XXX

« Bonjour

« Ruth Legrand de la société VISEO

« J’aimerais parler 








Standard
1/ A Monsieur X






      Questions fermées
    (Est-ce bien M. X. qui s’occupe du développement commercial?) 


    Vous pouvez m’indiquer le nom de la personne qui s’en occupe?

2/ A la personne en charge du développement commercial


     (Est-ce vous qui vous en occupez ?)

Notre métier est de développer les compétences commerciales et relationnelles.

Bonjour








           Interlocuteur
Vous êtes bien Mme. X ?
     








Questions

« Ruth Legrand de la société VISEO.  Nous sommes une entreprise qui conçoit des produits et des services innovants qui stimulent le développement commercial. 

«  crée de nouveaux outils qui stimulent le développement commercial »

« excellents résultats »

« nous ferait plaisir de vous présenter nos méthodes »

« Nous aurions plaisir / nous souhaiterions à vous présenter ces produits 

(pour étudier leur intérêt dans votre développement)..

« En tant que DRH, êtes la personne concernée par le développement commercial /

la stimulation des équipes?

VISEO, spécialisée dans la vente et la relation aux clients.

Vous êtes vous-même en charge des relations commerciales ?

(susciter une curiosité de la part du prospect)

Vu avec Philippe :le prospect interroge  « Nouvelles manières ? » -( lui demander ce qui l’intéresse / ou « vous voudriez trouver une manière innovante de développer les compétences commerciales ? Oui, non, où en êtes-vous aujourd’hui….’

Produits : qqchose de simple mais pertinent.

(Développer la clientèle ou les relations avec la clientèle existante– stimuler les équipes, les échanges – dévlopper le chiffre d’affaire, le plaisir à la vente  –  Développer les compétences relationnelles – Mener des entretiens – Sonder les besoins – Nouveauté, innovation : performance,…nouvelle manière

Complémentarité des équipes.

Parle des choses négatives-( Aider à travailler la partie positive – et tout est là ?

Parle des choses positives -( Aider à développer les parties négatives.

Poser une question clé, à laquelle l’autre dira oui : question qui permet de développer de la sympathie. 

Pas trop de questions !
Puis-je vous demander la manière dont vous procédez vous-même au sein de l’entreprise
A ce titre, est-ce vous qui dirigez les équipes commerciales ?

Une équipe de combien de personnes ?

Vous appliquez une méthode de vente ? ou bien vous mettez en œuvre des techniques 

Vous faites des entretiens en face-à face, des déplacements sur le terrain ???? 

Etes-vous sensible au fait  que chacun peut améliorer ses capacités d’écoute auprès des clients.

(amener à une réflexion de la part du prospect) + Sonder, là où la personne se trouve     

Rq. Organisation et méthodes des commerciaux, prises de contact, suivis – Champ relationnel

But : Faire remonter les choses qui intéressent le client, qu’il parle de ce qui l’interesse

Ensuite, il ne s’agit que de confirmer en prenant le RV

Confirmation d’appui

Sur les métaphores (stimuler / Développer / Produits et services innovants / Développement commercial)

Réponse au besoin

Un r-v pour que vous puissiez apprécier en quoi ces produits peuvent apporter quelque chose à votre entreprise.

la semaine prochaine vous conviendrait, ou dans quinze jours, ou la 1ère semaine de mai ?

Attention : pas plus de 2 relances pour la proposition de rendez-vous !

Objections -( Découverte

Je ne saurais pas répondre pour Alex Legrand. Il faudra voir avec lui les intérêts réels, par rapport à votre personne, à votre entreprise, à vos équipe… 

Ce que je vous propose, c’est de le rencontrer,

Dans quinze ou  

Si vous voulez bien noter. A. Legrand – VISEO – tél. Heure – dispo.

Prévoir 1/2h

Rq. 

Si le prospect a l’habitude de dire « je pense que… »

Alors, commencer mes questions par

« Vous pensez que… ? »

/

« Vous diriez que… »

/

« Vous voyez… »

Le désir du client : se mettre en action.

La relation : maintenue pcqu’on est centré sur les besoins de l’autre.

But du rendez-vous : vous exposer les principes de la méthode de vente et vous présenter les outils de développement.

Conseils Elizabeth

Présenter aimablement ce que l’on fait ; caractériser l’entreprise

Ex. « VISEO, une démarche originale pour dynamiser le développement commercial »

« Une entreprise forte de ses résultats »

« Quelque chose de simple mais de pertinent, qui permet de stimuler très fortement les ventes ».

« experte : bons résultats ».

Rq. Les 3/4 des mots utilisés doivent décrire l’activité.

Questions sur :

· Les équipes de vente

· Les services et les produits pour les PME. Une habitude ?

· Comment appréhendez-vous une méthode qui contribue à développer la puissance de vente de l’entreprise ?

· Que cela nous fait plaisir de présenter nos résultats et d’avoir son regard en tant que responsable commercial.

· Mis au point un certain nombre de méthodes et d’outils que j’aimerais vous présenter – possible de vous rencontrer ».

