Le Processus de Prospection en 3 Etapes
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Les Allume-Feu

Allume-Feu = un bénéfice qui correspond à une valeur de notre contact

Réaction recherchée : « QUOI ? Il existerait donc un moyen pour réaliser/obtenir cette chose que j’aimerais tellement ?!  »

Pourquoi cela fonctionne ?

NOUS PARLONS AU SUBCONSCIENT !

1) Les gens détestent qu’on leur fasse une présentation de vente qu’ils n’ont pas demandé

2) Ils adorent entendre raconter des histoires

3) Ils ne peuvent pas s’empêcher de demander une histoire lorsque leur curiosité est attisée

Structure

1) FAIT1 – « l’insécurité d’emploi augmente en ce temps de crise »

2) FAIT2 – « la plupart des gens sont stressés et tombent plus facilement malades »

3) INFORMATION – « quelques personnes ont trouvé un moyen d’assurer leurs revenus tout en diminuant leur stress »

La plupart des gens sont concernés par trois catégories de préoccupation : 

Les circonstances présentes de vie (essence, nourriture, assurances, ménage,…)

Les objectifs de vie (l’école, la retraite, les vacances, etc.)

La profession (métier, emploi)

Nous pouvons construire facilement des Allume-feu autour de ces trois catégories. Exemples :

F1 - L’essence est chère

F2 – Le litre à 1 € c’est de l’histoire ancienne

B – Quelques personnes ont trouvé un moyen de réduire leur note d’essence de 100 € par mois

F1 – Si j’ai bien suivi, l’Immobilier est en perte de vitesse

F2 – Personne ne peut prédire quand le marché immobilier se redressera

B – Quelques Agents immobiliers ont trouvé un moyen de se créer un superbe 2ème revenu sans interrompre leur carrière d’Agent Immobilier.

Savoir-faire « La Plupart des Gens »

C'EST LE SAVOIR-FAIRE LE PLUS PUISSANT DE  VOTRE ARSENAL CAR…IL VOUS DONNE LE CONTRÔLE TOTAL  DANS  TOUTE SITUATION

Principe :

Ego + Cerveau limbique

Tout le monde veut 3 choses :

1) De la sécurité

2) Etre apprécié

3) Se sentir important, avoir du bon sens

Déroulement :

La plupart des gens, quand ils découvrent ceci, sont enthousiastes et veulent en savoir plus, mais…pour tout te dire Thomas, quelques personnes ne le sont pas. Tu connais probablement ce type de personne, celles qui rejettent toute nouvelle idée avant de l’avoir examinée, ou qui préfèrent regarder la TV et se plaindre de tout plutôt que de s’occuper de leur bien-être et de celui de leur famille. Est-ce que cela t’irait si je te passais plus d’information ?

Contrat Franc #1 – « La Possibilité Présente »

Stratégie : 

1. demander la permission pour quelques minutes supplémentaires (si au téléphone), et la permission de poser quelques questions.

2. Mettre la Possibilité à l'aise par rapport aux réponses que nous recevrons

3. Poser 'LA' question

4. Engager la conversation en écoute active

5. Conclure sur les objectifs

1. accord mutuel authentique qu'elle va regarder l'information

2. La Possibilité s'est déclarée elle-même un Prospect

3. Elle a l'espoir que la présentation la sortira de ses difficultés 

Déroulement complet :

Complimenter  & demander la permission de poser une question. Ensuite :

« J’ai une question et avant de vous la poser, je veux vous dire que je déteste lorsque des gens me posent des questions et essaient ensuite d’utiliser mes mots contre moi. Tout le monde dit qu’il déteste cela et je promets que je ne le ferai pas – Est-ce ok pour vous ? »

« Thomas, avez-vous réfléchi à ce que vous aimeriez être, faire ou avoir en plus et à ce que vous aimeriez être, faire ou avoir en moins dans votre vie ? Je suppose qu’il s’agit de deux questions distinctes, donc commençons avec ce que vous aimeriez être, faire ou avoir en plus dans votre vie ? »

Écoute active de votre part (la Possibilité déclare si elle est un Prospect ou une perte de temps – vous gagnez dans les deux cas) – Voir les principes d'écoute active à la page suivante.

Paraphraser ce que vous avez entendu. Ensuite : 

« Une dernière question, je crois connaître la réponse à cette question, mais je ne fais jamais de supposition en affaire. Ce que vous venez de décrire à propos de Luc et Sophie, et la réponse à cette question, va nous indiquer si cela vaut la peine de regarder l’information – est-ce que vous voulez faire quelque chose par rapport à cela maintenant ? »

L’ÉCOUTE ACTIVE

L'écoute active est une façon d'écouter et de répondre à une autre personne pour améliorer la compréhension mutuelle. Souvent, lorsque deux personnes se parlent, elles n'écoutent pas attentivement. Elles sont souvent distraites, elles n'écoutent qu'à moitié, et réfléchissent à autre chose. La plupart du temps elles sont déjà en train de formuler une réponse dans leur tête pendant que l'autre parle. Ou elles l'interrompent carrément. Elles présument qu'elles savent déjà ce que l'autre va dire, et, au lieu d'être attentives, elles se focalisent sur la manière de répondre pour être sûr d'avoir raison.

L'écoute active est une forme d'écoute et de réponse structurée qui focalise son attention sur l'interlocuteur. L'écoutant accorde pleinement son attention à l'autre et puis répète, dans ses propres mots, ce qu'il pense que l'autre a dit. L'écoutant ne doit pas pour cela être d'accord avec les paroles de l'autre – il ne fait que répéter ce qu'il pense être le message de l'autre. Ceci permet à l'interlocuteur de vérifier si l'écoutant à véritablement compris son message. Si ce n'est pas le cas, l'interlocuteur peut clarifier.

Cela signifie que la question centrale de l'écoutant n'est pas "Que puis-je faire pour cette personne ?", ou même "Comment est-ce que je vois cette personne ?", mais bien "Comment cette personne considère-t-elle la situation et elle-même dans cette situation ?"

QUELQUES PRINCIPES D'ÉCOUTE ACTIVE:

- Ecouter plus et parler moins.

- Répondre à ce qui est personnel plutôt qu'impersonnel, distant ou abstrait.

- Reformuler et clarifier les paroles de l'autre, ne pas mettre en question ou affirmer ce que l'autre pense, ressent ou veut.

- Tenter de comprendre le ressenti derrière les paroles, pas seulement les faits ou les idées.

- Travailler à expliciter le plus possible le cadre de référence de l'autre, tout en évitant de vouloir répondre à partir de son propre cadre de référence.

- Répondre avec acceptation et empathie, et non avec indifférence, froide objectivité, ou intérêt simulé.

Plus important encore, l'écoutant actif tente de répondre aux sentiments, et pas seulement au contenu. Les sentiments émergent dans le ton et le langage corporel qu'utilise l'interlocuteur, tel que la colère, l'embarras, la désillusion, le découragement, la peur, la surprise, la joie… Le contenu des paroles de l'autre indiquera les idées, raisons, théories, présomptions et descriptions – la substance du message. Lors d'une conversation traitant d'une difficulté, l'interlocuteur ne cherche en réalité pas tellement à trouver une solution pour le problème de surface, mais plutôt à trouver un moyen pour gérer les conséquences émotionnelles ou sociales.

Comment écouter activement ?

- Utiliser beaucoup de « voilà, voilà », de « je comprends, je comprends ».

- Poser des questions du type : « Et qu’est-ce qui vous empêche de … ? » ou « Que se passerait-il pour vous si … ? »

- Poser des questions émotionnelles : « Comment vous sentez-vous si … » ou « Comment vous sentez-vous dans ce cas ? », voire même interpréter le sentiment de l’autre : « J’imagine que vous devez vous sentir frustré quand … » et vérifier si l’autre acquiesce ou donne son vrai sentiment.

- Reformuler avec les mots et sentiments de l’autre. Poser une question de vérification après la reformulation.

Reformuler signifie que vous allez répéter en synthétisant. P. ex. « Si je vous comprends bien vous faites un métier que vous aimez bien, mais qui vous prend un temps considérable et ne vous rapporte pas assez pour pouvoir offrir les vacances que souhaitent vos enfants. Ou alors vous pouvez leur payer ces vacances, mais cela vous empêche d’effectuer les réparations que vous envisagez. Et vous vous sentez frustré par cette situation, car vous avez l’impression d’être continuellement en manque. C’est bien ça ? »

Vous observez dans cet exemple que je reformule les FAITS mais aussi et surtout le SENTIMENT de l’interlocuteur ! Et qu’ensuite je pose une question de vérification :

« Est-ce bien cela ? » Ces trois éléments sont cruciaux dans la reformulation.

Contrat Franc #2 – « L'Engagement Ferme »

Objectif : boucler un suivi (ou VP + Suivi) et amener le prospect à dire à quel point il est déplacé pour les gens de ne pas respecter les rendez-vous ; informer le prospect qu'une décision sera attendue de sa part.

Dans la métaphore de la voiture, nous en sommes au point où la Possibilité déclare qu'elle est un prospect, elle a accepté de faire un tour en voiture, mais elle n'est pas encore dans la voiture, et elle n'y sera qu'après que vous l'aurez amené à confirmer son engagement avec le CF #2.

Fixer le moment du rendez-vous

La plupart des gens offrent le choix entre deux dates. Ce n'est pas une bonne idée car cela peut déclencher le système anti-vente, donc ne le faites pas.

Demandez simplement, « est-ce que ceci est d'habitude une bonne heure pour vous ? » (la raison de faire comme ceci est que vous les avez eu au téléphone à ce moment-ci)

Généralement, la réponse est « oui », donc dites « super, contactons-nous demain à cette heure-ci. »

Occasionnellement, il vous dira que ce n'est pas un bon moment, donc demandez-lui, « quel est le meilleur moment pour vous demain ? Cela prendra juste 15 minutes. »

Une fois que vous avez un accord sur la date, consolidez l'engagement de votre prospect exactement comme suit (nous utilisons le nom Sophie pour le prospect) :

« Sophie, est-ce qu'il y a la moindre chance que vous puissiez annuler ou vouloir changer le rendez-vous ? [si elle dit que cela se pourrait, demandez-lui... pourrions-nous faire ceci maintenant ? Quel serait un moment où vous pourriez être certaine d'être présente ? Surveillez votre « jauge à bobard » ici!] La seule raison pour laquelle j'ai amené ce sujet c'est que, de temps en temps, et ce n'est probablement pas le cas ici, quelques personnes ont tendance à fixer leurs rendez-vous à la légère. Je suis vraiment désolé d'avoir même pu aborder ce sujet ici, mais vous savez comment sont la plupart des gens. N'avez-vous jamais eu quelqu'un qui ne s'est pas montré ou qui a annulé au dernier moment ? [ils répondent toujours 'oui' ou bien 'non, jamais' et ils rient. ] Est-ce la chose que vous préférez dans la vie, je parie que vous adorez cela ? [CLE : riez – ceci vous relie au prospect et enlève toute la tension, il se sent connecté à vous par l'intermédiaire d'une expérience commune. Ne vous précipitez pas, laissez-le s'engager.] Quel effet est-ce que cela vous fait ? [laissez-le partager – vous entendrez toutes sortes de choses, depuis des injures jusqu'à des sentiments, tout est bon] Entre nous, que pensez-vous des gens qui fixent des rendez-vous et qui ne les tiennent pas ? [Ne sautez pas cette partie-ci, faites-le partager]. De nouveau, Sophie, je suis désolé d'avoir abordé ceci, je vous rencontre donc le 17 à 15h30 car je ne suis pas mal élevé [*******] et je ne vous mettrai pas en colère.

Les ******* représentent les mots du prospect, par exemple, s'il dit « cela me met en colère, c'est un manque de respect et je pense que les gens qui font cela sont mal élevés », alors vous dirai « De nouveau, Sophie, je suis désolé d'avoir abordé ceci, je vous rencontre donc le 17 à 3h30 car je ne suis pas mal élevé et je ne vous mettrai pas en colère. C'est agréable de rencontrer quelqu'un qui respecte les autres. »

Donner un devoir

Nous avons maintenant un accord mutuel, et nous avons reconnecté notre prospect à la sensation d'être « planté » au moment du rendez-vous.

Il reste une 3ème étape, celle d'assigner un « devoir » à préparer pour le rendez-vous :

« Est-ce ok si nous prenons encore deux minutes de votre temps, pour que notre rendez-vous soit court et efficace, comme celui-ci ? »

« Je sais que la question que je vous ai posée concernant ce que vous aimeriez avoir de plus dans votre vie et ce que vous aimeriez avoir de moins vous a sans doute pris un petit peu par surprise, donc pourriez-vous prendre quelques minutes pour y réfléchir et noter quelques points concrets supplémentaires ? Ainsi, le rendez-vous portera sur ce qui est important pour vous. »

Le prospect est toujours d'accord, mais ne le fait jamais. Mais vous aurez ainsi le point de départ que vous désirez au moment du suivi. 

Clarté à propos de l'agenda de la réunion de suivi

Notre tâche est de collecter une décision au moment du suivi. Donc, une dernière chose :

« Une dernière chose, Sophie, pourriez-vous également noter pour la fois prochaine votre démarche générale de prise de décision ? »

Ainsi, vous faites savoir à votre prospect, A L'AVANCE, l'agenda du meeting. Les gens qui sont vraiment intéressés aiment être traités ainsi. Les « frimeurs » n'aiment pas ! Est-ce que vous perdrez 1 ou 2 contacts sur 10 à ce point-ci ? Absolument. Devinez quoi ? Votre « jauge à bobards » n'a pas fonctionné correctement et cette question et le devoir sur « plus et moins » est le système de secours jusqu'à ce que vous raffiniez votre savoir-faire.

Réfléchissez à cela, vous avez été honnête, et vous avez simplement laissé savoir à votre prospect qu'au prochain rendez-vous, vous allez lui demander une décision.

Honnête – Simple – Efficace.

Voici l'ensemble des « textes » du CF #2 :

1) le rendez-vous de suivi est pris

2) Consolidation du rendez-vous 
« Sophie, est-ce qu'il y a la moindre chance que vous puissiez annuler ou vouloir changer le rendez-vous ? [si oui, demandez-lui... pourrions-nous faire ceci maintenant ? Quel serait un moment où vous pourriez être certaine d'être présente ?] 
La seule raison pour laquelle j'ai amené ce sujet c'est que, de temps en temps, et ce n'est probablement pas le cas ici, quelques personnes ont tendance à fixer leurs rendez-vous à la légère. Je suis vraiment désolé d'avoir même pu aborder ce sujet ici, mais vous savez comment sont la plupart des gens. N'avez-vous jamais eu quelqu'un qui ne s'est pas montré ou qui a annulé au dernier moment ? [...] Est-ce la chose que vous préférez dans la vie, je parie que vous adorez cela ? [CLE : rire !] Quel effet est-ce que cela vous fait ? [...] Entre nous, que pensez-vous des gens qui fixent des rendez-vous et qui ne les tiennent pas ? [...]. De nouveau, Sophie, je suis désolé d'avoir abordé ceci, je vous rencontre donc le 17 à 15h30 car je ne suis pas mal élevé [mots du prospect] et je ne vous mettrai pas en colère.

3) Le devoir
« Est-ce ok si nous prenons encore deux minutes de votre temps, pour que notre rendez-vous soit court et efficace, comme celui-ci ? »
« Je sais que la question que je vous ai posée concernant ce que vous aimeriez être, faire ou avoir en plus dans votre vie et ce que vous aimeriez être, faire ou avoir en moins vous a sans doute pris un petit peu par surprise, donc pourriez-vous prendre quelques minutes pour y réfléchir et noter quelques points concrets supplémentaires ? Ainsi, le rendez-vous portera sur ce qui est important pour vous. »

4) Annonce « prise de décision attendue »
« Une dernière chose, Sophie, pourriez-vous également noter pour la fois prochaine votre démarche générale de prise de décision ? »

Contrat Franc #3 - « Oui, Non, Pas Peut-Etre »

Nous en sommes maintenant à l'étape finale du suivi, le moment de collecter la décision du prospect. Avant d'entrer dans l'échange de questions-réponses avec lui, nous voulons clairement établir 4 choses : 

1. Etablir l'agenda de la réunion. L'accord mutuel qu'il est temps de collecter la décision.

2. Écarter l'argent du chemin. Nous ne voulons pas demander à un homme nu de nous donner sa chemise. Occasionnellement, les gens n'ont réellement pas l'argent, donc il est utile de le découvrir avant de passer du temps avec une personne qui ne peut pas aller de l'avant. D'autre part, les Prospects peuvent mentir à la fin à propos de l'argent – c'est ce qu'ils font d'habitude – donc, en abordant le sujet en amont, nous enlevons cette excuse du chemin avant de commencer.

3. Eliminer la pression à la fois pour soi et pour le Prospect.

4. Focaliser l'attention sur le « trou », la Valeur du Prospect ; il est important de se rappeler que le Plan, le Produit et la Compagnie (PPC) n'ont rien à voir avec sa décision.

Déroulement

Le Contrat Franc #3 couvre en réalité l'entièreté de l'entretien de suivi, jusqu'à la décision finale du Prospect.

Il donne à vous et au Prospect une chance de poser des questions.

Il donne à vous et au Prospect une chance de dire « non ».

Il donne au Prospect une chance de dire « oui ».

POINT VITAL : il établit l'agenda de la réunion.

La définition de notre travail ? Récolter des décisions. Définissez l'agenda !

Rappelez-vous en permanence les trois questions qui sont dans la tête du Prospect : « que puis-je gagner ? », « que dois-je faire pour cela ? », et « suis-je capable de le faire ? » Si vous lui apportez des réponses claires à ces trois questions pendant l'entretien, il démarrera avec vous ! Si la confusion est dans son esprit, il dira « non ».

Prendre le contrôle au départ.

Complimenter le Prospect pour être présent à la réunion.

« Merci d'être venu comme vous l'aviez dit. Je veux vraiment reconnaître le fait que vous honorez notre accord mutuel à propos de ne pas créer de la déception. (N'hésitez pas) La plupart des gens n'aime pas la pression. Je n'aime pas la pression non plus – aimez-vous la pression, Sally ? »

Attendre la réponse.

« Donc, est-ce que cela vous irait si je proposais quelques règles de base pour que ni l'un ni l'autre ne ressente de la pression ? »

Attendre la réponse.

« je crois qu'un échange de questions-réponses est la meilleure manière de voir si ce que nous avons peut vous aider à payer les études de Thomas et marie (la Valeur qui est ressortie lors de l'étape 1). Il se pourrait que nous découvrions que cela ne soit pas le cas, si nous en arrivons à ce point Sally, êtes-vous à l'aise pour répondre non ? »

Attendre la réponse. C'est un Contrat Franc, nous voulons un accord mutuel.

« D'un autre côté, si cela convient, allons simplement de l'avant et démarrons, est-ce que cela vous va ? (ne pas hésiter) En d'autres mots, je n'ai pas envie de jouer au chat et à la souris au téléphone, où je vous appelle et vous ne voulez pas me dire que ce n'est pas pour vous – je ressens que c'est juste trop de pression pour moi – que vous êtes tenue en otage par votre téléphone portable – ou aimez-vous ce jeu, Sally ? »

Attendre une réponse.

Votre prospect dira « non », et lorsqu'il le fait, reformulez le Contrat Franc et obtenez l'accord.

Confirmation de l'accord mutuel authentique (CF)

« Parfait, donc nous sommes d'accord pour un simple « oui, allons-y » ou « non, ce n'est pas pour moi. » Les deux sont des réponses parfaites et le jeu du « peut-être, je voudrais d'abord y réfléchir » est quelque chose qu'aucun de nous n'apprécie ni ne jouera, oui ? »

La puissance d'une affirmation confiante suivie par le mot « oui » de façon interrogative est énorme. Entraînez-vous avec votre conjoint, vos enfants et vos collègues, ainsi lorsque le moment sera là, cela viendra naturellement.

Vous rappelez-vous les trois règles ? Pas de communication mystérieuse, pas de situations ambigues, pas de bobards ou de fumée.

Ceci établit un CF pour oui ou non.

Ecarter l'Argent du Chemin Ensuite

Vous vous rappelez la Loi n°2 – vous ne pouvez pas parrainer une possibilité, et si Sally est un prospect mentalement, assurez-vous qu'elle est un prospect financièrement.

Ceci est vraiment pratique, car vous pouvez utiliser cette méthode pour n'importe quelle crainte que vous avez vis-à-vis du prospect, et lui demander de l'écarter de vous – et il le fait à 100%.

« Sally, j'ai une crainte, une chose dont je suis très mal à l'aise de parler et qui peut m'empêcher de faire de mon mieux pour vous. Est-ce que ce serait ok si je la partageais avec vous ? »

Attendez une réponse. Le prospect sera d'accord.

« Parfois, même quand ceci convient parfaitement pour les gens, ils me disent qu'ils n'ont pas les cinq cents euros pour démarrer. Sally, lorsque nous en arriverons à ce point, et si cette affaire vous convient, est-ce que 500 € pourrait être un problème aujourd'hui ? » (de nouveau, ne gaspillez pas du temps à faire une présentation à un homme nu pour lui demander ensuite qu'il vous donne la chemise qu'il a sur le dos).

Attendre une réponse.

« Parfait. Je vous avais demandé de réfléchir à propos de votre processus de décision, mais j'ai clairement affaire à quelqu'un qui sait prendre une décision, oui ? »

Une fois que votre prospect confirme que 500 € n'est pas un obstacle, et qu'il peut prendre une décision, vous pouvez y aller car l'agenda a été clairement établi et accepté par les deux parties. Il est temps de passer à la présentation.

L'Etape Tout à Fait Naturelle Qui Suit

Les gens rejoignent une affaire de marketing de réseau pour la même raison que vous : améliorer leur vie. Donc, parler de leur vie au lieu du Plan, des Produits et de la Compagnie est l'étape naturelle suivante.

Encore une bonne nouvelle ! Etant donné que vous avez fait votre travail à l'étape 1, rappelez-vous que tout se passe à l'étape 1, vous avez maintenant une manière très confortable de passer du CF que vous venez de faire, à leur vie.

Nous voulons aider les prospects à se rappeler eux-mêmes pourquoi ils sont là.

Rappelez-vous qu'à la fin du CF #2 (l'« Engagement ferme »), nous avons demandé au prospect de mettre par écrit en quelques détails supplémentaires sur ce qu'il aimerait de plus et ce qu'il aimerait moins dans sa vie – débutez ici.

Demandez lui le devoir.

« Commençons l'échange de questions – réponses, je démarre le premier. Avez-vous eu l'occasion de faire le devoir ? Rappelez-vous, il s'agissait de mettre par écrit quelques détails supplémentaires sur ce que vous vouliez en plus et ce que vous vouliez en moins dans votre vie ? »

Il vaut mieux leur demander s'il a eu une chance de faire le devoir, car généralement il a oublié. Cela me donne de la « position » et je leur rappelle ensuite qu'il s'agissait de ce qu'il voulait de plus et de moins dans sa vie. La plupart des gens n'auront pas leur devoir, il faudra faire un rappel à beaucoup d'entre eux – c'est ok – c'est parfait – gros avantage pour vous.

La Conversation

Lors de l'étape 1 (pendant l'ABC) vous avez dû prendre des notes pendant la présentation de la Possibilité. Démarrez donc ici. Cela va généralement comme ceci :

« Lorsque nous avons parlé la dernière fois, vous avez dit à quel point ce serait fantastique de pouvoir payer les études de Thomas et Sophie ? »

Utilisez exactement le même savoir-faire, le CF #1, pour emmener le prospect dans l'espace entre sa douleur et le désir de sa nouvelle vie.

Utilisez les savoir-faire de l'écoute active :

1. « je comprends, je comprends »

2. poser des questions qui évoquent une réponse émotionnelle

3. paraphraser, reformuler ce que vous avez entendu du prospect.

Les gens rejoignent les firmes de marketing de réseau car ils ont l'espoir d'avoir trouvé la solution à ce qu'ils voudraient changer dans leur vie, ici et maintenant. Ceci n'a le plus souvent RIEN A VOIR avec le Plan de compensation, les Produits ou la Compagnie Nikken.

Revision et Vie Réelle

Vous avez mis l'agenda de la réunion en place – vous êtes là pour récolter une décision, et vous et le prospect êtes d'accord sur cet agenda. Excellent.

Vous avez confirmé qu'il pouvait prendre la décision. Excellent.

Dans la vie réelle, les « blagueurs » ne rentreront pas dans la « conversation », mais les pros et les futurs distributeurs à haut potentiel vont adorer. Ils sauront qu'ils ont affaire à un professionnel et toute personne qui veut se lancer dans ceci VEUT TRAVAILLER AVEC UN PRO. Excellent.

Pourquoi revient-on sur la « Possibilité Présente » ? Car c'est à propos de ce qu'il y a dedans pour eux. Trop de distributeurs s'étendent à l'infini sur le PPC (Plan de commissionnement, Produit, Compagnie) – au lieu de parler de ce que le Prospect veut savoir. Vous n'allez pas vomir !!!! Excellent.

Les Phrases qui Ouvrent

Il y a un vieux dicton qui dit que l'esprit humain est comme un parachute, il doit être ouvert pour fonctionner correctement !

Apprenez les phrases qui ouvrent le subconscient, pratiquez en les utilisant dans votre vie quotidienne et vous serez impressionnés de constater leur efficacité. Utilisez-les avec votre conjoint, vos enfants et vos collègues de travail. Devenez un observateur et notez comment les gens deviennent agréables et ouverts.

« Il y a un vieux dicton qui dit que... » + légère hésitation juste avant l'énoncé suivant.

« Tout le monde sait que... »

« Tout le monde dit que... »

« La Plupart des gens... »

« J'ai un pressentiment »

« Est-ce que ce serait ok si... »

« Qu'est-ce qui serait le plus facile pour vous... »

« Il y a deux types de personnes dans le monde... »

« Je suis curieux de savoir... »
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