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Introduction

“&r>i vis pacem, para bellum » (« Si tu veux la paix, prépare la guerre. »)
écrivait Végece dans son Traité de I’art militaire. Nous avons toujours
aimé cette locution latine, non pour son aspect guerrier mais pour le

précieux conseil qu’elle nous délivre a travers les siecles en insistant sur la

nécessité de se préparer pour gagner. L'objectif premier de ce livre est de
vous aider a préparer et pérenniser une relation commerciale.

Pourquoi ce livre ?

Deplusen plusdesalariés, quelle que soitleur fonction, doivent mener
des actions commerciales. Ce livre s’adresse a tout collaborateur, qu’il
fasse partie ou non de la fonction commerciale, ayant besoin d’adopter
la bonne posture pour mettre toutes les chances de son coté. C'est
d’autant plus nécessaire que le contexte souvent tendu, la recherche de
la marge et de I'efficacité rendent les clients de plus en plus exigeants
vis-a-vis de leurs interlocuteurs commerciaux. lls attendent une vraie
valeur ajoutée a la relation commerciale, des conseils personnalisés, une
disponibilité étendue et une réactivité a toute épreuve. C’est donc la
posture qui fait et fera de plus en plus la différence entre le vendeur qui
maitrise ses techniques de vente et celui qui saura comment inscrire le
client dans des interactions constructives et fructueuses.

Ce livre donne des méthodes et outils pratiques, illustrés et concrets
pour améliorer sa posture de vente. C'est grace a ses compétences
relationnelles et de communication que le vendeur augmentera la valeur
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ajoutée de sa prestation, pour passer d’'un role de commercial focalisé
sur le chiffre, a un role de véritable partenaire du client, apte a savoir
anticiper ses attentes, et créer une relation professionnelle durable basée
sur la confiance.

Du chapitre 1 au chapitre 5, I'ouvrage permet de développer les
bons comportements a avoir en situation de vente, afin d’améliorer ses
compétences commerciales. Un point de départ pertinent est de mieux
se connaitre pour mieux communiquer : c’est I'opportunité pour le
vendeur de comprendre comment il réagit, d’étre conscient de ce qui lui
donne des atouts et au contraire des freins qu’il peut rencontrer dans la
relation commerciale du fait de ses travers. Toute relation commerciale
est d’autant plus fructueuse que le vendeur adopte une attitude d’écoute
active qui lui permet de comprendre et méme d’anticiper les attentes de
son interlocuteur. Adopter un comportement assertif est le gage d’'une
relation commerciale qui s’inscrit dans le temps car il témoigne une
attitude ouverte et la recherche des bénéfices pour les deux parties. Enfin,
I'argumentation est un moment clé dans la démarche commerciale, il
convient donc d’en connaitre les regles et les outils, pour mettre toutes
les chances de son c6té et obtenir I'adhésion de son interlocuteur.

Du chapitre 6 au chapitre 8, |'ouvrage explique comment développer
son pouvoir d’influence et de décision en adoptant la bonne posture
face au client. L’entretien est un moment clé de la relation commerciale,
celui ou I'on est face a son client, au cours duquel I'improvisation n’a
pas cours et la capacité a gérer la situation « en live » est primordiale.
Pour cela, il faut avoir bien cerné les besoins et attentes de son client
pour anticiper les réponses a apporter et étre outillé pour savoir gérer les
objections. Traitée efficacement, I'objection est un élément favorisant
les échanges, elle entraine une satisfaction accrue de l'interlocuteur.
Dans les organisations souvent complexes et mouvantes des entreprises
aujourd’hui, le vendeur doit savoir « réseauter » a la fois pour identifier
les interlocuteurs clés, ceux qui ont une influence réelle dans les
décisions, et aussi pour gérer la relation dans le temps et savoir opter
pour la stratégie des alliés.
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Introduction

Chacun pourra puiser parmi les outils présentés, en fonction de ses
besoins. Largement illustré et enrichi de quiz, ce livre vous permettra
d’avancer a votre rythme, de creuser les points qui vous sont le plus
nécessaires dans le cadre de votre fonction, de votre expérience et de vos
enjeux. Nous vous souhaitons de prendre autant de plaisir et d'intérét a
lire cet ouvrage que nous en avons eu a |'écrire !






Mieux se connaitre
pour mieux
communiquer

Executive summary |

Analyser son trait dominant de personnalité.
Chaque individu est le point de départ de son mode
de communication. Formaliser la connaissance de soi
est un élément facilitant pour prendre conscience
de ses qualités comportementales mais aussi
de ses axes d’amélioration pour établir et maintenir
une communication efficace. Dans ce chapitre,
nous analysons les traits dominants de la personnalité
au travers de la grille d’autodiagnostic DEFI.

Anticiper le trait dominant de personnalité du client
pour s’adapter. Le vendeur observe son client via
ses propres modes de perception ; la grille de lecture
de I'autodiagnostic DEFI aide a comprendre son mode
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de fonctionnement et a s’adapter. Dans ce chapitre,
nous illustrons la maniére de s’adapter au client en fonction
de son trait dominant de personnalité.

Faire preuve de congruence. L'attitude en situation
de communication est révélatrice de son trait dominant
de personnalité. Apprenons a différencier ces différents
indicateurs.

Etablir et maintenir
une communication efficace

Avant toute chose, une communication efficace est le gage
d’échanges constructifs. Elle doit permettre d’atteindre un but (qui,
bien évidemment, doit étre partagé par les parties prenantes) : s’in-
former, trouver une solution, résoudre un probleme, etc. Pour le
vendeur, il est important d’établir et de maintenir une communica-
tion efficace avec le client. Trois conditions le permettent :

Avoir des points communs

m Une discussion le matin entre deux commerciaux

Hervé et Jean prennent un café ce matin-la avant de démarrer une longue
journée de réunions au cours desquelles ils doivent travailler sur

les principes des nouvelles Conditions générales de ventes. lls échangent
sur les difficultés rencontrées face au client M. Bonhomme et tombent
d’accord sur Ianalyse qu'ils font de la maniére dont ce client négocie.

Hervé et Jean ont le méme point de vue, une maniere identique
d’appréhender les choses : leur échange est constructif car ils sont
«sur la méme longueur d’onde », ils « avancent ensemble ».

Les points communs que 1'on partage avec autrui :
- engendrent une communication fluide ;

— favorisent la compréhension mutuelle ;
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— permettent d’avancer ensemble, de s’apercevoir que 1'on est d’ac-
cord sur quelque chose et que I'on partage les mémes schémas
mentaux (en termes de réactions intellectuelles, émotionnelles,
physiques et spirituelles).

Avoir des points de divergence

m Une réunion commerciale dont I'objectif est

de trouver une solution face a un client difficile

Henri et Bruno doivent présenter un plan d’actions pour renouer

le dialogue avec le client M. Enseigne qui a refusé les nouvelles
conditions commerciales. Henri pense qu’une réunion a caractére
professionnel chez le client s'impose alors que Bruno préférerait
organiser la discussion autour d’un repas pour maintenir des relations
cordiales avec le client. Les échanges entre les deux commerciaux
sont longs car chacun argumente selon son point de vue.

Henri et Bruno n’ont pas le méme point de vue; ils abordent
le probleme de deux manieres différentes et leur échange, quoique
vif, est efficace car ils vont ainsi déterminer une solution en ayant
examiné le probleme de différentes manieres. Ils vont « s’enrichir
mutuellement » en confrontant leurs points de vue.

Les points de divergence avec autrui :
— permettent d’aborder un probléme sous différents axes ;
— sont un moyen de trouver une solution optimale ;
— permettent d’échanger ;

— peuvent, s’ils sont mal gérés, engendrer un conflit, donc néces-
sitent des points de vigilance.

Faire preuve de souplesse

Une réunion budgétaire entre un commercial
et le contréleur de gestion

Léa, jeune commerciale récemment embauchée, doit rencontrer
Sarah, le controleur de gestion, pour présenter son budget



