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Tunnel	de	vente	:	https://www.citizencall.fr/blog/qu-est-ce-
tunnel-ventes/
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Pour	rappel,	le	marketing	BtoC	(ou	B2C)	est	une	politique
marketing	orientée	vers	les	consommateurs	qui	vont	directement
utiliser	le	produit	ou	profiter	des	services	de	l’entreprise.	Cette
politique	est	dites	«	Business	to	Customer	»

Dans	le	cas	d’une	politique	de	marketing	BtoB	(ou	B2B)	dont	la
signification	est	«Business	to	Business»,	nous	sommes	dans	le	cas
d’activités	entre	entreprises.

Enfin,	une	politique	marketing	BtoBtoC	(Business	to	Business	to
Customer)	suppose	de	devoir	s’adresser	à	la	fois	à	une	cible	de
professionnels	(qui	peuvent	être	des	intermédiaires)	et	aux
consommateurs	finaux.	Il	est	alors	important	de	profiter	et	de
combiner	les	leviers	spécifiques	aux	modèles	BtoB	et	BtoC.

Ressources

Loi	Descrozaille
https://www.vie-publique.fr/loi/287878-grande-distribution-…

https://www.vie-publique.fr/loi/287878-grande-distribution-relation-fournisseurs-loi-descrozaille-30-mars-2023
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Le	C2C	(Customer	to	Customer)	,	que	nous	avons	abordé
précédemment	vise	à	mettre	en	relation	les	particuliers.	Vous	me
direz	que	cela	existe	depuis	longtemps	dans	le	cas	des	produits
avec	les	fameuses	petites	annonces	dans	le	journal.	Mais	le	C2C	à
créer	une	réelle	économie	collaborative	et	participative	en	mettant
en	relation	des	milliers	de	particuliers	offrant	leurs	services	à	des
milliers	d’autres	personnes	clientes	par	l’intermédiaire	d’une
plateforme	ergonomique.	On	retrouve	désormais	des	plateformes
CtoC	proposant	des	«	missions	»aux	particuliers	pour	répondre	à
tout	types	de	besoins	:	travaux	pour	la	maison	(Homio	ou	Frizbiz),
de	la	cuisine	(Vizeat),	le	ménage	(Helpling),	les	déménagements
(Jemoove)	les	gardes	d’enfants	(Yoopies),	les	guides	touristiques
(U2Guide),	sans	oublier	le	transport	avec	le	fameux	Blablacar	et	la
location	e	logement	via	AirBnb.

Le	C2B	(Consumer	to	Business)	:	une	nouvelle	approche	issue	de
l’émergence	des	communautés	en	ligne.	Cette	approche
collaborative	est	basée	sur	l’expérience	client.	La	communication
entre	les	consommateurs	sur	la	marque	va	alors	permettre
l’entreprise	d’orienter	sa	stratégie	marketing	(modification	ou
création	de	nouveaux	produits	et	services,	axes	de
communication,	évènements,	…)	en	fonction	des	retours	collectés
directement	auprès	des	consommateurs.

Le	G2C	(Government	to	Citizen)	:	cette	politique	vise	à	rapprocher
le	gouvernement	du	citoyen	en	lui	facilitant	l’accès	aux	services
proposés	par	l’état.	Ainsi,	le	citoyens	se	verra	offrir	la	possibilité
d’accéder	facilement	aux	informations	qui	lui	sont	utiles,	de	faire
une	demande	de	subvention,	ou	encore	de	payer	ses	impôts	par
le	biais	de	site	web	ou	application	mobile	simplifiée	et	pratique
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d’utilisation.	Notez	que	le	modèle	G2B	est	l’homologue	du	G2C
mais	pour	les	entreprises.

Le	commerce	dit	du	type	business	to	government	(B2G)	fait	donc
référence	à	des	opérations	commerciales	se	produisant	entre	une
entreprise,	personne	physique	ou	personne	morale,	et	une
organisation	gouvernementale,	donc	une	institution	du	secteur
public.

En	B2G,	c'est	l'organisation	gouvernementale	qui	est	le	client.
L'organisation	gouvernementale	peut	directement	être	l'État
français,	les	collectivités	territoriales,	ou	des	institutions	publiques
comme	un	hôpital	ou	une	école.

Les	opérations	commerciales	B2G	peuvent	concerner	aussi	bien
des	ventes	de	biens	que	des	prestations	de	services	:
https://www.sumup.com/fr-fr/factures/termes-
comptables/business-to-government-b2g/

Le	trading	Peer-to-Peer	(P2P)	est	un	type	de	méthode	d'échange
de	cryptomonnaie	qui	permet	aux	traders	d'échanger	directement
entre	eux	sans	avoir	besoin	d'un	tiers	centralisé	pour	faciliter	les
transactions	:	https://fr.cointelegraph.com/news/what-is-p2p-
trading-and-how-does-it-work-in-peer-to-peer-crypto-exchanges
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Les	types	de	clients	:	https://www.compte-pro.com/type-de-
client-typologie-comportementale-des-clients

Typologies	clients	:	https://uptoo.fr/blog/les-12-types-de-clients-
les-plus-frequents-et-comment-les-gerer/

Clients	mécontents	:	https://www.kpam.fr/blog/les-10-profils-de-
clients-insatisfaits/
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Page	6

Posture	commerciale

Les	4	pires	erreurs	de	la	vente
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Le	carré	d'As	de	la	vente
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Exemple	de	démarche	Ciblage
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Prise	de	contact
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VAKOG
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La	découverte	client
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La	méthode	DISC	:	4	couleurs
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Associer	chaque	trait	de	caractère	à	l'un	des	quatre	quart	du	Disc

catégoriser 	 8	éléments
4%

Page	24

rapide dominance

enthousiaste inflluence

coopérant stabilité

prudent conformité

exigeant dominance

formel conformité

sociable inflluence

modeste stabilité
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La	méthode	FOS	:	elle	consiste	à	adapter	sa	communication
verbale	(	les	mots	)	en	fonction	de	son	interlocuteur	

	Faits	:	vérifiable	et	incontestable

Opinions	:	jugement	d’une	personne	envers	une	autre	:
contestable

Sentiments	:	jugement	portée	par	une	personne	sur	elle-même	:
incontestable

Un	interlocuteur	dubitatif	va	vouloir	entendre	et	voir		des	faits	(
statistiques	,	fiche	produits	,	performances	,	chiffres…..	)	

Un	interlocuteur	qui	ne	sait	pas	se	décider	va	solliciter	votre
opinion	ou	rechercher	l'avis	d'autres	personnes	(	avis
consommateurs	,	tests	consommateurs	.......

Un	client	inquiet	va	s'exprimer	sur	de	l'émotion	:	vous	devez	alors
avoir	énormément	d'empathie		mais	sans	trop	aller	dans	son	sens
car	vous	n'êtes	pas	assistante	sociale
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Page	30

Associer	chaque	posture	à	son	profil

catégoriser 	 8	éléments
0%

Page	31

orgueil rouge

sécurité bleu

confort vert

sympathique jaune

indécis jaune

écoute	et	empathie vert

organisé bleu

efficace rouge
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Traitement	des	objections
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Lorsque	je	suis	confronté	à	une	objection	,	voilà	les	étapes	à
suivre	:	méthode	ARE

1.	Accueillir	/	Amortir	:	accepter	le	fait	qu'il	puisse	y	avoir	un
blocage	de	la	part	de	votre	interlocuteur	:	poser	des	questions

2.	Rebondir	:	émettre	des	hypothèses

3.	Engager	:	valider	une	proposition	

Exemple	:	"vous	êtes	trop	cher	"	1.	qu'est	ce	qui	vous	fait	pensez
cela	?	2.	quel	est	votre	budget	?	3.	c'est	vrai	que	nous	sommes	au
dessus	de	votre	budget	par	contre	la	sécurité	,	la	fiabilité	,	le
prestige	(	qui	sont	importants	pour	vous	)	sont	présents	dans
mon	offre	;	que	décidez	vous	?

Lorsque	je	suis	confronté	à	une	objection	,	voilà	les	étapes	à
suivre	:	méthode	CRAC

1.	Creuser	:	chercher	à	comprendre	sans	vouloir	convaincre		2.
Reformuler	3.	Argumenter		4.	Contrôler	la	satisfaction	du	client
face	à	la	solution	proposée	

Exemple	:	"vous	êtes	trop	cher	"
1.	qu'est	ce	qui	vous	fait	pensez	cela	et	au	fait	quel	votre	budget
?	2.	dois	je	comprendre	que	vous	ne	souhaitez	pas	dépasser	votre
budget	?	ou	que	vous		êtes		prêt	à	le	dépasser	si	la	fiabilité	,
sécurité	,	originalité	sont	présents	?	3.	Dans	ce	cas	je	vous
propose	ce	modèle	,	légèrement	au	dessus	de	votre	budget	et	qui
est	d'une	marque	reconnue	pour	sa	fiabilité	,	son	désign	et	la
facilité	à	trouver	des	pièces	de	rechange	4.	qu'en	pensez	vous	?
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Page	35

Argumentaire	de	vente	;	CAP/SONCAS
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Page	39

Le	closing

Etape	Conclure
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La	fidélisation

Etape	Consolider
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Page	43

Les	étapes	clés	en	prospection

Les	7	erreurs	en	prospection
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Prospection	digitale	:	Linkedin

Ressources

Prospection	2024
https://smallpdf.com/fr/file#s=fc1249dc-4a6e-45cb-927c-7…

https://smallpdf.com/fr/file#s=fc1249dc-4a6e-45cb-927c-7a291d913f7e
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Prospecter	par	mail
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L'art	de	Négocier	:	https://app.klaxoon.com/join/9MJ662R

Les	différents	types	de	Négociation	:	https://www.booster-
academy.fr/blog-booster-academy/comprendre-les-5-types-de-
negociation-pour-mieux-vendre/

Ressources

Styles	de	négociation
https://www.manager-go.com/vente/strategies-de-negociati…

https://www.manager-go.com/vente/strategies-de-negociation.htm
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La	vente	en	cycle	court	(vente	one	shot	en	R1)

La	vente	en	deux	temps	(vente	en	R2)

Le	cycle	de	vente	long	(la	vente	complexe)

La	vente	à	distante	par	téléphone	/	email

La	vente	en	visioconférence		:	https://strateliance.com/comment-
reussir-son-rendez-vous-de-vente-en-visio/
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Négociation	interculturelle	:
https://www.learnlight.com/fr/articles/comment-negocier-a-
travers-les-cultures-zoom-sur-6-pays/

5	règles	:	https://www.allianz-trade.fr/blog/regles-negociation-
interculturelle.html?
_bt=634356046031&_bk=&_bm=&_bn=g&_bg=142679939039&
gclid=CjwKCAjw44mlBhAQEiwAqP3eVkUIxMFicKd4stX4CMlC8Itldip
K6mt26T4sUxrO4GC2QPBC5LBWNRoCSYEQAvD_BwE#contrat

Négociation	internationale	:
https://smallpdf.com/fr/file#s=1f03d4e6-546c-45fd-8ab5-
5b2340bb03ab
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Page	49

Contrat	de	vente	:	https://www.lettres-gratuites.com/modele-
gratuit-contrat-vente-commercial-657.html

Contrat	commerciaux	:	contrats-commerciaux.pdf

CGV	:	https://entreprendre.service-public.fr/vosdroits/F33527



Benjamin	F.			il	y	a	3	siècles
Tu	me	dis,	j'oublie.	Tu	m'enseignes,	je	me	souviens.	Tu
m'impliques,	j'apprends.

Klaxoon			aujourd'hui
Merci	de	votre	participation.
Vous	voulez	en	savoir	plus	?
+33	(0)2	22	74	06	70
help@klaxoon.com

klaxoon.com


