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Préambule

» Larencontre est le point de depart de tout nouveau
business.

» Un des 3 temps déterminant dans la vie du commercial
est la gestion de larencontre.

» Chaque rencontre est différente : la nature et la
personnalité des intervenants, I’ objet, les enjeux...

> La preparation a cet exercice optimise le résultat des
rencontres.
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- 1¢ Rencontre & Environnement
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1¢r¢ Rencontre & Environnement \
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Une rencontre au ccoeur d’ une trajectoire
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1¢r¢ Rencontre : I Environnement \
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Tyrannie
de
| 'urgence

Mondialisation et
interdépendance

Montée des
Incertitudes

Contraction extréme
du temps et de I’ espace

Etre PERFORMANT de suite

e
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1¢¢ Rencontre : le Climat g

Jeu de role

- Conflit d ‘intéréts

Logique
Face-a-Face

_ Passer a lalogique cOte-a-coOte
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1¢¢ Rencontre & Fonctions IT
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Multiplication
des sources
d ‘information

Nouvel impact des
Directions fonctionnelles

.Capitaliser sur I’ existant

.Enjeux métiers

Ouvrir le champ des nouveaux possibles
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Les enjeux professionnels
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> Maintenir la > Maintenir le budget et le
stratégie globale de ROl marketing
I entreprise
- ] > Gerer efficacement les
> Am?llorer Ia_ sante ./,' messages, les supports
o!e | entreprise S .~ ) et les outils marketing
(investissements/ “\_p
ventes) S~ > Obtenir des
, _ \\\ opportunités business
» Monter | entreprise pour les commerciaux
C a |’ international (
Vision stratégique ROI, Budget, GRC,
et perennite de Message, Support
| “entreprise.
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> Maintenir le
prévisionnel des
ventes

» Réduire les colts

» Augmenter la
visibilité du DG

» Réduire les risques

C Chiffres, Chiffes

Chiffres

et encore



b Les étapes de la Rencontre et ses Composantes s,
IEM ¢
Objectifs ‘ Moyens
Com Savoir
Pendant Q
Sav
| (adéte
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1. Avant : Préparation du Pitch
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1.Avant : les Informations a détenir

Les Sites consultés
données

Environnement

. Secteur d’activité

. Marché (Taille / Dynamisme)
. Concurrence

Discours
. Valeurs corporate / Positionnement publicitaire

Données individuelles

. Le décisionnaire rencontré / les décisionnaires de la structure
. Connexion des réseaux Linkedffj vicdes
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2. Pendant : un seul coup d’ EPPEE \
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Ecoute : Art du questionnement
. Puissance de comprehension

Présence : Occupation de |’ espace & Appropriation du temps
. Puissance de résonnance

Pitch : Discours commercial persuasif et différenciant
. Puissance du discours

Expertise : Localisation des enjeux
. Puissance de demonstration

Energie : Force de conviction
. Puissance de mobilisation
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Ecoute : Art du questionnement G

Exemple J’aime bien quand c ’est simple’

i
i

v’ 2 oreilles mais une seule

. Miroir
bouche Quand vous dites simple...
v' Concentré (note) L RICOC.het .
Cette simplicité, en quoi est-elle importante
v Sinceére Q ; pourvous ?
(Penser ce que |’ on dit) 3 b . Relais

-

Cette simplicite, vous aimez la retrouver dans

v Du plus général au plus précis quels autres domaines
. Controle
v" Ouvert Si j “ai bien compris cette simplification est
particulierement importante dans votre contexte
v' Transparent de diminution de ressources
(Les questions qui fachent . Recentrage

tout de suite)
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Présence : puissance de résonnance

‘EP

/5% communication :
non-verbale ou para-verbale

. Position / Gestuel / Mimique
. Volume & Timbre de la voix

Qui se ressemble s’ assemble :
‘Jouer la Synchronisation’

. Gestuelle & sémantique
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.Privilégiez I’ emploi du
Présent

. Respectez le temps
Imparti

. Imposez votre rythme
(Proposition d” un découpage)

.Le temps de |’ échange

(complicité / sourire / souvenir)
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Expertise : Localisation des enjeux \
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. Les références qui parlent
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. Business ou Technos ?

Stratégiques o . Renversez les rbles
Oniration: , (que feriez-vous a sa place)

) - A .A‘/.
Opérationnels ? qg«
— . Les bénéfices liés a

'’ . 7 4 f? . ya 7
. Maltrises ou Ignores * I” enjeu détecté (avant les

. Moyens ou Résultats ? fonctionnalites)

. La prise en compte
des contraintes exposées
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Energie : puissance de mobilisation \

. En un seul mot

. Si vous ne |’ étes pas
qui le sera pour vous

. De sa structure,
de son offre,
de ses compeétences,
du potentiel de
collaboration

. Chaque probleme

est une opportunite

pour apporter une
solution

. Une objection
est un levier pour avancer
dans sa demonstration

. Evitez les formules
négatives
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. L”enthousiasme
est une maladie
contagieuse

. Projection vers
I” avenir

. Tant de choses a

faire ensemble
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3. Aprés : Process d’ implication réciproque G

des efforts respectifs

[ Equilibrer la balance
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En conclusion

%
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v Un pitch

v Des infos clés
< A obtenir ou en votre possession

<\/ Un scénario en poche
Objections / Arguments
Marge de négociation

v Arriver détendu !!!
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A votre écoute

Alain Perez
Président

1 passage du génie - 75012 Paris

+33 (0)1 83 73 60 23

+33 (0)6 08 35 18 92
aperez@market-pie.com

www.market-pie.com
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