COMMENT ALLEZ VOUS VENDRE ? 

Vendre un produit ou un service détermines le succès de votre entreprise. Vous devez bien sûr savoir comment promouvoir votre produit ou service. Ci dessous vous trouverez des techniques pour vous aider : 
Astuce 1 : Jongler avec les nombres
Tout le monde sait qu’il faut arrondir les prix. Donc pas 20€, mais plutôt 19.90€ (c’est plus attractif, le produit coute moins de 20€ et les gens trouvent cela plus intéressant). Ce que les gens savent moins est qu’un offre fonctionne mieux lorsqu’on peut la calculer immédiatement. Donc : de 20€ à 18€, si vous voulez réduire à 17,95€, la différence est plus difficile à calculer. 
Astuce 2 : Vendez vous !
Pour vendre aux gens, ils doivent vous croire pendant le pitch de vente. Dès lors, assurez-vous d’être intéressant et attirant en étant ouvert et chaleureux. Si des clients potentiels vous trouvent inintéressant, il y a de fortes chances qu’ils ne soient pas intéressés par le produit ou le service. 
Respectez le client et il vous respectera également. Et… développez votre empathie. Si vous répondez gentiment à un client, c’est plus facile de construire une bonne et solide relation. Mettez de côté votre égo, il ne s’agit pas de vous mais du client. 
Asctuce 3 : vendre c’est écouter !
Dans la plupart des conversations de vente, c’est le vendeur qui fait la conversation. En réalité, il faudrait faire le parfait opposé. Votre client devrait faire la conversation. Votre client doit se sentir écouté, avoir le sentiment que vous comprenez exactement ce dont il parle. 
Et vous faites cela en laissant le client parler et en étant vous-même silencieux. Essayez de vous tenir à a règle des 80/20. Le client parle 80% du temps, et vous 20%. Répétez votre techniques d’approches et gardez ces règles sur poser des questions en tête : Quoi ? Vérité ? Quand ? Avec qui ? Pourquoi ? Qui ? Et comment ? 
Astuce 4 : Vendez la solution à un problème, pas juste un produit ou un service : 
Bien sûr, vous voulez que votre future client profite de votre vente, mais vous devez d’abord l’en convaincre. Découvrez quels sont les réels besoins du client, à quels problèmes votre produit ou service répond t-il ? Par exemple, demandez-leur leur horaire, quel est le soucis et en quoi votre produit/service offre une solution ? 

Astuce 5 : Soyez professionnels en tout temps et en toutes circonstances : 

Le plus grand compliment que vous pouvez recevoir de la part d’un client et qu’il vous trouve « professionnel ». Ce n’est pas essentiel qu’il vous aime : il doit vous respecter. Les clients ne vous achètent pas des choses parce qu’ils vous aiment, mais parce qu’ils veulent vous croire. Être un professionnel n’est pas une chose, c’est trois : ce que vous faites, ce que vous dites et comment vous vous présentez. 
Astuce 6 : Le principe de rareté
C’est interdit de faire la publicité d’un produit non disponible. Il n’est donc pas possible de faire de la promotion avec un prix avantageux pour un produit non disponible en stock. Cela ne signifie pas que vous ne pouvez pas utiliser le principe de rareté. Considérez, par exemple, une édition limitée d’un jeu avec des extras. 
C’est facile de produire, mais les clients aiment l’exclusivité ou pensez à une vente privée. Si c’est marqué en grande lettre sur la vitrine, cela attire les chercheurs de bonnes affaires. La rareté crée un sentiment d’urgence : le client doit agir maintenant, sinon c’est trop tard. 
Astuce 7 : le premier pas vers l’achat…
Quand vous arrivez à capter l’attention d’un client, vous faites un pied de plus vers votre but ultime : pour le séduire pour faire un achat. Avoir l’attention de quelqu’un peut être atteint de plusieurs façons : en demandant au client de remplir un questionnaire, en l’invitant à une présentation ou en offrant une tasse de café. 
Une autre façon, un peu dépassé, d’amener un client à faire un pas vers l’achat, est d’organiser une loterie. Laissez le client écrire son nom et son adresse de façon à avoir immédiatement les données NAW (Nom Adresse Lieu de résidence), et le client s’imagine déjà la sensation de gain par exemple. 
Astuce 8 : sentiment de groupe !
Tout le monde veut des partages sur Google, alors vous aussi. Qui ne veut pas être dans la majorité ? Si tous les autres pensent que Google est un bon investissement, c’est que c’est le cas ? Bien sûr, il y a des indépendants, mais la plupart des gens se repose sur l’avis de la majorité. Vous pouvez utiliser cela en créant des outils de marketing avec des textes comme : «  D'innombrables autres vous ont précédé! », « Ventes flashs ! » N’oubliez pas d’ajouter une photo d’un groupe de gens enthousiastes. 
Astuce 9: Ne faites pas d'hypothèses
Les vendeurs qui ne posent pas de questions pensent qu’ils savent ce que le client veut. Ils font des hypothèses. Et même quand vous posez des questions, les hypothèses viennent vite. 
« Ce client ne voudra probablement pas dépenser autant d’argent ». « Je ne pense pas que ce client vienne pour acheter quoi que ce soit ». « Le client ne veut surement pas que je mette en évidence un produit supplémentaire ». Toutes ces hypothèses (et il y en a encore d’autres » réduisent le roulement, vous cochez déjà des cases pour le client. Donc n’en faites pas, vous risquez de réduire votre champs des possibles. Il est préférable de poser des questions supplémentaires que de faire des hypothèses. 

Astuce 10 : montrez votre passion
Un vendeur qui récite un air standard ne vous rend pas heureux. Et vous ne voulez rien acheter du tout. Mais quelqu'un qui saute (presque) d'enthousiasme pour son métier, peut tout vendre.
Montrez votre passion. Dites pourquoi votre produit ou service est génial. Montrez qu’en aidant les clients et de travailler en tant qu’indépendant vous rend heureux. Racontez votre histoire.
L’enthousiasme est contagieux. 
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