LA TRAME
DE VENTE




Apres..

e +600 appels de vente
o5 burnouts
e Et 144 boites de Xanax



Je te la donne dans ce post.
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TOUTE LA METHODE
REPOSE S

At the same time

Succeed here
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Fail here

Hard To Do Easy To Do

Fogg, B. J. (2009). A Behavior Model for Persuasive Design. Proceedings of the 4th
International Conference on Persuasive Technology. ACM.



LE SCIENTIFIQUE BJ FOGG
EXPLIQUE QUE LE
COMPORTEMENT D’ACHAT (B)
EST INFLUENCE PAR 3 FACTEURS.
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FACTEUR N°



POUR DECLENCHER UN
COMPORTEMENT D'ACHAT,
IL FAUT UNE MOTIVATION
PROFONDE (SOUVENT LIEE
A UNE EMOTION)



POUR UNE PERTE DE POIDS

‘JE NE VEUX PLUS
CULPABILISER DEVANT
LE MIRROIR”



POUR UNE PRISE DE MUSCLE

- "JEVEUX DOUBLER MES
AN | MATCHS SUR TINDER”




FACTEUR N°




ELLE REPRESENTE LA
FACILITE AVEC LAQUELLE
UNE ACTION PEUT ETRE
REALISEE.









. CESTLE
DECLENCHEUR QUI_
INCITE LE CERVEAU A
PASSER A L'ACTION.



EXEMPLE
<>DE PROMPT .

ATTEINT ENFIN
€5K/MOIS NET

En réservant ton appel stratégique.
Pendant 30 minutes, onva :

® Analyser ton ecosysteme

® Déterminer ta zone de friction
e Créer taroad map

e Appliquer un plan d'action
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PHASE N°1

AU
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FAUT ETA

UT DE L'EC

ANGE, L

SLIR UN CADRE CLAIR
POUR SSASSURER QUE L'APPEL
SE FASSE DANS DE BONNES

CONDITIONS.

R\

NON TU PEUX PAS FAIRE Wl Q
NOTRE APPEL DANS TA
VOITURE GERARD !!




Hello Francine!

Tu m’entends bien ?
La connexion est bonne de
ton cote ?

Oui c’est good mon Bébou.
Tol tu m’entends bien ?

Oui c’est parfait !
L’appel va durer 30 minutes.

C’est bon pour toi ?




PHASE N°2

ON VA ENSUIT
LA "MOTIVATION" POU

EVITE
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T’As PASSE UN
BEL ETE ?



QUEL EST LE PROBLEME ?

DEPUIS COMBIEN DE
TEMPS IL EST PRESENT ?

QUELLES SOLUTIONS

ONT ETE ESSAYEES ?
POURQUOI CA N’A PAS
FONCTIONNE ?

POURQUOI C'EST

. IMPORTANT DE LE
RESOUDRE MAINTENANT
ET PAS DANS UN MOIS ?




Qu’est-ce qui t’a amené a
prendre ce call avec moi ?

J’ai pas de clients,
c’est la misere..

On est la pour résoudre ca.

Depuis combien de temps tu
es dans cette situation ?




PHASE N°3

ON VA RECAPITULER
LES POINTS CLEFS ET
APPORTER DE LA VALEUR

T'INQUIETES PAS,

CA VA BIEN SE PASSER.




Donc pour resumer
ta S’tuat'on : 00000000000

C’est bien ¢ca ?

Oui, tout a fait bébé.

Dans ce cas, si tu veux plus de clients
tu devrais te concentrer sur X.

Je viens de t’envoyer une ressource
sur what’s app.




PHASE N°4

ON VA ENSUITE CREER
UNE PASSERELLE ENTRE
SON PROBLEME
ET NOTRE SOLUTION




POIN

METTRE EN AVANT UN
RESULTA TANGIBLE

PRESENTER L'OFFRE AVEC
UN PROCESS DE
TRANSFORMATION CLAIR
POUR AUGMENTER LA
“CAPACITE” DE REUSSITE.




EN VU DE TA PROBLEMATIQUE
DE CLIENT, JAI UNE SOLUTION
QUI PEUT TAPPORTER ENTRE
5-10 LEADS QUALIFIES PAR

SEMAINE.

JE TE MONTRE COMMENT ?




C'EST UN SYSTEME EN 3 ETAPES
QUE TU VAS POUVOIR COPIER-
COLLER ET IMPLEMENTER DANS
TON BUSINESS.

ETAPE 1:
ETAPE 2:
ETAPE 3




PHASE N°5

ON VA SASSURER QUE LA
SOLUTION CORRESPOND
PARFAITEMENT ET ON
FINALISE LA VENTE




_Par rapport a ta
problematique, est-ce que tu
vois concretement comment

cette solution peut t'aider ?

Ouli c’est tres clair !

Parfait !

. Avant de parler de
I'Investissement est-ce que
tu avais des questions ?




Pour cette solution qui va te
garantir Y on est sur un
Investissement de x<€.

On part la dessus ?

Let’s go,
take my money !

Génial !

Je vais t’envoyer de suite tes
acces et un lien de paiement pour
securiser ta place, dis moi quand

tu I'as recu.




D’ACHAT
PLUS E

LE PAIEMENT DOIT
\ ETRE FAIT PENDANT
) YR ABPERCEARIGEST
A CE MOMENT QUE LE
COMPORTEMENT
(B) EST LE

LIEVE.



BONUS

S| TU GALERES AVEC
LES U ERIE
DEVOILE TOUTE MA
STRATEGIE DANS UNE
VIDEO YOUTUBE
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LE LIEN DANS LE POST






ATTEINT ENFIN
€5K/MOIS NET

En réservant ton appel strategique.
Pendant 30 minutes, on va:

® Analyser ton écosysteme

® Déterminer ta zone de friction
e Créer taroad map

e Appliquer un plan d’action




