Le Processus de Prospection en 3 Etapes
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Savoir-faire « La Plupart des Gens »

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 »

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

« J’ai une question et avant de vous la poser, je veux vous dire que, personnellement, 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 en plus et à ce que vous aimeriez en moins dans votre vie ? Je suppose qu’il s’agit de deux questions distinctes, donc commençons avec ce que vous aimeriez en plus dans votre vie ? »

Écoute active de votre part ; 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 ? »

Contrat Franc #2 – « L'Engagement Ferme »

1) le rendez-vous est pris (pour ABC, VP ou Suivi)

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 (pour un rendez-vous de suivi)
« 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 en plus dans votre vie et ce que vous aimeriez 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 »

Prendre le contrôle au départ.

« 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 que nous voudrons éviter tous les deux, oui ? »

Ecarter l'Argent du Chemin Ensuite

« 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 ? » 

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 ? »

L'Etape Tout à Fait Naturelle Qui Suit

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 ? »

La Conversation

« 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

Les Phrases qui Ouvrent

« 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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