EXPERT TIPS

DISCOVE

CALL

Comment exploser le
nombre dopportunites
commerciales lors de vos
appels de decouverte.
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AVANT LAPPEL

INVESTIGUEZ

Tout savoir au sujet de votre prospect

G RN

® Scannez ses réseaux sociaux
Profils, publications, interactions.

® FEtudiez sa personnalité
Utilisez un outil d'analyse de profil LinkedIn.

® Identifiez vos points de convergence

Contacts en commun, etudes similaires, etc.
Ressemblance = Reassurance.

VOIRLA SUITE




AVANT LAPPEL

B EQUIPEZ-VOUS

Avec la bonne stack technigque

® Choisir un logiciel de VOIP efficace
Pour gerer vos appels depuis votre ordinateur.

® Enregistrez vos conversations
Pour garder une trace des appels dans votre CRM

® Utilisez un outil d'analyse conversationnelle
Pour analyser et optimiser vos prochains appels.

VOIRLA SUITE




PENDANT LAPPEL

B ACCROCHEZ

Votre prospect des les premieres secondes

® Adoptez la bonne attitude
Soyez emphatique & chaleureux pour susciter lattention.

® Ajustez votre voix et votre ton

Parlez d'une voix claire et d'un ton pose pour
projeter un maximum de reassurance.

® Geénérez de I'impacte des les 1ers mots

Fvitez les intros commerciales classiques, attaguez
par un angle original et soyez authentique.

VOIRLA SUITE




PENDANT LAPPEL

) ECOUTEZ

Votre prospect a des choses a vous dire

® Laissez parler votre prospect
Pour comprendre ses enjeux et ses besoins

\

® Posez des questions precises
Pour recupérer un maximum d'insights utiles

® Et prenez quelgues notes

Pour garder a lesprit les points clés a reutiliser par
|a sulte.

VOIRLA SUITE




PENDANT LAPPEL

REFORMULEZ

| a problematique de votre prospect

Y s e

® Recapitulez les points clés exposes
Pour montrer votre comprehension du sujet

® Pour créer un climat de confiance
Et ouvrir la voie a vos propositions.

® Et pour renforcer votre credibilité
Afin de genérer un maximum d’impact

VOIRLA SUITE




PENDANT LAPPEL

PITCHEZ

Votre solution et donnez quelques pistes

Y s e

® Esquissez des pistes operationnelles
Pour montrer [a pertinence de votre approche.

® Sans trop entrer dans les détails
Pour donner plus de visibilité a l'essentiel.

® Et montrez qu’il vous en reste sous le pied
Pour attiser la curiosite de votre prospect.

VOIRLA SUITE




PENDI}NT LAPPEL

) DETECTEZ

| es objections et les marques d'interét

® Traitez les (eventuelles) objections

Avec calme et bienvelllance pour montrer votre
confiance dans votre solution.

® Analysez ses reponses & ses reactions

Pour évaluer son degrée de chaleur et son niveau
d’intérét.

® Soyez attentif a ses non-dits
Pour deceler les frictions sous-jacentes.

VOIRLA SUITE




ENFIN D APPEL

£ CONCLUEZ

Avec professionnalisme et efficacite

® Precisez les prochaines etapes
Pour donner de la visibilité a votre prospect

® Proposez de planifier un prochain echange
S| vVous sentez que votre prospect est assez chaud.

® N'oubliez pas de dire merci |

Pensez a remercier votre prospect pour le temps
gu'il/elle vous a accorde.

VOIRLA SUITE




APRES L'APPEL

N'OUBLIEZ PAS

De faire vos devoirs de Sales |

Y s e

® Envoyez un email récapitulatif a votre prospect
Pour le remercier et |ui rappeler la prochaine etape.

® Actualisez sa fiche dans votre CRM
Pour tenir a jour sa position dans votre pipeline.

® Planifiez les prochaines taches a effectuer
Pour ne perdre aucune opportunite.

VOIRLA SUITE




ALLEZ PLUSLOIN

GROWTH
COACHING

1,3,6 MOIS

® Ciblage Comptes & Personas
® Scraping & Enrichissement Data
® Prospection Multicanal

® Gestion des leads & CRM

Nous vous aidons a o .
monter votre process de | ' <
prospection B2B en mode '
expert, 100% sur mesure.

EN SAVOIR PLUS




