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    Avant-propos à la 4e édition
Nous avons souhaité inscrire cette 4e édition de la Boîte à outils du commercial dans le contexte de la responsabilité sociétale des entreprises (RSE). En effet, aussi bien en B to B qu’en en B to C, les clients sont de plus en plus sensibles à l’impact environnemental, sociétal et économique de leurs achats.
En B to B, qu’ils le veuillent ou non, les acheteurs sont tributaires de décrets qui les impliquent de plus en plus dans une démarche RSE. Avec les scopes 1 et 2 du décret BEGES, ils étaient déjà tenus de mesurer les émissions de gaz à effet de serre concernant les équipements de leur entreprise (scope 1), puis la consommation d’énergie nécessaire à la fabrication de leurs produits (scope 2). Avec la mise à jour du décret en janvier 2023, ils doivent désormais tenir compte de l’impact écologique de leur activité :
• en amont de la fabrication, tout au long de la chaîne de leurs fournisseurs (donc vous).

• en aval, pour estimer l’impact de leurs produits tout au long de leur utilisation et jusqu’à leur destruction.


Les fournisseurs qui leur permettront de fabriquer des produits durables et recyclables sortiront gagnants, et les commerciaux qui sauront valoriser leurs atouts écologiques marqueront des points.
Dans les années à venir, la tendance les amènera à tenir compte également de critères plus difficilement mesurables, comme l’impact sociétal du cycle de vie de leurs produits (pays de production, droits de l’humain, impact des déchets sur les populations, etc.).
En B to C, les consommateurs ont eux aussi envie de faire bouger les lignes. Selon le baromètre publié en septembre 2022 par Greenflex-ADEME, 76 % d’entre eux se mobilisent en faveur d’une consommation plus responsable : les habitudes changent.
À la question « Pour vous, consommer responsable c’est… » :
• 60 % répondent « Ne plus consommer de produits ou services superflus » ou « Réduire sa consommation en général » ;

• 34 % répondent « Consommer autrement (produits éco-labellisés, certifiés éthiques, moins polluants, etc.) ».


Mais attention, 84 % des consommateurs ne croient pas les marques qui communiquent sur leur engagement pour la planète : 31 % les soupçonnent d’utiliser ces arguments pour vendre plus, 53 % affirment simplement avoir besoin de preuves tangibles.
Par ailleurs, la culture du « réparer avant de jeter » est bien partie pour supplanter la culture du « neuf » qui a prédominé pendant des décennies depuis les Trente Glorieuses.
Enfin, les consommateurs aspirent à une sobriété désirable (et non contraignante) : accessibilité de produits écologiques, efficacité des solutions responsables proposées, des produits de qualité qui dureront plus longtemps. Ils éprouvent de la fierté à acheter uniquement les produits dont ils ont besoin, à acheter peu mais en réfléchissant chaque achat.
La fonction commerciale, dans ce contexte, a encore de beaux jours devant elle : pour explorer les besoins du client, le conseiller dans des achats adaptés et responsables, lui apporter les preuves de l’engagement responsable de son entreprise.
Plus que jamais partenaire de son client… et de la planète.
[image: ]
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                            ❝
                        

                        Le monde juge bien les choses, car il est dans l’ignorance
                            naturelle, qui est le vrai siège de l’homme.

                        Blaise Pascal

                    

                

                
                    La fonction commerciale a
                        fortement évolué en l’espace de quelques années. Avec le développement du
                        e-commerce qui impacte les habitudes d’achat des consommateurs en B to C, la
                        recherche de marge et d’efficacité dans les secteurs B to B, les clients
                        sont de plus en plus exigeants vis-à-vis de leurs interlocuteurs
                        commerciaux. Ils attendent de la relation commerciale une vraie valeur
                        ajoutée, des conseils personnalisés, une disponibilité étendue, une
                        réactivité à toute épreuve. Stimulés par les nouveaux enjeux
                        environnementaux et économiques, leurs besoins changent très vite.

                    Dans ce contexte mouvant, pour tirer votre épingle du jeu, vous
                        devez aiguiser vos compétences commerciales :

                    
                        
                            • Développer vos propres
                                talents en tenant compte de votre profil personnel, qui fait de vous
                                une personne unique et attachante pour vos clients.

                        

                        
                            • Organiser de façon
                                plus rigoureuse votre activité commerciale, pour éviter la
                                dispersion de votre temps et de vos moyens. Cela nécessite de
                                choisir vos cibles avec pertinence, de définir votre approche
                                commerciale en conséquence, de piloter votre activité pour garder le
                                cap de votre stratégie.

                        

                        
                            • Optimiser vos
                                entretiens commerciaux en les préparant de façon professionnelle.
                                Vous devez sans cesse vous adapter à votre client, comprendre plus
                                largement ses besoins et ses enjeux, prendre en compte son
                                environnement, adapter votre offre et suivre vos affaires pour ne
                                pas vous laisser distancer par la concurrence.

                        

                        
                            • Développer votre
                                puissance de négociation pour faire face à la pression grandissante
                                des acheteurs et satisfaire la rentabilité de votre propre
                                entreprise. En comprenant mieux les processus d’achat et les
                                tactiques de vos interlocuteurs et en préparant vos négociations
                                très en amont dans le processus de vente, vous gagnerez en
                                efficacité et augmenterez la marge de votre entreprise.

                        

                    

                    Vous trouverez dans cet ouvrage des outils ciblés en fonction
                        des problématiques qui sont les vôtres.

                    Nous vous souhaitons de prendre beaucoup de plaisir à toutes
                        les étapes du processus de vente !

                    
                    
                        [image: ]
                    
                

            

        
    

	
                        Dossier 
1

                    
                    	
                        Développer ses talents de vendeur selon sa personnalité
            

                    
                


 
    
        
            ❝
        

        Tout le monde est un génie. Mais si on juge un poisson sur sa
            capacité à grimper à un arbre, il passera sa vie à croire qu’il est stupide.

        Albert Einstein

    

    
        [image: ]
    
    Certains sont si bien
        organisés qu’ils ciblent leurs clients et investissent leur temps de manière
        rentable. D’autres sont particulièrement doués pour entrer en contact avec de
        nouveaux clients ou pour les fidéliser. D’autres encore se distinguent de leurs
        concurrents en proposant des solutions vraiment originales. Certains sont les
        champions de la négociation et savent préserver la marge de l’entreprise même
        lorsque la pression concurrentielle est forte. Et si nous pouvions cumuler tous
        ces talents pour exceller ?

    
        
            Les 6 types de Personnalité Process Communication Model (PCM)®
        

        Taibi Kahler a mis en lumière 6 Types de Personnalité. Aucun
            n’est meilleur ou moins bon qu’un autre. Ils ont simplement des façons
            différentes de fonctionner pour être efficaces (▶ outil 1). Chacun a
            des talents qui sont précieux à un moment ou à un autre dans le processus de
            vente.

        Notre Personnalité est une combinaison de ces 6 types. Nous
            disposons donc du potentiel de tous ces talents. À nous de faire grandir
            ceux avec lesquels nous sommes le moins familiers. Bonne nouvelle : plus
            nous nous entraînons à les utiliser, plus ils nous sont accessibles
            facilement.

    

    
        
            Comment exploiter PCM pour développer ses talents commerciaux ?
        

        
            
                • Repérez votre
                    propre fonctionnement : vos points forts en tant que commercial, les
                    étapes du processus de vente ou de négociation où vous êtes le plus
                    à l’aise. Vos points de vigilance, les étapes plus
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