SONDAGE EN RUE - 1ere Partie
Le Contact en Rue
Bonjour.

Je suis curieux, êtes-vous de la région ?  (attendre la réponse)
Je fais un sondage / Je fais une enquête / Je donne une information utile, (choisir ce qui vous convient le mieux)
auriez-vous quarante secondes à m'accorder ?  (attendre la réponse, ce sera presque toujours OUI)
Merci ! La plus grande firme au monde d'équipement de bien-être est en train de lancer ses activités dans la région ; 

il s'agit d'un marché de plusieurs dizaine de millions d'euros, et la firme rémunère des personnes comme vous et moi pour se faire connaître ;

il y a moyen de gagner honnêtement et en s'amusant de quelques centaines à plusieurs milliers d'euros par mois, en toute sécurité et sans changement de situation professionnelle.

Est-ce que cela vous irait de recevoir prochainement une information plus complète sur ce qu'il faudrait faire pour se créer ce revenu supplémentaire ?

Si la réponse est simplement « oui » enchaîner :
Très bien ! Vous avez certainement une carte de visite pour que je puisse vous transmettre l'information rapidement ? (en général c'est non => remettre la carte vierge « ma carte »)
Quand la carte est reçue, remercier et clôturer l'échange :
Merci, vous aurez l'information demain ou après-demain au plus tard. Au revoir et excellente journée !
Si la réponse est « oui, pourriez-vous m'en dire plus ? »
Je comprends que vous aimeriez avoir une information plus complète tout de suite, mais je ne suis pas équipé ici pour vous la donner correctement, je ne fais que le sondage ; si cela vous va, je m'engage à ce que vous ayez l'information avant demain soir, est-ce ok pour vous ? (attendre la réponse et revenir à la demande de la carte de visite ; si la personne insiste pour avoir plus d'info, clôturer l'entretien élégamment et avec respect :on « retire l'affaire » à la personne)
SONDAGE EN RUE – 2eme partie
L'APPEL A 15 MILLIONS D'EUROS 

L'appel se fait idéalement 1 à 2 jours après le « sondage »

ETAPE 1  Rapport
« Bonjour,  je parle bien à ___________ ? Je suis Luc Griffet, nous nous sommes vu à _____________ le _________ (expliquer jusqu'à ce que la personne se souvienne de nous et du sondage). Avez-vous 1 minute à me consacrer ? 

(attendre la réponse) Merci. 
ETAPE 2 Compliment et renforcement du motif
Vous avez eu la gentillesse de répondre à ma démarche, et je vous appelle pour vous informer du lieu et de la date de la prochaine information, mais avant j'ai une question importante, est-ce ok que je vous la soumette ?
(attendre la réponse) Merci. 

Economiquement parlant, quel serait le supplément de revenu idéal qui vous permettrait d'être tout à fait à l'aise ?

(noter la réponse)

Et à part cela, y a-t-il autre chose qui vous tiendrait particulièrement à cœur d'avoir ou de réaliser aujourd'hui ? 

(noter la réponse, si la personne ne trouve rien, l'aider légèrement, p.ex. « un projet, un rêve que vous avez toujours eu ? », ensuite ne plus insister, sauf exception, il n'y aura pas l'espace pour faire un ABC en bon et due forme ici, de toute manière, nous avons déjà un motif valable pour la personne : soit le bien-être, soit le complément de revenu ou les deux)
ETAPE 3 Donner les informations pratiques
Expliquer clairement le lieu, la date et l'heure du rendez-vous ; s'assurer que la personne a clairement compris et noté. Laisser son numéro de portable où il pourra appeler au moment du rendez-vous s'il ne trouve pas l'endroit.
Terminer avec le savoir-faire « Voyage du Héros #2 » pour consolider le rendez-vous. INDISPENSABLE ! 
Consolidation du rendez-vous (savoir-faire « Voyage du Héros #2 ») 
«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.
