LA PRESENTATION DE 54 SECONDES

Contexte
Elle s'utilise juste après un Allume-Feu lorsque votre Suspect s'est montré intéressé et vous a demandé plus d'informations, par exemple « Ah bon, et comment faut-il faire ? » ou « Aha, et de quoi s'agit-il ? »
Premièrement – 2 Questions
 Question 1 (comme un « mini » CF#1) 
« Marc, permettez-moi d'abord de vous poser deux questions – c'est une question en deux parties –  juste pour être certain que je ne vais pas vous faire perdre votre temps, qu'aimeriez-vous en plus dans votre vie et qu'aimeriez en moins dans votre vie, et, Marc, je promets que je ne vais pas utiliser vos mots contre vous, je veux simplement m'assurer que cela vaut la peine pour vous d'entendre cela ? »
Supposons la réponse suivante : « j'aimerais être financièrement plus à l'aise au moment de ma retraite »
Question 2 (après avoir entendu la réponse de la chose désirée) :

Obtenez ensuite l'information importante sur un montant financier souhaité : 
« Qu'est-ce que cela représenterait pour vous économiquement parlant d'être plus à l'aise à la retraite ? » 
ou bien (variante)
« Economiquement parlant, qu'est-ce qu'il faudrait pour que cela puisse se réaliser ? »
(réponse, eg. 2000 €/mois)
« OK ! Et considérez-vous comme sérieuse, l'idée de rester en parfaite santé toute votre vie et d'avoir 2000 €/mois pour être plus à l'aise à la retraite ? »
Remplacer les champs « 2000 €/mois » et « être plus à l'aise à la retraite » par les réponses de votre Suspect.
(NE PAS demander : « combien voudriez-vous gagner ? » ou « quel montant vous faudrait-il financièrement parlant ?», ou NE PAS parler directement d'argent, car cela dressera le filtre anti-vente !)
Deuxièmement – La présentation de 54 Secondes – trier, 4 sur 4 ou passer.
Hypothèse : l'Allume-feu est : Période actuelle=défis ; les gens ne se contentent plus d'un travail purement alimentaire ; quelques personnes ont trouvé un moyen très efficace de combiner vie professionnelle et vie privée.
L'auditeur : 
Fantastique. Il y a quatre choses que vous aurez à faire pour gagner ce type de montant avec ce moyen. Premièrement, ne rien changer. Continuer à faire ce que vous avez toujours, fait, promotionner et recommander les choses que vous aimez, comme pour un bon livre, un bon restaurant ou un bon film. Facile, n'est-ce pas ?
Le Suspect :
oui.
L'auditeur : 
Ensuite, m'aider à identifier dans l'année 2 ou 3 personnes chaque mois qui aimeraient avoir plus d'énergie pendant la journée, mieux dormir la nuit et être continuellement en bonne santé. Pratiquement tout le monde aujourd'hui est plus conscient de l'importance de sa santé, n'est-ce pas ? Est-ce que cela pourrait être quelque chose que vous seriez prêt à m'aider à faire pour 2000 €/mois et être plus à l'aise à la retraite ?
Le Suspect :
oui.
L'auditeur : 
Troisièmement, trouver 3 ou 4 personnes comme vous, qui aimeraient rester en parfaite santé toute leur vie, gagner un extra autour de 2000 €/mois et être plus à l'aise à la retraite. Nous connaissons tous des gens qui aimeraient gagner quelques euros en plus, n'est-ce pas ?
Le Suspect : 
oui.
L'auditeur :
Parfait. Nous travaillons en équipe – donc, serait-ce OK pour vous si je faisais le travail avec vous  jusqu'à ce que vous gagniez au moins 2000 € par mois ? [ne pas attendre la réponse] Pensez-vous que vous aimeriez avoir ce type de soutien ?
Le Suspect : 
oui.
Clé : à ce stade, la présentation de 54 secondes est terminée et il est temps de passer à l'étape suivante (pas question donc de donner des détails sur l'affaire, les produits ou la compagnie !)

Vous êtes en train de trier – si le Suspect n'est pas en accord avec les quatre points de la présentation, remerciez-le et passez votre chemin.

Concluez sur l'objectif...un CD, un ABC, un appel à trois, une présentation (VP) [à vous de savoir le meilleur outil]
Les composantes sont :

1. Le Suspect est à l'aise avec « recommander » (ie. cela lui est familier)

2. Le Suspect est à l'aise avec « importance de la santé »

3. Le Suspect est à l'aise avec « ce qu'il veut » (ici par exemple, 2000 €/mois et une retraite plus aisée)

4. Le Suspect reçoit l'assurance personnelle d'être aidé dans tout ce qui ne lui est pas familier.
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