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Le « pipeline stérile »

On crée souvent les conditions de cette
pathologie lors d'un premier rendez-vous.

Trop de premiers rendez-vous sont menés de
maniére déstructurée. De nombreux conseillers
admettront qu'ils se contentent d'improviser: ils
suivent le courant, en fonction de la direction
que le prospect semble vouloir prendre.

TROIS RAISONS POUR LESQUELLES UN PIPELINE STERILE

PEUT ETRE PENALISANT
Un pipeline stérile peut saper le moral. Si le tableau de bord de votre

n flux d'affaires ne cesse de s'étoffer, grace a des premiers rendez-vous qui
semblaient s'étre déroulés a merveille, mais que les prospects ne semblent
plus intéressés, cela peut devenir déprimant.

Cela donne un sentiment de sécurité fictif concernant vos résultats annuels.

Gérer un pipeline stérile vous fera perdre votre bien probablement le plus
précieux: votre temps.

Si vous deviez organiser vos premiers rendez-vous de la méme maniére a
chaque fois, non seulement vous deviendriez un expert en la matiére, mais vous
pourriez également consacrer toute votre énergie a l'écoute des dits comme
des non-dits, plutét que de chercher a préparer votre prochain « coup » - votre
prochain « angle d'attaque ». Votre écoute sera alors dénuée de toute priorité,
vous apprendrez beaucoup plus de choses sur vos futurs clients et établirez un
lien beaucoup plus puissant avec eux.
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Les premiers rendez-vous réussis...

.. sont pragmatigues, coordonnés et concluants. Examinons le déroulé d'un rendez-vous d'une heure. Pourquoi une heure?

D'abord, parce quiil faut une heure pour mener a bien un « Premier rendez-vous réussi ». Ensuite, parce quiil est assez courant

de bloquer son agenda par tranches d'une heure, que ce soit pour des rendez-vous physiques ou virtuels.

Quiils aient lieu par téléphone, par vidéoconférence ou dans un bureau, les mémes principes fondamentaux sappliquent pour

organiser des premiers rendez-vous pragmatigues, coordonnés et concluants. Selon nous, il sagit d'un processus en cing étapes.

Etape Etape
Echanges Objectif L'entretien Pourquoi nous? Contrat/pas
informels avec le client contrat

1ére étape: Echanges informels

A de rares exceptions prés, les premiers rendez-vous
commencent par un « échange informel ». Ces échanges
informels doivent amorcer une conversation, et non en
devenir une. Ils permettent de lancer la discussion et sont
particuliérement importants pour établir un lien lors des
réunions a distance.

La question est: combien de temps accorder a ces échanges
informels? Certains conseillers répondront: « aussi
longtemps qu'il le faut. » Nous sommes en total désaccord.

Cing minutes, ca suffit. Si vous craignez que cing minutes
ne soient pas suffisantes pour « établir un lien », ne vous
inquiétez pas, nous vous donnerons l'occasion de nouer un
lien a ['étape 3.

L'indispensable coordination des équipes

Si vous utilisez une approche en équipe lors des
premiers rendez-vous, la coordination est essentielle.
Vous ne voulez pas simplement apparaitre comme
une « machine bien huilée ». Vous voulez offrir un seul
et unique visage. Déterminez les roles de chacun et
décidez qui prendra les rénes des discussions sur les
différents sujets. Si la réunion est virtuelle, confiez

a un membre de votre équipe le réle d'animateur

de la vidéoconférence, celui ou celle qui aide les
prospects a se connecter, coupe le son des personnes
qui ne parlent pas, diffuse des documents a ['écran et
controle la qualité de L'appel. Il est particuliérement
important de se mettre d'accord a l'avance sur la
personne qui gérera le timing de la réunion, qui sera
le « métronome », c'est-a-dire la personne qui se dira:
« Nous en sommes a cing minutes de conversation

légére, passons a ['étape suivante. »

2éme étape: Objectif

Ensuite, rappelez « pourquoi sommes-nous ici ».

CONSEILLER: « Nous pourrions certainement parler
de golf pendant des jours. Mais pour une question
de temps, je vous propose d'aborder la raison pour
laquelle nous sommes ici aujourd’hui ».

Alors allez droit au but.

CONSEILLER: « L'objectif de notre rencontre est

de savoir si nous pouvons travailler ensemble. Vous
voudrez probablement vérifier si notre approche

vous permettra de retrouver les éléments que vous
recherchez dans une expérience client et dans une
relation de conseil. Nous allons également nous assurer
que nos offres peuvent correspondre a votre profil,
que vous pourriez devenir un client a long terme et
que nous serions en mesure de répondre a vos besoins.
Nous voulons tous nous assurer que le « courant passe
». Vous préférez les relations a long terme et c'est
également notre cas ».

« Donc, au cours de notre échange du jour, je vous
propose de jouer carte sur table et, a la fin, nous
verrons si nous sommes d'accord ou pas pour donner
suite. Si ce n'est pas le cas, ce n'est pas grave. On

ne peut pas plaire a toute le monde. Cela signifie
simplement que nos impératifs ne coincident pas.
Soyez rassuré, tout ce que vous nous direz restera
confidentiel, que nous travaillions ensemble ou pas.
Voyez-ca comme un rendez-vous chez le médecin. Est-
ce que cette approche vous convient? »
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Les Premiers rendez-vous réussis se doivent d'étre
pragmatiques et coordonnés. Dans l'exemple ci-dessus,
le conseiller est passé facilement d'une discussion
informelle a la formulation de l'objectif de la réunion, puis
a l'accord du prospect sur les sujets a passer en revue.
Cette derniére étape est cruciale: les premiers rendez-vous
réussis se doivent d'étre concluants. ILs ne doivent pas

se terminer dans une sorte d'« incompréhension mutuelle
», ou chacun se demande quoi dire ou quoi faire. Vous et
votre prospect avez convenu ce qui doit étre accompli
dans ['heure qui suit. Aucune surprise ne doit intervenir

a la fin de la réunion et rien ne doit vous contraindre a
ajouter un nom de plus a votre « pipeline stérile ».

Connexions virtuelles

De nombreux conseillers financiers font remarquer
que l'approche permettant de mener des premiers
rendez-vous réussis est tout aussi efficace lors des
visio-conférences, ce qui ne nous surprend pas. En
intégrant quelques bonnes pratiques simples a vos
visio-conférences, les premiers rendez-vous virtuels
peuvent étre tout aussi fructueux que ceux réalisés

en personne.

Pensez aux aspects suivants pour tirer le meilleur parti
de L'expérience virtuelle de vos clients potentiels:

m Créez un environnement professionnel en
supprimant le désordre en arriere-plan, en
orientant la lumiére de face pour éliminer les
ombres génantes et en vous habillant comme
vous le feriez au bureau.

Respectez les régles usuelles des vidéos en
coupant votre micro lorsque vous ne parlez pas
et en arrétant votre caméra si vous devez sortir
du cadre pour une raison quelconque.

Entrafnez-vous a 'avance et préparez les
documents que vous comptez diffuser afin que
les clients bénéficient d'une expérience aussi
fluide, soignée et professionnelle que lors d'un
rendez-vous en personne.

Avec ce « professionnalisme virtuel », les clients
potentiels savent que la réunion virtuelle est tout

aussi importante pour vous qu'un rendez-vous

en personne. Ils pourront également ressentir
l'impression que cela fait d'étre votre client.
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Définir un tel objectif a également une autre implication
importante. Vous avez indiqué clairement que le rendez-
vous doit aboutir a une impression de « compatibilité
mutuelle » Autrement dit, cette « heure passée ensemble
» est un entretien a double sens. Les clients potentiels
comprennent gu'ils vont vous interroger pour déterminer
si vous pouvez répondre aux besoins de leur famille, mais
aussi que vous allez les interrogez pour savoir si leur profil
correspond a votre maniére d'aborder votre métier.

Contréle du temps

Formuler l'objectif de la réunion doit prendre environ deux
minutes. Nous vous suggérons d'en prévoir cing. Soyons
réaliste: il y a de fortes chances que les premiers échanges
informels dépassent cing minutes. Assurez-vous que ces
premiers échanges soient terminés au bout de 10 minutes,
gue L'objectif du rendez-vous soit présenté et que le client
l'a accepté.

Passons a ['étape suivante.

3éme étape: l'entretien avec le client
L'entretien avec le client est 'ADN d'un premier rendez-
vous réussi. Il doit vous prendre environ 40 minutes.

Les clients potentiels voudront faire affaire avec vous si:

m vous cherchez vraiment (et que vous y parvenez) a
rentrer dans le détail.

m vous cherchez a comprendre toute leur histoire et ce qui
compte le plus pour eux.

m vous posez des questions pertinentes auxquelles ils
n‘avaient jamais réfléchi.

m vOUS écoutez attentivement leurs réponses.

Nous proposons une approche axée sur quatre sujets clés.
Si vous préférez une autre approche, ne vous en privez

pas. Soyez cohérent. Les meilleurs conseillers que nous
connaissons préparent leurs premiers rendez-vous a chaque
fois de la méme fagon.

N'oubliez pas l'objectif. A la fin de l'entretien, vous devriez
avoir développé une perspective historique et de solides
connaissances sur la fagon dont la vie et l'argent de votre
prospect ou client s'enchevétrent dans le passé, le présent
et 'avenir.

Ce n'est pas le moment de parler d'une « proposition

de valeur » stérile, avec des termes obsolétes comme

« complet », « holistique » ou encore « completement
holistique »... En revanche, c'est le moment de vous
immiscer, méme succinctement, dans l'esprit du prospect
pour gagner en pertinence et devenir « nécessaire ».
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En exposant ce point de vue avec éloquence, le client
potentiel commencera a mieux comprendre et a apprécier
la place que vous pourriez prendre dans sa vie. En
d'autres termes, ce n'est pas le moment de sortir votre
argumentaire de vente.

Parlez de vous en vous replacant dans le contexte du
client potentiel.

L'approche a quatre thématiques

THEMATIQUE 1: COMMENT?
« Comment avez-vous réussi a accumuler un patrimoine
aussi important? »

La plupart des clients apprécient cette question. Car vous
évoquez leur histoire personnelle.

THEMATIQUE 2: QUOI?
« Quelle expérience tirez-vous de la gestion de votre
patrimoine? »

Pour la plupart des personnes, il sagit d'un champ
d'investigation trés différent. C'est & ce moment que vous
plongez dans leur « univers d'investissement ». Comme un
bon médecin, votre capacité de diagnostic doit vous aider
a comprendre la psychologie profonde de ces personnes,
tout en leur montrant clairement que vous ne vous

intéressez pas simplement aux symptémes.

THEMATIQUE 3: LE RISQUE
« Que signifie le mot risque pour vous? »

Les diagnostics en matiére de « tolérance au risque »
sont souvent superficiels dans notre métier. N'importe
qui peut remplir un questionnaire a ce sujet, tout aussi
facilement que surfer sur Internet pour diagnostiquer
une maladie. Dans les deux cas, l'aide d'un professionnel
s'impose. Un Conseiller Consciencieux doit absolument

approfondir ce sujet.

THEMATIQUE 4: POURQUOI?
« Pourquoi sommes-nous ici en ce moment? Quelle est La
finalité de votre patrimoine? »

La finalité s'inscrit généralement sur le long terme. Les «
buts et les objectifs » peuvent évoluer. La plupart de vos
prospects fortunés maftrisent déja bien leurs objectifs. En les
aidant a mieux comprendre et a formuler la finalité de leur
patrimoine, les conversations entrent alors dans une tout
autre dimension.

Il vous faudra consacrer environ 10 minutes a chacun des
guatre sujets. Comme cest assez pevu, il vous faudra étre trés
attentif et extrémement « chirurgical » dans vos questions
de suivi. (Si vous menez l'entretien avec un collégue, la
coordination est cruciale).
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Clest souvent grace a un diagnostic approfondi, professionnel
et bienveillant posé par un conseiller sincére et « dans
l'instant » que naissent les nouvelles relations avec

les clients.

Passons a l'étape suivante.

4éme étape: Pourquoi nous?

Cette étape ne doit prendre que cing minutes.

IL ne s'agit pas de vous ou de votre employeur

De nombreux conseillers admettent qu'ils commencent
a parler d'eux-mémes et de leur société avant de
débuter U'entretien avec le client. Généralement, c'est
une grosse erreur. Le client est avec vous, que ce soit
physiquement ou virtuellement. Pourquoi voudriez-vous
commencer a vendre?

Certains conseillers se disent: « Je les ai invités a cette
réunion aujourd’hui, donc le moins que je puisse faire clest
de prendre quelques minutes pour me présenter. C'est
légitime. » Non, c'est un comportement inadapté.

D'autres pensent: « Si je prends la parole et que je parle
de moi, il y a plus de chances qu'ils souvrent ». Cela peut
fonctionner en de rares occasions, mais le plus souvent,
une telle démarche a l'effet inverse et les clients se
referment sur eux-mémes. Vous n'avez peut-étre pas
l'impression de vous étre lancé dans un argumentaire.
Vous ressemblez peut-étre a l'équipe dont ils envisagent
de se séparer...

Ne parlez ni de vous ni votre société avant la fin de la
discussion avec le client. Cela vous permettra de faire
résonner vos propres compétences et votre vision dans
l'esprit et le cceur de vos prospects en les connectant
au travail que vous faites pour des familles comme la
leur, en mentionnant des éléments concrets issus de vos
discussions avec de nouveaux clients potentiels.

Exemple de transition: « Je vous remercie de m'avoir
présenté en détail vos expériences de vie et vos différents
points de vue. Si nous finissons par travailler ensemble,
nous voudrons décrypter plus en détails certains des
éléments dont nous venons de parler. C'était une
excellente entrée en matiére.

Permettez-nous de prendre quelques minutes pour vous
décrire notre métier dans la pratique et vous donner

un apercu de l'expérience gue vivent nos clients. Nous
voudrions également vous présenter notre vision du
monde actuel, nos perspectives d'avenir ainsi que nos
grandes lignes directrices. »
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Ne dites pas: « Nous proposons des solutions de
planification de la retraite »

C'est ce que tout le monde dit. Dites plutét:

« Nous travaillons avec un nombre restreint de familles
comme la votre, qui sont sur le point d'entamer le
prochain chapitre de leur vie.

Il me semble que vous souhaitiez arréter de travailler
le plus t6t possible. Nous cherchons a anticiper ce que
pourrait étre la vie aprés le travail. Notre processus

va bien au-dela du patrimoine et nous vous proposons
de découvrir ensemble ce a quoi cette vie pourrait
ressembler. Nous avons une riche expérience dans ce
domaine. Nous avons méme parfois l'impression d'avoir
pris notre retraite plus de 100 fois compte tenu de
tous les clients que nous avons aidés a franchir cette
nouvelle étape. Une fois que nous aurons convenu
ensemble d'une stratégie, nous la testerons d'un point
de financier. Si, soudainement, vous ne receviez plus de
revenus toutes les deux semaines, nous voulons éviter
que vous puisiez dans les rendements générés par les
actifs que vous avez accumulés. »

« Cest pourquoi nous devons travailler ensemble pour
essayer de mieux visualiser le prochain chapitre et fixer
des priorités. Nous ne sommes pas la pour acquiescer
a toutes vos remarques. Nous sommes la pour vous
aider a atteindre vos objectifs. IL faut parfois faire des

compromis. »

« D'apreés ce qui ressort de notre discussion, vous avez
une « liste de souhaits » assez longue que nous allons
devoir tester en tenant compte de votre tolérance au
risque et de l'ensemble de vos ressources. »

Cela ne vous semble pas plus convaincant que de dire:
« Nous proposons des solutions de planification de la
retraite »

De préférence, vous avez demandé au prospect d’apporter
ses relevés d'investissement lors d'un rendez-vous
physique ou de vous les envoyer par email avant un
rendez-vous virtuel. IL serait trés utile de consulter ces
fichiers durant un rendez-vous.

Vous venez d'expliquer vos singularités et celles de votre
équipe, pourquoi les clients aiment travailler avec vous et ce
que vous feriez pour sa famille, et vous avez présenté votre
philosophie ou vos « principes fondamentaux » Lorsque
vous résumez votre vision du monde et les perspectives qui
nous attendent, restez dans la simplicité. Faites des phrases
concises, pas des laius. Utilisez un langage courant, pas le
jargon des conseillers, des économistes ou des analystes.
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Vous étes sur le point de placer les documents sur la table
ou de les présenter a l'écran dans une réunion virtuelle.
Prenez quelques instants pour les parcourir en silence.
S'il s'agit d'une accumulation de documents disparates,
vous pouvez avoir l'impression de regarder une collection
de timbres. Mettez-vous dans la peau d'un médecin
lorsque, aprés l'examen, il prend la radiographie que vous
avez apportée et |'affiche sur le panneau rétroéclairé

du mur. S'il est en train de regarder votre genou, est-ce
que vous lui demandez de se presser? Absolument pas

| Vous attendez son avis avec impatience. C'est aussi ce
que feraient vos prospects dans la mesure ol vous avez
démontré votre professionnalisme.

Inutile de procéder a une analyse approfondie, mais prenez
seulement une minute ou deux. Puis, vous pourriez dire: «
Que nous fassions affaire ensemble ou pas, je pense que
certains points méritent d'étre traités immédiatement
compte tenu des sujets que nous avons évoqués. » Mettez
en avant deux ou trois éléments. Par exemple:

« La duration de vos revenus obligataires pourrait poser
probléme. »

« Avez-vous envisagé de limiter les stratégies a forte
rotation dans vos comptes de retraite? »

« Vous devriez intégrer des actifs « non corrélés » dans vos
placements pour réduire le risque de perte de valeur. »

Nous ne suggérons PAS d'user de tactiques basées sur
la peur, nous tenons a le souligner. Ce diagnostic trés
rapide doit étre présenté dans un jargon de « médecin »:
« Je vois des frottements a l'intérieur de votre genou et
ils doivent étre analysés. »

« Il est évident que nous devrions procéder a une analyse
beaucoup plus approfondie, mais il s'agit simplement de
mes premiéres préoccupations. Il ne sagit-la que de la
dimension « investissement » de votre patrimoine. Notre
travail consisterait également a passer en revue l'ensemble
de votre planification successorale, de vos assurances,

de la localisation de vos actifs, de vos passifs, cest-a-dire
l'ensemble de votre bilan financier. »

Votre principal concurrent

Qu'est-ce qui est, et non pas qui est, votre principal
concurrent? Réponse: Linertie. Et quelle est la cause de
l'inertie? La complaisance.

Souvent, l'inertie est simplement le résultat de

la procrastination. Le statu quo est une situation
confortable pour la plupart des gens. Pour convertir
les prospects en clients, il est important de les amener
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Se préparer a des refus de divulgation

Souvent, au téléphone, les prospects disent hésiter a
présenter leurs relevés de compte d'investissement.

PROSPECT: « Je ne sais pas si jai envie de vous
montrer mes relevés d'investissement a l'occasion
d'une premiére rencontre. »

Cela peut sembler légitime. C'est peut-&tre le moment

pour vous d'utiliser une analogie médicale:

CONSEILLER: « Si vous allez chez un médecin pour
obtenir un deuxiéme avis concernant votre genou
et que vous avez déja passé une IRM, est-ce que
vous apportez les résultats de l'lRM pour que le
médecin les enregistre sur son ordinateur? »

a remettre en question ce statu quo, plutét que d'en
faire une situation idéale. N'oubliez pas que la plupart
des gens ne considérent pas le maintien du statu quo
comme une décision. En revanche, ils considérent le
changement comme une décision - et une décision
difficile. C'est pourquoi un rendez-vous réussi n'est pas
complet sans créer un « environnement motivant »
dans lequel les conseillers et leurs clients se sentent a
l'aise et plus enclins a s'écouter mutuellement. Fournir
un diagnostic préliminaire est un exemple classique
d'environnement motivant.

Essayez de convaincre vos clients potentiels que le statu
quo est un choix délibéré. Cest souvent le test ultime
pour un Conseiller Consciencieux, car son métier consiste a
«inciter les clients 4 faire le choix qu'ils souhaiteront avoir
fait, surtout lorsqu'ils ne sont pas enclins a le faire ».

Si le statu quo est souvent le symptéme, la
procrastination est généralement la maladie.

Séme Etape: Contrat/pas contrat
Nous en sommes a la derniere étape, il vous reste cing
minutes pour obtenir l'accord du prospect.

Si vous avez décidé de convertir le prospect en client et
gue vous étiez accompagné d'un collégue, le moment est
probablement venu de Lui faire un signe d'approbation.
L'un d'entre vous pourrait alors dire: « Je pense que nous
pourrions trés bien nous entendre. Nous sommes préts a
nous mettre au travail et a ceuvrer pour votre compte et
celui de votre famille. Vous sentez-vous prét a passer a
['étape suivante? »
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PROSPECT: « Oui, bien s(r. Pourquoi ne le
ferais-je pas? »

CONSEILLER: « Et si vous n'appréciez pas le médecin
dés les premieres minutes passées avec lui, vous ne lui
donneriez probablement pas vos résultats, n'est-ce pas?
Bien sdr, si vous l'aimez bien, vous voudrez rendre ce
rendez-vous aussi productif que possible et le laisser
examiner l'IRM devant vous, n'est-ce pas? »

PROSPECT: « Oui. »

CONSEILLER: « Mé&me si nous n'en viendrons peut-étre
pas a vos relevés d'investissement, pourguoi ne pas les
apporter afin que nous puissions gagner du temps, si

vous voyez ce que je veux dire? » Vous étes d'accord? »

Nous utilisons a dessein la phrase « Vous sentez-vous
prét 4 passer a l'étape suivante? » Ne demandez jamais a
vos interlocuteurs ce qu'il « pensent ». Ils pensent qu'ils
ont mal a la téte, devoir discuter avec leur comptable,
réfléchir a votre proposition, etc. Si vous faites cela, vous
venez probablement d'aggraver votre syndrome du « flux
d'affaires stérile ».

En revanche, leur demander leurs impressions les améne
dans une autre dimension, une dimension plus profonde. Vous
saurez ainsi sils ont ressenti une vraie connexion avec vous.

Si la réponse est évasive, essayez de déterminer rapidement
les éléments qui les dissuadent daller de l'avant. Ceest le
moment le plus propice pour traiter leurs objections ou leurs
réserves de fond. Vous devez mettre a profit au maximum
l'image de conseiller professionnel que vous vous étes forgée
au cours de cet entretien instructif.

PROSPECT: « Je ne veux pas payer trop de frais mais je
suppose qu'ils sont nombreux. Vous n'avez pas encore
abordé ce sujet. »

CONSEILLER: « Effectivement. Parlons alors de notre
grille de commissions. Nous sommes totalement
transparents. En régle générale, nous ajustons nos
commissions lorsque nous faisons une proposition
officielle. Souhaitez-vous discuter dés maintenant de
nos co(ts standards? » Ensuite, vous expliquerez votre
politique en matiére de prix. Pour quelle mission étes-
vous payé, comment étes-vous payé et quelles sont les
commissions probables pour ce prospect?

Déclinez ensuite la grille de prix.
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Pour quelle mission sommes-nous payés, comment
sommes-nous payés et quelles sont les commissions
probables pour ce prospect?

Note: Puisque les frais sont généralement une priorité
pour beaucoup de prospects, vous pouvez prévoir une
minute pour aborder ce sujet lorsque vous présentez vos
arguments sur le théme « Pourguoi moi/nous ».

CONSEILLER: « D'autres sujets pourraient-ils vous venir
a L'esprit en partant d'ici aujourd'hui? Avez-vous d’autres
questions avant que nous décidions ou non de passer a
['étape suivante? »

PROSPECT: « En quoi consisterait la prochaine étape?

Vous pouvez maintenant décrire le processus d'entrée en
relation, en fournissant si vous le souhaitez (par e-mail ou
en présentiel) un document d'une page décrivant les étapes
et les délais habituels. Nous vous conseillons de ne pas
abreuver d'informations le « patient » 4 ce stade. Parlez de

la situation globale et insistez sur |'étape suivante.

CONSEILLER: « Notre rendez-vous a débuté a 14 heures
mercredi. Nous pouvons réserver un créneau a la méme
heure dans deux semaines afin de vous soumettre une
proposition préliminaire reposant sur les informations
gue vous nous avez données aujourd hui et sur les
éléments dont nous avons discuté. Etes-vous également
disponible dans deux semaines a 14 heures?
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Si le prospect répond: « Nous allons examiner votre
proposition », étes-vous satisfait? Voulez-vous vraiment
que votre équipe consacre 12 heures de son temps a
guelgu'un qui vous dit qu'il va « étudier votre proposition
»? Probablement pas. Combien de fois avez-vous fait des
propositions aprés avoir recu ce type de réponse, pour
ensuite voir le prospect annuler a la derniére minute ou
ne pas se présenter? Tout ce que vous possédez, cest
votre temps. Les conditions finales d'un accord ne figurent
pas dans la proposition. Un Conseiller Consciencieux est
censé avoir convaincu le prospect... lors de L'entretien...
en cherchant a mieux le connaitre... en établissant un
lien de proximité avec lui et en faisant en sorte que le «
courant passe ».

En général, apres ce genre de rendez-vous, le prospect dit:

« Nous aimerions vraiment recevoir une proposition de
votre part. »

Puis vous concluez le rendez-vous (physique ou virtuel)
en disant:

« Nous sommes préts a tout mettre en ceuvre et a nous
mettre au travail pour vous et votre famille. »

Méme s'il n'a rien signé, il doit avoir l'impression d'avoir

conclu un marché avec vous.
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