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7out ce qui est noté avec un ; ci-dessous doit être adapté pour correspondre à votre entreprise et votre 
secteur d’activité. Vous avez une multitude d’opportunités d’être créatif et transformer le script, mais 
l'essentiel est de le garder court et concis tout en donnant aux clients la possibilité de dire non.

S'ils disent non, alors vous avez la possibilité d'obtenir une réponse sur les raisons pour lesquelles ils ont 
choisi de dire non. Ce n'est peut-être pas le bon timing " 2u peut-être qu'il ne s’agit tout simplement pas du 
bon interlocuteur " Il y a plusieurs réponses à ces questions. Et si le client vous interrompt et répond par un 
non franc, vous vous économisez simplement � minutes de pitch à un prospect non intéressé.

*Business vector created by freepik - www.freepik.com

%onMoXr� c
eVt ; Ge la VocL«t« ;.

(PITCH) '
accorG, \
a-t-Ll Xne raLVon SartLcXlLªre "

%onMoXr...

AXrLez-YoXV Xn coXrt LnVtant ¢ P
accorGer ?

-
aL Xne PLnXte oX GeX[� 

SXSer � AYant Ge YoXV e[SlLTXer ce TX
eVt �noP Ge Yotre entreSrLVe� et 
TXelleV Vont PeV LntentLonV lorV Ge notre aSSel� Me YoXlaLV MXVte YoXV 
SartaJer ce TXe ; SeXt IaLre SoXr YoXV et Yotre entreSrLVe� SL cela YoXV 
VePEle Lnt«reVVant� Me YoXV en GLraL SlXV � (t VL ce n
eVt SaV le caV� aXcXn 
SroElªPe � 

�a YoXV conYLent "
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