La compétence qui fera
de vous la personne clé
en réunion

Bonjour a tous. Avant de plonger dans la technique,
parlons de vous. Vous allez bient6t présenter des
projets, passer des entretiens, convaincre des clients.
Dans ces moments, une conne des clients. Dans ces
moments, une compétence fait toute la différence :
savoir formuler une "proposition de valeur" claire et
percutante.

Oubliez le jargon. Pensez-y comme votre arme secrete. C’est ce qui permet de capter I'attention, de prouver que vous
avez vraiment compris le besoin et de montrer que votre solution est la bonne. Nous sommes la pour vous donner cette

clé.
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Le secret ? Une chaine en 4 étapes, simple et puissante.

Une bonne proposition de valeur n'est pas de la magie. C'est une méthode, une recette
logique qui suit toujours le méme chemin. Nous allons la décortiquer ensemble.

[ A

Douleur == Promesse == Bénéfice == Preuve

NS/} —

Mémorisez cette phrase : “Une bonne proposition de valeur suit la chaine :
Douleur — Promesse — Bénéfice — Preuve.” C'est votre nouvelle boussole.
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Pour bien comprendre,
mettons-nous dans la peau d’'un médecin

Imaginez : un patient entre dans votre cabinet. Il a mal
quelque part (la douleur). X

e Vous n’allez pas lui décrire la composition chimique du
meédicament (votre produit).

.

e Vous allez lui promettre un soulagement.

. |

(s

(le bénéefice). E@%’
=

e Lui expliquer ce qu’il pourra faire a nouveau, sans douleur -
o Etlui donner des garanties, comme des etudes cliniques =
(la preuve). _

C’est exactement la méme logique en entreprise. Votre client
Votre client est votre patient. Vous étes la pour le soigner.
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Etape 1: Tout commence par I'écoute.
Quelle est la ‘douleur’ de votre client ?

La premiere étape, et la plus importante, est d'identifier le vrai
probléme. La 'douleur’ peut étre une frustration, une perte de

temps, un manque a gagner, une complexité inutile... Votre

role est de mettre le doigt dessus avec précision. [

**Contexte*: Une équipe passe trop de temps en réunions .

improductives.
**Douleur identifiée*: Perte de temps et d'énergie

considerable chaque semaine.

w Promesse )—)-C Bénéfice )—»C Preuve )
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Etape 2 : Apreés le diagnostic, la promesse.
Comment allez-vous le soulager ?

Une fois la douleur comprise, vous formulez une
promesse claire. C’est 'énoncé de votre solution. Elle doit

étre simple, directe et répondre spécifiquement au
probleme.

**Douleur*: Perte de temps en réunion.
**Promesse*: Nous vous offrons une solution de synthese
automatique de vos réunions.

Vous voyez, c’est une connexion directe. Pas de blabla, on
réepond au probleme. C’est ce qui rend votre discours pertinent.

Douleur —IC Bénéﬁce_)—»( Preuve -)
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Etape 3 : Le plus important. Qu'est-ce que ¢a
change concretement pour le client ?

La promesse est ce que vous faites. Le benefice est ce
que le client obtient. C’est le résultat final, 'amélioration

mesurable dans sa vie ou son travail. C’est ¢ca qu'’il
achete vraiment.

Promesse: Une solution de synthese automatique.
Bénéfice: Vous gagnez 2 heures de travail par semaine.

Demandez-vous toujours : 'Et alors ?'.

''ai une synthese auto.' -> 'Et alors ?' -> 'Je gagne 2h par
semaine.'. C'est ca, le bénéfice !

Preuve
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L'erreur fréquente a ne jamais commettre

On a tous fait cette erreur au début : on est tellement fier de notre
produit qu’'on passe des heures a le décrire.

La mauvaise approche La bonne approche
(a éviter) (la votre ')

“Notre solution vous fait
gagner 2h par semaine
en vous livrant un résumé
de vos réunions.”

—> L e client est intéressé.

“Notre logiciel utilise un
algorithme d’IA
sémantique pour
transcrire et analyser les
échanges...”

—> Le client s’endort.
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Etape 4 : Pour étre cru, il faut prouver.
Comment rendre votre promesse credible ?

Vous avez fait une belle promesse avec un bénéfice quantifiable. Super !
Maintenant, votre client se demande : "Pourquoi devrais-je vous croire ?".
La preuve est 1a pour le rassurer.

Exemple (suite) :

Bénéfice : Gagner 2h par semaine.

Preuve : Notre solution est déja utilisée par 500 entreprises qui nous font
confiance.

Quelques types de preuves :
e Chiffres (nombre de clients, % de satisfaction)
e Témoignages clients
e Etudes de cas
e Labels, certifications

> Douleur e Promesse —> Bénéfice >
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Récapitulons : la chaine de valeur en action

:ET\ (r2n

Synthese 2 heures/semaine
automatique gagnées

Perte de temps
en reunion

500 entreprises
clientes

Vous voyez, quand on suit la chaine, le discours devient limpide,
logique et incroyablement convaincant.
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Cas pratique : Comment HelloFresh

transforme une ‘douleur’ quotidienne

en succes

Analysons ensemble la proposition de valeur d'une entreprise que vous

connaissez siirement.

Douleur

"Je n'ai jamais le temps
ou l'inspiration pour
cuisiner des repas sains
et variés en semaine."

Manque de temps,
gaspillage alimentaire.

Promesse

Recevez chez vous des
kits repas avec tous les
ingrédients pré-dosés et
les fiches recettes.

Benefice

Des repas équilibrés et
délicieux préts en 30
minutes, sans faire les

courses et sans
gaspiller.

Preuve

Plus d'un million
d'abonnés en Europe
(chiffre HelloFresh,

2023).
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Un maitre en la matiére : décortiquons
la révolution de I'iPhone (2007)

En 2007, Apple n'a pas vendu "un téléphone avec un écran tactile".
IIs ont vendu une solution a une frustration universelle.

Douleur Les téléphones étaient compliqués. I fallait plusieurs
appareils : téléphone + lecteur MP3 + navigateur
internet portable (limité).

Promesse "Une meilleure fagon de se connecter a l'information
et aux autres", en réunissant 3 appareils en 1.

Bénéfice  Une simplicité d'utilisation révolutionnaire. Un monde
d'applications et de possibilités dans votre poche.

Preuve La démonstration live (stylisée) puis 'adoption massive
par le marché qui a suivi.
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Cette logique s'applique partout : votre boite a outils d'exemples

Que vous travailliez pour une PME, une startup ou avec des artisans, la chaine de valeur fonctionne.

G
Exemple 1: Logiciel pour PME

Douleur
Complexité et colit des logiciels de gestion.

Bénéfice
Réduction des cofits informatiques, données
centralisées, facilité d’utilisation.

Preuve
Des milliers de PME clientes en France.

TU

Exemple 2 : Plateforme d'artisans

Douleur
Difficulte a trouver des artisans fiables et
disponibles.

Benefice
Gain de temps dans la recherche, réduction du
risque de mauvaises expériences.

Preuve
+100 000 projets réalisés, avis clients positifs.
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Votre nouvelle boussole :
la chaine de la proposition de valeur

W Promesse m Preuve I

La proposition de valeur transforme un
probleme client en bénéfice concret et crédible.

C'est la compétence qui vous permet de passer de ‘vendre un produit’
a '‘apporter une solution’, C'est toute la différence.
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Au-dela de I'examen : pourquoi cette compétence est
un trésor pour votre carriere

Vous avez maintenant un outil pour...

e Briller en entretien d'embauche : en montrant que
vous pensez ‘client’ avant de penser ‘produit’.

e Convaincre lors de vos présentations : en
structurant votre argumentation de maniere imparable.

* Devenir un collaborateur écoute : en étant celui ou
celle qui comprend vraiment les enjeux du client et
apporte des solutions pertinentes.

Maitriser cela, c’est parler le langage de I'entreprise et de la réussite.

Nous sommes convaincus que vous avez tout pour y arriver.
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Pour aller plus loin : la cle est
de connaitre VOS clients

Une proposition de valeur est d’autant plus puissante | e
qu’elle est ciblée. La prochaine étape de votre réflexion sera a0 0 i 12
toujours : a quel type de client est-ce que je m’adresse ? Wl |

La segmentation client

Comprendre les “douleurs” spécifiques de chaque
groupe de clients (les PME ne sont pas comme les
grands comptes, les jeunes ne sont pas comme les
seniors) vous permettra d’adapter votre promesse et vos
bénefices pour un impact maximal.

C’est un sujet passionnant que vous explorerez.
Continuez d’étre curieux et de toujours vous mettre a la

place de votre client.
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