Fiche ressource

Préparer la visite

Le secret d’une vente réussie, c’est la préparation ! Le vendeur doit préparer avec soin ses rendez-vous, qu’il s’agisse d’un client ou d’un prospect. Il doit aussi apprendre à gérer le stress.
1. Les sources d’information

• Internet (sites d’entreprises, moteurs de recherche, réseaux sociaux).

• Presse généraliste ou presse spécialisée.

• Syndicats professionnels.

• Catalogue général, documentations commerciales de l’entreprise…

2. La collecte d’informations

Avant la visite, le vendeur doit :

– connaître son entreprise et son (ses) produit(s) ;

– avoir une vision claire et réelle de son client ou prospect.

	Entreprise
	Client/Prospect

	– Historique

– Place sur le marché

– Avantage(s) concurrentiel(s)…
	– Chiffre d’affaires réalisé, progression, solvabilité…

– Historique des commandes, produits achetés

– Besoins, motivations, freins

– Relations avec l’entreprise (contrats divers, litiges…)

– Organisation (site, structure)

– Positionnement sur le marché, gamme de produits, clientèle…

– Profil, caractéristiques (décideur, utilisateur, prescripteur…)

– Concurrent(s)…

	Produit(s)
	

	– Caractéristiques du (des) produit(s)

– Avantages adaptés aux clients

– Objections possibles
	


3. L’objectif de visite

Un entretien de vente comporte un ou plusieurs objectifs. Le vendeur doit les fixer préalablement lors de la préparation de visite. L’objectif doit être :

– mesurable (quantifiable) ;

– acceptable (le vendeur doit être capable de le réaliser et s’en donner les moyens) ;

– réaliste (l’objectif doit correspondre à la situation du client ou prospect).

4. La préparation matérielle et psychologique

1. La préparation matérielle

• Le vendeur doit prévoir les outils qui lui seront nécessaires lors des différentes phases de la négociation.
• Il doit les préparer avec soin et s’assurer qu’ils fonctionnent pour dégager une image positive et professionnelle auprès de son interlocuteur.

2. La préparation psychologique

• Le stress, ensemble des réactions de l’organisme à des tensions diverses, peut nuire au travail du vendeur. Il se manifeste par des symptômes biologiques, psychologiques et comportementaux.

• Savoir gérer le stress en apprenant à avoir une bonne hygiène de vie, à se détendre, à prendre du recul… permet au vendeur d’être performant dans ce qu’il entreprend.

