Réussite commerciale
les 8 facteurs de performance

Connaissance client O Tis: invi N
ps : inviter un client a venir

Connaitre en profondeur le métier, parler de son métier
le quotidien, les objectifs, le jargon, SEEENSIE) T (B8 Celieing)Re
etc.. des clients.

Connqlssqnce prOdUIt @ Tips : lister les différents usages

Maitriser les différents usages du quont les clients du produits et les
produit en fonction des personas EIERECT [FET [PEIserT
(profils types de client).

Processus de vente formalisé O Tips .
ps : formaliser les

Avoir un processus de vente documenté, TIEENERISS El2 VENS 619s
réplicable et appliqué au sein de I'équipe. meilleurs commerciaux

Méthodes de vente (& formations) © Tips : formaliser les

Etre formé sur des vraies méthodes de vente méthodes de vente des
structurées et efficaces meilleurs commerciaux

CRM (structuré et utilisé) O Tips : d6fini aveo les

Avoir un CRM calqué sur le processus commerciaux les regles d'usage
de vente établi et clair & utiliser pour du CRM
les commerciaux

Philosophie orientée client | . ..
ps : s‘appuyer sur le

Penser « achat » plus que « vente » et se Customer Centric Selling et le
mettre & la place du prospect pour PEMEELE GlEeiel ¢los [PospEess
I'aider au mieux

Orgqnlsqtlon SOIlde @ Tips : clarifier les roles et les

Avoir de la clarté sur I'organisation responsabilites de chacun cons
de I'équipe comme sur 'organisation equIpe, ainst que fa gestion des
individuelle sur commercial emplois du temps individuels

OUtlls odolpplapl=dgede]V) @ Tips : fournir aux équipe des

Etre équipé d'outils, de modéles, modeéles de présentation, d'email,

de présentations, qui automatisent :tuci‘lg?ggodrg”n‘ispﬁjs‘fggﬁgSde;gg:;;jer
une partie des taches.
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Better sales. At scale.




