
WORKSHOP
« Oser vendre et aimer ça »



1. VENDRE, SE VENDRE… POURQUOI EST-CE SI COMPLIQUE ?

2. Vendre, parler de son offre et créer de la connexion 

avec son client

3. Tips et conseil

les sujets qui vont 

être abordés



VENDRE, SE VENDRE… POURQUOI EST-CE SI COMPLIQUE ?1.



A. DEFINITIONS
1. Vendre Échanger quelque chose contre de l’argent/Faire le 

commerce d’une marchandise /Trahir

2. Se vendre Abandonner pour de l’argent ou une position sociale 
ses exigences morales, sa liberté, S’associer à l’ennemi 
d’hier,…

En marketing : En tant qu’entrepreneur/créateur de marque, vous devez apprendre à 
vendre pour développer votre business et votre chiffre d’affaires. Vous ne pouvez pas 
attendre que vos clients achètent vos clients achètent votre produit ou
votre service, comme par magie. Cependant, je sais que communiquer sur son offre n’est 
pas toujours facile.



B. LES IDÉES REÇUES SUR LA VENTE

• Vendre à tout le monde, plaire ou faire plaisir à tout le monde
• Il faut en mettre plein la vue
• Il faut être dur en affaire, avoir extrêmement confiance en soi
• Il faut être extraverti, aimer aller vers les autres



C. Dépassez votre peur de vendre

• Tout le monde est capable de vendre
• Votre offre ce n’est pas vous
• Faites vivre la passion
• Préparer votre argumentaire commercial



d. Dépassez les tabous 

qui entourent la vente

• On dérange les gens
• On leur vole leur argent
• Vendre c’est pas noble
• Parler de son offre serait egocentrique
• On force la main
• On est intéressé par l’argent, on serait vénal



Vendre, parler de son offre et 

créer de la connexion avec son client2.



a. Fixer son prix

• Anticiper sa marge
• Anticiper la marge d’autres partenaires
• Grossir ses couts potentiels
• Être juste pour soi
• Viser long terme
• Ne vous essoufflez pas



b. Réussir à démarcher des clients

• Avoir un bon référencement
• Travailler sa visibilité
• Créer du contenu de qualité et ciblé pour votre 

audience
• Le bon timing, le bon contexte
• Être patient
• Être endurant
• Laisser le choix, le bon contexte



C. 7 manières de parler de vos offres

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

Utiliser vos contenus comme prétextes pour faire un 
rappel de vos offres

• Accompagner un témoignage client d’un lien vers votre 
offre

• Demander les, garder les, utiliser les, souvent.

Créer un contenu sur votre parcours et votre pourquoi

Montrez les backstages de votre journée

Faire de petits bilans

Utilisez les avant/après

Mettre en avant les bénéfices (avant de parler des 
caractéristiques)



d. Traiter les objections des clients

• Le choix des bons mots et de sa préparation
• Pourquoi, Merci, Je comprends
• Apporter de la valeur
• Insérer un appel à l’action



Tips et conseils3.



• Méthode posture technique
• Lectures, podcast, exercices
• Tester, oser, se lancer, se relever : 

tout est apprentissage
a. Travailler sa confiance en soi



B. Travailler son money mindset

• Travailler son état d’esprit face à l’argent comme un outil
• Identifier ses croyances face à l’argent
• En adopter des nouvelles
• Traiter l’argent comme un ami



C. 5 clés (et 2 conseils) pour mieux se vendre

1.

2.

3.

4.

5.

Ayez confiance en vous ou à défaut, en votre offre;

Acceptez que votre offre ne corresponde pas à tout le monde ;

Détachez les réponses de votre client de votre propre personne;

Considérez-vous comme l’égal de votre client;

Ne soyez pas dans une énergie de besoin et de réclamation. Soyez curieux, ayez envie d’aider. 
Pensez à la loi de l’attraction.

• Conseil n°1 : Ne jamais être dans une démarche de vente
• Conseil n°2 : Encouragez les gens à parler d’eux, l’écoute est le meilleur atout du vendeur
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