COMMENT EVITER LES OBJECTIONS DANS LE MARKETING DE RESEAU

Avez vous l&rsquo;impression que vos prospects ne vous comprennent pas ? &Ecirc;tes-vous frustr&eacute; par leurs objections ? Vous
&ecirc;tes-vous demand&eacute; si ce n&rsquo;&eacute;tait pas vous qui provoquiez cette situation ? Comprendre le but r&eacute;el de votre
activit&eacute; de marketing de r&eacute;seau ou de MLM Vous pensez que vous &ecirc;tes dans le bien-&ecirc;tre ? ou encore dans le voyage,
dans la finance... ? Et bien non, vous &ecirc;tes tout simplement un &laquo;fournisseur de solution&raquo; ! Il faut bien comprendre que vos
prospects ne se lI&egrave;vent pas un beau matin en se disant &laquo;Tiens, j&rsquo;irai bien rejoindre une petite opportunit&eacute; de MLM
aujourd&rsquo;hui&raquo; (ou encore : tiens j&rsquo;irai bien cr&eacute;er mon activit&eacute; &agrave; domicile, ou encore je changerai bien de
fournisseur internet tout en avalant quelques compl&eacute;ments alimentaires !). Non, un prospect ou un consommateur est une personne qui a un
probl&egrave;me et qui cherche une solution, c&rsquo;est tout, c&rsquo;est simple, rien d&rsquo;autre. Il peut avoir un probl&egrave;me pour
r&eacute;gler ses factures en fin de mois, un probl&egrave;me de surpoids, un probl&egrave;me de manque d&rsquo;&eacute;nergie, un
probl&egrave;me li&eacute; &agrave; son activit&eacute;...les probl&egrave;mes sont aussi vari&eacute;s que les prospects et surtout ils leurs sont
propres. Alors maintenant, vous comprenez mieux quel est votre r&ocirc;le et I&rsquo;objet social de votre activit&eacute;, ou encore le domaine
dans lequel vous &oelig;uvrez ? Oui, il faut trouver leur probl&egrave;me et leur proposer une solution au travers de votre opportunit&eacute; ou de
votre produit. Voil&agrave; pourquoi vous n&rsquo;&ecirc;tes pas dans le domaine du bien-&ecirc;tre, du voyage, des finances..., mais dans le
domaine du &laquo;fournisseur de solutions&raquo;. Trouver le probl&egrave;me (le vrai, pas celui auquel vous pensez) Une fois que vous aurez
assimil&eacute; ce concept, votre discours va automatiquement changer, car maintenant vous allez devoir trouver le v&eacute;ritable
probl&egrave;me de votre prospect. Pas celui auquel vous pensez et pour lequel vous vous dites d&eacute;j&agrave; dans votre t&ecirc;te, alors
ma&ecirc;me que la personne est en train de vous parler, &laquo;c&rsquo;est &eacute;vident, c&rsquo;est mon produit qu&rsquo;il lui faut, &ccedil;a
va lui faire ci, &ccedil;a, ce, |&rsquo;autre&raquo;, et vous ne |&rsquo;&eacute;coutez m&ecirc;me plus car vous &ecirc;tes d&eacute;j&agrave; en
train de r&eacute;fl&eacute;chir &agrave; ce que vous allez lui dire, d&egrave;s qu&rsquo;elle fera une pause pour reprendre sa respiration, voir
mé&ecirc;me, vous lui couperez la parole, de peur d&rsquo;oublier ce &agrave; quoi vous avez pens&eacute;. C&rsquo;est vrai non ? Donc pour
I&rsquo;aider, il faut trouver le probl&egrave;me, et pour trouver le probl&egrave;me il va falloir apprendre &agrave; &eacute;couter, encore et encore
(2 oreilles et une bouche : pour &eacute;couter au moins deux fois plus que I&rsquo;on ne parle). Apprendre &agrave; &eacute;couter Il ne suffit pas
d&rsquo;entendre. Il faut &eacute;couter. Du verbe latin auscultare (de la vient &eacute;galement le mot ausculter, c&rsquo;est
r&eacute;v&eacute;lateur non ?) qui signifie au sens premier&nbsp;&laquo;pr&ecirc;ter attention &agrave;...&raquo;. Ce verbe se situe&nbsp;non
seulement au niveau de la perception, mais aussi, et peut-&ecirc;tre surtout, dans le registre de la cognition, c&rsquo;est &agrave;-dire d&rsquo;une
activit&eacute; mentale qui permet de comprendre. |l faut donc apprendre &agrave; &eacute;couter et ne pas uniguement entendre. Pour cela il
faut&nbsp; :  poser des questions simples,  &eacute;couter (encore et toujours), s&rsquo;assurer du feed-back pour &ecirc;tre certain
d&rsquo;&ecirc;tre sur la m&ecirc;me longueur d&rsquo;ondes, en reformulant, si besoin est, la question et la fa&ccedil;on dont vous comprenez le
probl&egrave;me. Vos questions doivent aider votre prospect &agrave; d&eacute;couvrir et parler de la diff&eacute;rence entre ce qu&rsquo;il a,
qué&rsquo;il ressent ou qu&rsquo;il subit (bref, son probl&egrave;me) et ce qu&rsquo;il voudrait, sans que vous ayez&nbsp; besoin de le deviner ou
de le d&eacute;duire. Au fur et &agrave; mesure du dialogue, vous verrez si vos produits, ou votre opportunit&eacute;, vont pouvoir r&eacute;gler les
probl&egrave;mes de votre prospect. Tout en l&rsquo;aidant &agrave; les identifier, et &agrave; parler de la fa&ccedil;on dont il voudrait
r&eacute;gler ses probl&egrave;mes, vous &eacute;vacuerez sans aucun doute, les sources d&rsquo;objections et de rejet, car la fa&ccedil;on dont
vous pensez et communiquez, d&eacute;termine la fa&ccedil;on dont une personne vous r&eacute;pond. Les personnes en g&eacute;n&eacute;ral
d&eacute;testent qu&rsquo;on leur dise ce qué&rsquo;elles doivent faire (m&ecirc;me si elles vous le demandent) ou que |&rsquo;on essaie de les
persuader. Elles doivent traverser un cheminement de compré&eacute;hension et d&rsquo;apprentissage par elles-m&ecirc;mes pour passer &agrave;
|&rsquo;action de leur plein gr&eacute;. La Loi Naturelle du Donner-Recevoir Souriez et |&rsquo;on vous rendra votre sourire, par contre, mettez de
la pression sur les gens en les persuadant que votre produit ou opportunit&eacute; est le meilleur, et vous recevrez (au choix, ou au pire le cumul
destrois):  Rejet, Objection, Agression passive (les personnes vous diront quelque chose et ne le feront pas apr&egrave;s). En
R&eacute;sumé&eacute;... Pour proposer confortablement votre solution et donc &eacute;viter les objections, vous devez :  R&eacute;sumer les
besoins de votre prospect, en utilisant ses propres commentaires et mots-clefs pour &ecirc;tre certain de bien avoir compris le probl&egrave;me,
Demander un retour, de fa&ccedil;on &agrave; cr&eacute;er une interaction et par la m&ecirc;me construire une relation, de la confiance et de la
cr&eacute;dibilit&eacute;,  Assortir (faire coller) votre solution &agrave; leurs probl&egrave;mes, c&rsquo;est |I&agrave; o&ugrave; vous jouez avec
leur corde sensible et &eacute;motionnelle, et c&rsquo;est cette corde qui d&eacute;clenche I&rsquo;achat ou I'adh&eacute;sion. Le tout
&eacute;videmment avec finesse et sinc&eacute;rit&eacute; et, bien s&ucirc;r, si vous ne pouvez pas leur procurer une solution, vous le leur dite bien
clairement et vous les aidez &agrave; en trouver une autre, &eacute;trang&egrave;re &agrave; vous. Croyez moi, la prochaine fois qu&rsquo;ils
auront un autre probl&egrave;me, ils penseront &agrave; vous, et cette fois I&agrave;, vous aurez peut-&ecirc;tre leur solution. N&rsquo;oubliez pas,
Votre Savoir Est Un Pouvoir. Bien Cordialement. &nbsp;
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