B Rendez-vous

La méthode d'argumentaire
CAB pour étre convaincant
et vendre plus!
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La méthode CAB pour étre convaincant
et vendre plus! d

La méthode CAB est faite pour ceux, qui, comme vous, veulent vendre plus et mieux.
Elle va vous permettre de booster votre argumentaire de vente en deux temps trois
mouvements !

Vous voulez faire la différence, transmettre vos valeurs et déclencher l'achat a chaque
discours commercial ?
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1. Un classique de la vente

Cette technique de vente, un grand classique malheureusement trop souvent oublie, va
révolutionner votre maniere de vendre. Elle vous permettra dexposer tous les
renseignements necessaires sur votre offre, tout en donnant du relief dans votre discours
commercial.

Avec la méthode CAB apprenez a structurer votre argumentation, avec plus dimpact,
pour la rendre plus convaincante aupres de vos prospects. Transformez les
fonctionnalites de votre offre en veéritables arguments commerciaux faisant sens pour
votre client.

En effet, la méthode CAB cible les arguments percutants vis-a-vis des attentes et pain
points de votre prospect ou client via une communication claire et simple.

Par consequent, en suivant la méthode CAB vous serez capable de structurer votre
argumentaire de vente de maniere a projeter votre prospect au coeur de votre offre et
ses benéfices.

Premierement, la méthode CAB est donc un cadre pour présenter efficacement votre
offre durant votre entretien de vente, et ce, en 3 étapes simples :

e Caractéristiques : description et fonctionnalités de votre offre
e Avantages : qui decoulent de ces caracteristiques
e Bénéfices : qui repondent aux enjeux et attentes de votre prospect

Ensuite, CAB est un acronyme, elle est donc facile a retenir et ne contient que 3 étapes,
donc aussi facile a mettre en place (vous navez plus dexcuses &).

Caractéristiques Ava ntages Bénéfices

Pour continuer, grace a la méthode CAB, vous saurez transformer votre offre en
promesse de vie pour votre client potentiel.

En effet, la méthode CAB raisonne en plagant votre prospect au coeur de votre
argumentaire, ainsi il se sentira ecoute et compris. Via cette méthode, vous identifierez
des arguments forts en sollicitant votre créativité pour definir une approche de vente
personnalisée.
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Pour finir, en déemontrant lefficacité de votre offre dans la résolution dun pain point
important pour votre client ou prospect, vous justifiez inconsciemment son prix. Donc
adieu les négociations morbides pour quelques euros (voir centimes) ! &3

2. La méthode CAB

Le point essentiel de la méthode CAB est de toujours lier vos trois axes
caractéristiques, avantages et benéfices. Ainsi pour chaque caractéristique vous
déefinissez un ou plusieurs avantages, pour lesquels vous exposerez les bénéfices !

Si votre discours de vente est décousu, que vous citez des avantages non corréles aux
caractéristiques, votre futur client ne comprendra pas votre offre. En effet, votre prospect
ne vous connait pas, il ne connait pas votre produit ni votre expertise donc il ne fera pas
le lien tout seul. @

a. Caractéristiques 9

En premier lieu, vous devez exposer les caractéristiques de votre offre. En soit, cela
revient a faire une description objective de ses fonctionnalités. Une sorte de définition
regroupant les différents attributs de votre offre.

Alors soyez factuels, la premiere partie ne sert pas a vous difféerencier, car lister les
caractéristiques techniques est bien evidemment important, mais ne servira en aucun
cas a convaincre votre prospect.

Excepté si vous proposez un produit dinnovation technique tres spéecifique (par exemple
une technologie gore-tex : impermeéabilite de haut niveau).

Evidemment votre exposé doit étre pertinent, ciblez un minimum les fonctionnalités qui
vont concerner votre prospect (sil veut un pull vert, ninsistez pas sur la couleur bleue de
votre échantillon..). &

Ici, vous allez poser sobrement le contexte qui entoure votre offre (je vous vois venir : on
a dit sobrement). De fait, cette description, bien que primordiale puisquelle est la base
de la méthode, ne souléve pas un grand intérét chez votre prospect et cest tout a fait
normal.
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Votre définition n'est pas personnalisee, il N'y a aucune raison particuliere pour que votre
prospect soit motiveé plus que ca et passe du stade “froid” a “chaud” (encore une fois,

sauf si vous vendez de la haute-technologie spécifique). #

Ci-dessous quelques exemples de description des caractéristiques :

e Une enceinte portable waterproof sans-fil, au design eélegant et epure avec un
grand choix de coloris (4 attributs).

e Un logiciel dautomatisation des taches et de gestion des données (2
fonctionnalites)

e Un logiciel de VoIP pour les communautes de joueurs. Compatible a tous
systemes dexploitations et tous navigateurs web. (3 caractéristiques)

b. Avantages

Ensuite, vous devez aborder les avantages de votre offre. Comme explique
precédemment, vous devez systéematiquement associer une caractéristique de votre
solution a un avantage, tout deux lies.

Cette fois-ci, vous avez lopportunité de piquer la curiosité de votre prospect, en
abordant les points positifs qui decoulent des fonctionnalités precedemment exposees.
Restez encore une fois factuel, pas de baratin !

Dévoilez le petit plus, la plus-value des caractéristiques de votre offre, en quoi
étes-vous au-dessus des autres ?

Essayez de réveiller votre prospect chaud, en le laissant imaginer a quel point votre offre
parait plaisante a présent.

Toutefois, aussi vos avantages décrit soient attrayants, ils resteront insuffisants pour
déclencher lengagement de votre prospect et lachat.

DEXXTER.FR Prendre un rdv
BLOG 4



https://dexxter.fr/
https://dexxter.fr/prendre-un-rendez-vous/
https://dexxter.fr/blog/

Ci-dessous quelques exemples davantages, en relation avec les exemples
précédents:

e Vous accompagne dans la douche ou la piscine avec vos amis.
e Centraliser et trier automatiquement linformation.
e Accessible pour tous et pratique.

c. Bénéfices {J

Enfin, vous voila rendu a la derniere étape : les bénéfices de votre offre. Cest le moment
de toucher directement votre prospect, en exposant les avantages spéecifiques auxquels
il sera sensible.

Si vous avez du mal a difféerencier avantages et bénéfices gardez en téte que ces
derniers comportent un aspect émotionnel.

Comment les définir ? Grace a la méthode Jobs-to-be-done pardi ! Elle vous permettra
de cibler les réels besoins de votre prospect en considérant de premier abord quiil est
moins intéresse par votre offre que par laboutissement de celle-ci. Allez chercher le gain
ultime qui découle de son besoin. Tout le détail dans notre article : Focus sur le
‘Jobs-to-be-done’

Cest le moment de faire la différence ! Apres avoir expose votre plus-value par
rapport a votre concurrence, demontrez celle vis-a-vis de votre prospect. Lobjectif est
de déclencher l'achat de votre offre alors soyez irrésistible tout en restant concret.

Vous devez ingénieusement séduire et emouvoir votre interlocuteur, parlez de lui, de ses
enjeux, ses attentes par rapport a votre offre. De fait, montrez-lui que vous étes
intéresse, concerne par sa situation et a quel point votre solution va laider, lui changer la
vie.

Bref, faites une promesse. Trouvez largument ultime qui fera basculer votre prospect du
coté ‘chaud" et déclenche la vente. &

Pour cela vous pouvez vous focaliser sur deux types de bénéfices. @0
e Les benefices émotionnels directement lieé aux sensations et perceptions. @&
e Puis les bénéfices rationnels mesurables et quantifiables.
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Jaugez la réflexion de votre prospect pour gérer la balance entre les bénéfices
emotionnels et rationnels.

Utilisez autant que vous pouvez les mots magiques, a savoir : “économies” voir

Lt no o+

‘gratuitement’, “‘gagner du temps” et “securite”.

Enfin, trouvez lopportunité dapporter une preuve de votre argumentation : faire une
démonstration, témoignages en direct .. Votre prospect doit dire ‘je le veux”. &

Ci-dessous quelques exemples de bénéfices en relation avec les exemples
précédents:

Devenez le gourou de la féte ! Partout, tout le temps méme dans leau.

e Gagnez enormeéement de temps, ne faites plus la gestion de données rébarbative
quotidienne !

e Soyez toujours connecté gratuitement a vos amis, sans barrieres !

d. Exemple d'application:

Produit Caractéristiques Avantages Bénéfices
Gilet Jaune Réflechissant Grande visibilité Rentrer chez soi en

securité, nuit et jour

3. Application de la méthode CAB

a. Fusion avec la méthode SONCAS

Enfin, vous pouvez associer plusieurs techniques de vente dans votre pitch, dans
loptique de mieux argumenter et capter votre prospect.
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En effet, vous devez combiner la méthode CAB avec la technique SONCAS pour
identifier correctement le profil et hiérarchiser les motivations de votre acheteur
potentiel.

Cela vous permettra de soumettre les bonnes idees dans votre argumentaire
commercial pour projeter votre prospect directement dans les avantages de votre offre
que vous allez mettre en valeur.

La méthode SONCAS se decoupe en 6 parties :

e Sécurité 2 : votre prospect raisonne principalement sur les risques et les détails
— rassurez-le et prouvez vos dires.

e Orgueil =® : il veut étre valorise, mis en avant — jouez sur limage de marque ou
le statut social.

e Nouveauté (¢ : il est addict a la nouveaute et linnovation — jouer sur votre
avant-gardisme.

e Confort @ :ilaime ses habitudes (comme les papis) et a peur de la nouveautée —
jouez sur la securité et lempathie, parlez comme Lui.

e Argent @ :“je ne suis pas radin, je fais attention” — parlez qualité-prix et
economies !

e Sympathie & : il recherche la confiance, un réel échange relationnel avec vous
— prenez du temps pour lui et sortez la carte empathie.

Daucun, ajoutent depuis quelque temps une lettre a lacronyme : E pour écologie.
Aujourdhui de plus en plus de personnes sont concernées par la santé de notre planéte,
ce qui en fait parfois un facteur décisif pour un achat. Alors ne le negligez pas..

Utilisez cet acronyme comme une jauge pour situer votre prospect sur ces 6 axes et
ensuite aborder votre methode CAB comme il se doit !

Exemple d'application SONCAS & CAB pour un concessionnaire automobile :

SONCAS : Profil dominant sur la sécurité (S).

e Caractéristiques : Le modéle de SUV X possede un pare-buffle et 6 airbags.
Avantages : Elle a ete elue meilleure voiture de lannée aux crashs tests.

e Beénéfices : Vous allez pouvoir traverser la France en toute securité et faire vos
trajets quotidiens les yeux fermés. De plus, votre jeune en conduite
accompagnée pourra prendre le volant lesprit leger !
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b. Et concretement ?

La méthode CAB vous offre un cadre pour votre argumentaire de vente.

Utilisez la dans vos pitchs commerciaux. En effet, les commerciaux ont parfois des
pitchs a rallonge, mais trop dinfo tue linfo. Avec la méthode CAB apprenez a présenter
votre offre succinctement et a vous focaliser sur votre prospect plutét pour cibler au
mieux ses benéfices.

De plus, ne vous privez pas de la méthode CAB pour développer votre contenu ! En
effet, de nos jours, linformation arrive via des points de contact et canaux divers et variés
alors profitez-en pour toucher votre prospect en diversifiant vos supports.

[ Multipliez vos occasions de convaincre et de capter de nouveaux clients !

Appliquez la méthode a vos pages de vente. La plupart sont trés informatives, portées
sur les caractéristiques, mais peu vont jusqua exposer les bénéfices clients. Vous devez
trouver la bonne approche.

En outre, le prospect actuel recherche énormément d'information de lui-méme, il se
renseigne avant lachat sur les possibilites de solutions donc rédigez vos supports de
communication avec la méthode CAB pour anticiper et répondre a toutes les questions
que vos potentiels clients se posent !

c. Precautions avec la méthode CAB

La méthode CAB comprend tout de méme quelques précautions :

e \ous devez absolument avoir une bonne connaissance de votre client et ses
besoins ! On ne le dit jamais assez. Donc degainez vos buyer persona et
combinez vos méethodes Jobs-to-be-done et AHE pour faire une bonne
découverte client au préalable !

e | améthode CAB doit intervenir au bon moment dans votre prospection et votre
processus de vente, vérifiez la maturité de votre prospect avec la méthode CIA'!

e Focalisez-vous toujours sur ce que votre prospect veut connaitre de votre produit,
et selectionnez vos arguments : axez les sur ses besoins et ses problemes.
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4. La méthode CAB en résumeée

La méthode CAB est un cadre pratique pour alimenter votre argumentaire de vente
aussi bien dans un cycle de vente BtoB ou BtoC. Approche a la fois marketing et
commerciale (vous separez encore ces deux domaines ?), elle vous permet de mettre en
avant les caractéristiques, avantages et bénéfices pertinents de votre offre vis-a-vis des
besoins réels de votre prospect.

Ainsi vous presentez votre offre sous le bon angle pour votre futur client, vous
augmentez donc votre credibilite, votre notoriéte et vous diminuez les objections de fin
de rendez-vous.

Vous pouvez croiser la méthode CAB avec la technique de vente Spin Selling pour
avoir une bonne dynamique dechange avec votre potentiel client et instaurer un climat
de confiance avant de présenter votre offre.

C

Caractéristiques
Description objective et
factuelle des attributs

A

Avantages
Exposition des points
positifs et plus-value

Bénéfices
Gains émotionnels et
rationnels, besoins réels
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DECOUVREZ NOS LIVRES BLANCS ET GUIDES,
Pensés pour VOUS, écrits par NOUS !

GUIDE ELECTRONEQLE CUIDE ELECTRONEJLE CAND ELECTROMIGUE CANDH ELECTROMIQUE

LIVRE BLANC LIVRE BLANC
STRATEGIE DENTREPRISE L'ART DU

LIVRET BONUS LIVRE BLANC

LES 10 DUTILS INDISPENSABLES
pour digitaliser votre
prospection commerciale

60 questions pour la
découverte client

EN TEMPS DE CRISE COLD MAILING
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