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Camille 
« Café Nomad » 
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1) Produits : cafés et spécialités + 
pâtisseries artisanales

2) Ateliers découvertes, dégustation 
ou recettes cafés spéciaux et 
cocktails à base de café

3) Événements/Teambuilding

Introduction
Tendances de la Prospection
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Définitions
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La Prospection, c’est l’action qui 
consiste à aller vers un non-client pour 
lui faire découvrir un produit et l’inciter 
à l’acheter.

L’Acquisition, c’est l’action qui consiste 
à convertir un prospect en client et de 
le fidéliser sur le long terme.
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Généralités
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Statistiques
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Source : 
https://almapay.com/f
r-FR/blog/taux-
conversion-moyen-e-
commerce

Pourquoi l’IA ne suffit pas ?

BleuMojo 2024 © 8

Studio Créatif

Sources : 

https://ww
w.thinkwith
google.com
/intl/fr-
fr/strategies
-
marketing/a
utomatisati
on/ia-
marketing-
avantages-
limites/

à Importance 
de construire sa 

Stratégie Marketing 
en amont 

de l’usage des 
technologies
pour mieux 

exploiter 
leur potentiel 



Stratégie 
d’acquisition clients
Parcours d’Achat vs Parcours Client
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Stade de Maturité Client 

INCONNU – n’a 
jamais entendu parler 

de vous

SUSPECT – a entendu 
parlé de vous, a 

montré une vague 
curiosité

PROSPECT – a montré 
de l’intérêt ET se 
trouve dans votre 

cible

ONE SHOT– a fait un 
premier achat

OCCASIONEL – 
Achète parfois, mais il 
a un autre fournisseur 

principal

REGULIER – achète 
régulièrement, mais 
pas exclusivement 

chez vous

FIDELE – achète 
toujours chez vous

AMBASSADEUR – 
achète chez vous et 
vous recommande à 

ses contacts
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Parcours Client
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https://www.laposte.fr/entreprise-collectivites/actualites
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Le parcours d’achat

Miss Glyphe - Mon Site Internet - 2019 12

vague idée et 
intérêt

prise de 
conscience et 

découverte

recherche et 
considération

comparaison 
et décision

Il s’intéresse, 
mais n’a pas 

spécialement envie 
d’acheter quelque 

chose

Il se rend compte 
qu’il peut résoudre 

un « problème » avec 
ce type de 

produits/services

Il fait des recherches 
en vue de trouver la 
meilleure solution à 

SON problème 

Il compare les offres 
et prend une 

décision d’achat
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La température de chauffe
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! "#$
Froid Intéressé convaincu Trop cuit

WARM CALLING :
Privilégier les prospects qui ont témoigné de leur 

intérêt, voire de leur enthousiasme pour votre 
solution (votre cible)

Cold calling : 
(taux de 

réussite 3 à 5%)
à Très 

spécifique

Burnt sale:
Pas converti à 

temps 

PROSPECTS QUALIFIÉS
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Stratégie d’Acquisition client
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Camille veut faire connaitre ses offres 
et attirer des clients
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Cafés et cafés spéciaux Dégustation cocktails au café Evénements
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Les parcours clients de Camille
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Groupe 1

Groupe 2

Groupe 3

Employés et cadres qui 
passent prendre un café 
avant d’aller bosser

Groupe d’amis qui 
cherchent une activité 
originale : dégustation et 
recettes cocktails et café

DRH ou GRH qui organisent 
des Teambuilding ou 
événements professionnels

Quelles sont les étapes avant, pendant et après l’achat + les actions à entamer selon AIDA Studio Créatif



Exercice

• Quelles sont les étapes par lesquelles passe le client:

• Avant l’achat
• Pendant l’achat
• Après l’achat

• Quelles actions doit-il entreprendre à chaque étape ?

• Comment Camille peut « toucher » son client à chaque étape ?

• Dans quel sentiment est le client à chaque étape ?

• Qu’est-ce que je veux lui faire ressentir à cette étape pour qu’il 

pense à moi et avance vers l’étape suivante ?
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Qualification des 
Prospects 
La Méthode Q2C 
(Gabriel Dabi-Schwebel (1min30) et Nicolas Delignières (Sales Odyssey))
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Q2C : De la Qualification au Closing
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Qualification ClosingNégociation

Quoi ?

Qui ?
GO

GO

NO GO

NO GO

GO

GO

NO GO

NO GO

GO

GO

NO GO

NO GO

J’aime, je suis doué, 
c’est rentable

Client « idéal »

Ce qui montre ma 
plus value

Le bon usager

Ce qui facilite
l’achat

Le décideur

Studio Créatif

Q2C : En résumé
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Qualification ClosingNégociation

Quoi ?

Qui ?

Qu’est-ce que je veux 
vendre ?

A qui je veux le vendre ?

Quels sont mes 
arguments chocs ?

Qui a besoin de les 
entendre ?

Quelle mon offre 
commerciale ?

Qui valide la commande 
et achète ?
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Q2C : Une stratégie 360°
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Qualification ClosingNégociation

Quoi ?

Qui ?

Stratégie 
Marketing

Stratégie 
Communication

Stratégie 
de vente

= Stratégie Commerciale !

Studio Créatif

Camille : un canevas de qualification et 
conversion pour chaque offre.
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Coffee to go/
Pâtisserie

Dégustation 
Cafés/Cocktails

Event/
teambuilding
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Q2C
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Nous ne 
pouvons pas 
afficher l’image.

Studio Créatif

Qualification ClosingNégociation

Quoi ?

Qui ?

Suivi de Prospection
La Méthode SPANCOF
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Après la stratégie, passage à l’acte.

La méthode SPANCOF, est un acronyme anglais :

EXCEL, TRELLO, NOTION, CRM, etc.
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Suspect Prospect Approach Negociate Closing Order Follow-up

Studio Créatif

Exemple Excel – suivi par date
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Exemple 2
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Qualification Accroche positive

Studio Créatif

La Fidélisation
Up & Cross Selling
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Fidéliser = l’étape la plus importante !!!

On s’occupe d’abord de la satisfaction de ses clients, avant la 

prospection !!!

3 objectifs

1) Donner envie d’acheter à nouveau

2) Donner envie d’acheter plus, plus souvent

3) Donner envie d’acheter plus cher
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Cross-Selling et Up-Selling
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• Cross-Selling (X):

• Vous prendre une 
grande ou une petite 
frite avec votre burger ? 

• Up-Selling (U):

• Le double burger ne 
coût qu’1€ de plus; je 
vous mets celui-là ?

à Technique X/US

Studio Créatif



Construire son offre en forme de gamme
Besoins de base, medium, élevés à offre de base, medium, premium
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Client 1
PRINT

Offre 1
Logo

Offre 1 US
Charte graphique

Offre 1 XS
Cartes de visite, roll-

up, etc.

Client 2
WEB

Offre 2
Site vitrine

Offre 2 US
Site + SEO + Blog

Offre 2 XS
Agenda, e-shop, 
e-marketing, etc.

Clients 3
STRATEGIE

Offre 3
S. Marketing

Offre 3 US
S. Mark’ & S. Com’

Offre 3 XS
Contenus, vidéos, 
Digital mark., etc.

Studio Créatif

Grille d’équipement
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Offre 1 (Graphisme) Offre 2  (WEB) Offre 3 (PRINT)

Produit 1 (Logo) Produit 1 (site web) Produit 1 (Packaging)

Produit 2 (Charte) Produit 2 (e-shop) Produit 2 (Flocage véhicule)

Produit 3 (Bannières RS) Produit 3 (newsletter) Produit 3 (Totem/enseigne)

Produit 4 (Kit Doc. (CV, Fact…) Produit 4 (SEO)

Produit 5 (GoogleAds)

Qu’est-ce que le client a ou pas chez moi ? Qu’est-ce que je peux lui vendre de plus ?

Exercice individuel : créer votre gamme X/US et votre grille d’équipement.
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Prospection et fidélisation : Résumé

• Qualifier les prospects pour une meilleur efficacité de 

closing

• Prendre soin du suivi clients pour augmenter la 

satisfaction et l’expérience client et renouveler l’achat

• Equiper son client pour qu’il achète plus de produits et 

des produits « premium » à augmenter sa fidélité et sa 

satisfaction
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TOUT RENDEZ-VOUS AVEC UN CLIENT SE PREPARE !

Studio Créatif

Techniques de Ventes
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Les différents types d’enjeux de la vente
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3 EMOTIONNELS1 PSYCHOLOGIQUES 2 FINANCIERS

Rapport de forces Mes besoins et mes objectifs Mon rapport à l’argent et 
à la vente

Acheteur
--> Acheter au bon prix et 
ne pas se faire arnaquer, 
se sentir satisfait.

Vendeur
--> être professionnel et 
crédible, satisfaire le 
client sans baisser sa 
culotte

Acheteur 
--> a-t-il les moyens ? 
Achat ou 
investissement ? 

Vendeur
--> Est-ce assez 
rentable ? Est-ce que je 
vends à perte ? 

Est-ce facile de parler 
d’argent, de discuter 
d’un prix ?

Risque de céder par 
facilité ou d’en faire un 
« sport » aggressif.

Studio Créatif

Mon meilleur conseil de vente :
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Taisez-vous…

… et écoutez.

Puis poser des questions 
ouvertes pour comprendre :
• Que fait-il ? Pour qui ?
• Comment ? Pourquoi ?
• Que rencontre-t-il comme 
problème, difficulté ?
• Quelle expérience a-t-il 
eue avec d’autres solutions ?
• Qu’est-ce qu’il attend ?

Studio Créatif



Etape 1 : KYC
(Connais ton client)

1/ Persona & Adéquation PV
2/ SPIN-BAF
3/ Les 3 E

« Keep the customer satisfied »

Ecouter
Explorer
Estimer

Techniques

KYC
« Know Your customer »

Studio Créatif

A qui je m’adresse?

Miss Glyphe - Mon Site Internet - 2019 38

De l’importance de définir son client-type (Persona)

A qui je 
m’adresse?

Pourquoi?
Qu’est-ce que je 

lui vend?
Qu’est-ce que j’ai 

à lui dire?
Comment?

Comment attirer 
son attention?

• Qui est-il?
• Que voit-il?
• Qu’entend-t-il?
• Que pense-t-il?
• Que dit-il?
• Que ressent-il?
• Que veut-il?

Studio Créatif
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Nous ne 
pouvons pas 
afficher l’image.
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Le Principe d’adéquation

Ses aspirations

Mon Produits/
mes services

Mes solutions

Les bénéfices que 
j’apporte

Ce qui le satisfait, 
lui apporte un 
bénéfice

Ses problèmes

Studio Créatif



Sécurité

Orgueil

Nouveauté

Confort

Argent
Sympa

Ecolo

SONCAS.E Studio Créatif

Élever
la valeur perçue
de son produit.



Comment répondre aux objections ?
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1) Accueillir avec respect
2) Remettre en situation
3) Déconstruire
4) Revenir à ce qui est 

important

Studio Créatif

Je n’ai 
pas assez
d’argent

Je dois y réfléchir

Je n’ai pas 
le temps

Je ne sais pas

4
Objections

Les

Studio Créatif



Je n’ai pas  le temps1
Variantes:

Ça ne m’intéresse pas, je suis trop occupé, 
envoyez-moi de la documentation, je suis 
déjà servi, je suis fidèle à mes fournisseurs, je 
travaille avec un ami, rappelez-moi plus tard, 
etc.

Option:
Impacter: Utiliser A.I.D.A. 

Solutions:
Capter l’attention

Parler directement du Bénéfice Client
Phrases courtes, concises

Aller droit au but
Montrer le gain total

Message caché:
« Vous ne m’avez pas suffisamment 

montré pourquoi je devrais 
m’intéresser à vous et à votre offre » 

Studio Créatif

IGNORANCE
• Attirer l’attention
• Eveiller la curiosité
• Découverte d’un 

« produit »
• Infos générales

CURIOSITÉ
• Identification d’un 

problème
• Intérêt
• Associer produit et 

besoin
• Infos spécifiques

MANQUE
• Combler le 

manque
• Différenciation 

concurrence
• Plus Value 

Compétitive

RÉSOLUTION
• Provoquer l'acte 

d’achat
• Faciliter 

l’acquisition
• Confirmer le « bon 

choix »
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La méthode A.I.D.A. 

Attention Intérêt Désir Acte 

Studio Créatif



Je n’ai pas 
assez d’argent 2

Variantes:
C’est cher, je n’ai pas de budget, j’ai déjà fait 
ces investissements, c’est la crise, je n’ai pas 
été satisfait d’un produit similaire, etc.

Option:
Rassurer: Utiliser S.P.I.N./B.A.F. 

Message caché:
« Vous ne m’avez pas suffisamment 

convaincu de la valeur de votre 
proposition. » 

Solutions:
Professionnalisme

Revenir au problème + coûts cachés
Voir la situation du point de vue du client

Montrer en quoi votre produit est LA solution

Studio Créatif

SPIN/BAF
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Situation, Problème, Implication, Needs / Bénéfices, Avantages, Faits

Principe :
En partant de la situation du client,
Identifier son Problème et l’accentuer pour qu’il 
perçoive les enjeux à moyen et long-terme de 
l’inaction.
à Cela doit révéler les besoins réels (needs)

à A partir de là :
Exposer les FAITS (les éléments factuels)
Traduire la solution en Avantage
Démontrer le Bénéfice finale

Studio Créatif



Je dois y réfléchir

3
Variantes:

Ce n’est pas moi qui décide, j’ai besoin de 
temps, je n’aime pas me décider tout de suite, 
faites-moi un prix, qu’est-ce que j’y gagne?, 
etc.

Message caché:
« J’ai peur de regretter cette 

décision. » 

Option:
Désamorcer: CNV – DESC : Reformuler 

l’hypothèse qui effraie le client, de manière 
positive et probante 

Solutions:
Empathie: comprendre l’origine de la peur et 

l’entendre
Apporter une alternative constructive, Offrir des 

garanties
Connaitre l’offre concurrente

Renforcer USP

Studio Créatif

De la CNV vers le DESC : 
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D pour « Décrire la situation »
Soyez précis(e) et factuel(le)

E pour « Exprimer ses émotions, son 
ressenti »
Evoquez ce que cette situation insatisfaisante 
provoque

S pour « Solutions »
Si une situation ne convient pas, proposez une 
alternative constructive et réaliste. 

C pour « Conséquences Positives »
Mettez en évidence les avantages de cette 
solution pour les 2 parties (Win-Win)

Studio Créatif

Du bonhomme de la CNV (OSBD)

Le DESC = 



Je ne sais pas

4

Variantes:
On ne se connait pas, je n’ai pas envie de traiter 
avec vous, votre tarif est hors de mon budget, 
vous proposez tous la même chose, je vais mettre 
trop de temps à écouler votre marchandise, vos 
concurrents sont meilleurs que vous, votre 
concurrent tient le même discours, il est aussi le 
n°1 de son secteur, etc.

Message caché:
« Je n’ai pas suffisamment 

d’informations pour prendre une 
décision. » 

Option:
Fiabiliser: Ecouter les questions et montrer 

son expertise, gagner sa confiance.

Solutions:
Montrer son expérience, sa connaissance du secteur et 

du marché
Etre clair et concis

Ecouter les craintes et répondre aux questions
Inspirer la confiance, utiliser des sources fiables, être 

ferme et sûr de soi

Studio Créatif

Construire son objectogramme
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Comme les arts martiaux : 
La répétition et l’entrainement nous 
apprend à utiliser l’énergie de l’autre 
pour mieux réagir et répondre.

Avec vos amis, 
• listez toutes les objections qu’on 
pourrait vous faire
• A laquelle des 4 objections types 
correspondent-elles ? 
• Ensuite, préparez vos réponses et 
apprenez-les.

• En rendez-vous, soyez toujours 
préparé !
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Aidons Camille à vendre !
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Nous ne pouvons pas afficher 
l’image.

Groupe 1

Groupe 2

Groupe 3

Studio Créatif

Exercice 1 : L’objectogramme S.O.N.C.A.S.E.
Type de Clients Argument Objection Réponse

Sécurité
(rassurer)

Orgueil
(flatter)

Nouveauté
(exciter)

Confort
(simplifier)

Argent
(rentabiliser)

Sympathie
(humaniser)

Ecolo
(être concerné)
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Les 8 curseurs de la négociation de prix
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Quels 
éléments sont 
à prendre en 
compte quand 
le client veut 
négocier les 
prix ?

Prospection et fidélisation : Résumé

• Apprenez à connaitre vos clients et à les reconnaitre

• Comprenez les enjeux pour votre client et pour vous.

• Soyez préparés à répondre aux objections
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TOUT RENDEZ-VOUS AVEC UN CLIENT SE PREPARE !
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Questions/Réponses
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Merci pour votre attention !
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Vincent Rahir  
vincent@bleumojo.com
0496 26 98 02
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