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Quelle est la place du commercial dans une

entreprise ?



Une Entreprise ne vit que par ses clients !

1



La principale préoccupation des dirigeants
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Les principales causes d’échecs des jeunes entreprises
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Le constat 
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Le constat 
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DEFINIR MA CIBLE CLIENT & COMPRENDRE LA 
PSYCHOLOGIE DE L’ACHETEUR



Cibler sa clientèle

1



Les principales motivations d’achats 

1

1 Faire gagner de l’argent

2 Faire économiser de l’argent

3 Faire gagner du temps

4 Réduire mes efforts

5 Améliore ma santé

6 Augmente mon plaisir

7 Elimine mes douleurs



Créer un Persona

1

❖  À quels problèmes les acheteurs sont-ils confrontés ?

❖  Qu'est-ce qu'ils utilisent en ce moment pour résoudre les problèmes ?

❖ De quoi se plaignent-ils ?

❖ Comment pouvez-vous résoudre ce problème ?

❖ Quel est le meilleur angle pour leur présenter cette solution ?



Créer un Persona

1



Créer un Persona
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Comprendre pourquoi les clients achètent mes produits & services
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LE CERLCE D’OR
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LE CERLCE D’OR
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LE STORYTELLING
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LA METHODE AIDA
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LA METHODE AIDA
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L’offre Impactante
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L’équation de la valeur
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L’équation de la valeur
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L’équation de la valeur
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Cas d’entreprise – le changement Les garanties



Prospecter comme un pro

1



Prospecter comme un pro !
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Vous êtes plutôt chasseur ou agriculteur ?



Le niveau de conscience du problème
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Souhaite + 
d’infos

Sont conscients du problème

Ne sont pas conscient du problème



Eduquer, Eduquer, Eduquer !!

1

Et l'approche de la vieille école « Closer, closer, closer… vendre, vendre, 
vendre » ne fonctionne plus comme avant. 

Au lieu de cela, vous devez vous diriger vers le modèle de… éduquer, 
éduquer, éduquer. Avec l'éducation, vous :

 - construisez la confiance.
 -  vous vous positionnez comme un expert. 
 -  vous construisez des relations. 
 - vous facilitez le processus de vente pour l'acheteur et le vendeur.



Construire les étapes de la vente

1

Question #1 : Qui est votre client de rêve ? La première question que vous devez
vous poser est : avec qui ai-je vraiment envie de travailler ?

Question #2 : Où pouvez-vous les trouver ? ou pouvez-vous trouver cet homme ou cette 
femme idéal(e)? Où sont-ils en ligne? Sont-ils sur Facebook ou Instagram ?

Question #3 : Quel appât utiliserez-vous pour les attirer ?

Question #4 : Quel résultat voulez-vous leur donner ?
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femme idéal(e)? Où sont-ils en ligne? Sont-ils sur Facebook ou Instagram ?

Question #3 : Quel appât utiliserez-vous pour les attirer ?
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L’appat

1



Exemple d’appat
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RELANCEZ !          RELANCEZ !

1

Surtout, ne lâchez rien et gardez toujours le contact avec votre prospect. 
Une grande partie de la différence avec vos concurrents se jouera ici.

« La différence entre gagner et perdre, c’est souvent… ne pas abandonner »



L’echelle de la valeur
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L’echelle de la valeur

1

1 - Apporter de la valeur à chaque client au niveau de service unique qu’il ou 
elle peut se permettre.

2 Gagnez de l'argent et soyez rentable tout en identifiant nos clients de rêve qui 
peuvent se permettre notre offre la plus élevée.



Tunnel de vente

1

1 - Apporter de la valeur à chaque client au niveau de service unique qu’il ou 
elle peut se permettre.

2 Gagnez de l'argent et soyez rentable tout en identifiant nos clients de rêve qui 
peuvent se permettre notre offre la plus élevée.



Tunnel de vente

1



Se fixer des objectifs

1

❖ Se fixer des objectifs à 3 ans

❖ Se fixer des objectifs à 1 an

❖ Se fixer des objectifs à 3 mois



Le plan d’action
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Fidéliser ses clients

1

50% du portefeuille client

D’une entreprise disparait 

dans les 5 ans.



Pourquoi les clients partent ?

1

Indifférence 68 %

Prix 14 %

Insatisfaction 18 %



Pourquoi les clients partent ?

1

Indifférence 68 %

Prix 14 %

Insatisfaction 18 %



Pour finir…

1

Une cible client bien identifiée

Une bonne connaissance des 
process de vente

Uns stratégie commerciale et un 
argumentaire bien travaillé

Des objectifs SMART

Des indicateurs pour piloter

Une amélioration continue des pratiques



Merci pour votre participation
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