APPRENTISSAGE PAR L'EXPERIENCE

Commerciaux, laissez-vous prospecter !

Frédéric Le Pennec - 11 février 2025
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Et si les appels de prospection que tu recois devenaient un terrain d'entrainement ? Observe
les accroches, le ton, les objections et les biais pour affter ta propre pratique commerciale.

Si tu es commercial en B2B, tu sais combien il est difficile d'obtenir I'attention d'un interlocuteur en
prospection téléphonique. Pourtant, que fais-tu quand c'est toi qui recois un appel B2C ? Situ
raccroches immédiatement, tu passes peut-étre a c6té d'une opportunité précieuse : observer en direct
les techniques d'autres commerciaux et en tirer des enseignements.

Chaque appel est une chance d'analyser ce qui capte ou perd l'attention. Plutét que de te focaliser sur
l'agacement, pose-toi ces questions :

E'EEEEEEEN EEE-EEEm mmmmmmmmmn ? Desles premiéres secondes, le prospecteur capte-t-il
ton attention ou son discours te donne-t-il envie de fuir ?

EE EEE ENE EE EEEE EEEEEEE-E-EN EEEEEEEEE ? Une voix posée et naturelle donne envie
d'écouter, contrairement a un ton monotone ou trop agressif.

E'EEEEEEEEEEEE EEE-EE EmEEEER ? e discours est-il clair et bien structuré, ou s'égare-t-il
dans des détails inutiles ?
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EE EEEEEEEEEEEEEEN EEEEEE-E-EN BN EEEEEEEEEEEE ? Pose-t-il des questions

pertinentes, ou enchaine-t-il mécaniquement son script ?

EEEEEEE EEEN-EN EEEE EEE EEEmEmmmEEE ? (Oulavengeance du prospecteur prospecté)
Insiste-t-il maladroitement, rebondit-il intelligemment ou abandonne-t-il dés le premier refus ?

EEEEEEE-E-EN EEN SENEEEEEEE BN EEEEEEEEEEEEER ? Montre-t-il qu'il a compris ton

besoin ou continue-t-il sans ajuster son discours ?

EEEEEEEEEN-EN NN EEEEEEEEEE Em EEmEEmEEEEER ? Certains commerciaux jouent
sur des associations trompeuses : mots exagéreés ("révolutionnaire"), fausse urgence ("offre valable
aujourd'hui seulement"), comparaisons douteuses ("le Netflix de I'assurance") ou références floues (“je
vous appelle suite a un rapport EDF..."). Est-ce que cela te convainc ou te rebute ?

EE EE BN EEEEEN BN EEER ?

Plut6t que de raccrocher immédiatement, accorde-toi quelques minutes pour analyser ces appels. Note
ce qui fonctionne et ce qui te dérange. Peut-étre réalises-tu que certaines approches qui t'énervent...
sont aussi celles que tu utilises sans t'en rendre compte !

Alors, prét a transformer ces appels indésirables en source d'apprentissage ?
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