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Tips & Tricks to start a company – yes this is here J 

2 sessions + 3 testimonials 
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Qui sommes-nous ? 
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Sales 101…  
en 15 Minutes J 
for startups… 
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Myth #1 : a startup is a company, smaller 

 

 

And should be managed in a similar way  
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La startup = autre animal 
Une entreprise gère des problemes 
connus 
 

Un Starter gère des problemes connus 
mais en trouvant une place orginale 

 

Une startup résoud des problemes 
inconnus (plus compliqués) 

 

Les sciences du management évolue à 
Série des questions clés à résoudre 

 

Objectif : Multi-dimensions de succès ! 
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11 étapes pour bien démarrer 
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Dans cette capsule, vous apprendrez… 
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Cet atelier propose une boîte à outils de base pour 
penser « client » au vendeur débutant en 7 
thématiques : 
 

1.  Sales is about value 

2.  Sales is not magic 

3.  Sales is about tools 

4.  Pipeline management 

5.  Cold Calling 

6.  Solution Selling 

7.  Negociation 
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1/7. Sales is about value 
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Back to Business Model Canvas… 
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Topologie 

Tangible Intangible 

Performance 
Prix 
Cost Reductions 
 
Risk Reduction 
 
 
 
 
 
 
 
CALCUL DE ROI 
POSSIBLE 
 

Nouveauté 
Customisation 
Getting done 
Design 
Brand/Status 
Accesibility 
Convenience / usability 
 
 
 
 
PAS DE ROI mais 
POTENTIEL 
à gérer le risque ! 
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Retours sur Investissements / PPB / NPV 

Le retour sur investissement encore ROI (-Terme anglais, 
Return On Investment-, désigne un ratio financier qui 
mesure le montant d'argent gagné ou perdu par rapport à 
la somme initialement investie dans un investissement. 

 

 

= 
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Qu’est-ce qu’un Business case ? 
 
Raconter l’histoire d’un client… 
ou comment vous avez changé sa vie… 
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Le business case 

•  Un	  business	  case	  est	  un	  retour	  (réussi)	  venant	  
du	  Client;	  c’est	  un	  témoignage	  

•  Son	  but	  est	  de	  créer	  un	  fort	  désir	  de	  la	  
personne	  qui	  lit	  ce	  «	  case	  »	  à	  vouloir	  faire	  des	  
affaires	  avec	  vous	  

A	  quoi	  cela	  sert-‐il:	  
–  À	  formaliser	  une	  référence	  
–  À	  supporter	  une	  vente	  
–  À	  garder	  un	  lien	  avec	  le	  client	  

Comment	  le	  présenter:	  
–  Doit	  se	  parcourir	  rapidement	  (1-‐pager)	  
–  Ecrit	  ou	  vidéo	  

Comment	  l’écrire:	  
–  C’est	  le	  Client	  qui	  relate	  le	  case	  
–  C’est	  le	  fournisseur	  qui	  le	  fait	  
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La force de l’image 

La vidéo reçoit 2X 
plus de “hits” que le 

document PDF. 
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Exercice Présentation « OnePager » 

La	  probléma+que	  
«	  Mé+er	  »	  du	  

Client	  

Ce	  que	  nous	  avons	  
fait	  /	  Comment	  nous	  
nous	  y	  sommes	  pris	  

Les	  bénéfices	  
constatés	  par	  le	  

Client	  

Informations	  de	  
contact	  

Nous,	  Notre	  interven+on	  

Cita+on	  
,	  MM,	  
….	  
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2/7. Sales is not magic… 
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Pourquoi devoir gérer mes canaux de vente 

•  La	  vente	  n’est	  pas	  de	  la	  
magie	  

•  Elle	  résulte	  d’une	  bonne	  
part	  de	  préparaIon	  et	  de	  
talents	  	  
(comme	  en	  sport)	  

•  Le	  canal	  de	  vente	  
(vendeur,	  partenaire,	  
internet)	  est	  rarement	  
sous	  contrôle	  et	  dédié	  à	  
vos	  seuls	  intérêts	  

•  Jouer	  sans	  compter,	  cela	  
revient	  à	  faire	  du	  
«	  pracIce	  »	  
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Découverte	  
 

• Critères	  de	  choix	  
des	  fournisseurs	  
• Organigramme	  
• Contacts	  
• Environnement	  

QualificaIon	  
 

• Points	  de	  douleur	  
• Budget	  
• Décideur	  
• Timing	  
• Cycle	  d’achat	  
• Points	  de	  l’offre	  à	  
émeYre	  

PrésentaIon	  
 

• Points	  forts	  
• ObjecIons	  
• Points	  de	  l’offre	  à	  
modifier	  
• Rencontre	  avec	  le	  
décideur	  à	  fixer	  

NégociaIon	  
 

• Points	  de	  négo	  
possibles	  
• TacIque–	  limite	  de	  la	  
négo	  
• Piège	  du	  
saucissonnage	  

Cycle de référence et résultats -B2B- ( 

Closing	  
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3/7. Sales is Tools 
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Scope 
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Dashboard 
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Opportunity 
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Contacts 
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4/7. Solution Selling 
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Je vous raconte une histoire… 
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Les 9 cases (1/2) 

Quel	  est	  le	  
problème?	  

Qui	  est	  
impacté?	  

Visualiser	  la	  
solu+on	  

OUVERT	  
“Dites-‐moi…”	  
“Racontez-‐moi…”	  
“Et	  puis…?”	  
=	  HISTOIRES	  

1	   4	   7	  

CONTROLE	  
“Combien..?”	  
“Quand..?”	  
“Où…?”	  
=	  FAITS	  

2	   5	   8	  

CONFIRMER	  
“Si	  je	  comprends	  bien,	  <répétez	  ce	  que	  
vous	  avez	  compris>.	  Est-‐ce	  que	  j’ai	  bien	  
compris?	  
•NON:	  retour	  vers	  les	  quesIons	  Ouvertes	  
•OUI:	  vous	  pouvez	  avancer	  

3	   6	   9	  
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5/7. Cold Calling 
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http://www.youtube.com/watch?v=ohXIAk-Fly4 
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Pourquoi appeler? 

•  Quel	  que	  soit	  le	  canal	  de	  vente	  (même	  via	  le	  
web),	  il	  est	  nécessaire	  de	  rencontrer	  des	  gens:	  
–  Client	  direct	  
–  Responsable	  (CEO,	  CFO,	  Acheteur,	  …)	  
–  «	  Sponsors	  »	  
–  Lean	  !!!	  

•  Avant	  de	  créer	  le	  rendez-‐vous,	  il	  est	  
fondamental	  d’accèder	  à	  la	  personne	  par	  un	  
premier	  contact	  direct.	  La	  prise	  de	  rendez-‐vous	  
par	  courriel	  foncIonne	  très	  peu	  

•  La	  prise	  de	  rendez-‐vous	  SE	  PREPARE	  
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Décrocher le rendez-vous 

• Le	  but	  est	  de	  fixer	  un	  rendez-‐vous,	  PAS	  de	  présenter	  la	  société	  
au	  téléphone,	  

• IdenIfier	  les	  centres	  d’intérêt	  spécifiques	  (ce	  qui	  empêche	  le	  
client	  de	  dormir)	  

• Au	  minimum,	  recueillir	  d’autres	  contacts	  pour	  rebondir	  

ObjecIfs
Ob	  

• Appeler	  le	  central	  si	  le	  contact	  (et	  son	  numéro)	  n’est	  pas	  
connu	  

• Demander	  la	  ligne	  directe	  (si	  numéro	  inconnu)	  
• Traiter	  les	  objecIons	  de	  disponibilités	  et	  d’intérêt	  
• UIliser	  les	  arguments	  de	  traitement	  des	  objecIons	  

Moyens	  et	  
méthodes	  

• LE	  RENDEZ-‐VOUS	  
• ConfirmaIon	  par	  courriel	  de	  l’entreIen	  
• DocumentaIon	  en	  créant	  un	  «	  Evénement	  »	  	  associé	  au	  
contact	  dans	  le	  CRM	  

Résultats	  
 

(Check-‐list)	  

ObjecIfs	  
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Exercice de prise de rendez-vous 
 
 
 

• Identifier un « Lean » case dans vos 
Customer Segment 
• Préparation script de base 
• Objections possibles 

• Exercice en équipe 
•  Lean 
•  Sponsoring 
•  Conseils 

• Qu’est-ce que vous avez appris ? 
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6/7. Pipeline management 
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Concept de Pipeline : channels BMC 
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Qu’est-ce que le pipeline? 

•  Pour	  abouIr	  au	  statut	  de	  client,	  différentes	  étapes	  
doivent	  être	  franchies	  

•  A	  chaque	  étape,	  il	  y	  aura	  de	  la	  perte	  (à	  opImiser)	  
•  Chaque	  étape	  prend	  un	  certain	  temps,	  le	  cycle	  total	  

peut	  être	  plus	  ou	  moins	  long	  (de	  qq	  minutes	  à	  
plusieurs	  mois)	  

•  Chaque	  client	  rapporte	  un	  revenu	  et	  une	  marge	  
bénéficiaire	  

•  Le	  pipeline	  («	  le	  pipe	  »)	  résulte	  donc	  de	  trois	  
paramètre	  important:	  

–  La	  durée	  totale	  du	  cycle	  de	  vente	  
–  Le	  «	  hit	  rate	  »	  converIr	  un	  rendez-‐vous/un	  lead	  en	  affaire	  

conclue	  
–  (Le	  revenu/la	  marge	  par	  affaire)	  

•  Exemple	  simple:	  
–  Mon	  cycle	  de	  vente	  est	  de	  12	  mois	  
–  J	  ’ai	  un	  «	  hit	  rate	  »	  de	  20%	  
–  Je	  veux	  aYeindre	  1	  mio	  d’euro	  ceYe	  année	  
–  Je	  dois	  donc	  	  avoir	  un	  «	  pipe	  »	  de	  5	  mio	  en	  janvier	  (1	  

mio/20%)	  
–  Si	  la	  taille	  moyenne	  d’une	  affaire	  est	  de	  50	  k€,	  il	  me	  faut	  

donc	  une	  centaine	  d’affaires	  dans	  le	  pipe	  en	  début	  
d’année	  
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7/7. Negociation 
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4 Principes de la négociation 

Séparer	  les	  
personnes	  des	  
problèmes	  

Se	  focaliser	  sur	  
les	  intérêts	  

respecIfs	  pas	  
sur	  les	  posiIons	  
individuelles	  

IdenIfier	  des	  
opIons	  pour	  	  du	  

win-‐win	  

ObjecIver	  la	  
négociaIon	  
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3. Identifier des options pour du win-win 

Dans	  les	  négociaIons	  des	  
quatre	  principaux	  obstacles	  qui	  
empêchent	  d'inventer	  des	  
opIons	  sont	  les	  suivantes:	  
 

• Jugement	  prématuré	  
• Recherche	  d'une	  réponse	  unique	  
• L'hypothèse	  d'un	  gâteau	  de	  taille	  fixe	  
• Penser	  que	  «la	  résoluIon	  de	  leur	  
problème,	  c'est	  leur	  problème«	  

Pour	  générer	  des	  opIons	  
créaIves,	  vous	  devez:	  
 

• Séparer	  l'acte	  d'inventer	  des	  opIons	  de	  
l'acte	  de	  les	  juger	  
• Essayer	  d'élargir	  les	  opIons	  
• Rechercher	  de	  gains	  mutuels	  
• Inventer	  des	  moyens	  pour	  rendre	  leurs	  
décisions	  faciles	  
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BATNA - “Best Alternative To Negotiated Agreement” 

Comprendre	  le	  BATNA	  -‐	  la	  
vôtre	  et	  celui	  de	  l'autre	  

personne	  -‐	  est	  l'étape	  la	  plus	  
importante	  dans	  l'amélioraIon	  

de	  votre	  posiIon	  de	  
négociaIon.	  

Améliorez	  votre	  BATNA	  et	  
le	  contrôle	  des	  
négociaIons.	  
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Trucs et astuces 

•  La	  négociaIon	  est	  un	  «	  sport	  »:	  
–  Respect	  de	  l’Autre	  
– Discipline	  (méthode)	  
– ObjecIfs	  définis	  
– Dépassement	  de	  soi	  
– AYenIon	  et	  ouverture	  

•  La	  négociaIon	  se	  construit	  par	  
étape;	  chaque	  avancée	  va	  
résulter	  d’un	  compromis	  entre	  
les	  deux	  posiIons	  

•  Le	  cap	  est	  mis	  sur	  l’obtenIon	  
d’une	  soluIon	  Win-‐Win	  sans	  
quoi	  le	  risque	  de	  frustraIon	  
sera	  majeur	  
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Conclusions 
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Le vendeur dans son écosystème 

§ Produits et Services 

§ Marketing 

§ Post Sales 

§ Culture de l’entreprise 

§ Administration 

 

« Customers Touchpoints »  
deviennent la  

« Customer Experience » 
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Customer thinking : What did you learn ? 
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Assignment ! 

§ Au boulot : 1% de chance, 99% de travail ! 

§ Inscrivez-vous sur www.coentrepreneurs.be 

§ Ecrivez nous info@CoEntrepreneurs.be pour du feedback 

§ Participez à un de nos workshops  
 http://events.mic-belgique.be/ 
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Les 
CoEntrepreneurs 
Week-ends… 
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En 2,5 jours, Vivez « Co » 

www.cowe.be 
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BizSpark… 
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Références 
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Plus d‘information ? 

Merci et à bientôt 


