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UN OUVRAGE DE REFERENCE

QU DONNE UNE VUE D'ENSEMBLE

DE LA DISCIPLINE.

Fred Cavazza, consultant STRATEG|E ET OUTILS

et conférencier, Fredavazzane?

ik POUR MIEUX INTERAGIR

CE LIVRE EST TELLEMENT
UTILE QU'IL DEVRAIT AVEC VOS AUDIENCES
ETRE REMBOURSE.

PPC, Tech, Al Evangelist
et conférencier

(13
UNE BIBLE OPERATIONNELLE
ETA JOUR.

Jean-Philippe Timsit, Pr. de Stratégie Digitale, ® Editions
EM Lyon Business School EYROLLES
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JEU
NE PAS DIRE ...
NE PAS FAIRE...

COURSE A
ETAPES

Inter/imo



@kratiroff | @ 2025

Aurélie
Sanaeé
Elodie

Camiille
Florent

Jora
[X]

Inter/imo
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HERMES

VANILLE GALANTE

Google

beatles revolution lyrics

All Videos Images News Shopping More

About 4,910,000 results (0.68 seconds)

Revolution
The Beatles

You say you want a revolution
Well, you know

We all want to change the world
You tell me that it's evolution
Well, you know

We all want to change the world

But when you talk about destruction

Don't you know that you can count me out
Don't you know it's gonna be

All right, all right, all right

You say you got a real solution

N 0002018

18 SPECIAL EDITION COLLECTOR'S CALENDAR
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Google

beatles revolution lyrics

All Videos Images News Shopping More

About 4,910,000 results (0.68 seconds)

Revolution
The Beatles

You say you want a revolution
Well, you know

We all want to change the world
You tell me that it's evolution
Well, you know

We all want to change the world

But when you talk about destruction

Don't you know that you can count me out
Don't you know it's gonna be

All right, all right, all right

You say you got a real solution
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Savoir se taire
2 oreilles : 66%
1 bouche : 33%
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(visite, dossier...)
 trop vite
mer que le taux le

oosition par mail
2 Cllent apres une




erbal
ites
dropping, gossip

2 de ses echecs




harisme




avouer un petit defaut

je n‘al rien a vendre...

le client n'est pas rationnel
le client est eémotionnel
alder au lleu de vendre
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Tmn réflexion (j'ecris)
2mn partage (tour de table)
3mn synthese (1 solution)
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LA NEWSLETTER py
DES PROFESSIONS
LIBERALES
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6,434 followers

4jours(®

? [Le saviez-vous] ?

0 Interfimo T New posts

Interfimo
6,434 followers
3d.- ®

£ (| Lasoirée des prix de cession des pharmacies ...

T

) ) : s Un fonds libéral, qu'est-ce que c'est ? Quelle est la différence entre ..see more
est désormais disponible en replay ! =) »

See translation
.58 more

See translation LE POLE EVALUATION
D'INTERFIMO

" Qu'est-ce qu'un fonds libéral ?
Quelle est la différence entre « la valeur » et
le « prix » ?

CIES

‘onpenilé

Le fonds libéral est La valeur est “calculée”
I'ensemble des actifs selon des méthodes.

corporels et incorporels

qu’un professionnel libéral Le prix, est négocié entre
utilise pour I'exercice de son un acheteur et un
activité (clientéle, droit au vendeur.

bail, équipement etc.)

nterfimo ~ OCP -

Prix des pharmacies en 2023 - Replay

youtube.com

CUO 26 9 reposts

Inter£imo

15 1 comment - 2 reposts

o v ‘ Like Comment Repost 1Send o

v @ Like Comment Repost <+ Send




Interfimo

M iiDicolib i
[ icoLib ] Le mot du jour : Le crédit syndiqué

Vous connaissez

HOréadit #
#Crédit #Financement

Crédit syndiqué

Crédit délivreé au minimum par deux
préteurs offrant, dans un contrat de
crédit unique négocié et géré par un
ou plusieurs agents, les mémes termes
et conditions.

Définition proposée par Dicolib : Le pDictionnaire d'Interfimo

Inter/imo

Inter/imo



Inter/imo

Les enseignes les mieux
notées sur Google en 2022

Activité : Bangue

Note Google*

4,54

4,50

W T L TR

#3 Crédit&Mutuel 4,39

*Moyenne calcuiée sur f'année 2022

\

N
\

\
.

Important : seules les notes attribuées en 2022 ont été prises en compte.
Panel analysé:

154 973 évaluations publiées sur 21 251 agences affiliés aux 9 réseaux de la
catégorie A (+ de 1 000 agences en France).

Liste des enseignes de la catégorie A disponible sur vasano.fr/podiums V
Podium:
VASANO

LCL (1 416 agences, 24 343 avis), CIC (1 552 agences, 13 492 avis), CREDIT
MUTUEL (2 719 agences, 19 238 avis).

Les notes Google sont le reflet grandeur nature de I'expérience des consommateurs avec les enseignes organisees
en reseaux sur le territoire francais. VASANO SOLUTIONS est indépendant des margues citées, ne leur a demandé

aucune contrepartie pour participer a ce classement et n‘est mandaté par aucun donneur d'ordre pour le produire.
Tous droits réservés. Les marques et fogos appartiennent @ leurs propriétaires respectifs. ) VASANO SOLUTIONS février 2023,




Interfimo

[En infographie] Notre accompagnement, complet et diversifié, adapté a
chaque étape de votre développement, de I'installation a la retraite !

A CHAQUE ETAPE Zoom .
SON CREDIT

IPAGNONS 29 PROFESSCONS L!BERALES
REGLEP‘ENTEES : ) SARN

JE WINSTALLE

“‘ un wehwode
‘ot o

-~

e

Fovancer
i Remudr

ded locoun

JE ME DEVELOPPE

JE PREPARE MA TRANSMISSION

Antrée/1ottm

L 7 OWaOe

& M

Interfimo
(1/3) Vous étes professionnel libéral ? Vous souhaitez vous installer ?

=| Nous sommes |a pour vous guider !

Nous accompagnons, chaque année, des centaines d'#
comme vous.

Acquisition Cession-
de fonds llbéral acquisition:
——— 2
// ” ‘
Création r Acquisition de titres

J
Passage en société | Tt

=

44— Entrée-sortie d'associés
Transmission * /" 680/ 80

/
'I( Crolssance externe ou organigue

-
Regroupement . ; i
R ! nel libéral ? Vous souhaitez vous installer ?
f. Réduction de capital
| Y2 vous guider!
Premiére instaliation 1
N, P " Equipement aque année, des centaines d'#er
i Tresorsre;
N _* Travaux
=

Immobilier
> |GIF|

Interfimo finance
tous vos besoins
professionnels

11| GIF



Interfimo

- 2022 W - Une année riche en nouveautés, en activités et en actualités
dans laquelle nos équipes ont été vivement mobilisées au service des
professions libérales.

Retour en infographie sur nos actions en 2022 &

Interimo
2022 EN 1150

QUELQUES installations

CHIFFRES el projes

2]

collaborateurs récom nses

métiers répartis sur toute ux étndlaﬂts
accompagnés "la France 4

I lib! NOUVELLES
15 0 Q irlos 44 OFFRES

T P iy otk Propuls'lf
webinaires b i

Pole
“animés VoS expériences EVALUATION

Interfimo

[ Grands Comptes ] @Interfimo finance toutes les sociétés de
professionnels libéraux dans tous leurs besoins, quelle que soit leur taille.

15 RESPONSABLES GRANDS
COMPTES REPARTIS SUR
TOUT LE TERRITOIRE

DES ANALYSTES CREDITS
ET UN POLE DAPPUI
COMMERCIAL DEDIES

»  GIF




Interfimo
Intor Aimo 5,629 followers

sh-®

[& #EnRégion ]

L. L'équipe Interfimo d'lle-de-France, Grand Paris Nord et Ouest se ..see more

See translation

Inter£imo
~

« C'est un plaisir pour moi d'avoir la chance
d'intégrer une entreprise d'expertise, familiale,
en adéguation avec ma volonté de continuer
d'accompagner les pro| o
leurs projets. »

Interfimo

382 followers

mo- &

Interfimo au coeur des territoires 9

Justine jJahard
Responsable de finance
Grand Paris Nord et Ou

% Nous accueillons un nouveau collaborateur a #Colmar ! ...See more

See translation

InterAimo
L

« Trés heureux d'avoir rejoint une
structure a taille humaine et des
équipes d'experts inspirants | »

Gaétan SCORDO

Responsable de financements

spécialisés a Colmar —

C& 5o 1 comment - 1 repost

0 v ‘ Like 1Send

POURQUOI
CHOISIR
INTERFIMO ?

On vous propose des solutions
sur-mesure : modalités de
financement adaptées,
optimisation de votre fiscalité,
couverture assurance
personnalisée.

|

NOTRE EXPERTISE
EST RECONNUE

Un modeéle unique : Vous serez en
plus, entourés d'experts de votre
quotidien bancaire mais aussi en
patrimoine avec LCL Banque
Privée.

x
2

LE CAUTIONNEMENT
MUTUEL

2 ’
onllb Pour en savoir plus, rendez-vous
In/OS sur interfimo.fr

A CHAQ UE ETAPE Zoom ..
SON CREDIT

NOUS ACCOMPAGNONS 29 PROFESSIONS LIBERALES
REGLEMENTEES DANS LES DOMAINES DE LA SANTE,
DU DROIT, DES TECHNIQUES ET DU CADRE DE VIE...

JE MINSTALLE . .

Acheter f Bénsficier

[ S un véhicule ] d'une trésorerie
[}
_ol\ o
Finoncee/ investir dans fogubde
Requéris y  du matériel / - d—e‘. poruwu
des locoux équipement A "'e B orel

ET JE ME STRUCTURE

JE ME DEVELOPPE

i

=\ B
Requéri un ; libéral - Investir dans
das titres rtie du nouveou
§ e, pern matériel /

I'équipement

JE PREPARE MA TRANSHISSION

% 7 Entrée/sortie

'ossocké

. d
A ” s ol |
rotion
RAccompognement m m‘d“‘m
et consed en évaluotion/ de copital

volorisotion

Au cos par cos
= NOS SOLUTIONS DE FINANCEMENT
. ocertims Gurbes O8 Obalt

InterZimo

0 rasom O Maom

MorTon @ Max20om




Hubert Kratiroff
CDO at C4C, MyConnecting




mSALES NAVIGATOR

Your Social Selling Index
Top Industry SSlrank Top Network SSI rank

1% 2%

Current Social Selling Index ®
Four components of your score

21.45 | Establish your professional brand @

7 5 14.82 | Find the right people (®

out of 100
13.27 | Engage with insights (®)
25 | Build relationships (?)
Hubert Kratiroff
CDO at CX-convers & public speaker
People in your industry People in your network

\ Sales professionals in the \ e —

Computer Software industry

e an average SSI of 42.
have an average SSI of 32.
] 32 : a 42

1 0,
out of 100 You rank in the top 1% I out of 100 b

A 4 Up 1% since last week
No change since last week
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TED conference

Anecdote
—Motion

Dire —> NMontre

Dermonstration
dramatique

BUSINESS

Inter/imo
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Typologies au travail

Ami Partenaire

Tiers Fournisseur

+

Besoin entreprise Respect



COMPORTEMENT
LIBERALE 7




Wy,
<« Le comportement du professionnel libéral = =

INTERFIMO

pressé
exigeant

unique

negociateur

hostile « a 'administratif »




Le comportement du professionnel libéral S‘""",

ViS-é-ViS de Ia banque INTERFIMO

Fidele s’il est bien accompagneé

moins négociateur en cours de carriere

fait confiance a son banquier s’il en est satisfait
a besoin d’étre rassuré

reconnaissant envers le banquier qui lui a permis de financer
sa 1ere installation

se souvient longtemps d’un refus de credit

est rapidement détracteur ou promoteur de sa banque aupres
de ses confreres
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LISTE-DES

SCHEMA
PARADIGME







this
person

doesn’t

exist
.com

Surnom
Age

Vit a

Vit avec
Enfant

JOB
Education

CV

Passionné

®

Zue es HESOMTS et attentes ?
/elle pas satisfait des solutions

nes es
Pain Poi
le probleme ?
yest la frus

/
EPIC / USER STORY

tions

O urquo
stantes ?

Empathie map si besoin pour mieux comprendre le

persona

al £ Jul ~ I=(c) Ia{O &l ]
a D Jul ) Jul e Jaljn Ju] =
0@ ool DGD$
QLr@Qre °O-e
Dee QO DD



Carte d'empathie

Date

Version:

La personne

- qui souhaitons-nous comprendre?
- sa situation

- son réle

Objectif

Ce qu'elle pense et ressent

PROBLEMES

Ce qu'elle a besoin de faire

- que doit-elle faire de maniére différente?
- quelles taches souhaite-t-elle pouvoir réaliser?
- comment saura-t-elle qu'elle a réussi?

ASPIRATIONS
- peurs - souhaits <
- frustrations - réves Ce qu'e”e voit
-obstacles - marché / offres
- environnement immeadiat
- ce que font les autres
- lectures, films, vidéos
Ce qu'elle entend
- ce que disent les autres
- ce que disent ses amis,
- ce que disent ses collegues
- les on-dit
Ce qu'elle dit
- ce que nous avons entendu dire par cette personne
y ) ) - ce qu'elle pourrait dire
Quelles autres pensées pourraient influencer son comportement?

Ce qu'elle fait

- au quotidien

- comportement observé
- ce qu'elle pourrait faire




Communication non verbale

80% non verbal - 20% verbal
60% non verbal - 40% verbal

45% non verbal - 55% verbal
7?7

| RHETORIQUE | art de convaincre | synergologie | programmation neuro-linguistique | PNL |



Expressions Faciales
Regard
Mains et gestes
Positionnement de la téte
Pieds et jambes
Position dans l'espace







Why we buy: Features vs Jobs

Even though people buy this... ...they really want this

N e
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« SI tu veux construire un
bateau, fais naitre dans le
coeur de tes hommes et
femmes le désir de la mer »



Richard Thaler
Nobel 2017 pour Nudge

inciter sans que l'incitation soit perceptible,
sans contrainte ni recompense



Value

100
a5
-$1000 B0 s
| E | $500 $750
-$s (losses

§ --120

E 170

: -210

THINKING,
FAST.SLOW

E iﬁﬁiﬁi‘-}}
DANIEL

KAHNEMAN




NUDGE UNIT'

SUCCESS BEHAVIORAL CHANGE

785 «Les Sablonsy» avec LouisXVI et
Antoine Parmentier



Stop Selling
Start Helping



... partie délicate, mais intéressante ou necessaire... ou pas !
« J’suis pas ta mere »




ode / Grooming

S attendre TOUT le monde
he avec les solides, liquide a droite)

5auf escalier et restaurant : toujours devant)




sCode / Grooming

ire)
elle)

3> FEMININ comme «une sorte de» :

te de savoir-vivre est un terrible manque
our le dessert ; le couteau pour le foie gras, la




‘""phubbing :
- snobing

o
onone

ohubbing .
snobing A




Parler pour
ne pas
ecouter




SECOND EDITION

WITH A NEW SECTION: “ON ROBUSTNESS & FRAGILITY"

NEW YORK TIMES BESTSELLER

THE

BLACK SWAN

The Impact of the

HIGHLY IMPROBABLE

“The most prophetio voice of all*
-

Nassim Nicholas Taleb

FRAGILE

Damaged by disorder

Nassim Nicholas JKe1ids)

ANTIF

THINGS THAT GAIN

Newo York Tivses sestsan

—Matt Ridiey, FRE WALL STREET MURRAL

RESILIENT

Unaffected by disorder

4

N\

ANTIFRAGILE

Benefits from disorder

b =

KINTSUG:

ARTI0UNREPARE




PAR L'AUTEUR DU

CYGNE NOIR

BNassim
Nicholas Taleh

LES
BIENFAITS

{ DU
DESORDRE

LES BELLES LETTRES

Fragile



L] : . I.
i - S

résilient  antifragile

sensible, peur du stress robuste, puissant, résiste au stress  renforce par l'adaptation au stress




KINTSUGI ET |,
ANTIFRAGILITE

NEW YORK TIMES BESTSELLING AUTHOR OF

THE BLACK SWAN

Nassim Nicholas JReIE0)

ANTIF

THINGS THAT GAIN

New York Times BESTSELLER The Black Swan

“Startling. .. richly crammed with - i Kintsugl

insights, stories, fine phrases and

intriguing asides- .. T will haveto . Ii§
read it again. And again,” . Di af \ #‘
— Matt Ridley, THE WALL STREET JOURKAL < - %\ 7 %li =




Amelioration
ANTI FRAGILE

PAR L'AUTEUR OU
CYGNE NOIR

BN assim
BNICholas Talel

| LES
BIENFAITS

ROBUSTE

DESORDRE

LES BELLES LETTRES

it:; ress
ange

Fragile
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Les 5 etapes de la vente

Accuell : entree en matiere
Exploration : entretien decouverte

Arg umentation : conseil, information, proposition, réponse aux
objections et developpement

Conclusion : suivi et signature
Prise de congé : accompagnement



oC

Contact
Connaltre
Convaincre
Conclusion
Continuer



A\ /)
N

Le relationnel LCL/IF / PL

INTERFIMO

Comment reussir ?

I'entrée en matiere
I'entretien

la proposition

le suivi

I'accompagnement dans la durée

! (‘*f‘f‘(\ll"’\”allf‘!ll(‘llf N2 19 NN GE



Le droit de

continuer
Les 5 etapes de la vente

accueil ‘ exploration developpement ‘ conclusion ‘

0 1 mn 15 mn










@ grcodemonkey

THE 100% FREE QR CODE GENERATOR

URL TEXT EMAIL PHONE SMS VCARD MECARD LOCATION FACEBOOK TWITTH

ENTER CONTENT

O Version2.1 @ Version3 E' ¥ ﬁ.'.-. E E
Firstname Lastname Organization 1 .':. ‘_.ﬂ'l g '
Hubert Kratiroff Kratiroff d 1_"# :" i, '1?:.!:.:'_ _' -
1":|. ' ...,l.-.l:l:l. a4
Position (Work) Phone (Work) Phone (Private) _.II_: .-'. b -_-i‘-: _LI
CEO +33680432905 +33680432905 i oA J;_ ; _|-:I . '.‘_ g
Lot e
Phone (Mobile) Fax (Work) Fax (Private) : _;,.Iﬂ_ s iy ﬂ._
E (gl | 1-'-.-
+33680432905
Email Website Street
hubert@kratiroff.com https://www.kratiroff.cor 28 bd Inkermann
Zipcode City State

92200 Neuilly Sur Seine lle-de-France httpS://WWW.quOde'mOn key.com






Tmn réflexion (j'ecris)
2mn partage (tour de table)
3mn synthese (1 solution)







Tmn réflexion (j'ecris)
2mn partage (tour de table)
3mn synthese (1 solution)










RELANCE

Percue comme rendre des comptes /
suivi / procédure

Valeur ajoutée / info complementaire /
aide /




Tmn réflexion (j'ecris)
2mn partage (tour de table)
3mn synthese (1 solution)







REPQNSE

ECTION:




Tmn réflexion (j'ecris)
2mn partage (tour de table)
3mn synthese (1 solution)
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¢6S| VOUS LE

S
SOUHAITEZ
QU’ELLE EST VOTRE

JAIEN \))&PBE ?%%ILLEE °

AVEC VOUS:s1.cE cLAIR




50%




Temps de Temps de
preparation vente
reflexion communication
interne négociation




Ethos Pathos

Credibility Emotion



Temps de parole

accueil || développement ||

50/50  90/10 20/80 50/50 30/70



La vente a plusieurs

accueil || développement ||

50/50  90/10 20/80 50/50 30/70



Millennials ???

BabyBoomer (1940-1965 +/- 6 ans)
GenX (19551985 +/- 8 ans)
GenY = Millennials (1979 1999 +/- 5 ans)

(Generation e o 4 . GENERATION Z
oA " CONNECTED FROM BIRTH

bridging g Identity ,
adaptableN# protest - | Born mid-1390s to 2010,
multi-task risk taking S )
education fearless EDELMAN 8095: For

, B rand Preference
Self Expression




SELF-
ACTUAL-
IZATION

PURSUE INNER TALENT,
CREATIVITY, FULFILLMENT

SELF-ESTEEM

ACHIEVEMENT, MASTERY,
RECOGNITION, RESPECT

BELONGING-LOVE

FRIENDS, FAMILY, SPOUSE, LOVER

SAFETY

SECURITY, STABILTY, FREEDOM FROM FEAR

PHYSIOLOGICAL

FOOD, WATER, SHELTER, WARMTH

BATTERY



THE DIGITISATION

OF EVERYTHING
+

LIQUID EXPECTATIONS




Les etapes de la vente

8 Conclusion et signature (parrainage et récurrence)
9 Suivi, rappel et signature (parrainage et récurrence)

Célébration ou enseignements (parrainage et récurrence)

N




(7p)
)
Q.
O
e
o)
(7p]
),
—




& Conclusion et signature (parrainage et récurrence)

9 Suivi, rappel et signature (parrainage et récurrence)

Céléebration ou enseignements (parrainage et récurrence)



Ive

i

jec

sub




Réalité, features

Fonctionnalités

Réponse aux besoins

Qualité réelle

benchmark technique

Disponibilité du produit



Perception
Insight
Image
Notoriété
Qualité percue
Perception du prix
Appartenance (sentiment d’)
Buzz/viralité
Recommandation
Réponse aux attentes et motivations
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Le relationnel LCL / IF / PL

» Réussir I'entrée en matiere (1ére rencontre)
—> Se présenter et bien définir les roles de chacun :

LCL (pilote de la relation) et IF (spécialiste des professions libérales)

> préciser nos Specificités :

— Interfimo 50 ans d’expérience dans le financement des pro lib ... :
le metier d’Interfimo est de fabriquer des solutions de financement et d’assurance,

— les avantages des partenariats (ex Créfident, ...)

» Reéussir I'entretien

—~ S’interesser au parcours du PL (expérience, atouts), son outil de travail (activite, clientele, locaux... ),
ses résultats etc

—> étre a 'écoute
—> faire preuve d’empathie

PRARTENAIRE ET FINANCIER DES PRCFESSIONS LIBER

ALES



Le relationnel LCL/IF / PL

Préparer I’entretien !

Réussir I'entretien (suite)

—>  poser les bonnes questions : a adapter selon le type d’entretien (projet d'investissement,
entretien prospect, demande ponctuelle ...)

les attentes du client vis-a-vis de la banque

discuter des contreparties commerciales avec le client : les flux, le marché 21 ...
le calendrier de l'opération

20\ 2 2

—> faire preuve d’expertise : modalités de financement, assurances, pistes de réflexion

—>  faire partager notre expérience: prix de cession des cabinets, modes d’exercices, actualité
juridique et fiscale

—>  étre précis surla liste des pieéces et documents utiles

—> étre clair sur les étapes et leur déroulement : décision, accord assurance, mise en place PN

Conseiller pro : pilote de la relation I nterlmo
\», /




Le relationnel LCL /IF / PL

Réussir la proposition

—> proposition « sur mesure » adaptée a son projet et a la négociation réalisée : plan de financement, assurances, conseils,
fonctionnement de compte, offre compléte avec les contreparties etc

—> oOffre tarifaire : transparence
> les + négociés grace aux partenariats

Réussir le suivi
—> respect des engagements

—> disponibilité de l'interlocuteur : recontacter le client (mail /,télz , donner réponse ou faire un point d’avancement
(besoin CT, dépassement, voire reaménagement des credits )

Réussir I'accompagnement dans la durée

—> S’intéresser aux projets de nos clients a moyen et long terme

—> étre présent auprés d’eux méme s'ils ne sont pas demandeurs de crédits, services ... (PRC)
—> étre présent en cas d’aléa (besoin CT, dépassement, voire réaménagement des crédits )

—
/ h
I t -
PARTENRIRE ET FINANCIER DES PROFESSIONS LIBERALES
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Economie de la
connaissance

©

open

information

connaissance

intelligence L'intelligence, c'est la
action faculté d'adaptation

humain augmente André Gide



QUand

on partage un bie ' tangib e,
Il se divise.

Qu-nd on partage un bien immateriel,

Il se mult plie.
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360°
Tunnel de conversion / vente
Conversion funnel

Sales Pipeline
Lead Generation
Lead Nurturing




Notoriété

>Awareness . mgm
P> Acquisition Ach|S|t|0n

> Activation  Activation

J Retention
AJ Revenue Retour

XJ Referral ACHAT
Parrainage
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Principe de I'entonnoir
et de la passoire

3 : Approche
4 : Communication
5 : Premier contact
' 6 : Analyse du besoin

W 11 : Bon de commande
'12 . Suivi de commande paiement



| . FOLerilel
3 : Approche

e e D S

4 : Communication
e
5 : Premier contact

6 : Analyse du besoin
7 : Solution existante

8 : Proposition de solution
9 : Evaluation du client

10 : Negociation

11 : Bon de commande

12 - Sinivi de commmande naiement






Principe de I’entonnoir

Le reflet de votre activité actuelle

_—
-—
-
w
v
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Potentiel
Opportunité

: Approche

: Communication
: Premier contact
: Analyse du besoin

7 : Solution existante
I 8 : Proposition de solution (PROPAL)
Il 9 : Evaluation du client
I 10 : Négociation
I 11: Bon de commande
Il 12 : Suivi de la commande et paiement



Entonnoir des ventes

2 Compréhension

8 Conclusion
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Retention

Referral
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> Awareness
> Acquisition
P> Activation
AJ Retention
AJ Revenue
AJ Referral
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TOFU
Top of the Funnel

MOFU
Middle of the Funnel
MID FUNNEL

dddVVV

BOFU

Bottom of the Funnel
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Notoriété, Awerness,
attention

Intérét, connaissance

Désir, Affection

Conversion, Action,

Achat

CLIENT

Acquisition trafic

Découverte des
fonctionnalités

Mise en avant
marque
Promotion,
incentive

Fidélisation

CTR

Brand Content
Blog

BC, SM

StoryTelling
Retargeting
Couponning

CPA, CPL

Email






Parcours Client / customer journey




ONE SIZE
DOES NOT

FIT ALL




IMPORTANCE

Urgent et important | Important pas urgent

Do it now Attente, planning
Crise ToDo

trivialities
limit
time wast

dump it

Do Later

+ URGENCE -

Matrice de

Dwight
Eisenhower

(34th)
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CHAPTER

1

Don’t make
me think!

KRUG'S FIRST LAW OF USABILITY

Steve Krug

¢

DON'T
MAKE
ME
THINK

?__&v'\e\’(w\

and Mohile
A Common Sense Approach to Web,Usability
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ASTUCES, OBJECTIONS ET REPONSES

QUELQUES IDEES

Nos deux oreilles et nos deux
yeux représentent 80%
d'attention par rapport &
notre bouche (20%).
Ecouter, écouter, écouter...

80% d'écoute

|
L
L'art de la vente consiste & ne » A

Ll
rien vendre, mais a laisser le ’

client acheter. 2
Commencer par : *

+  NERIEN VENDRE

"Je n'ai rien & vous vendre" |

o

On n'achéteriena

Une des premiére étape
pendant ou aprés I'écoute
consiste & faire tomber les
barriéres relationnelles
client/fournisseur classiques.

un inconnu

Personne ne refuse de l'aide *
ot des conseils d'un *
professionnel. Garder vos *
convictions et *

& votre place je... : AIDE ET CONSEIL

5

Rappeler, relancer, se tenir
informer, prendre des nouvelles
est la bonne maniére de
montrer votre intérét aux

MONTRER VOTRE il
INTERET projets du clients

| simpLe?

BRAVO

Interﬁrﬁo

BATOMSS §T FosteiCIER SR PROFTSRIONS LISERN 63




ASTUCES, OBJECTIONS ET REPONSES

QUELQUES IDEES

I

80% d'écoute

Nos deux oreilles et nos deux
yeux representent 80%
d'attention par rapport &

notre bouche (20%).
Ecouter, écouter, écouter...




ASTUCES, OBJECTIONS ET REPONSES

QUELQUES IDEES

L'art de la vente consiste & ne E &
rien vendre, mais & laisser le ®
client acheter.
Commencer par :

NE RIEN VENDRE

" 1 o » Y 1"
Je n'ai rien & vous vendre



ASTUCES, OBJECTIONS ET REPONSES

QUELQUES IDEES

Une des premiere étape

On n'‘acheéete rien a
un iInconnu

pendant ou apres |'écoute
consiste & faire tomber les
barrieres relationnelles

client/fournisseur classiques.




ASTUCES, OBJECTIONS ET REPONSES

QUELQUES IDEES

i

Personne ne refuse de l'aide
et des conseils d'un

professionnel. Garder vos
convictions et

AIDE ET CONSEIL

a votre place je...



QUELQUES IDEES

I

. Rappeler, relancer, se tenir
. informer, prendre des nouvelles
+ est la bonne maniére de
o
trer votre intérét aux
MONTRER VOTRE . ™"
INTE’RéT * projets du clients

SIMPLE ?



ART DE LA VENTE 0. e kratiroff

INTERFIMNMO




creer de la valeur
pour I’entreprise,
le client,
et ’ecosysteme
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NPS
Net Promoter Score




Detractors Passives Promoters

Net Promoter Score (NPS) = % Promoters - % Detractors

NPS : NET PROMOTER SCORE



N PS NPS (Net Promoter Score) développé par
-red Reichfeld (Bain & Co) en 2003

Net Promoter Harvard Business Review
Score

DETRACTORS Wi Mo Ce gu'il faut retenir / Key takeaway
ii.ﬂiwiw @www 1/ Calcul : (9+10) - (0 a 6) (sans 7 et 8)
| 2/ Question décalée : conseillerez-
TR g vous ?

3/ Fréquence : trimestrielle

4/ Toujours inférieur a la moyenne
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#NOUVELLES

competences

1/ECO 2/ 4RI 3/ AMA 4| BAT 5/ REDPILL

Economie ie de la connai ssssss Révolutions industrielles =~ Métaconnaissances Attention e of Man nagem
E hange multiplicat NBIC Agl té Adaptabilité Zone de confiance H uuuuu Aug eeeee
VUCA IAtrophie Commencer maintenant




ADAPTABILITE




apprenadre
a apprendre




" “Sans action, les
mellleures intentions
ne sont gue des
Intentions ¢ g

STRAIGHT LINE SELLING:
MASTER THE ART OF PERSUASION,
INFLUENCE, AND SUCCESS




WOLF OF WALL STREET QUOTES

97% OF THE
PEOPLE
WHO QUIT
TOO SOON ARE
EMPLOYED BY
THE 3% WHO
NEVER GAVE UP.




WOLF OF WALL STREET QUOTES

HARD
WORK BEATS
TALENT
EVERY TIME.




WOLF OF WALL STREET QUOTES

YOU CAN
WATCH ME,
MOCK ME, TRY TO
BLOCK ME BUT
YOU CANNOT
STOP ME.




BIG
TECH

HYPERSCALER

SOCIAL ECOMMERCE
LOGISTIQUE MUSIQUE VISIO
CARTE OS INFO FAB
PARTAGE RENCONTRE
VIDEO SANTE IOT
TOURISME MOBILITE
FINANCE MOOC PAIEMENT

BIFACE

TRI-FACE
TWO-SIDED MARKET

servicisation - disruption
uberisation - tycoonisation
plateformisation
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L’ART DE LART DE
LA GUERRE | LA GUERRE

PNF »

SUN TZU

Sun TZU - L'Art de la guerre ¥ &%

. De I'évaluation $&1t, shiji

II. De 'engagementfEA%, zudzhan

1. Des propositions de la victoire et de la défaite I, mbugong
IV. De la mesure dans la disposition des moyens ZEfZ, janxing
V. De la contenance &8, bingshi

VI. Du plein et du vide RESE, xGshi

VII. De l'affrontement direct et indirect ZE4, znzhéng

VIII. Des neuf changements 13, jitibian

IX. De la distribution des moyens T2, xingjan

X. De la topographie 2, dixing

XI. Des neuf sortes de terrains i, jitudi

XIl. De I'art d'attaquer par le feu :XIZ, hudgong

XIll. De la concorde et de la discorde Flg], yongjian



Sun TZU - L'Art de la guerre ANV FEE S

|. De I'évaluation La guerre est une affaire dimportance vitale pour I'Etat, et cing éléments
doivent faire I'objet des continuelles méditations des officiers et de tous leurs soins : « la
Doctrine » (ou le Tao) le Ciel la Terre le Général qualités du dirigeant) ; « la Discipline » (ou
la gestion des ressources humaines et matérielles). Ces cing facteurs déterminent ensemble
Iissue d'un engagement militaire. La considération consciencieuse de ces données doit
permettre au chef de guerre de calculer ses chances de victoire. Leur rejet ou leur omission,
par ignorance ou par présomption, engendre la défaite

Il. De 'engagement Les principes fondamentaux de I'économie de guerre et la nécessité de
remporter rapidement les engagements décisifs. Les campagnes militaires victorieuses
exigent de limiter les colts matériels et humains

ll. Des propositions de la victoire et de la défaite L'unité d'une armée, plutét que son
nombre, fait sa force. Le chef de guerre doit savoir s'il peut combattre et quand il faut cesser
; savoir s'il faut engager peu ou beaucoup ; étre reconnaissant envers les simples soldats
comme envers les officiers ; savoir mettre a profit les circonstances ; avoir I'assurance que le
souverain approuve tout ce qui est fait pour son service.

IV. De la mesure dans la disposition des moyens L'art de pratiquer la défensive avec a-
propos est un préalable indispensable a toute offensive victorieuse. Reconnaitre les
opportunités stratégiques quand elles se présentent, pour savoir quand avancer et quand
reculer, sans jamais créer aucune opportunité pour I'ennemi en retour.

V. De la contenance L'habileté dans le commandement des troupes repose sur un usage
créatif et agile de leurs capacités et aptitudes respectives, ainsi que dans la distinction entre
ce qui doit étre fait en secret et ce qui doit étre exécuté ouvertement. Elle consiste a créer
des dynamiques et prendre I'ennemi par surprise.

VI. Du plein et du vide Les opportunités stratégiques qu'il convient de saisir sont des
ouvertures que I'ennemi crée en réaction aux différentes pressions qui sont exercées sur

lui ; le champ de bataille est en quelque sorte fluide.

VII. De l'affrontement direct et indirect Les affrontements directs sont risqués. L'engagement
d’'une bataille suppose des préparatifs nombreux de méme qu’une excellente connaissance
de I'environnement et de I'ennemi. Il existe un certain nombre de stratagémes relevant de
I'affrontement indirect et dont le chef de guerre peut user pour se procurer un avantage
VIII. Des neuf changements Les neuf circonstances principales qui doivent engager le chef
de guerre a changer la formation ou la disposition de son armée, a agir ou se tenir en repos.

Les cing dangers contre lesquels se prémunir: trop grande ardeur a affronter la mort ; trop
grande attention a conserver la vie ; la colére précipitée ; les réactions d'orgueil ; trop grande
complaisance avec ses soldats

IX. De la distribution des moyens Les différentes situations dans lesquelles une armée se
trouve en progressant en territoire ennemi, et les changements de circonstances auxquels il
faut savoir répondre. La clé du succés réside le plus souvent dans I'évaluation des intentions
de I'ennemi.

X. De la topographie Les trois types de lieux ou établir son campement pour avoir 'avantage
sur I'ennemi, et les six manieres de tromper ou d’étre trompé qui découlent de ces prises de
positions.

XI. Des neuf sortes de terrains Les neuf sortes de terrains qui peuvent étre a I'avantage ou
au détriment de I'une ou de l'autre armée : les lieux de division ou de dispersion (a la
frontiere des positions ennemies) ; les lieux légers (avancés derriere les lignes ennemies) ;
les lieux qui peuvent étre disputés (qu'il faut prendre ou défendre face a I'ennemi) ; les lieux
de réunion (zones de repli que I'ennemi peut aussi envisager comme telles) ; les lieux pleins
et unis (qui permettent l'utilisation par les deux armées) ; les lieux a plusieurs issues (a la
jonction de plusieurs Etats et par ol les secours de 'une ou l'autre armée peuvent arriver) ;
les lieux graves et importants (qui sont situés en territoire ennemi et ont un fort intérét
stratégique) ; les lieux gatés ou détruits (difficilement praticables) ; les lieux de mort (zones
de danger critique).

Xll. De I'art d’attaquer par le feu Les cing maniéres de combattre par le feu : brdler les
hommes ; brller les provisions ; briler les bagages ; briler les arsenaux et les magasins ;
utiliser des projectiles incendiaires. En cas d'attaque par le feu, il est fondamental de : laisser
le feu faire son office plutdt que d’'en profiter pour attaquer imprudemment ; ne pas laisser
'ennemi éteindre le feu ; observer les vents pour savoir ou démarrer l'incendie ; anticiper les
changements dans les vents ; ne pratiquer I'inondation qu’avec parcimonie.

XIll. De la concorde et de la discorde L'utilisation intensive de I'espionnage est le moyen le
plus sOr d'exploiter a son avantage les cinqg types de discordes : discorde dans les villes et
villages, ou comment s'attacher les populations qui sont sous la domination de 'ennemi;
discorde extérieure, ou comment avoir a son service les officiers ennemis ; discorde entre
les inférieurs et les supérieurs, ou comment semer la défiance dans les rangs adverses ;
discorde de mort, ou comment faire parvenir a 'ennemi de fausses informations sur I'état
de notre armée ; discorde de vie, ou comment rémunérer les ennemis qui font défection
pour se mettre a notre service
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Le Petit Primee

Avec des aquarelles de I'auteur

“On ne voit bien qu’avec le coeur. L’essentiel est invisible pour les yeux ”
“On ne connait que les choses qu’on apprivoise ”
“C'est véritablement utile puisque c'est joli ”

« Je N’al pas besoin de toi. Et tu n’as pas besoin de moi non
plus. Je ne suis pour toi qu’un renard semblable a cent mille
renards. Mais, si tu m’apprivoises, nous aurons besoin I'un
de I'autre. Tu seras pour moi unigue au monde. Je serai
pour toi unigue au monde »
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