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Vendez-vous	sans	enthousiasme	?	Pas	étonnant	!	Quand	vous	avez	un	produit	idéal	pour	un	prix	raisonnable,	il	devrait	être	facile	de	conclure	des	ventes.	Mais,	bien	souvent,	les	vendeurs	font	preuve	de	trop	d'efforts	et	de	temps	car	ils	n'ont	pas	de	stratégie	de	vente.	Le	type	ou	la	taille	de	votre	entreprise	ne	compte	pas	:	une	stratégie	de	vente
équilibrée	est	essentielle	pour	le	bon	fonctionnement	de	tout	commerce.	S'il	vous	manquent	les	outils	de	base	pour	conclure	des	ventes,	vous	allez	perdre	argent	et	réputation.	Il	est	crucial	de	définir	des	stratégies	de	vente	qui	font	choisir	vos	clients	votre	entreprise	plutôt	que	celle	d'un	concurrent.	Grâce	à	ces	stratégies,	vous	pourrez	faire	monter
vos	chiffres	de	manière	réelle	et	efficace.	1.	Arrêtez	le	harcèlement	!	Les	bons	vendeurs	parlent	directement	au	but.	Ils	savent	quand	il	est	opportun	de	parler	du	produit	ou	service.	Par	exemple,	lors	d'un	premier	appel,	nous	disons	à	nos	clients	:	"Ravi	de	vous	avoir	parlé,	Jacques	!	Je	suppose	que	vous	avez	laissé	vos	coordonnées	sur	notre	site	web
car	vous	voulez	vendre	plus,	n'est-ce	pas	?	Nous	sommes	obsédés	par	l'amélioration	de	la	productivité	de	nos	clients."	2.	Maîtrisez	ce	que	vous	vendez	Une	étape	essentielle	pour	une	stratégie	commerciale	réussie	est	de	bien	connaître	le	produit	ou	service	que	vous	essayez	de	vendre.	Si	vous	ne	connaissez	pas	les	caractéristiques	et	les	avantages,
vous	ne	pouvez	pas	répondre	aux	questions	des	clients	ni	traiter	leurs	objections.	3.	Adoptez	la	langue	de	votre	public	Il	suffit	de	trouver	une	façon	simple	et	directe	de	décrire	le	produit	ou	service	pour	qui	que	ce	soit.	Les	gens	aiment	comprendre	rapidement.	C'est	pourquoi	il	est	important	d'adopter	la	façon	de	parler	du	client.	4.	Une	image	vaut
mille	mots	Parler	des	caractéristiques	et	des	avantages	attire	souvent	l'attention	des	clients.	Montrer	le	produit	ou	service	en	action	est	encore	plus	efficace.	Lorsque	les	clients	peuvent	découvrir	par	eux-mêmes	ce	que	vous	essayez	de	leur	vendre,	ils	vont	se	projeter	beaucoup	plus	vite.	L'objectif	est	de	comprendre	le	client	et	de	trouver	la	"douleur"
qu'il	recherche,	afin	de	proposer	une	solution	qui	répond	à	ses	besoins.	Cela	nécessite	de	poser	les	bonnes	questions	pour	obtenir	des	réponses	précises,	ainsi	que	de	connaître	bien	votre	client	potentiel	(persona)	pour	adapter	votre	offre	au	mieux.	Une	plus	grande	valeur	pour	vos	produits	?	En	utilisant	des	moyens	efficaces	tels	que	des	garanties
prolongées,	une	meilleure	qualité	et	une	expérience	client	exceptionnelle,	vous	pouvez	motiver	les	clients	à	entrer	dans	votre	monde.	En	tant	que	commercial,	il	est	essentiel	de	ne	pas	prendre	le	processus	de	vente	comme	son	propre	voyage,	mais	plutôt	de	devenir	le	guide	du	client	dans	sa	quête.	Si	vous	parvenez	à	les	motiver	sur	la	destination,	ils
seront	plus	susceptibles	d'ouvrir	leur	portefeuille	et	de	faire	confiance	à	votre	produit.	Pour	évaluer	efficacement	vos	efforts	de	marketing	sortant,	votre	équipe	doit	comprendre	qui	est	le	plus	susceptible	d'acheter	votre	produit.	La	première	étape	consiste	à	fournir	aux	commerciaux	des	documents	détaillant	le	profil	client	idéal.	Ensuite,	utilisez	ces
informations	pour	créer	une	stratégie	de	génération	de	prospects	qualifiés	grâce	à	la	recherche	en	ligne,	l'évaluation	des	prospects	ou	le	recours	à	un	agent	de	développement	des	ventes.	Lorsque	vous	avez	capturé	leur	attention	avec	les	techniques	sortantes	comme	le	démarchage	téléphonique	ou	par	e-mail,	présentez	un	argumentaire	de	vente
convaincant	pour	conclure	la	vente.	En	comprenant	quelles	techniques	fonctionnent,	vous	pouvez	développer	votre	activité	et	stimuler	vos	ventes	grâce	à	une	approche	sortante	efficace.	Il	n'y	a	pas	qu'une	seule	façon	de	vendre	;	chaque	entreprise	doit	adapter	sa	stratégie	en	fonction	de	ses	clients	et	de	sa	force	de	vente.	Voici	quelques	exemples
d'outils	pour	vous	aider	:	1.	**Fidélisation	des	clients**	:	Les	anciens	clients	sont	vos	meilleurs	prospects,	car	ils	représentent	une	source	importante	de	revenus.	En	moyenne,	un	client	régulier	dépense	67	%	de	plus	au	cours	de	sa	troisième	année	avec	une	entreprise	qu'au	cours	des	six	premiers	mois.	2.	**Vente	incitative**	:	Incitez	les	clients	à
acheter	des	produits	de	meilleure	qualité	ou	plus	chers	pour	augmenter	la	proposition	de	valeur	perçue	de	la	vente.	Par	exemple,	le	"Supersize"	de	McDonald's	est	un	classique.	3.	**Vente	croisée**	:	Vendez	des	produits	complémentaires,	comme	demander	aux	clients	s'ils	veulent	aussi	des	frites	avec	leur	commande	à	McDonald's.	4.	**Offres
groupées**	:	Proposez	des	produits	ou	services	sous	forme	de	kit	ou	de	pack	à	un	prix	réduit,	encouragant	les	clients	à	acheter	davantage	et	augmentant	la	valeur	moyenne	des	transactions.	Ces	stratégies	peuvent	améliorer	la	satisfaction	des	clients	en	augmentant	la	valeur	perçue	d'une	vente.	Lorsqu'il	est	difficile	de	vendre	un	produit	en	groupe,	il
est	préférable	d'offrir	la	possibilité	à	ses	clients	de	l'acheter	séparément.	Cette	approche	est	couramment	utilisée	lorsque	les	éléments	du	pack	sont	complémentaires	ou	lorsque	chaque	produit	a	une	faible	valeur.	Une	offre	groupée	mixte	permet	également	aux	clients	d'acquérir	les	éléments	du	pack	séparément,	offrant	ainsi	plus	de	flexibilité.	Une
autre	stratégie	consiste	à	proposer	des	essais	gratuits,	qui	permettent	aux	clients	potentiels	de	découvrir	la	valeur	et	les	fonctionnalités	d'un	produit	ou	service	avant	de	l'acheter.	Un	essai	gratuit	offre	généralement	une	période	limitée	pour	accéder	au	produit,	avec	accès	complet	à	toutes	ses	fonctionnalités,	sans	engagement	financier.	Les	remises
sont	également	un	moyen	efficace	de	promouvoir	des	ventes	et	d'attirer	de	nouveaux	clients.	Elles	peuvent	prendre	différentes	formes,	telles	que	des	remises	en	pourcentage,	des	remises	fixes	ou	des	remises	saisonnières.	Les	remises	permettent	aux	vendeurs	de	proposer	à	leurs	clients	potentiels	un	prix	réduit	sur	leur	produit	ou	service,	ce	qui	peut
inciter	les	clients	à	effectuer	un	achat.	Enfin,	les	remises	peuvent	être	utilisées	pour	augmenter	le	volume	de	vente,	attirer	de	nouveaux	clients	et	éliminer	l'excédent	de	stock.	Elles	offrent	également	la	possibilité	aux	vendeurs	de	tenter	les	clients	et	de	créer	une	relation	entre	les	vendeurs	et	les	clients.	Les	5	éléments	clés	pour	attirer	les	nouveaux
clients	:	Les	bons	de	réduction	ou	codes	promotionnels	incitent	les	clients	à	acheter	davantage	pour	bénéficier	d'un	meilleur	prix	unitaire.	Le	cashback	ou	rabais	permet	aux	clients	de	recevoir	une	partie	du	prix	de	leur	achat	sous	forme	d'argent	liquide	ou	de	crédit	après	la	vente.	Les	remises	suite	à	un	retour	ou	une	reprise	sont	offertes	aux	clients
qui	renouvellent	un	ancien	produit	dans	le	cadre	de	l'achat	d'un	nouveau	produit.	La	recommandation	est	la	meilleure	publicité,	avec	des	sources	variées	telles	que	les	clients	satisfaits,	les	partenaires	de	recommandation	et	les	stratégies	de	vente	personnalisées.	Pour	développer	une	activité	en	phase,	il	est	essentiel	d'établir	une	vision	claire	pour
l'entreprise,	définir	les	objectifs	de	chiffres	d'affaires,	créer	un	profil	de	client	idéal	et	proposer	une	valeur	ajoutée	aux	clients.	Une	stratégie	de	vente	efficace	repose	sur	une	compréhension	des	points	précis	qui	la	distinguent	de	celle	de	ses	concurrents.	Il	faut	répondre	aux	difficultés	des	prospects	en	offrant	une	proposition	de	valeur	parfaite.	Votre
équipe	commerciale	aura	besoin	d'outils,	logiciels,	formation	et	intégration	pour	les	nouvelles	recrues.	Un	budget	dédié	sera	également	nécessaire	pour	investir	dans	votre	personnel	de	vente.	Pour	élaborer	une	stratégie	de	vente	efficace,	suivez	ces	étapes	:	1.	Identifiez	le	client	idéal	(Buyer's	Persona).	Examinez	vos	clients	actuels	et	créez	un	profil
qui	leur	corresponde	réellement.	Les	clients	idéaux	doivent	être	élaborés	avec	précision	pour	générer	des	ventes	régulières.	2.	Analysez	les	risques	et	les	opportunités	en	mettant	en	œuvre	une	analyse	SWOT	de	vos	forces,	faiblesses,	opportunités	et	menaces.	Cette	analyse	simple	mais	complète	vous	permettra	de	déduire	les	opportunités	et	les
menaces	qui	concernent	votre	entreprise	et	votre	secteur	d'activité.	3.	Harmonisez	les	ventes	et	le	marketing	pour	aligner	vos	fonctions	de	vente	et	de	marketing.	En	cas	de	conflit,	les	deux	équipes	peuvent	coopérer	pour	améliorer	leur	efficacité.	Puisque	les	ventes	et	le	marketing	partagent	le	même	objectif,	à	savoir	attirer	des	clients	et	générer	des
revenus,	les	vendeurs	peuvent	partager	leurs	expériences	avec	les	clients	avec	l'équipe	de	marketing.	Cela	permettra	au	marketing	de	cibler	de	nouveaux	prospects	de	manière	plus	efficace.	Les	spécialistes	du	marketing	peuvent	également	fournir	aux	vendeurs	des	ressources	précieuses	telles	que	des	études	de	cas	et	des	fiches	détaillées	sur	les
forces	et	les	faiblesses	des	concurrents.	Une	fois	les	deux	équipes	alignées,	vous	pouvez	créer	un	message	puissant	et	cohérent	pour	toucher	vos	prospects	via	divers	canaux	tels	que	la	télévision,	la	radio,	l'e-mail	et	les	réseaux	sociaux.	Définir	un	processus	de	vente	structuré	est	essentiel	pour	convertir	des	prospects	en	clients.	Ce	processus	doit
décrire	les	étapes	spécifiques	que	les	commerciaux	doivent	suivre	à	chaque	phase	du	cycle	d'achat.	Sans	un	tel	processus,	il	est	difficile	de	mesurer	la	performance	et	de	comprendre	pourquoi	les	revenus	fluctuent.	Recruter	l'équipe	idéale	est	également	crucial	pour	stimuler	les	ventes.	Une	étude	a	montré	que	81	%	des	équipes	commerciales
heureuses	ont	enregistré	une	augmentation	annuelle	de	leur	performance.	Il	est	donc	important	de	rechercher	les	candidats	qui	possèdent	les	qualités	idéales	et	de	créer	un	environnement	de	travail	positif	pour	motiver	et	fidéliser	vos	vendeurs.	Les	initiatives	telles	que	des	périodes	de	pause	ou	des	événements	sociaux	peuvent	aider	à	réduire	le
stress	et	à	renforcer	l'esprit	d'équipe.	Une	fois	votre	équipe	idéale	en	place,	il	est	essentiel	de	les	coacher	sur	les	compétences	nécessaires	pour	exceller	dans	leur	rôle.	Cela	contribuera	non	seulement	à	améliorer	leurs	performances	individuelles	mais	aussi	à	renforcer	la	culture	de	vente	positive	au	sein	de	l'entreprise,	ce	qui	à	son	tour	attirera	de
nouveaux	talents	et	favorisera	la	fidélité	des	employés	existants.	Vous	devez	mettre	en	œuvre	un	plan	téléphonique,	gérer	les	objections	et	négocier	avec	vos	clients	potentiels.	Cela	inclut	fournir	une	aide	à	la	vente	ou	des	ressources	nécessaires	pour	conclure	des	ventes,	telles	que	des	études	de	cas,	des	«	Battle	Cards	»	et	des	modèles	d'e-mails
commerciaux.	Nous	avons	développé	un	outil	innovant	appelé	CDE,	qui	centralise	l'ensemble	de	vos	données	marketing	et	métier,	permettant	de	générer	des	rapports	sur	mesure	en	30	secondes.	Il	s'agit	d'une	solution	qui	peut	vous	aider	à	résoudre	plusieurs	problèmes.	Votre	stratégie	de	vente	doit	être	optimisée	pour	maximiser	les	chances	de
succès.	Un	CRM	est	un	outil	essentiel	pour	qualifier	les	bons	prospects,	leur	attribuer	une	valeur	en	fonction	de	la	probabilité	de	réalisation	d'une	vente	et	prioriser	les	acheteurs	les	plus	«	mûrs	».	Vous	pouvez	noter	les	prospects	en	combinant	plusieurs	facteurs	qui	évaluent	le	degré	d'adéquation	et	le	degré	d'intérêt,	ce	qui	permet	à	votre	équipe
commerciale	de	concentrer	ses	efforts	sur	les	prospects	les	plus	prometteurs.	En	outre,	il	est	crucial	de	relancer	régulièrement	les	prospects	pour	maximiser	les	chances	de	conversion.	Vous	pouvez	créer	des	campagnes	commerciales	organisées	et	lancer	des	workflows	automatiques	pour	suivre	les	étapes	de	suivi	et	de	relance.	Un	CRM	comme
Freshsales	permet	de	créer	des	workflows	instantanément	en	choisissant	des	modèles	prédéfinis	qui	correspondent	à	vos	tâches	quotidiennes.	Pour	motiver	votre	équipe	commerciale,	il	est	essentiel	de	définir	des	objectifs	clairs	et	de	les	suivre.	Un	CRM	fournit	une	source	unique	de	vérité	concernant	l'ensemble	de	vos	activités	de	vente	et	de
prospections,	permettant	ainsi	de	définir	des	objectifs	pour	des	personnes	et	des	équipes	commerciales.	Enfin,	il	est	crucial	de	suivre	les	analyses	de	qualité	pour	mesurer	le	succès	de	votre	stratégie	de	vente.	Un	CRM	peut	aider	à	automatiser	cette	partie	des	opérations,	vous	permettant	de	vous	concentrer	sur	l'activité	principale	:	contacter	les
prospects	et	conclure	des	ventes.	En	utilisant	un	CRM	efficace,	vous	pouvez	générer	plus	de	résultats	et	augmenter	vos	chances	de	succès	dans	votre	stratégie	de	vente.	Une	solution	complète	aux	besoins	de	votre	équipe	commerciale	avec	des	rapports	visuels	personnalisables,	une	gestion	efficiente	des	prospects	et	la	mise	à	jour	régulière	de	votre
stratégie	de	vente.	Une	stratégie	de	vente	efficace	nécessite	une	approche	structurée	pour	guider	les	commerciaux	tout	au	long	du	processus.	Cela	implique	de	fixer	des	objectifs	clairs,	d'identifier	un	profil	de	client	idéal	et	de	mettre	en	place	une	proposition	de	valeur	attrayante.	Les	tactiques	de	vente	doivent	être	planifiées,	un	budget	doit	être
alloué	et	des	outils	d'aide	à	la	vente	doivent	être	mis	en	place	pour	soutenir	les	efforts	commerciaux.	Les	technologies	jouent	un	rôle	crucial	dans	l'implémentation	d'une	stratégie	de	vente	réussie.	Les	logiciels	de	gestion	de	la	relation	client	(CRM),	les	outils	d'automatisation	des	ventes,	les	bots	conversationnels	et	les	outils	d'analyse	des	ventes	sont
quelques	exemples	de	technologies	qui	peuvent	aider	les	équipes	commerciales	à	améliorer	leur	efficacité,	prendre	des	décisions	éclairées	et	atteindre	leurs	objectifs.
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