Les techniques
de prospection




Ssommaire

6 Présentations a domicile




el

L'objectif est de générer des contacts qualifiés, créer
de |la contfiance et entin obtenir des rendez-vous.

L'idéal est de mixer plusieurs canaux pour créer un
flux régulier de contacts, sans dépendre d'une seule
méthode.

Toutes les techniques se valent...
A toi de choisir celles qui correspondent a ta
personnalité

La regle d'or : prospection en 2 étapes
1.Créer le contact (rencontre, DM, QR, réseau...)
2.Assurer le suivi (c'est la que tout se joue)



Créer un moment convivial, intime et rassurant ou :
e la confiance monte plus vite (effet “petit comité”),
« les questions sont fluides,

. les personnes se projettent en voyant d'autres
orofils.

Objectit : donner un apercu clair + déclencher des
suites individuelles.




6 a 10 personnes maximum (idéal)

45 a 60 minutes afin de laisser une place pour I'échange et la papotte

ambiance “coffee / apéro” (pas de “réunion vente” style conférence)

)

1 hote qui invite (

Plus c'est petit, plus c'est qualitatif.




Q) Rale do Vhite, (wn dos ss du succin)

L'hote
o Elle invite ses proches (qualité > quantité) et ouvre éventuellement sa porte a tes
prospects
« Demande-lui la permission d'unviter tes prospects
o Elle crée une ambiance détendue et t'aide a briser la glace si tu débutes
o Elle a le droit de refuser la présence de tes prospects si le nombre de participant
est déja dépassé

Astuce : offrir a I'hn6te une petite attention (symbolique) = ca renforce I'implication.




1.Accueil & cadre (2-3 min)
2. Tour rapide (qui est la / pourqguoi elles sont venues) (5 min)

3.Présentation du concept (15-20 min, simple)

4.Questions / échanges (15-20 min)
5.Suite : proposer une étape claire (5 min)

Important : garder du temps pour les questions devant un petit café... C'est la que la

confiance se construit.




) ] . Qongouns s )

Une présentation domicile n’est pas “la fin du process”.
Elle doit mener vers :

e un échange individuel,

« une mise en relation (“je connais quelqu’un”),

« ou une demande de RDV en individuel

Sans suite proposée, tu perds la plupart des opportunités.




Date + heure simple (samedi ou dimanche apres-midi)

Lieu : salon, table, ambiance cosy

Matériel minimal : notes, QR code, cartes, support visuel léger, roll up

Objectit réaliste : 1 présentation = 2 a 4 conversations qualifiées




©) Comsilswrll malin” (i ipuslanl)

pas de pression, pas de fausses promesses

« on ne ment JAMAIS car cela se retournera tot ou tard contre vous
« pas de discours trop long

e privilégier I'échange : “ce qui vous parle / ce qui vous freine”

« rester sobre : “on découvre, on comprend, puis on voit”




inviter trop de monde — brouhaha, pas de qualité

transformer ¢ca en monologue

ne pas récupérer les contacts / ne pas noter les intéressées

ne pas faire le suivi dans les 48h

vouloir “closer” devant tout le monde (ca bloque)




Merci !
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