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gummeen: - Avertissement aux lecteurs

* Cette présentation est faite initialement pour un usage de
formation interne des forces de vente IBM

* Elle peut étre présentée a des partenaires IBM dans le cadre
de nos relations partenariales contractuelles

* Les copyrights ou reprises d’informations externes sont
mentionnés sur les slides concernés

* Vous ne pouvez pas réutiliser ce contenu sans |'autorisation
expresse d’'IBM, a demander a plaboureix@fr.ibm.com
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Vous avez dit communiquer ?

Vendre, c’est communiquer une vraie valeur
— Vendre: principes et etapes
— Proposer la vraie valeur

Communiquer pour vendre, d’accord mais comment ?
— Ecrire (mail, courriers, brochures)

— Parler (pitch, présentation, téléphone)
 En cadeau, deux secrets a conserver:
— Pour réussir, il faut commencer par
— Le Wiiifm
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Communiquer, c’est quoi ?
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Communicare = partager en latin

La communication est l'action de communiquer,

d'établir une relation avec autrui, de transmettre
guelque chose a quelgu'un

ECHANGE

(propos, opinions, sentiments, émotions, gestes,

-)

COMPREHENSION MUTUELLE

(réciprocité dans la compréhension pour bannir les malentendus)

ACTION

(joindre le geste a la parole pour une concrétisation mutuellement satisfaisante) 4
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Filtres personnels

Quelques principes de base
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Emetteur
(intention)

Perceptions
Valeurs
Connaissances
Besoins

Expériences

Codage

Filtres personnels

Message Déecodage Re(c;?fp;tt(;ur
Cequiestlu
Ou entendu Perceptions
Puis ensuite Valeurs
COMPRIS Connalss_ances
Besoins

Expériences

FEED-BACK
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verbal

7%

non verbal
55%

/
p
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» Lavoix : véhicule des émotions et des sentiments (dynamisme, nervosité,|'ve got a message
joie, agacement, stress, ...).

from the Service
» Levocabulaire : transforme limpact d'une phrase par le choix des mots.

Division
"Ma charge de travail ne m'autorise pas a penser a autre chose” # "Je dgs*
m'organiser dans mon travail pour penser a moi",

» Lenon verbal ; peut tout ala fois, c'est I'élément capital dans la négociation.
Supplanter, amplifier mais aussi trahir la voix et le vocabulaire,

Les 3 canaux de communication

paraverbal
38%
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Ce que I’émetteur veut dire

» 100%
Ce que I'émetteur dit

» 80%

Ce que le récepteur entend

Ce que le récepteur écoute

Ce que le récepteur comprend

Ce que le récepteur retient

Ce que le récepteur utilise
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» Etre trahi par sa vue: témoignages differents suite a une
bagarre, un accident.....ou un match de football !

* Ne pas avoir la mémoire des mots employes: interprétation,
transformation, ajouts, remplacements, décontextualisation

* Ne pas voir la réalité de quelgue chose:

— la vidéo de l'illusion: nttp://mwww.youtube.com/watch?v=IGOmdoK ZfY

— le texte de Cambridge:
Sleon une édtue de I'Uvinertisé de Cmabrigde, lI'odrre des Itteers dnas un
mot n'a pas d'ipmrotncae, la suele coshe ipmrotnate est que la pmeiréere
et la drenéire Iteetrs sinoet a la bnnoe pclae. Le rsete peut érte dnas un
dsérorde ttoal et vuos puoevz tujoruos Irie snas porblmée. C'est prace que

le creaveu hmauin ne lit pas chuage Itetre elle-mmée, mias le mot cmome
un tuot.
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http://www.youtube.com/watch?v=IGQmdoK_ZfY

Q-1] PARTNER SUMMER
et | BUSINESS SCHOOL -

Y3 Mais encoreu-“

| L)

i
[}

Percevoir ne veut pas dire voir: exemple de la voiture
» "VU" : design, aérodynamique, équipements, ...
» "ENTENDU" : bruit moteur, bruit é&chappement, sono, ...

» "SENTI" : gaz échappement, essence, odeur du neuf, ...
» "RESSENTI" : confort, pollution, bouchon, ...

La culture joue un réle majeur: la publicité Coca-Cola
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Vendre, c’est communiquer
une vraie valeur
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influencer vers vous...

Ma valeur
Mon prix

Votre risque
Etc..

BONJOUR

N

DECOUVERTE

ARGUMENTATION

TRAITEMENT DES
OBJECTIONS

CONCLUSION

AU REVOIR

=2 VAV VRV VY
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* Une « envie » ou un besoin, la « CRAN »
« Un décideur et son « SONCAS »

* Des influenceurs ?

e Un processus de décision

. ETun contenu de valeur mais d’abord
pour le client = pas pour vous !!!
— Wiiifm
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s < La méthode SONCAS (1):

.. La partie « immergée » de votre client
* S écurité
* O rgueil
* N ouveauté
* Confort
* Argent
* S ympathie

(1) B. Julhiet 13
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Communiquer pour
vendre:
D’accord mais comment ?
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* \ous écrivez bien sir ces formats:
— Malil
— Courriers
— Publicités/invitations etc.....
— Réseaux sociaux

« Etaussi ceux-ci!
— Une présentation « PPT »
— La phrase magique

— Préparation de phrases d'introduction et de conclusion de
réeunion

— Scripts de téléphone lus par les téléacteurs (exemple de

puresystem) 16
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Que voulez vous dire ? Dites le vite !

» Keep it simply stupid, you will be more likely to be
thought of as intelligent (1)

« Un seul concept, une seule idée dans une phrase

 Utilisez des mots clefs adaptés a votre auditoire ou
lecteur (attention au vocabulaire employé....... )

» Les verbes font bouger !

» Le titre d’'un document le résume, donc il est en accord
avec le texte...

(1) D Oppenheimer, Stanford university 17
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— Faisons simple et court: sujet + verbe + complément car...
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La briéeveté est sceur du talent.™
Anton Tchekhov

— Evitez les virgules, utilisez les points

— Pas plus de 15 mots dans une phrase, et 15% maximum de
mots de plus de 3 syllabes

— Utilisez la forme active et pas la forme passive

— Lisez a haute VOIX votre écrit devant une glace et
corrigez tout ce qui est difficile a prononcer

— Personnalisez le contenu pour votre client

http://www.jeanpierrelauzier.com

18
http://www.blogpersonalbranding.com/2011/10/des-conseils-pour-bien-ecrire-vos-billetsmessages-lettres-emails/
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Pourquoi les fraises Tagada peuvent vous aider a vendre plus

» Utiliser des stimulateurs de positivité

Accordez-vous votre friandise préférée

Passez un coup de fil a un ami

Visualisez I'issue positive du RDV a venir

Accordez-vous 5 minutes de méditation pour diminuer le stress

Pensez a un plaisir a venir : la meilleure partie est I'anticipation bien souvent !
Adoptez une posture physique positive : redressez-vous, souriez...

Changez votre ligne de vue : regardez vers le haut et non vers le bas!

Faites comme si !

Accomplissez des actes de bonté consciemment ! L'altruisme diminue le stress ©
Ecoutez un morceau de musique qui donne la péche

http://www.legrandblogdelavente.com/pourquoi-les-fraises-tagada-peuvent-vous-aider-a-vendre-plus

19



-11 | PARTNER SUMMER

|
il
Iy

e psncssscanil g ECFIVONS  wuwe >0 ZER
par contre > de plus, et
ou > et
mais > et
on > Nous(nous-mémes, nous ensemble), je, il, vous
(personne, entreprise)
conditionnel > présent, futur
lieux communs, usé > approprié, spécifiqgue
SUpposé, interprété > factuel, confirmé
général > spécifique
non - oui si, non car
9

20
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A la place de ... Dites ou écrivez plutét ...
Modéle bas de gamme Modéle de base
Gratuit Offert
Hésitation Réflexion
Concurrent Confrere
Crédit Financement
Codat, colter Budget, valoir
Prix, argent Investissement
Prochainement Le... dans une semaine
Vous n'avez plus de questions ? Avez-vous d'autres questions ?
On va vous rappeler Je me propose de vous rappeler le... a... ol
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Mais encore....

A éviter

Préférer plutot

Commentaires

* Ne pensez-vous pas ?

* Vous faites erreur...

* On...

* Mais...

« Je venais vous Vvoir pour...
* Vous pourriez ainsi...

* Les formules complexes et
les phrases longues

* Les mots "négatifs" (échec,
probleme, difficulté, codt,
dépense, ...)

* Pensez-vous ?

» Je comprend, néanmoins...
* Je ... OU NOUS ...

* Et justement...

« Je viens vous Vvoir pour...

* Vous pourrez ainsi...

* Les formules simples et les
phrases courtes

* Les mots "positifs” (gain,
succes, solution, expérience,
investissement, ...)

* Simple, positif, direct

* Ménage la susceptibilité
* Valorisation

* Pour rebondir

* Le présent c'est l'action

* Le futur met en situation

* Pour faciliter la
compréhension

e Pour une communication
positive et optimiste

\S]
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* 1 minute pour convaincre = 0 improvisation =
préparation écrite obligatoire

« Avez-vous par hasard un point commun de « réseau »
entre le client et vous ? CEnologie, marathon, golf,
bridge, tennis etc.....

* Que pouvez vous lui apporter:

— un gain de productivité comme chez votre client X ou Y
— un + de son SONCAS
— Un succés que vous avez eu chez son concurrent

23
e
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Certains hommes parlent pendant leur sommeil. Il n"y a guere
que les conférenciers pour parler pendant le sommeil des
autres."

Alfred Capus

* Vous = Préparation + Compétence + Convivialité + Conviction

» Vos slides = clarté + concision = 1 titre + 6 lignes de 7 mots maximum
— Pas 25 polices de caracteres différentes
— Le caractére en gras = exprimer la puissance du mot

— Le caractére en italigue = dynamisme, mouvement, souligne sans
lourdeur

— Attention au soulignement qui rend la lecture plus difficile

— Les minuscules en plus gros caracteres sont plus lisibles
que LES MAJUSCULES

— Casse jamais inférieure a 18

 Gérez le temps: 30/10/5 24
e
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 Les couleurs chaudes stimulent, les froides calment ....
 Le bleu, le rouge et le marron sont des couleurs masculines
* Le noir a une image « sophistiquée »

» Le vert signifie santé, vacances, repos

« Attention aux couleurs « culturelles »: le blanc en Europe
signifie la joie et au contraire la tristesse, le deuil pour
d’autres continents ou religions

http://copywritingsecrets.blogspot.com/2005/09/comment-utiliser-la-symbolique-des.html
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* 87% Non-verbal + 13% verbal
* Parlez de facon tonique !
« Votre posture influe directement sur votre fagon de vous exprimer.
— Souriez, le sourire s’entend au téléphone

— Tenez-vous droit si vous ne voulez pas que votre voix « tombe » :
téte haute, jambes décroisées

« Concentrez-vous, écoutez attentivement ce que dit votre interlocuteur,
Il vous entendra le faire

« Attention aux bruits parasites : froissements de papier... jetez votre
chewing-gum !

« Dites souvent: vous ou nous = dites rarement: je, moi

- Et pour conclure... pensez a respirer !

cahiers.pegase-13.fr/lles-bonnes-reponses-au-telephone-savoir-telephoner 26
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Surveilllez votre vocabulaire ©

Si vous utilisez des mots appartenant au champ militaire...

Vous ferez passer des idées non nuancées ! Force, violence
etc.

Adaptez votre langage a vos collaborateurs : le champ lexical
de la guerre ne conviendra pas a un empathique par exemple

* Nuancez vos propos et utilisez le champ lexical sportif !

Gagnez une course haut la main au lieu d’étre « une machine
de guerre » !

http://www.kolibricoaching.com/management-durable/managers-vocabulaire-sens/
27



Meme si voire pbudgetr com a tonau,
nous pouvons redonner la patate
a votre business !

Contacter nous
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En cadeau, deux secrets a conserver:

1/ Pour réussir il faut commencer par Preparer |
« Failing to prepare is preparing to fail »

2/ « Le Wiiifm »
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Site internet de la société

Site financier du type sociétés.com, score3, score et décision,
Brandstreet, et / ou Bluemine (sales IBM only)

Actualités de la société : lesechos.fr, latribune.fr ...

Fastpass (installé IBM, via mon grossiste)

Quelle matrice reelle IBM ? 1A du compte/ STG / GBS / IGF

http://www.theofficialboard.fr/ : trouver les organigrammes de

direction

Etc... 29
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https://pipl.com/ : concentre sur une page toutes les infos sur 1
personne: ses réseaux sociaux, articles de presse, publications,
vidéos youtube, n° de téléphone, etc.

GO L )8[(’: Trouver Chuck Norris  Search
- - Recherche avancée
G Oog I IS e r SO n CI I e nt ! 4 Tout Google ne recherchera pas Chuck Norris car il sait que personne ne peut trouver Chuck Norris,

v! Plus c'est lui qui vous trouvera !

Suggestions
¥/Plus doutils 0

* Courez avant qu'il ne vous trouve.
« Essayez une autre personne

LinkedIn, Viadeo, Yatedo et Twitter vous permettront de trouver les
bons contacts et les fils d'info, de trouver la terminaison e-mail et de
tenter I'approche directe par construction intuitive d’e-mail

Vérifiez |a validité des adresses sur des liens comme celui-ci O l "'
—> http://verify-email.org/ _—

Le nouveau moteur de recherche QWANT ﬂ ., 30
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Préparer le contenu

 https://www.gosavo.com/ibm

Proposal and Presentation Accelerator (PPX)

Your session has expired or you clicked a link that requires a login.
To delay session expirations for 24 hours, after you login, go to the "My Content” icon on the left
navigation bar and click "Remember Me".

IBM Employees
For Japan: IBMZ—% —|3. BDHRSEN 2L TOF 1
EATES  FEEE ORIERIZ. AP CRM Help 9
Desk/Malaysia/Cont/IBM £ THBELET.

Need Help? Contact your local IBM Help Desk

IBM Business Partners

MNeed Help? Contact your local PartnerVWorld Help Desk
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. CestlaSeule vraie question que se pose votre
lecteur ou auditeur: Qu’y a-t-il dans ce message écrit/oral

pour Mol

« Mettez vous en mode EVA(1): mon Expertise pour lui,
guelle Valeur pour lui, Aide(z le vous vous aiderez)

* Oubliez votre offre ou votre société, pas le temps de .....

» Parlez lui de lui
 N’essayez pas de tout dire

(1) http://www.jeanpierrelauzier.com 32
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Merci de votre attention

Et maintenant a vous de
communiquer efficacement'!

plaboureix@fr.ibm.com
+33684 75 26 50 23
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