SCENARIO DE PRESENTATION A 15 MILLIONS D'EUROS (A TROIS, MARCHE CHAUD)

ETAPE 1 (Distributeur/trice qui invite, eg. Nadine) Rapport

« Bonjour, Anne, c’est Nadine. Voilà, c'est un appel professionnel, j'ai mon partenaire en affaire, Luc Griffet, ici à côté de moi, et nous voulons te faire une proposition. As-tu 2 minutes pour nous? (attendre la réponse) 

Merci ! C'est Luc qui va t'expliquer de quoi il s'agit, je te le présente :

Alors, Luc a 58 ans, il est marié, et il a 3 enfants. Il est ingénieur, et formateur dans les 5 piliers de la santé. Il développe depuis plusieurs années une affaire à domicile et à temps partiel très florissante, et aujourd'hui, il forme beaucoup de gens à faire la même chose. (remplacer par le texte décrivant le parrain ou la marraine qui fera les Etapes 2 et 3 => il suffit d'avoir 2 ou 3 éléments courts qui édifie le parrain ou la marraine)

« Anne, je te passe Luc ;  Luc, voici Anne»

ETAPE 2 (Upline, eg. Luc) Allume-feu

« Bonjour Anne, Luc à l’appareil. la raison de notre appel est que nous avons découvert une démarche de mieux-être durable et respectueuse de la vie des gens, et Nadine pense que vous aimeriez en être informée. 

En fait, j’ai demandé à Nadine quelles personnes ouvertes et dynamiques elle connaissait qui pourraient peut-être nous aider à faire  découvrir cette démarche dans la région - en Belgique/France/Suisse  - en Europe et elle m'a donné votre nom. C'est pourquoi vous m'avez au téléphone …

Alors, dans cette démarche de mieux-être, nous définissons le mieux-être comme ceci :

1) pouvoir gagner sa vie suffisamment que pour vivre comme on en a vraiment envie, aider/être disponible pour les autres dans l'autonomie et la sécurité financière ;

2) avoir tout le temps nécessaire pour soi, sa famille, ses projets et ses passions, autrement dit pouvoir adapter sa vie professionnelle à sa vie personnelle et familiale, et non l'inverse ;

3) rester en excellente santé toute sa vie pour pouvoir profiter de son temps et de son argent, et pouvoir en faire profiter les autres.

Alors, la plupart des gens qui découvrent cela sont emballés ou du moins, curieux… Mais … pour tout vous dire, certains ne le sont pas … Mais vous connaissez certainement ce genre de personnes. Ce sont des gens qui rejettent toute nouvelle idée sans même l'examiner, ou qui préfèrent passer leur temps devant la télé et se plaindre de tout plutôt que de s'occuper de leur bien-être et de celui de leur famille. 

ETAPE 3 (Upline, eg. Luc)  Proposition

Alors nous vous proposons de vous expliquer ce moyen dans les grandes lignes pendant 20 minutes environ, à un moment qui convient à tout le monde. Si cela vous plaît, nous irons bien plus loin dans les explications par après. Si cela ne vous plaît pas, eh bien, vous aurez quand même appris quelque chose d'utile, et Sophie aura la conscience tranquille (OU : aura rempli son devoir d'information) vis-à-vis de vous. Est-ce que cela vous irait que nous vous communiquions cette information prochainement ?

Est-ce que cette heure-ci est une heure qui vous convient d'habitude ? Oui ? Alors pouvons-nous fixer l'entretien à demain, même heure ?

OU (si cela ne convient pas)

Quel serait un bon moment pour vous, entre (proposer différentes dates) ?

(Suivre avec le savoir-faire « Voyage du Héros #2 » pour consolider le rendez-vous) INDISPENSABLE !

Consolidation du rendez-vous 
«Anne, 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.

