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Jeffrey Gitomer, formateur international en vente et conférencier, auteur de best-sellers et "roi de la vente", est
convaincu que la vente est l'élément vital de l'entreprise.

Il affirme que les ventes sont le moteur du chiffre d'affaires et de la croissance, et que des vendeurs performants 
sont essentiels à réussite de toute organisation. Selon Gitomer, les vendeurs fournissent également un service 
précieux aux clients, en les aidant à trouver les produits et les solutions qui répondent le mieux à leurs besoins. La 
vente ne consiste pas seulement à effectuer une transaction, mais aussi à établir une relation et à créer de la 
valeur pour le client.

Dans ce guide, nous allons vous donner 5 clés de la vente, avec des références citées par le roi de la vente lui-
même.
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Établir des relations
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Le suivi de vos clients est un autre aspect important de l'établissement de relations dans le domaine de la vente - selon
Gitomer, "The fortune is in the follow-up" (la fortune est dans le suivi). Il montre à vos clients que vous vous souciez leurs
besoins et que vous vous engagez à les aider à réussir. Que ce soit par courrier électronique, par ou par des visites en
personne, le suivi de vos clients montre que vous vous souciez de leur bien-être et contribue à établir et à entretenir des
relations solides.

L'établissement de relations est un aspect crucial de la vente, car il permet d'établir la confiance et la crédibilité avec les
clients, ce qui se traduit par une augmentation des ventes et une fidélisation de la clientèle. 

Jeffrey Gitomer souligne l'importance de l'établissement de relations dans le domaine de la vente et donne des
indications précieuses sur la manière de nouer et d'entretenir efficacement des relations avec les clients. Voici cinq
façons d'établir des relations dans le domaine de la vente, en s'inspirant des enseignements de Gitomer...

L'authenticité est essentielle à l'établissement de relations dans le domaine de la vente. Les clients apprécient les vendeurs qui
sont authentiques et transparents et qui n'ont pas peur d'être eux-mêmes. En étant authentique, vous renforcez la confiance et
la crédibilité, et vous établissez avec vos clients un lien qui jette les bases d'une relation solide. Selon Gitomer, "l'authenticité
crée la confiance, et la confiance crée les affaires".

L'une des choses les plus importantes que vous puissiez faire pour établir des relations avec vos clients est d'ce qu'ils ont à
dire. Soyez attentif à leurs besoins, à leurs préoccupations et à leurs intérêts, et montrez-vous sincèrement intéressé. Cela
permet d'établir la confiance et la crédibilité et montre à vos clients que vous vous souciez de leur bien-être. En prenant le
temps d'écouter vos clients, vous démontrez votre engagement pour leur réussite, ce qui, à son tour, crée la confiance et
renforce votre relation.

Il est essentiel de faire passer le client en premier et de toujours tenir compte de ses besoins et de ses préférences. Selon
Gitomer, "Le client a toujours raison, et chaque vente doit répondre à ses besoins."... Cela implique d'être patient et
compréhensif et de prendre le temps d'écouter ses préoccupations. En vous concentrant sur le client, vous montrez que vous
appréciez son activité et que vous vous engagez à l'aider à réussir. Cela permet d'établir la confiance et la crédibilité et de
jeter les bases d'une relation solide.

Suivez Up

Soyez Authentique

Écoutez vos clients 

Se concentrer sur le client 
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Soyez confiant

La confiance en soi est la clé d'une vente réussie et est essentielle pour établir des relations avec les clients. Adoptez
une attitude positive, maintenez un niveau d'énergie élevé et abordez chaque vente avec confiance. Cela permet
d'instaurer la confiance et la crédibilité et démontre votre engagement à l'égard de la réussite de vos clients. Selon
Gitomer, "la confiance est contagieuse, et la contagion est bonne pour les ventes"

L'établissement de relations dans le domaine de la vente est un aspect crucial de la réussite et est essentiel pour 
augmenter les ventes et fidéliser les clients. En écoutant vos clients, en étant authentique, en un suivi, en vous 
concentrant sur client et en étant confiant, vous pouvez établir la confiance et la crédibilité avec vos clients et 
construire des relations solides et durables qui sont un gage de réussite.

Fournir de la valeur

Apporter de la valeur aux clients est un aspect crucial d'une vente réussie et un facteur clé pour établir la confiance et
la crédibilité avec eux. Jeffrey Gitomer a fourni de précieuses indications sur la manière de fournir efficacement de la
valeur dans le cadre de la vente...
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Écoutez vos clients et comprenez leurs besoins 

Pour apporter de la valeur aux clients, il faut comprendre leurs besoins et leur fournir des solutions qui répondent à ces
besoins. Cela implique d'écouter les clients, de comprendre leurs difficultés, leurs défis et leurs objectifs, et de leur
proposer des solutions qui les aideront à réussir. Gitomer déclare : "Les gens ne veulent pas acheter une perceuse d'un
quart de pouce, ils veulent un trou d'un quart de pouce".

Pour apporter de la valeur à vos clients, vous devez avoir une connaissance approfondie de votre produit ou service,
notamment de ses caractéristiques, de ses avantages et de ses arguments de vente uniques. Gitomer dit : "Plus vous en
savez, plus vous vendez". Connaître ces détails vous permet de communiquer efficacement la valeur de produit et
d'aider les clients à prendre des décisions d'achat en connaissance de cause.

Créer une expérience positive et mémorable pour le client 

Il est essentiel d'offrir une expérience positive aux clients pour établir des relations solides avec eux et c'est un aspect
clé de la valeur ajoutée. Cela implique de créer un environnement accueillant et confortable, d'être aimable et
serviable, et de faire en sorte que les clients se sentent valorisés et appréciés. Selon Gitomer, "un client n'achètera
qu'à une personne qu'il apprécie, en qui il a confiance et dont il pense qu'elle lui apportera ce qu'elle attend de lui".

Apporter de la valeur aux clients est un aspect essentiel de la réussite des ventes et est indispensable pour établir 
la confiance et la crédibilité auprès d'eux.

Connaître son produit
et ses points de vente
uniques
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Fournir des ressources éducatives et des conseils d'experts 

La mise à disposition de ressources éducatives et de conseils d'experts est un autre moyen d'apporter de la valeur aux
clients. Il peut s'agir de conseils utiles, d'informations sur les tendances du secteur et d'avis d'experts sur la manière
d'utiliser efficacement votre produit ou service. Ce faisant, vous démontrez votre expertise et votre engagement à aider
vos clients à réussir et vous renforcez la confiance et la crédibilité de ces derniers.

Apporter de la valeur aux clients est un aspect essentiel de la réussite des ventes et permet d'instaurer un climat de 
confiance et de crédibilité avec eux. 

Personnalisez votre approche pour répondre aux besoins uniques de chaque client 

Apporter de la valeur aux clients signifie également adapter votre approche pour répondre aux besoins uniques de
chaque client. Pour ce faire, vous devez prendre le temps de comprendre leurs besoins, leurs préférences et les défis
auxquels ils sont confrontés, et adapter votre approche en conséquence. 

En procédant ainsi, vous pouvez fournir une solution plus personnalisée et plus efficace, et établir des relations plus
solides avec vos clients.

Se concentrer sur le client est essentiel pour réussir dans la vente, et c'est un principe qui a été mis en avant par l'expert en
vente Jeffrey Gitomer. 

En plaçant le client au centre de leurs préoccupations, les vendeurs peuvent nouer des relations solides, apporter de la valeur
ajoutée et conclure davantage d'affaires.

Focus sur le client

En connaissant votre produit et ses arguments de vente uniques, en 
écoutant vos clients, en créant une expérience positive et mémorable, en personnalisant votre approche et en 
fournissant des ressources éducatives et des conseils d'experts, vous pouvez efficacement apporter de la valeur 
à clients et construire des relations solides et durables.

https://actioncoach.eu/
https://actioncoach.eu/


Soyez réactif et fiable

Se concentrer sur le client signifie également être réactif et fiable, ce qui est essentiel pour instaurer la confiance et la
crédibilité. Cela implique d'être disponible pour répondre aux questions des clients, d'assurer le suivi des promesses et
des engagements et de fournir des solutions rapides et efficaces. Ce faisant, vous démontrez votre engagement envers
le client et sa réussite, et vous construisez des relations solides avec lui.

Offrir des solutions personnalisées 

Pour se concentrer véritablement sur le client, est important d'offrir des solutions personnalisées qui répondent à ses
besoins uniques. Pour ce faire, il faut prendre le temps de comprendre les exigences, les préférences et les défis
individuels du client et d'adapter votre approche en conséquence. En proposant des solutions personnalisées, vous
pouvez apporter une plus grande valeur ajoutée au client et établir des relations plus solides avec lui.

Offrir une expérience client positive et mémorable

Il est primordial d’offrir une expérience client positive pour établir des relations solides et durables. Comme le
souligne Gitomer : "Un client n’achètera qu’à une personne qu’il apprécie, en qui il a confiance et dont il est
convaincu qu’elle répondra à ses attentes."
Cela passe par la création d’un environnement accueillant et chaleureux, une attitude aimable et serviable, et
une attention sincère qui fait sentir au client qu’il est valorisé. Une expérience client mémorable contribue à
renforcer la confiance, à asseoir la crédibilité et à maximiser les chances de fidélisation.

Comprendre les besoins et les points douloureux du client 

L'une des façons les plus importantes de se concentrer sur le client est de comprendre ses besoins et ses points faibles.
Pour cela, il faut l'écouter, lui poser des questions pour recueillir des informations et prendre le temps de comprendre
ses défis, ses buts et ses objectifs. Ce faisant, vous pouvez fournir des solutions pertinentes et démontrer votre
engagement à aider le client à réussir. Selon Gitomer, "la seule façon de vendre quelque chose est de découvrir ce
que le client veut, puis de le lui vendre".

Rechercher en permanence un retour d'information et s'améliorer

Enfin, pour se concentrer véritablement sur le client, est important de rechercher en permanence le retour d'information
et l'amélioration. Cela implique de demander aux clients leur avis, de recueillir des informations sur leurs besoins et
leurs préférences, et d'apporter des changements pour améliorer l'expérience du client. Ce faisant, vous démontrez
votre engagement envers le client et sa réussite, et vous améliorez continuellement votre approche pour mieux répondre
à ses besoins.
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Se concentrer sur le client est essentiel pour réussir dans la vente. En comprenant les besoins et les points douloureux du
client, en proposant des solutions personnalisées, en offrant une expérience positive et mémorable au client, en étant
réactif et fiable, et en recherchant en permanence le retour d'information et l'amélioration, les vendeurs peuvent se
concentrer sur le client et construire des relations solides et durables.
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La confiance en soi est une qualité essentielle pour les vendeurs, et elle peut faire toute différence pour conclure une affaire et
établir des relations solides avec les clients. 

Jeffrey Gitomer insiste depuis longtemps sur l'importance de la confiance en soi dans la vente.

L'un des principaux moyens de renforcer la confiance dans les ventes est de connaître son produit sur le bout des doigts.
Cela signifie qu'il faut avoir une compréhension approfondie des caractéristiques, des avantages.Vous devez connaître les
caractéristiques et les avantages concurrentiels de votre produit et être en mesure de communiquer efficacement ces
informations au client. 

En connaissant votre produit, vous serez en mesure de répondre facilement aux questions des clients et de leur fournir des
informations précieuses qui les aideront à prendre des décisions en connaissance de cause. Gitomer dit à juste titre : "Plus
vous en savez sur votre produit, plus vous avez confiance en votre produit".

Il est essentiel d'adopter une attitude positive pour gagner en confiance dans le domaine de la vente. Il s'agit de se
concentrer sur les aspects positifs, de garder une attitude positive et de rester motivé, même en cas de rejet. Une attitude
positive aide les vendeurs à conserver leur énergie et leur enthousiasme et leur permet d'établir des relations solides avec les
clients. 

Selon Gitomer, "la confiance est un sous-produit de la pensée positive, de l'action positive et des résultats positifs".
La confiance en soi est une qualité essentielle pour les vendeurs, et elle peut faire toute la différence pour conclure une affaire
et établir des relations solides avec les clients.

Adopter une attitude positive 

Connaître son produit à l'intérieur et à l'extérieur 
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Pratiquer une communication efficace Compétences

Des compétences de communication efficaces sont essentielles pour renforcer la confiance dans la vente, et cela inclut
la capacité d'écouter activement, de poser des questions et d'exprimer ses idées clairement et efficacement. Selon
Gitomer, "la confiance vient de bonnes compétences en communication, et les bonnes compétences en communication
viennent de la pratique". En pratiquant des techniques de communication efficaces, les vendeurs peuvent établir des
relations avec les clients, communiquer la valeur de leur produit et surmonter facilement les objections.
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Se préparer aux objections 

Un autre moyen essentiel de renforcer la confiance dans la vente consiste à se préparer aux objections. Selon Gitomer,
"la confiance se construit par l'anticipation et la résolution des objections". Il s'agit d'anticiper les objections courantes,
de développer des réponses efficaces et de s'entraîner à traiter les objections avec assurance et professionnalisme. En
se préparant aux objections, les vendeurs peuvent être confiants et efficaces lorsqu'ils traitent les objections et
augmenter la probabilité de conclure une affaire.

Se concentrer sur les besoins du client 

Enfin, pour être sûr de soi dans la vente, il est important de se concentrer sur les besoins du client. Cela signifie qu'il
faut prendre le temps de comprendre les exigences, les préférences et les défis individuels du client et d'adapter son
approche en conséquence. En se concentrant sur les besoins du client, les vendeurs peuvent lui apporter une plus
grande valeur ajoutée et établir des relations plus solides avec lui. Gitomer déclare : "La confiance naît de la
compréhension.

La confiance en soi est une qualité essentielle pour les vendeurs, et elle peut faire toute la différence pour conclure une
affaire et établir des relations solides avec les clients. 

En connaissant parfaitement leur produit, en adoptant une attitude positive, en pratiquant communication efficace, en
se préparant aux objections et en se concentrant sur les besoins du client, les vendeurs peuvent renforcer leur
confiance en eux et réussir dans leur 
rôle.
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Apprendre et se
développer en
permanence 
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L'apprentissage et la croissance continus sont essentiels pour réussir dans la vente, car le marché et les besoins des
clients évoluent constamment. Pour suivre le rythme de ces changements et réussir à long terme, les vendeurs doivent
s'engager à apprendre et à se développer en permanence. Jeffrey Gitomer souligne depuis longtemps l'importance de
cet état d'esprit dans la vente.

Réfléchissez à votre performance 

Réfléchir à ses performances est un autre moyen important d'apprendre et de progresser en permanence dans le
domaine de la vente. Il s'agit de prendre régulièrement le temps de réfléchir à ses succès et à ses échecs et d'identifier
les points à améliorer. En réfléchissant à leurs performances, les vendeurs peuvent obtenir des informations précieuses
sur leurs forces et leurs faiblesses et élaborer un plan d'amélioration. Selon Gitomer, "la réflexion est une forme
d'apprentissage continu, et l'apprentissage continu est une forme de croissance continue".

Demander un retour d'information et Business Coaching

La recherche d'un retour d'information et d'un coaching est un élément clé de l'apprentissage et de la croissance
continus dans la vente. Il s'agit d'obtenir un retour d'information régulier de la part des responsables, des pairs et des
clients, ainsi que de travailler avec un ActionCOACH pour affiner ses compétences et identifier les domaines à
améliorer. Le retour d'information et le coaching peuvent aider les vendeurs à identifier leurs forces et leurs faiblesses, à
comprendre l'impact de leurs actions sur le client et à développer des stratégies efficaces pour s'améliorer. Gitomer, qui
entretient une relation de longue date avec ActionCOACH, affirme que "le feedback et le coaching sont essentiels à
l'apprentissage et à la croissance continus, et qu'ils aident les vendeurs à donner le meilleur d'eux-mêmes".

Lire et étudier les livres de vente et les ressources 

L'un des meilleurs moyens d'apprendre et d'évoluer en permanence dans le domaine de la vente est de lire et d'étudier
des ouvrages et des ressources sur la vente. Il peut s'agir d'ouvrages de Jeffrey Gitomer et d'autres experts, de blogs et
d'articles sur la vente, de cours en ligne et de webinaires. En consommant un flux constant d'informations pertinentes,
les vendeurs peuvent élargir leurs connaissances et leurs compétences, se tenir au courant des tendances du marché et
des meilleures pratiques, et trouver de nouvelles sources d'inspiration et de motivation. Selon Gitomer, "la lecture est
une forme d'éducation, et l'éducation est une forme d'apprentissage continu".

Participer à des ateliers de vente et à des conférences sur le site 

Assister à des webinaires sur la vente est un moyen efficace et accessible d’apprendre et de se perfectionner en continu
dans ce domaine. Ces événements, comme nos webinaires ActionCOACH, offrent aux participants l’occasion
d’acquérir des connaissances précieuses sur les dernières stratégies et techniques de vente, d’apprendre auprès
d’experts, et d’interagir avec une communauté engagée.
En participant à ces webinaires, vous pouvez renforcer vos compétences, approfondir vos connaissances, et rester à
jour dans un secteur en constante évolution. Selon Gitomer, "l’apprentissage continu est une forme de croissance
continue."
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Restez curieux et cherchez de nouveaux défis 

Enfin, pour apprendre et progresser en permanence dans la vente, il est important de rester curieux et de relever de
nouveaux défis. Selon Gitomer, "la curiosité et la volonté de relever de nouveaux défis sont essentielles à
l'apprentissage et à la croissance continus, et elles aident les vendeurs à donner le meilleur d'eux-mêmes". 

Cela signifie qu'il faut être ouvert aux nouvelles idées, rechercher de nouvelles opportunités et accepter les défis comme
un moyen d'apprendre et de se développer. En restant curieux et en relevant de nouveaux défis, les vendeurs peuvent
garder l'esprit vif, élargir leurs compétences et leurs connaissances et rester motivés pour réussir dans leur rôle.

L'apprentissage et la croissance continus sont essentiels pour réussir dans la vente et pour suivre l'évolution du  marché
et des besoins des clients. En lisant et en étudiant des ouvrages et des ressources sur la vente, en participant à des
ateliers et à des conférences sur la vente, en recherchant un retour d'information et un accompagnement, en
réfléchissant à leurs performances, en restant curieux et en recherchant de nouveaux défis, les vendeurs peuvent
continuellement apprendre et se développer dans leur rôle, et parvenir à une réussite à long terme.
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Enfin, montrer l'exemple peut vous aider à attirer et à retenir les meilleurs talents. Lorsque les employés
voient leurs dirigeants adopter le comportement qu'ils attendent de leur équipe, ils éprouvent un sentiment
de respect et d'admiration. Ce respect et cette admiration peuvent contribuer à attirer les meilleurs talents et
les encourager à rester dans votre entreprise. Une culture du leadership par l'exemple crée un
environnement de travail positif et favorable qui attire les meilleurs talents.

Pour savoir où se situe votre entreprise, commencez par définir vos défis. Vous recevrez un appel de votre
Coach après avoir terminé votre auto-évaluation afin de planifier votre première séance de Business
Coaching gratuite. Commençons dès aujourd’hui !

Permet d'attirer et de retenir les meilleurs talents
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Les Business Coachs ActionCOACH forment et accompagnent les Chefs d'entreprise partout à travers le
Monde à atteindre un très haut niveau de performance pour l’entreprise et de satisfaction pour eux-
mêmes. Nous nous appuyons sur une méthode et des outils constamment évolutifs, étayés et amendés
depuis plus de 30 ans et qui ont fait leurs preuves dans plus de 50 pays.

Nous travaillons sur les fondamentaux de l’entreprise (Clarification de la vision, gestion du temps,
communication, gestion d’équipe, marketing, finances, systématisation, etc.) et sur la conciliation entre
les objectifs de l’entreprise et ceux des dirigeants.

Notre slogan résume bien ce que nous faisons : Booster l’Entreprise – Libérer ’Entrepreneur.

Qui est ActionCOACH ?

Parce qu’être entrepreneur devrait vous permettre une meilleure qualité de vie, le métier des
ActionCOACHs est de vous accompagner à :

obtenir une entreprise plus rentable,
gagner du temps,
avoir une équipe sur mesure,
obtenir les résultats que vous désirez
avoir une entreprise qui fonctionne sans vous

Notre méthode est éprouvée dans plus de 50 pays et est continuellement adaptée et améliorée par la
communauté internationale des ActionCOACHs pour répondre à l’évolution constante du monde des
affaires.
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Passer à l’action avec ActionCOACH
Vous souhaitez mettre en place ces principes dans votre entreprise et relever vos plus grands défis ?
ActionCOACH® vous aide à identifier vos priorités et à trouver des solutions adaptées à vos besoins
spécifiques.

Sélectionnez dès maintenant vos 5 à 7 objectifs prioritaires et découvrez comment nous pouvons vous
accompagner dans l’optimisation de vos processus, l’amélioration de votre efficacité et la réalisation de
vos objectifs.

[COMMENCER MAINTENANT]
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