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Introduction

La création d’entreprise connait aujourd’hui, en France, un fort
développement. De nouvelles lois ont permis de simplifier les
démarches administratives et nombreuses sont les personnes qui
souhaitent devenir leur propre patron.

Etre auto-entrepreneur demande beaucoup de volonté et de per-
sévérance, mais cette fonction requiert surtout de nombreuses
compétences indispensables : dans le domaine administratif, juri-
dique ou encore comptable mais aussi des compétences com-
merciales.

De l'avis des professionnels de la création d’entreprise, le plus
difficile n’est pas de comprendre le labyrinthe administratif ni de
trouver I'énergie nécessaire pour s’investir dans son entreprise,
mais de savoir bien la vendre et bien se vendre.

En tant que nouvel auto-entrepreneur, vous pourrez vous trou-
ver en difficulté pour trois raisons principales.

Tout d’abord parce que le travail commercial a une mauvaise
image. On imagine souvent le VRP multicartes, tel Jean-Claude
Convenant, qui vendrait pére et mere pour un contrat. On se méfie
aussi toujours de la vendeuse du magasin de vétements qui nous
dit que ce costume «nous va a ravir » alors que 'on sait que la
veste est trop longue. Ce sont deux cas d’école auxquels vous ne
voulez pas étre associé, et vous avez raison.

Ensuite, la vente est un grand vecteur de stress. Pour beau-
coup de chefs d’entreprises, la démarche commerciale est angois-
sante. Dans la vente, nous pouvons tous les jours étre confrontés
a I'échec et au refus. Cela est d’autant plus difficile a « digé-
rer » que C’est le créateur d’entreprise lui-méme qui développe
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commercialement son activité. Il s’engage personnellement sur
ses idées, son travail. Nous touchons ici a I'intimité, a qui nous
sommes et a ce que nous faisons.

Ces chefs d’entreprise savent qu’ils ne peuvent pas se conten-
ter de leurs premiers clients et qu’ils vont devoir travailler leur
offre commerciale, mais ils ne savent pas comment s’y prendre.
C’est pour cela que certains renoncent, par peur de I’échec ou de
la confrontation avec la réalité.

I existe une troisieme raison qui n’encourage pas le jeune
entrepreneur a débuter sa prospection : le manque de méthode.

En effet, lorsque l'on pense a créer sa propre structure, c’est
souvent parce que I'on a déja un ou deux clients avec qui travail-
ler. Pour répondre a leur demande, il est nécessaire de forma-
liser son entreprise. La question du démarchage commercial ne
se pose donc pas.

Ces jeunes chefs d’entreprise ont tort de ne pas en faire une
priorité, parce qu’il est rare de pouvoir pérenniser une activité
simplement grace a ses clients de départ.

Ainsi, sans une méthode adaptée, lorsque ces chefs d’entreprise
décident enfin de débuter leur prospection, il est souvent trop
tard. Beaucoup déposent le bilan non pas parce que leur travail
n’est pas de bonne qualité mais simplement parce qu’ils n’ont pas
su se faire connaitre et reconnaitre aupres de potentiels clients.

Savoir développer son entreprise ne s’improvise pas ; comme
pour beaucoup d’autres domaines, vendre s’apprend. On entend
souvent des sentences comme : « Lui, il est fait pour le com-
merce ! » ou a l'inverse : « Je n'y arriverai jamais, je n’ai jamais
su me vendre... ». Mais pourquoi les choses seraient-elles figées ?
Etre un bon commercial n’est pas inné, il s’agit surtout d’adopter
une bonne attitude et de s’attacher a mettre en place une straté-
gie commerciale fiable et assidue.

La fonction de cet ouvrage n’est pas de formater des vendeurs
ni de disserter sur de grands concepts éloignés de la préoccupa-
tion premiere des chefs d’entreprise. Beaucoup de spécialistes de
la vente présentent des théories, a la maniére de cours magis-
traux, qui se révelent souvent inadaptées lors de leur mise en
pratique.
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Or, l'une des préoccupations majeures des entrepreneurs n’est
pas d’obtenir un dipléme de commerce mais bel et bien d’étre
capables de vendre sur le terrain et de développer financiérement
leur entreprise.

Cet ouvrage est la réponse concreéte que je souhaite leurs apporter.

Vous trouverez ici une méthode pratique et efficace, expliquée
en quatre étapes fondamentales. Vous allez apprendre a déve-
lopper votre communication commerciale afin d’atteindre votre
objectif : la réussite commerciale.

Dans ce but, nous allons nous focaliser sur un plan d’actions
concrétes que vous pourrez adapter a votre activité. Nous allons
travailler ensemble pour que vous preniez conscience de votre
role et je vous accompagnerai dans la mise en place des moyens
qui vous meéneront a votre objectif : vendre vos services.

Si tout le monde n’a pas fait d’études de commerce, nous avons
tous une certaine expérience dans ce domaine. Vous vous étes for-
cément déja trouvé a chiner dans une brocante, ou en situation de
négocier un prix. Comment cela s’est-il passé ? Etiez-vous a l'aise ?

Nous avons tous, 3 un moment donné, acheté un produit a un
vendeur. Prenez un peu de recul et revoyez la scéne : qu’est-ce
qui, chez le vendeur, vous a incité a acheter ? Ses arguments, son
approche, ses gestes, sa voix ? De la méme maniere, souvenez-
vous de toutes les fois ou le vendeur ne vous a pas convaincu.
Vous avez déja une représentation plus ou moins précise de ce
qui fonctionne ou pas. Gardez bien ces images en téte, ce seront
vos repéres personnels tout au long du livre.

Il serait évidemment plus simple de vous recommander de
dépenser des milliers d’euros pour une publicité diffusée juste
avant le journal de 20 heures ! L’intérét est certain, mais en tant
que nouvel entrepreneur, en avez-vous les moyens ?

Nous allons travailler ensemble et faire en sorte que dés demain
vous deveniez votre meilleur commercial.
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