LES 28 ET 29 JUILLET 2020
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Ce seminaire de 'Académie des Divin.e.s Entrepreneure.s. Durant ces 2 jours, nous allons
creer du lien et travailler sur votre communication, votre visibilité, vos réseaux sociaux et
votre mindset |

Le but est de developper encore plus votre entreprise et passer un palier :)
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Savoir se présenter est la premiere etape pour pouvoir parler de vous.

Prete ? Clest parti lll

Vous devez répondre & ces questions par coeur :
% Comment vous appelez-vous ?
# Quel est votre titre ? (travaille dans le module 3)

% Quel est votre positionnement : vous aidez qui & faire quoi ? (fravaille dans le mo-
dule 1)

Exercices pour préparer ses pitchs

% Infommerciale : | minute pour se presenter (finir demande specifique)
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Informmerciale service/produit : | minute pour présenter | de ses produits ou service

*
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Pour aller plus loin : 1 minute pour parler de soi en dehors de son activité profession-
nelle

.
X

Cela permet donc de développer votre visibilite quand il est bien fait |
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= Quelle est votre mission ?

=2 Quelle est la transformation que vous offrez ?

= Quelles sont vos frustrations ? Quels sont vos obstacles, vos défis ?

= Quels sont vos désirs profonds ?
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=2 Quels sont les benéfices de ce que vous offrez ?

= A quelle eémotion et & quel besoin répondent-ils ?

(eor sstue wnatin

Quel serait le mantra qui pourra vous soutenir tous les jours et vous aider & atteindre vos
objectifs ?

Apres ce travail, est-ce que vos pitchs ont besoin d'étre ajustés ?
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SENTIMENTS

TRISTE ® CONTENT-E @ FACHE-E®
AngoisseE Fragile ConfiantE Optimiste Agacék HaineuxSE
Chagrinék GénéE EmuE Passionnék AgitéE Hostile
Découragek HonteuxSE* EncourageE RaviE AmerERE ImpatientE
DéguE ImpuissantE ExaltéE ReconnaissantE Contrariék IrriteE
DépriméE Misérable ExcitéE SatisfaitE DégoltéE JalouxSE
DésespéraE NawvréE FierERE SoulageE EmbétéE OutrageE
DésoléE TroubléE Inspirék VibrantE EmgourdiE Pessimiste
EngourdiE Vulnérable JoyeuxSE Exaspérék RancunierERE

FroisseE RenverseE
*en lien avec pensées FrustréE TroubléE
FurieuxSE
APEURE-E & FATIGUE-E & MELE-E &
AffoléE MeéfiantE BriléE Fragile AbasourdiE HésitantE
Alarmét NerveuxSE ClaguéE ImpuissantE AgitéE IncertainE
AnxieuxSE PaniquéE DécentréE IndifférentE AhuriE Inconfortable
BouleverséE  ProtecteurTRICE | DémuniE IndisposéE BlesséE IndécisE
ChoquéE PrudentE DépasséE LasSE Bouleversek InquietETE
Coupable*® SoucieuxSE DistraitE Léthargigue C':,'"f':_m,d"'E I”“'E”FE_
EffrayéE TenduE EpuiséE VidéE Déchirek Mal a I'aise
EngourdiE TerrifiéE EreintéE Deconcertck MéfiantE
EpouvantéE  TourmentéE Deranget PerduE
o e . Dérouték Perplexe
HDrT.IfIE\E TracasséE EbahiE PrudentE
InquictETE EtonnéE Sceptigue
I ) FrustréE SurprisE
en lien avec pensées HébétéE TroubléE
SEREIN-E © AIMANT-E © ENJOUE-E ©@
AbsorbéE DécontractéE | AffectieuxSE EmuE AventureuxSE InspiréE
AssuréE DétenduE AppréciantE EnchantéE Avide Intéressék
BienheureuxSE  EblouiE AttendriE ExcitéE CaptivéE Intriguék
Calme Formidable ChaleureuxSE NourriE CréatifvE Libre
CombléE NourriE CharméE SatisfaitE CurieuxSE Passionnet
ConfiantE SatisfaitE CompatissantE Sensible Energique RafraichiE
Confortable VivantE ConfiantE StimuléE ESP_'E.EIE St.'mUIEE
ContentéE ElectriséE VivantE ExcitcE VITVE
ElogieuxSE ExutrerrantE V[‘UI:fIEE
Fascinek ZEl&E
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BESOINS

SUBSISTANCE AFFECTION MENTAL
Air Apprentissage
Eau Appartenance Clarté
Aliments Attention Compréhension
?:;Lé Chaleur humaine Conscience
Sécurité (pour...) Confort Deil
Repos Liens Discernement
Mouvement / exercice 50ins Information
Toucher [ contact physique | Tendresse Réflexion
Expression sexuelle Toucher Rigueur
Se préserver Stimulation
AUTONOMIE INTEGRITE INTERDEPENDANCE
choisir ses buts, ses voleurs, vivre ses valeurs recevoir et offrir o l'outre
ses réves ainsi que lo fagon | Authenticité (étre vral avec | Acceptation
de les atteindre et de les sol-méme) AMmowur
réaliser Cohérence
Choix Confiance en soi iﬂi::i?nm
Empuissancement Estime de sol Chaleur humaine
Espace Honnéteté
P Communauté
individualité Intention
 Ibarté Respect (pour...) Compassion
ere Respect de sol-méme Compréhension
Réve Réves Confiance (pour.../en...)
Solitude Sens Connexion
Vision Considération (pour...)
EXPRESSION DE 501 CELEBRATION Contribution
Apprentissage celebrer lo création de la vie | coppération
Compétence et les réves réalisés £ coute
Confiance en sol Bonheur Empathie
Contribution Gratitude Equiteé
Création Humaour qu
Créativité Jeu Feedback
Croissance Pass] Honnéteté
Enseignement aason Inclusion
Evolution Plaisir Intimité
Réalisation Reconnaissance Liberté
Guérison Stimulation Mutualité
Maitrise Vivacité Prévicibilité
sens .
Proximit
SPIRITUALITE DEUIL péclprocié
Beauté célébrer les pertes Respect
Contribution Deuil des personnes Sécurité émaotive
Contact avec la nature disparues
Espoir Sens de sa propre valeur
Deuil des réves inacheveés Sincerité
Harmonie Cycles de vie et de mort
Inspiration Soutien
Deuil de nos limites .
Ordre Stabilite
Paix Deuil des besoins inassouvis
Sens
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Nelie. st fun

Quelles sont vos croyances face & la vente ?

Décrivez vos clients idéaux. Relisez & chague fois.

Comment pouvez-vous recadrer les croyances negatives face a la vente ?

Quelle sera votre intention avant méme de commencer un appel découverte ?

08
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Appel sl

Permet de pré-qualifier les appels

Publicité = Présentation = Appel personnel = Conversion

I. Rencontrer et Saluer
2. Pre-Cadrage : Apercu de la session en étapes (5 minutes)
3. Déroulement de l'appel découverte (20 minutes)
4. Resume (3 & 4 minutes)
5. Enseignement (15 minutes)
6. Offre mon programme, produit ou service (15 & 20 minutes)

/. Lorsgu'elle demande pour le prix..

Exemple de script :
Bonjour,

Prete & commencer notre appel ?

Voici comment je fonctionne : Je vais te poser quelques questions pour savoir ou tu en es
avec X/ pour en savoir plus sur ce qui t'a amene & me contacter, t'aider deéja & avoir plus
de clarté et voir si oui ou non je suis la bonne personne pour t'aider.

Si je peux, C'est super et sinon je vais te guider vers la prochaine ¢tape selon moi.
Ca te convient ?

Comme nous avons que 30 minutes, je veux massurer gu'on garde le focus sur l'intention de
lappel et je vais nous ramener si on en deévie.

= SITUATION ACTUELLE : Alors en 2 minutes d'explications, qu'est-ce qui se passe en ce
moment pour toi et qui fait que tu voudrais trouver une solution ?

= DESIR/VISION : Si tout ¢tait possible, quest-ce que tu voudrais specifiquement ?
= OBSTACLES :

% Quels sont tes plus gros défis en ce moment ?
% A quel point est-ce une priorité pour toi de X ?
% Sur une échelle de 1 a 10, & quel point c'est important ?

s Comment est-ce que ca affecte ta vie de ne pas avoir ca ?
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> LEURS INQUIETUDES : Qu'est-ce qui va arriver si tu ne prends pas des actions pour
avoir ce que tu veux ? Si tu te trouves & la meme place dans un an ?

= VOTRE POINT DE VUE

W Est-ce que ca va sije te dis ce que je vois qui se passe ? (Reflet, feedback, intuitions,
etc, SANS DONNER VOTRE EXPERTISE.)

W% Est-ce que ca fait du sens pour toi ?
=> INVITATION

Si c’est un client idéal : Mercj, j'ai toute linformation dont j'ai besoin. Je pense effective-
ment que je serais la bonne personne pour t'aider, veux-tu savoir comment ¢a pourrait se
passer ?

Si ce n'est pas un client idéal : Je ne suis pas la bonne personne pour t'aider. Je crois
que la prochaine etape pour toi est de X. (Vous pouvez expliquer pourquoi et réferer &
quelgu'un d'autre.

= OFFRE (SI C’EST UN CLIENT IDEAL SEULEMENT)

Je pense que e mieux pour toi serait... (nom du service ou produit sur mesure) parce que
C'est exactement pour les gens comme toi qui... et qui veulent...

Apres ce service, tu vas... (resultats de votre service, adaptes aussi selon ce que la per-
sonne a dit qu'elle recherche durant la conversation)

Est-ce que ca semble etre ce que tu recherches ?
% Sioui... & La facon dont le programme fonctionne :

Le contenu : Durée du service, nombre d'appels, durée des rencontres, bonus, etc. C'est
aussi & ce moment ou vous pouvez parler de ce que vous allez faire concretement en-
semble.

As-tu des questions ? (La personne vous demandera probablement le prix.)

Si oui : Paiement - Dates - Va recevoir contrat et facture

% Si objections

Je n'ai pas d'argent

= Ok, je comprends que l'argent peut etre un defi | (garder en tete que l'argent est
rarement la véritable raison.)

Est-ce que cest quelgue chose que tu aimerais vraiment faire, si 'argent n'était pas en
cause ? Parce que si ca ne colle pas avec moi, c'est ok aussi.

=» Brainstomer facons d'y arriver / « Est-ce que ca fonctionnerait ? » : Economies, place-
ments, conjoint, paiement en plusieurs fois, frouver des clients, etc.

% Si rien ne fonctionne quelques questions & poser si c'est aligné avec vous :
- « Avez-vous peur dinvestir et de ne pas avoir de résultats 7 ».

- « Je crois que la gquestion n'est pas tant dinvestir ou non dans ce service. La question
est de vous demander si vous etes vraiment pret a faire ce qu'il faut pour changer votre
situation. Et vous savez dejd que vous avez besoin de soutien pour le faire, puisque vous
mavez contacte auvjourdhui exactement pour ca. »
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- Est-ce quiil y a des questions ou des inqui¢ctudes auxquelles je n'ai pas répondu ?
Qu'est-ce qui a fait que tu as voulu avoir lappel avec moi aujourd'hui ?

- Comment vas-tu savoir que cest le temps de commencer & faire et avoir les choses
dans ta vie que tu mas dit qui sont importantes pour toi ?

- Parfait. Est-ce que je peux te recontacter pour connaitre ta decision ? Dans combien

de temps ?

Faites vivre une expérience unique & votre clientele | Comment pourriez vous créer une offre
unique dans cette expérience client ?

Dans vos services ?

Dans votre packaging produit ?

Des cadeaux bonus ?
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Créer une video de présentation avec vos S trucs, ou 3 astuces.... de moins de 3 minutes, & pos-
ter sur les réseaux sociaux :

Abpitlon Gaecloske g
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