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Les bons réflexes

pour conquérir de
nouveaux clients

Adieu, les beaux discours ! En période de rigueur, seul un plan
d'action bien ficelé vous permettra de prospecter avec succes.

ntrer en contact avec
des inconnus déja
tres sollicités afin de
leur vendre un pro-
duit ou un service :
tel est le défi que chaque com-
mercial doit relever quotidienne-
ment. Mais il ne s’agit que de la
premiére étape d’un travail de
longue haleine. En B to B, il peut
se passer des mois entre le pre-
mier coup de fil et la signature
d’un contrat... La conquéte de
nouveaux clients nécessite de la
ténacité et beaucoup d’humilité,
surtout dans un contexte écono-
mique difficile. Fini, les discours
ronflants, teintés d’arrogance, et

les solutions miraculeuses : les
clients y croient moins que ja-
mais. Pas question non plus
d’espérer les duper avec des ruses
du type «entonnoir», qui consis-
tenta poser des questions n'appe-
lant que des réponses affirmati-
ves pour mettre 'interlocuteur
dos au mur. Aujourd’hui, pros-
pecter nécessite du tact, de I'in-
tuition et une approche adaptée
4 la cible. Et ce aussi bien au té-
léphone que par e-mail ou lors
d’un rendez-vous en face a face.

Respectez le bon timing lors

de la prise de rendez-vous
La qualité du premier contact dé-
pend beaucoup du choix du mo-
ment. Inutile de vous acharner le
lundi et le vendredji, par exemple.
Le premier jour de la semaine de
travail est en effet souvent consa-
cré aux réunions et le dernier. ..
aux RTT. En revanche, les pério-
des de vacances scolaires sont
propices pour décrocher des ren-
dez-vous, notamment 1'été. Cer-
tes, il y a moins de monde dans
les bureaux, mais les interlocu-
teurs sont plus disponibles.

Mais quelle que soit la période
de I'année, tenez-vous informé
de l'activité de vos clients et de
vos prospects. Une entreprise ou

un département connait une
réorganisation, revoie sa stra-
tégie ou vient d’accueillir un
nouveau responsable? Clest le
moment d’agir : vous apporte-
rez peut-étre au manager la solu-
tion qui lui convient dans son
environnement actuel.

Au téléphone, préparez I'accro-

che qui captera I'attention
Tenter de joindre un décideur
s'apparente au surf: avant de
pouvoir dérouler la vague, il faut
passer la «barre» qu'incarne le
standard ou l’assistant(e). Ne
vous montrez jamais méprisant :
I'objectif est, au contraire, de
vous faire un allié de cette per-
sonne clé. Pour cela, la moindre
des choses est de connaitre ses
nom et prénom. Sans I'abreuver
de détails, expliquez-lui 'objet de
votre appel et valorisez sa fonc-
tion en lui demandant si c’est elle
qui gére I'agenda de son respon-
sable. Dans ce cas, peut-elle vous
aider en vous indiquant les cré-
neaux les plus propices pour le
rappeler ? On répond rarement
séchement & quelqu'un qui de-
mande un coup de main.

Une fois que vous aurez le bon
interlocuteur au bout du fil, sa-
chez que vous disposerez de
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moins de deux minutes pour cap-
ter son attention. L'accroche effi-
cace? Une phrase qui résume en
quelques mots ce que vous faites
et vos atouts. Par exemple : «Bon-
jour, je suis X, de la société Y. No-
tre expertise logistique pourrait
vous aider a raccourcir de deux
jours vos délais de livraison...»
Limportant : susciter l'intérét et
la curiosité de votre interlocuteur
en évitant les mots qui manquent
d’aplomb tels que «éventuelle-
ment» ou «peut-étre», Montrez
ensuite que vous connaissez 'en-
treprise et le marché de votre
prospect. Cela suppose de vous
étre renseigné au préalable : 50%
du temps de prospection doit étre
consacré a la recherche d’infor-

mations. Faites feu de tout bois :
naviguez sur le site Web du client,
lisez]a presse économique, exploi-
tezles données glanées lors de sa-
lons... Ultime conseil : souriez!
Cela sentend au téléphone.

Servez-vous des réseaux

sociaux avec finesse
Trop peu de commerciaux utili-
sent encore les réseaux sociaux
professionnels pour prospecter.
Pourtant Viadeo, LinkedIn ou
Xing constituent des bases de
contacts intéressantes. Une fois
inscrit sur ces sites, identifiez vos
cibles gréce & leur moteur de re-
cherche. En tapant, par exemple,
«directeur commercial, agroali-
mentaire», vous obtiendrez une

5i 30% de vos
appels débou-
chent sur un
rendez-vous,
bravo ! Mais ne
laissez pas de
coté les 70%
restants. Ser-
vez~vous de pré-
textes comme
un fait d"actua-
fité ou une nou-
velle réglemen-
tation touchant
leur secteur
pour contacter
ces prospects.

liste de profils répondant & ce
critére. Repérez ceux qui ont déja
au moins une cinquantaine de
contacts, cela prouve qu'ils sont
actifs sur le réseau. Pour les join-
dre, rédigez un petit message
personnalisé : expédier le méme
atout le monde vous ferait passer
pour un spammeur.

Autre écueil 4 éviter : tenter de
vendre ses produits de maniére
frontale. Inspirez-vous de Boos-
ter Academy: cette société de for-
mation a la vente invite, par le
biais de Viadeo, des entrepreneurs
a découvrir son offre lors de pe-
tits déjeuners organisés dans ses
locaux. I'événement réunit, cha-
que semaine, une quinzaine de
participants. En général, la »
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» moitié d’entre eux décide en-
suite de suivre une formation.
Lentreprise participe aussi 4 des
«hubs». Ces groupes de discus-
sion, liés 3 un secteur oud un mé-
tier, sont un bon moyen de parta-
ger des informations susceptibles
d’intéresser vos futurs clients.

Tissez des liens de confiance au
sein des clubs professionnels
Les réseaux classiques, du type
Dirigeants commerciaux de
France, Medef, CGPME, Jeune
chambre économique, etc., peu-
vent également vous apporter du
business, mais pas avant plu-
sieurs années de présence active.
N’y parlez pas de votre offre de
maniére trop directe : en revan-
che, au bout d’un an ou deux,

Plus de 300 nouveaux clients chaque
année ! Finance Active, une jeune en-
treprise spécialisée dans la gestion des
portefeuilles et des risques financiers,
affiche un palmarés a faire palir d’envie.
Son secret ? Une méthode de prospec-
tion téléphonique parfaitement huilée,
Les commerciaux, qui connaissent leur
marché sur le bout des doigts, n‘appel-
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lorsque des liens de confiance
auront été tissés, vous pourrez
solliciter certains membres avec
la quasi-certitude d’avoir un re-
tour positif. Un investissement
de trop long terme pour vous?
Optez alors pour les réseaux
ouvertement tournés vers les af-
faires, comme Business Network
International. Il sagit de petits
groupes locaux de dirigeants (un
seul représentant par profession),
ol chacun met & la disposition
des autres son carnet d’adresses.

En face a face, soignez les

conditions de la rencontre
Vous avez réussi a décrocher un
rendez-vous? Commencez par
mettre votre client 4 1’aise. Une
étude du Massachusetts Institute

lent qu'a partir de 16 heures, lorsque
les trésoriers et les directeurs finan-
clers sont le plus disponibles, Et uni-
quement par tranches de deux heures,
ce qui leur évite de s'essouffler. Enfin,
lorsgu‘un prospect laisse un message,
ils le recontactent dans les deux heu-
res. Une réactivité particulierement
appréciée dans fe monde de la finance.
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of Technology a montré que nos
sensations physiques ont une
forte influence sur les décisions
que nous prenons. Un prospect
confortablement installé, avec
une tasse de bon café, vous écou-
tera non seulement mieux, mais
acceptera de payer jusqu’a 40%
de plus pour votre offre! Surtout

_ si vous vous montrez aussi malin

que ce vendeur en mobilier de
bureau, qui devait convaincre le
dirigeantd’uneagencedecommu-
nication. Au lieu de se livrer 4
une présentation fastidieuse de
son offre de tables et de chaises,
il s’est positionné comme un vé-
ritable décorateur d’intérieur.

Gardez le contact, méme
en I'absence de résultat

11 est rare qu'un premier rendez-
vous se solde par une commande.
Clest pourquoi vous ne devez pas
laisser votre prospect vous ou-
blier. Manifestez-vous environ
une fois par mois, si possible de
facons différentes : invitez-le a
un petit déjeuner thématique ou
4 un séminaire métier, envoyez-
lui votre newsletter... Et méme
¢'ilfinit par choisir un prestataire
concurrent, ne baissez pas les
bras. Quelques mois plus tard,
rappelez:le pour savoir s’il est
toujours satisfait. Un client qui
s'est trompé ne reviendra pas
spontanément vers vous. En le re-
contactant, vous l'inciterez peut-
étre a franchirlepas. = Propos

recueillis par Bruno Askenazi

A RETENIR
e Ne vendez pas de solutions
miracle, plus personne n'y croit.

= Montrez que vous connaissez bien
I'entreprise avec une offre ciblée.

= Maintenez le contact, méme si
vous pensez que le premier rendez-
vous n'a pas été concluant.



