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Huit techni
N cjui ont fait leurs preuves

Bar Balrick Leroux, astocié / [ormalenr, fro Concepl Vane

'habileté a trouver des clients potentiels

représente 50 % de votre réussite dans la

vente. 5i vous ne réussissez pas a rencontrer
des clients potentiels, vous ne vendrez pas.

Lorsquon pense aux différentes techniques de sollicita-
tion, on pense immédiatement & la publicité, au publipostage,
aux envois par télécopieur, au télémarketing ou encore i des
visites en personne. Quoi qu'excellente, permertez-moi de
partager avec vous d'autres techniques de sollicitation moins
connues mais qui ont fait leurs preuves,

La premiére chose que vous devriez faire ese d'analyser la
provenance de vos clients actuels. Dot viennent-ils? Qui sont-
ils? Identificz bien ces sources et investissez votre temps et votre
argent i ces endroits,

1. Les clients actuels

La fagon la plus professionnelle et la plus cfficace de ren-
contrer un client potentiel est d'étre recommandé par un
client actuel. N'oubliez pas que vos clients les plus convaineus
sont vos meilleurs vendeurs : 40% 3 60% des venres des
champions sont réalisées de cetre fagon. Vorre raux de réussite
pour conclure une vente sera cing fois plus élevé quiavee le
démarchage direcr.

2. Les centres d'influences

Lidée consiste 3 organiser réguliérement des rencontres
avec des personnes (10 4 20) soigneusement choisies, qui exer-
cent des métiers dans des secreurs non compérinifs et qui
proviennent de diverses professions et de différents domaines
dactivieé afin d'échanger des noms ou listes de clients poten-
tiels.

3. Les orphelins

5i un concurrent ferme ses portes, il laisse derriere lui
beaucoup de clients. Dépéchez-vous de récupérer ces clients
avant que la compérition ne le fasse. Cest ce qui est arrivé avec
mon fournisseur Internet récemment. Je me suis faic rapide-
ment “adoprer’, avant que je n'aie eu le temps d'aller voir
aillewrs.

4, Les fournisseurs

Allez voir les fournisseurs cher qui vous achetez des produits ou
des services. lls peuvent étre une excellente source d'affiires pour
vous. Il agir rout simplement d'un échange d'ineérées et davantages,

5. Lereseautage

Devenez membre et surtour impliquez-vous dans des asso-
ciations, des clubs ou des regroupements dans lesquels vos
clients potentiels sont susceptibles de se rouver. Le faic de
prendre des roles de leadership dans ces associations vous met-

ues de sollicitation

tra en contact avec beaucoup de gens qui pourront vous
apporter des affaires ou, 4 tout le moins, vous référer i
d'autres, Cetee stratégie est toutefois de moyenne & longue
portée.

6. Fexpert

Ecrivez des articles dans des publications que vos clients
lisent. Méme si vous éerivez gratuitement, les bénéfices que
vous en récolterez compenseront pour vos efforts, Demandez
seulement qu'on mettre vorre photo et qu'on inscrive vos nom
et numéro de téléphone i la fin de "article. Dans vortre article,
donnez des informations que les gens peuvent unliser immé-
diatement. Si les gens vous pergoivent comme un expert, ils
Yous Contacterent €n premicr.

7. Les séminaires, salons, foires et les soirées
d'information
Participer 4 des séminaires, conférences, foires commer-
ciales ou soirdes d'informartion dans vorre domaine dactivicé,
Organisez vous-méme des séminaires gratuits ou des soirées
d'information pour présenter vos produits ou services comme
plusieurs courtiers en placements font durant la période des

REER.

8. Uobservation personnelle

Sachez reconnaitre les situations propices 4 enrichir votre
banque de clients potentiels. Lisez les journaux locaux et les
revues spécialisées qui vous concernent. Soyez alerte i tous les
changements qui se produisent :
entreprise, agrandissement, contrats gouvernementaux, nou-
velles tendances du marché, déménagement, mutation, pro-
mation, accomplissement digne de mention, nouveau projer,
etc, PPar exemple si une nouvelle personne est promue, éerivee-
lui uwn mot de félicitations et appelez quelques jours aprés pour
prendre rendez-vous.

ouverture d'une nouvelle

Conclusion

Votre systéme de sollicitation deit tenir compre de votre
marché et de vos ohjectifs. Concentrez-vous sur trois ou qua-
tre maoyens de sollicitation et n'hésitez pas i changer vos straté-
gies jusqu ce que vous trouviez celles qui foncrionnent le
micux. Bonnes venres! B
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