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PRESENTER

12

Tmn réflexion (j'écris)
2mn partage (tour de table)
3mn synthése (1 solution)

PRESENTER

I . b ,
LANEWSLETTER
DES PROFESSIONS
LIBERALES

15 RESPONSABLES GRANDS
COMPTES REPARTIS SUR
TOUT LE TERRITOIRE

DES ANALYSTES CREDITS
ETUN POLE DAPPUI
COMMERCIAL DEDIES

POURQUOI
CHOISIR
INTERFIMO ?

BONJOUR




Typologies au travail

+

BUSINESS

Besoin personnel

Inter/imo Besoin entreprise Respect

4 Le comportement du professionnel libéral < Lg comportement du professionnel libéral
vis-a-vis de la banque

Fidéle s'il est bien accompagné

moins négociateur en cours de carriére
presse

fait confiance & son banquier 8'il en est satistait

exigeant 3
2 besoin d'étre rassuré

unique
q reconnaissant eavers le banquier qui lui a permis de financer
négociateur 3 1ére installation

5@ souvient longtemps d'un refus de crédit

hostile « a 'administratif » |
st rapidement détracteur ou promoteur de sa bangue auprés
Y de ses confréres —~ > 1 ; . .

Carte d'empathie

Lo pursenes Otiretst P ——— mm

Nindge

LISTE-DES

, e ; : avouer un petit défaut
. Tl N E | M A je n'ai rien a vendre
11/ PR ™ e R WA T le client n'est pas rationnel
N K le client est émotionnel
m e i . aider au lieu de vendre
m 1785 «Les Sablons» avec LouisXVI et

Antoine Parmentier




roomin g [ FRAGILE RESILENT
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Les "astuces a Hubert" : | 2% . anmier [
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Antifragile

X A e |
N ’ LIy
st un mangue de savoir vivre e gl

KINTSUGI ET ., / | SJ Afmémtmn ANTI FRAGILE
ANTIFRAGILITE

=

ROBUSTE

>
> e

Kintsugi

Ry Fragile

fragile r

sensible, peur du stress robuste, puissant, résiste au stress  renforcé par adaptation au stress

ETAPES

Les 5 étapes de la vente 5C R o T e droit de m
1. Accueil : entrée en matiere C Comment réussir ?
2. Exploration : entretien découverte Ontac} Ventrée on matiére Les 5 étapes de la vente
3. Argumentation; conseil, information, proposition, réponse aux gonna'tre l'entretien
. ot_)jections_ et développement onvaincre laproposiion
4. Conclusion : suivi et signature Conclusion : s 2 3 4
5. Prise de congé : accompagnement : —_— ! ccei. | soccpperent concisin
Contlﬂuer 0 1mn 5mn 9 mn 15 mn




1 4
Accueil 3 Conclusion
Exploration |{ Développement |Prise de conges

2 5

— e AVANTAGES
33 s P
1 2 PARLER PARLER
1mn réflexion (j'écris) 1mn réflexion (j'écris)
2mn partage (tour de table) 2mn partage (tour de table)
3mn synthése (1 solution) 3mn synthése (1 solution)
OUAND RELANCE
Pe.rgu/le comrge rendre des comptes / C H OIS I R
Sul 7 procecure 1mn réflexion (j'écris)
;/iéélgL}r ajoutée / info complémentaire / 2mn pa rtage (tour de tab|e)
3mn synthése (1 solution)
AUX 1 2

1mn réflexion (j'écris)
2mn partage (tour de table)
3mn synthése (1 solution)




50%

Temps de Temps de
préparation vente
reflexion communication
interne négociation

Ethos

Pathos

Temps de parole

B ||| conclusion |

50/50  90/10 20/80 50/50  30/70

accueil

50/50

La vente a plusieurs

| développement ||

90/10 20/80

50/50 30/70

Millennials ???
BabyBoomer (1940- 1965 +/- 6 ans)

GenX (19551985 +/-8ans)
GenY = Millennials (1979 1999 +/-5 ans)

=19

THE DIGITISATION
OF EVERYTHING

+
LIQUID EXPECTATIONS

Les étapes de la vente

B Conchasion ot signoture (parrainoge et récurrence)

1) Suii, roppel et signoture (porrainoge et récurrence)

C

Inter/imo m

Les étapes
1 Connaissance de |'écosystéme par I'expérience

2 Compréhension du cas complet client par I'écoute
[ ; n

8 Conclusion et signature (parrainage et récurrence)

) Suivi, rappel et signature (parrainage et récurrence)

Célébration ou enseignements (parrainage et récurrence)

subjective

Réalité, features

Fonctionnalités

Réponse aux besoins

Qualité réelle

benchmark technique

Disponibilité du produit

Perception
Insight
Image
Notoriété
Qualité pergue
Perception du prix
Appartenance (sentiment d’)
Buzzlviralité
Recommandation
aux et ivati




Le relationnel LCL / IF / PL Le relationnel LCL / IF / PL Le relationnel LCL / IF / PL

Réussir Pentrée en matiére (1ére rencontre) Re enteetien (suite) Préparer I'entretien | % " . ot oo . .
. " , éussir Ientretien (suite) ion « » adaptée  son projt et  a négociaton réalisée : plan de fiancement, assurances, consels,
se présenter et bien définir les roles de chacun s ——
P poser les bonnes questions : & adapter selon le type d'entretien (projet d'investissement, fonctionnement de comple, offre compléte avec s oonirepartes etc
LCL (piote de la relation) et F (spécialste des professions lbéral eniretien prospect, demande ponciuelle > offe tariaie : ransparence
> lesatentes du client vis-3-vis de la banque > los+ négociés grice aux partsnarials
P’/‘f";’s;’ ”ﬂzzﬂeﬂ’f;"es P . > discuter des contreparties commerciales avec le client : les flux, le marché 21 ..
interfimo 50 ans d'expérience dans le financement des pro S Je calendrier de l'opérati sussir Ie suivi
Jo méfier o nterfimo 6t de fabriquer des Solutions de financement et d'assurance, e calendier de fopération W )
B , . respect des engagements
- les avantages des partenariats (ex Créfident, ...) - faire preuve d'expertise : modalités de financement, assurances, pistes de réflexion “ age

> diponiiedo Interocuteur s ecoptactr e cent (il ), donner réponse ou faie un point davancement
{bésoin CT. dépassement, voire réaménagement des crédis )
- faire partager notre expérience: prix de cession des cabinets, modes d'exercices, actualité

Réussir I'entretien juricique e fiscale . )
s'intéresser au parcours du PL (expérience, atouts), son outil de travail (activité, clientéle, locaux... ) Réussir I dans la durée
ses résulats efc - étre précis surla liste des piéces et documents utiles > sintéresser aux projets de nos clients & moyen et long terme
élre & lécoute N . ) ) " > ére présent auprés d'eux méme s'is ne sont pas demandeurs de crédis, services ... (PRC)
faire prouve dlempathie > étre clair sur les étapes et leur déroulement : décision, accord assurance, mise en place ... > étre présent en cas d cT. voire § des crédits )
Inter /imo Inter /imo Inter /imo

‘ Qu
NO Sl e = T , ang
= I Economie de la on partage un bie : tangib e,
connaissance il se divise.

® Qu-nd on pa tage un bien immatérie

open

. information I e l I l It I I L
connaissance
B u S I n eSS intelligence L'intelligence, c'est la
action . faculté d'adaptation
humain augmenté André Gide

360°
Tunnel de conversion / vente
Conversion funnel

Business
= AN
Developer N

Sales Pipeline
Lead Generation
Lead Nurturing

TUNNEL FUNNEL ENTONNOIR PIPELINE

1 . Folenuel

Principe de I’entonnoir —2 Opportunité
et de la passoire 3 : Approche

4 : Communication

Notoriété

>ﬁwar9r}~?ss Acquisition
cquisition

> Activaton  Activation

Y | ©ctcuc 5 : Premier contact
2 6 : Analyse du besoin

WY 7 : Solution existante
W ¢ : Proposition de solution
W o : Evaluation du client
W 10 : Négociation

commande W 11 : Bon de commande

W12: 0 oo commane peisment

AJ Retention
JJ Revenue Retour

A Referral ACHAT
Parrainage

'17 Suivi da commanda naiemant
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Quel entonnoir ? Principe de I’entonnoir Entonnoir des ventes
Lo et o vore achaéscuele .
" " ' —_—
———  EE— — e — T
— 5 Prisenteton
f— | GRipomses
] [ ] -— -—
v v -— =: R w
| v -w [ — 8 Conchusion
| | ] -w vV— 9 Seni
| ! v - Inter s
: ’ 5
TOFU Nolorts. Aw[vlnulu 1 Acgeisition trafic  CTR
Top of the Funnel
> Awareness p ~] > Intérk, connaissance - Dicouvertodos  Beand Content
; Acquisition ; ; fonctionnaltés  Biog
Activation MOFU Désiv, Affection 3 Mseenwant  BC,SM
Retention Middle of the Funnel L) Syl
AJ Retentio Py p . . . i
JJ Revenue P pY) MID FUNNEL R ' = 2?’%.5?:“
Referral A CPL
x m x BOFU 5 Fideasaton Email
Bottom of the Funnel CUeNT
G G G
Parcours Client / customer journey . ,
. Matrice de
o Urgent et important
. 4 Do it now
Q’ s 2 ‘l‘ w Crise .
9 N Q i ey : ' Dwight
| e - o trivialities EISGnhOWGr
s time wast
trash .
dump it (3 4 th)

delete

Do Later
+ URGENCE

PAS DE
PRET A
VENDRE

=

Don’t make
me think!

o pvsited




ASTUCES, OBJECTIONS ET REPONSES

QUELQUES IDEES

ASTUCES, OBJECTIONS ET REPONSES

QUELQUES IDEES

= +  Nos deux oreilles et nos deux
@ T yeuxreprésentent 80%

dattention par rapport &
notre bouche (20%).
Ecouter, écouter, écouter...

80% d'écoute

L'art de la vente consiste & ne :
rien vendre, mais & laisser le *
client acheter. *

Commencer par : |
"Je n'ai rien & vous vendre” |

NE RIEN VENDRE

ASTUCES, OBJECTIONS ET REPONSES

QUELQUES IDEES

@ + Une des premiére étape
: ok
.

pendant ou aprés l'écoute
consiste & faire tomber los
barriéres relationnelles
client/fournisseur classiques.

On n'achéte rien a
un inconnu

ASTUCES, OBJECTIONS ET REPONSES

QUELQUES IDEES
[ ]

Personne ne refuse de laide
ot des consells dun
professionnel. Garder vos

convictions et
+  AIDE ET CONSEIL

& votre place je... |

QUELQUES IDEES

. Roppeler, relancer, se tenir
+ informer, prendre des nouvelles
+ est lo bonne maniére de

MONTRER VOTRE + montrer votre intérét aux
INTERET + projots du clients

=

x
la vente

créer de la valeur

pour I'entreprise,
le client,

et I’écosystéeme

V)

Satisfaction objective / subjective

NPS

® 060606060000 00

Passives  Promoters

yar—
— - Net Promoter Score
< Net Promoter Score (NPS) = % Promoters - % Detractors
N\
NPS : NET PROMOTER SCORE
NPS NPS (Net Promoter Score) développé par ® [XST@MPANY L4

Fred Reichfeld (Bain & Co) en 2003

Net Promoter Harvard Business Review

Score

»_ rovewe Ce qu'il faut retenir / Key takeaway

"""' ' ' 'f 1/ Caleul : (9+10) - (02 6) (sans 7 et §)

2/ Question décalée : conseillerez-
et

LB B R R O A ) vous ?
e 3/ Fréquence : trimestrielle
=3 - q

4/ Toujours inférieur & la moyenne

WORK SMARTER

Work Smarter, not harder

“ST@MPANY.

#NUUVELLES

competences

1/ECO lenRI 3 AMA 4/BAT

5/ REI]PILL

ADAPTABILITE




apprendre
a apprendre

Sans action, les
meilleures intentions
ne sont que des
intentions

WOLF OF WALL STREET QUOTES
97% OF THE
PEOPLE
WHO QUIT

TOO SOON ARE

EMPLOYED BY

THE 3% WHO
NEVER GAVE UP.

WOLF OF WALL STREET QUOTES

HARD
WORK BEATS
TALENT
EVERY TIME.

-
by

J

WOLF OF WALL STREET QUOTES

YOU CAN
WATCH ME,
MOCK ME, TRY TO

BLOCK ME BUT
YOU CANNOT
STOP ME.

tout
sur
le
marketing
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/artdelavente
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linkedin.com/in/kratiroff
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