 
-Bonjour, je souhaiterai parler à Monsieur X. (dirigeant de l’entreprise)

-Oui, c’est à quel sujet ? 

-C’est à propos d’une affaire qui pourrait l’intéresser. 
-Quel genre d’affaires ? 

-Il s’agit d’une opportunité de croissance externe. 

-Voulez-vous lui  laisser un message ?

-Non, c’est assez urgent en fait donc j’aimerai lui parler de vive voix maintenant si possible.

-Bon, très bien je vous le passe.

Tuuuuut

-Allo ?

-Bonjour, je suis M / Mme / Mademoiselle Y, et je travaille en tant que/ je vous appelle de la part de consultant(e) en croissance externe de la société Arkanissim.

J’aimerais savoir si vous seriez intéressé par l’achat d’une entreprise ou si vous voulez vendre une société. 
2 cas possibles :

Achat

-oui, je serais intéressé par l’achat d’une société.

-Nous avons pensé à vous car nous avons des sociétés à vendre, dans votre secteur d’activité voire dans un secteur complémentaire, dans le cadre d’une croissance externe.

-oui, quel genre de sociétés ? 

-il s’agit de sociétés… (je ne les connais pas mais il faudrait juste pouvoir en toucher deux mots très très rapidement).

-d’accord

-je pense que le mieux pour en savoir plus serait de prendre rendez-vous. Quand seriez-vous disponible ? 

….

 Vente

-Oui, je serais intéressé pour vendre une société.
-serait-ce indiscret de vous demander pourquoi ?

-…
-est-ce votre entreprise « principale » ou une autre entreprise ? Et dans quel secteur ? 

-…

-je vous propose de prendre rendez-vous afin d’en parler plus en profondeur et de envisager une suite à votre demande. Quand êtes-vous disponible ?

….

