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25 Astuces pour être un vendeur authentique

Être un vendeur authentique est essentiel dans un paysage commercial de plus en plus concurrentiel actuellement, car
cela favorise la confiance et établit des relations durables avec les clients. Jeffrey Gitomer, un expert en vente renommé,
a toujours souligné l’importance de l’authenticité dans le processus de vente. Il estime que l’authenticité aide les
vendeurs à établir un véritable lien avec leurs clients, leur permettant de mieux comprendre leurs besoins et de proposer
des solution sur mesure. En se concentrant sur l’établissement de la relation plutôt que sur la simple réalisation des
ventes, les vendeurs authentiques peuvent créer une clientèle fidèle, ce qui se traduit par des affaires répétées et des
références précieuses. Les enseignements de Gitomer soulignent l’importance d’être authentique, empathique et
transparent, qui sont attributs cruciaux pour les professionnels de la vente qui visent à réussir à long terme. En fin de
compte, être un vendeur authentique améliore non seulement l’expérience client, mais contribue également à une
entreprise plus durable et plus rentable.
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Être authentique
et aimable
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Partagez des anecdotes ou des expériences personnelles peut vous aider à établir un lien plus profond avec
les clients. Cela vous humanise et vous rend plus accessible, ce qui renforce votre authenticité. En partageant
vos propres histoires, vous créez une connexion qui va au-delà d’une simple transaction de vente. 

Partagez des histoires et des expériences personnelles

L’empathie est un outil puissant pour établir des relations clients solides. Mettez-vous à la place de vos clients et
sympathisez véritablement avec leurs préoccupations. Pratiquez l’écoute active, qui implique non seulement
d’entendre, mais aussi de comprendre et de répondre de manière réfléchie à leurs besoins. Ce faisant, vous
serez mieux équipé pour proposer des solutions sur mesure et démontrez que vous vous souciez réellement de
leur bien-être. L’intégration de ces cinq conseils inspirés des enseignements de Jeffrey Gitomer dans votre
approche commerciale vous aidera à devenir un vendeur plus authentique et sympathique. En vous
concentrant sur l’instauration de la confiance et en favorisant des relations durables, vous améliorerez non
seulement vos performances commerciales, mais créerez également une entreprise plus durable et plus
prospère. N’oubliez pas que la clé d’une vente authentique est d’être fidèle à vous-même et de donner la
priorité aux meilleurs intérêts de vos clients.

L’un des aspects clés de l’authenticité est d’accepter votre individualité. Evitez les arguments de vente
scénarisés et parlez plutôt à vos clients avec votre propre voix. Cela vous rendra plus accessible et vous aidera
à créer une connexion plus significative avec vos clients. N’oubliez pas que l’authenticité commence par être
fidèle à vous-même.

Montrez un véritable intérêt pour vos clients
Prenez le temps de vous renseigner sur vos clients : leurs besoins, leurs désirs et leurs points faibles. Posez des
questions ouvertes et écoutez activement, ce qui démontrera que vous souhaitez réellement comprendre leurs
préoccupations. Ce faisant, vous serez en mesure d’adapter vos offres pour répondre à leurs besoins
spécifiques et établir des relations.

Soyez transparent et honnête 
L’authenticité va de pair avec la transparence et l’honnêteté. Soyez toujours franc sur vos produits ou services y
compris leurs caractéristiques, avantages et inconvénients potentiels. Si une offre particulière ne convient pas à
un client, soyez honnête et suggérez des alternatives qui pourraient mieux répondre à ses besoins. Cette
approche renforcera non seulement la confiance, mais montrera également votre engagement envers les
meilleurs intérêts de vos clients.

Partagez des histoires et des expériences personnelles

Le paysage commercial a évolué au fil des années et les consommateurs d’aujourd’hui sont plus exigeants et
mieux informés que établir la confiance et favoriser des relations durables avec les clients. Jeffrey Gitomer a
toujours souligné l’importance de ces qualités dans ses enseignements.

Développez votre voix 
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Ecoute active et
empathie 
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Dans le monde de la vente, des relations authentiques avec les clients sont primordiales pour réussir. Jeffrey
Gitomer souligne depuis longtemps l’importance de l’écoute active et de l’empathie pour établir la confiance et
favoriser des relations durables.

Videz votre esprit et concentrez-vous
Pour être pleinement présent lors d’une conversation avec un client, il est essentiel de vider votre esprit de toute
distraction. Mettez votre téléphone en mode sliencieux, minimisez le bruit de fond et accordez toute votre
attention à la personne qui parle en vous concentrant entièrement sur la conversation, vous faites preuve de
respect et montrez que vous vous souciez réellement de comprendre leurs besoins.

Posez des questions ouvertes
Poser des questions ouvertes encourage les clients à partager davantage d’informations, vous permettant ainsi
de mieux comprendre leurs préoccupations et leurs exigences. Ces types de questions nécessitent plus qu’une
simple réponse “oui” ou “non”, ce qui vous aide à engager une conversation plus significative et à recueillir
des informations précieuses.

Réfléchir et valider les émotions 
Lorsque vous écoutez activement, faites un effort pour refléter et valider les émotions exprimées par vos clients.
Vous pouvez le faire en paraphrasant leurs déclarations et en reconnaissant leurs sentiments. Par exemple,
vous pourriez dire : “Il semble que vous soyez frustré par la solution actuelle que vous utilisez”. Cela montre
que vous avez écouté attentivement et que vous comprenez son état émotionnel. 

Cultivez l’empathie grâce à la prise de perspective 
Mettez-vous à la place de votre client et essayez de voir la situation de son point de vue. Cela vous aidera à
mieux comprendre leurs besoins et leurs préoccupations et vous permettra de proposer des solutions sur
mesure. En faisant preuve d’empathie envers vos clients, vous montrez que vous vous souciez réellement de leur
bien-être, ce qui renforce la confiance et votre relation. La clé d’une vente authentique n’est pas seulement
d’entendre, mais aussi de véritablement comprendre et faire preuve d’empathie envers vos clients.

Copyright© 2023. ActionCOACH IPCo Ltd. Tous droits réservés.

https://actioncoach.eu/


Fournir des réponses et des solutions réfléchies
Une fois que vous avez activement écouté votre client et sympathisé avec lui, il est essentiel de lui proposer des
réponses et des solutions réfléchies et personnalisées. Plutôt que de vous lancer dans un argumentaire de vente
générique, prenez le temps de répondre à leurs préoccupations spécifiques et d’expliquer comment votre
produit ou service peut atténuer leurs problèmes. Cela démontre non seulement que vous avez écouté, mais
montre également que vous êtes véritablement investi pour les aider à trouver la meilleure solution possible.
L’intégration de ces cinq conseils inspirés par les enseignements de Jeffrey Gitomer dans votre approche
commerciale vous aidera à maîtriser l’art de l’écoute active active et de l’empathie, vous transformant
finalement en un vendeur plus authentique. En vous concentrant sur une véritable compréhension de vos clients
et en répondant à leurs envies avec des solutions sur mesure, vous établirez la confiance, favoriserez des
relations durables et ouvriez la voie à une entreprise plus prospère et plus durable. N’oubliez pas que la clé
d’une vente authentique n’est pas seulement d’entendre, mais aussi de réellement comprendre et faire preuve
d’empathie envers vos clients.

Restez au courant des tendances et des meilleures pratiques du secteur
Pour être perçu comme un expert, il est essentiel de rester informé des derniers développements,
tendances et meilleures pratiques de votre secteur. Lisez régulièrement les publications de l’industrie,
assistez à des conférences et des webinaires et suivez les leaders d’opinion sur les plateformes de
réseaux sociaux. Cet apprentissage continu vous permettra de fournir à vos clients les informations et les
conseils les plus précis et les plus actualisés. 

Construire la crédibilité
et l’expertise
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 Dans le monde compétitif de la vente, la
crédibilité et l'expertise sont des facteurs
cruciaux qui vous distinguent de la
concurrence. Jeffrey Gitomer, expert en vente
de renom, a souligné l'importance de
s'imposer comme une autorité de confiance
dans son domaine, ce qui, en fin de compte,
permet des interactions commerciales plus
fructueuses.
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Construisez une forte présence en ligne 
Dans le monde numérique actuel, votre présence en ligne joue un rôle important dans la formation de votre
crédibilité et de votre expertise. Investissez du temps dans la création d’un site internet professionnel, dans
l’optimisation de vos profils sur les réseaux sociaux et dans l’interaction avec votre public en ligne. Partagez du
contenu précieux, répondez aux questions et interagissez avec vos abonnés pour présenter vos connaissances
et vous établir en tant qu’expert du secteur.

Offrez des conseils et un accompagnement personnalisé
L’un des moyens les plus efficaces de démontrer votre expertise consiste à fournir des conseils et une assistance
personnalisée à vos clients. Prenez le temps de vraiment comprendre leurs besoins, leurs préoccupations, leurs
envies, leurs objectifs, et proposez des solutions personnalisées et adaptées à leur situation. 

De ce fait, vous prouverez votre capacité à produire des résultats et renforcerez votre crédibilité en tant que
conseillé de confiance.

 En suivant ces cinq conseils inspirés des enseignements de Jeffrey Gitomer, vous serez sur la bonne voie
authentique. En vous établissant comme un expert de confiance dans votre domaine, vous attirerez non
seulement plus de clients, mais favoriserez également des relations durables qui mèneront à des affaires
répétées et à des références. N’oubliez pas que la clé d’une vente authentique est d’apprendre en
permanence, de partager des informations précieuses et de toujours donner la priorité aux besoins de vos
clients. 

Partagez des informations et des informations précieuses
Démontrez votre expertise en partageant de manière proactive des informations et des informations précieuses
avec vos clients. Rédigez des articles de blog, créez des vidéos informatives ou organisez des webinaires pour
informer la cible sur votre secteur, vos produits ou vos services. En fournissant un contenu utile, vous vous
positionnerez en tant que conseillé de confiance en leader d’opinion, ce qui incitera les clients à se tourner
vers vous lorsqu’ils ont besoin d’aide. 

Présentez les histoires de réussites et les témoignages clients
Rien ne témoigne plus de votre crédibilité que le succès de vos clients. Rassemblez des témoignages et des
études de cas de clients satisfaits et partagez-les sur votre site internet, sur les réseaux sociaux et dans des
présentations commerciales. Ces success stories serviront de preuve sociale, illustrant votre capacité à produire
des résultats et renforçant votre réputation d’expert de confiance. 
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Concentrez-vous sur la
construction de la

relation

Copyright© 2023. ActionCOACH IPCo Ltd. Tous droits réservés.

https://actioncoach.eu/


Dans le monde de la vente, l‘établissement de relations solides est la pierre angulaire du succès à long terme.
L‘expert commercial renommé Jeffrey Gitomer a toujours souligné l‘importance d‘entretenir les liens avec les
liens afin de favoriser la confiance et la fidélité des clients.

Privilégiez les relations à long terme plutôt que les ventes à court terme 
Les vendeurs authentiques comprennent que les relations à long terme valent plus que les ventes à court terme.
Au lieu de vous concentrer uniquement sur la conclusion de transactions, investissez du temps et des efforts pour
connaître vos clients et comprendre leurs envies et besoins. Cette approche vous aidera non seulement à établir
la confiance, mais également à jeter les bases de futures opportunités commerciales et de références. 

Pratiquez l‘écoute active et l‘empathie
Prendre le temps de vraiment écouter vos clients et de comprendre leurs préoccupations est la clé pour établir
des relations solides. Pratiquez l’écoute active en posant des questions ouvertes, en maintenant un contact
visuel et en fournissant des réponses réfléchies. Faites preuve d’une véritable empathie en vous mettant à leur
place et en comprenant leur point de vue. Ces actions vous aideront à établir un lien plus profond avec nos
clients et à demander démontrer que vous vous souciez réellement de leur bien-être. 

Soyez réactif et accessible
Pour entretenir et renforcer les relations clients, il est crucial d’être réactif et accessible. Soyez disponible pour
répondre aux questions, répondre aux préoccupations et fournir une assistance en cas de besoin ou d’envie.
Répondez rapidement aux messages et aux appels téléphoniques et efforcez-vous de suivre régulièrement les
clients. Cette attention renforcera votre engagement envers leur réussite et contribuera à établir la confiance. La
clé d’une vente authentique consiste à donner la priorité aux besoins de vos clients et à établir de véritables
liens qui résistent à l’épreuve du temps. 

Offrir des solutions et un support personnalisé 
Les clients apprécient les vendeurs qui font un effort supplémentaire pour comprendre leurs envies et besoins et
proposer des solutions sur mesure. En prenant le temps de connaître vos clients et de leur apporter un
accompagnement personnalisé, vous démontrez votre engagement envers leur réussite et prouvez que vous
êtes un partenaire de confiance. Cette approche renforce non seulement les relations, mais augmente
également la probabilité de fidélité des clients et de références.
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Montrez votre appréciation et maintenez le contact
Il est essentiel de montrer votre appréciation pour les affaires de vos clients et de maintenir le contact même
après la conclusion d’une vente. Envoyez des notes de remerciement, proposez des promotions ou des remises
spéciales et contactez-les périodiquement pour vérifier leur progrès. En restant en contact et en exprimant votre
gratitude, vous garderez les lignes de communication ouvertes et renforcerez la force de votre relation. En
intégrant ces cinq conseils inspirés des enseignements de Jeffrey Gitomer dans votre stratégie de vente, vous
serez sur la bonne voie pour établir des relations durables et significatives avec vos clients. 

Se concentrer sur l’entretien des relations plutôt que sur la simple réalisation de ventes vous aidera non
seulement à établir la confiance, mais ouvrira également la vois à un succès à long terme dans le domaine de
la vente. N’oubliez pas que la clé d’une vente authentique consiste à donner la priorité aux besoins de vos
clients et à établir de véritables liens qui résistent à l’épreuve du temps. 

Dans le monde de la vente, la transparence et l’honnêteté sont essentielles pour établir la confiance et favoriser
des relations durables avec les clients. Jeffrey Gitomer, un expert commercial renommé, souligne depuis
longtemps l’importance de ces qualités dans la création d’une expérience de vente authentique. 

Soyez transparent et honnête
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Admettez quand vous n’avez pas la réponse 
Personne ne sait tout et il est parfaitement acceptable de ne pas avoir toutes les réponses. Si un client pose
une question dont vous n’êtes pas sûr, n’essayez pas de bluffer. Au lieu de cela, admettez que vous ne savez
pas et proposez-leur de trouver les informations à leur place. Cette honnêteté améliorera votre crédibilité et
renforcera votre engagement à fournir des informations exactes.

Evitez les promesses excessives et les résultats insuffisants 
L’un des pièges les plus courants en matière de vente est de faire des promesses que vous ne pouvez pas
tenir. Soyez réaliste quant à ce que vos produits ou services peuvent offrir et évitez de faire des déclarations
exagérées juste pour conclure une vente. Des promesses excessives et des résultats insuffisants nuiront à votre
réputation et éroderont la confiance de vos clients. 

Encouragez la communication ouverte et les commentaires
Pour maintenir la transparence d’honnêteté, il est essentiel de créer un environnement dans lequel les clients
se sentent à l’aise pour exprimer leurs préoccupations et fournir des commentaires. Encouragez une
communication ouverte en écoutant activement, en demandant des retours en résolvant tout problème qui
survient. Cela vous aidera à identifier les domaines à améliorer et à démontrer votre engagement envers la
satisfaction de vos clients. 

Recommandez la meilleure solution, même si ce n’est pas la vôtre 
Dans certains cas, votre produit ou service peut ne pas être le mieux adapté aux besoins ou aux envies d’un
client. Si tel est le cas, soyez honnête et recommandez une alternative qui répond mieux à leurs besoins. Cette
approche peut entraîner une perte de vente à court terme, mais elle renforcera la confiance et mènera
potentiellement à de futures opportunités commerciales ou à des références. En intégrant ces cinq conseils
inspirés des enseignements de Jeffrey Gitomer dans votre approche commerciale, vous cultiverez la
transparence et l’honnêteté dans vos interactions avec les clients. Ces qualités contribuent non seulement à
instaurer la confiance, mais contribuent également à une expérience de vente plus authentique et plus
satisfaisante. 

N’oubliez pas que la clé du succès commercial à long terme consiste à donner la priorité aux meilleurs
intérêts de vos clients et à toujours être transparent et honnête à propos de vos produits ou services.

Soyez franc sur les caractéristiques et les limites du produit
Un aspect crucial de la transparence et de l’honnêteté est de fournir des informations précises sur vos produits
ou services. Communiquez clairement les fonctionnalités, les avantages et les limites potentielles de vos offres.
En étant franc, vous gérerez les attentes des clients et éviterez tout malentendu ou déception qui pourrait nuire
à votre relation.
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Comment commencer ? 

En fin de compte, notre objectif avec le Business Coaching est de vous guider vers la meilleure version de
vous-même, vers l'entrepreneur exceptionnel que vous pouvez devenir. 

Nous vous remercions d'avoir pris le temps de lire cet e-book. Nous espérons qu'il vous a apporté des
informations utiles sur la façon de devenir un vendeur authentique. Pour découvrir tout ce que vous pouvez
accomplir, nous vous recommandons de cliquer ici pour commencer votre parcours. Ce questionnaire est la
clé d'une expérience de coaching unique, qui vous permettra de découvrir les domaines à améliorer et la
manière de le faire et comment vous y prendre !
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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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