PRISE DE RECOMMANDATIONS PROSPECTS

Avant de vous quitter j’ai encore trois questions à vous poser :

· Tout d’abord avez-vous apprécié la qualité de notre entretien et la pertinence de mon intervention ?

(Silence le 1er qui parle à perdu !)

· Afin d’optimiser la qualité du conseil que je dispense, j’envisage de recruter au sein de mon entreprise un collaborateur. Dans votre entourage je suis convaincu que vous connaissez un professionnel sérieux et compétent qui avec une formation adaptée et mon assistance pourrait pratiquer ce métier ?

(Silence le 1er qui parle à perdu !)

· Comme vous avez apprécié la qualité de notre entretien, je suis également convaincu que je peux avoir le même contact avec des personnes qui vous sont proches, à qui pensez vous ?

(Le silence peut durer plus de 2 mn, car le prospect doit réfléchir.
A la moindre question de sa part ou précision la réponse est toujours la même.

Pour que vous me demandiez cela vous pensez à quelqu’un, à qui pensez vous.)

Cette prise de recommandation se fait avec un stylo pointé dans une main et un carnet dans l’autre.

Les yeux dans les yeux …

PRISE DE RECOMMANDATIONS CLIENTS lors des différents suivis.



                           Visuel

Cher Monsieur vous faites partie des 100 Clients qui m’ont accordé leur confiance.
Pour asseoir la pérennité indispensable à la pratique de mon métier,je dois encore développer mon portefeuille. Mon objectif est de rentrer en contact avec 20 nouveaux clients de qualité chaque  année.
J’ai deux manières de pratiquer :

Soit  prospecter au tout venant. Outre la médiocre qualité des contacts, les

statistiques sont formelles : il faut réaliser 15 rdv pour suivre 1 client nouveau.

     Pour réaliser mon objectif de 20 Clients je dois réaliser 300 rdv dans l’année.
Afin de fournir un travail de qualité je ne peux décemment réaliser plus de 500 Rendez-vous par an. 
     Cela signifie malheureusement que je ne peux consacrer plus de deux Visites annuelles à  chacun de mes clients existants.

Cela est à mon sens  insuffisant pour être à la hauteur des ambitions que j’ai pour vous assister efficacement.
Voilà pourquoi je me permets de vous solliciter.

Quand l’un de mes clients me recommande chaleureusement auprès d’une de ses connaissances il me suffit de réaliser 5 rendez-vous pour entrer en relation avec un nouveau client. Soit seulement 100 rendez-vous annuels.

Il me reste ainsi 400 visites à vous consacrer soit une rencontre en moyenne chaque trimestre c’est indispensable pour assurer ma mission.

Voulez-vous contribuer à faciliter mon activité et vous donner les moyens d’obtenir une assistance que vous ne trouverez pas sur le marché.
Je suis convaincu que je peux  rencontrer sur votre initiative au moins trois  personnes qui vous sont proches, à qui pensez vous ?
       Silence
