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La méthode SONCAS : La technique pour
connaitre les intéréts d'achat de vos clients ¢,

Inventé en 1993 par Jean-Denis Larradet, la méthode SONCAS est avant tout une
technique de vente.

Elle permet de comprendre le besoin dun prospect afin damener a lachat tout en
prenant en compte ses individualitées comportementales.

Mais bon, cela ne vous intéresse surement pas. Ce que vous voulez savoir en revanche,
Cest si cette méthode qui a bientdt la trentaine est encore dactualité. Si cette méthode
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est encore idéale pour le commercial B2B souhaitant trouver la bonne approche pour
convaincre un futur client.

Et vous avez raison de vous poser cette question ! A lheure du tout numérique, quelles
sont encore les applications de la méthode SONCAS qui fonctionnent ? Puis-je encore

trouver des clients correspondant a cette méthode ?

Cest pour répondre a cette question que chez Dexxter nous avons décidée décrire cet
article.

Nous allons donc dans un premier temps détailler la théorie de la méthode SONCAS
avec notamment le profil de vos futurs clients.

Qu'est-ce que la méethode SONCAS ?

Comme évoque lors de lintroduction, la méthode SONCAS est une méthode
commerciale qui va vous permettre de pour mieux comprendre les motivations dachat
de votre client.

Le but de cette méthode est danalyser la psychologie de votre interlocuteur. Ainsi, vous

pourrez anticiper ses envies et ses réticences afin dy repondre grace a des arguments
qui le toucheront en plein coeur.

Pour cela il y a deux prérequis majeurs, une écoute active de votre interlocuteur et la
connaissance de votre client ideal (Le buyer persona).

La méthode SONCAS : Donnez-moiun S'!

Le S de SONCAS est pour “Sécurité’, lun des besoins primaires de létre humain (cf la
fameuse pyramide de Maslow).

Il est donc logique que votre prospect, humain lui aussi, fasse preuve de vigilance quant
a la fiabilité de votre solution. (&

De la securite matérielle, a la securitée administrative en passant par la securité legale,
tout est objet dinquiétude lors d'un achat.
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Ce type de profil de prospect ne veut prendre aucun risque. Il va poser énormement
de questions, il a besoin détre accompagné et rassuré.

Pour cela deux solutions s'offrent a vous en fonction de votre secteur dactivité :

e Jouer sur cette peur. Cest vicieux mais terriblement efficace. Faites passer le
message que sans votre solution votre prospect court un risque. Cela marche trés
bien dans le cas d'une assurance par exemple.

e Démontrer, prouver la fiabilité de votre produit ou de votre service. Pour cela de

multiples possibilités existent :

Proposer de tester votre produit gratuitement

Mettre en avant vos prix/certifications recus lors de concours

Partager les témoignages de vos clients actuels vantant votre produit/service

Montrer la qualité de votre SAV et pourquoi pas présenter un premier

produit/service “satisfait ou rembourse”

La méthode SONCAS : Donnez-moiun O'!

Le O de lOrgueil, ou lart de montrer a son client quil est le roi. Quatriéeme besoin
essentiel de la pyramide de Maslow, lestime de soi est vital chez lhumain. ¢&

Cest pourquoi vous devez le mettre en valeur, le comparer aux autres, citer ses qualites,
etc..

Attention cependant a ne pas trop en faire pour ne pas passer pour un leche-botte. Il faut
trouver un juste milieu entre flatterie et argumentation.

Ce genre de prospect depense genéralement sans compter sil juge qu'un produit ou

un service en vaut la peine. A vous de le convaincre que votre offre correspond a son
standing.

Une des meilleures solutions pour ce type de profil est tout simplement la comparaison.

Certains aiment lexclusivité pour affirmer leur besoin d'appartenance et se démarquer
de toute comparaison.
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Ce levier est tres efficace si votre interlocuteur en a les moyens. Pour vous donner un
véritable exemple, la rareté sera lune des meilleures reponses a lorgueil.

e “Nous en avons plus que 1 en stock, les prochaines livraisons sont prévues dans 6
mois.”

‘Seul 1% des Francais peuvent se loffrir "
‘Cest le plus haut de gamme de nos produits, peu de personnes ont la chance de
lacquérir”

La simple idée de pouvoir avoir de lavance sur ses concurrents grace a votre produit ou
service fait frissonner denvie le prospect orgueilleux.

La méthode SONCAS : Donnez-moi un N !

Fini Maslow, nous entrons dans une nouvelle dimension avec un type de prospect qui na
pas froid aux yeux. Le prospect cherchant la “Nouveauté” !

Lexemple qui expose le mieux la combinaison des profils “nouveaute” et “orgueil” est
Apple ; revenant chaque année avec un nouvel Iphone a un prix exorbitant que les
prospects O et N s'arrachent.

Alors comment attirer un client prét a tout pour étre a la pointe de son domaine ?

e Attisez sa curiosité, faites des “teasers” de votre prochain produit/service sur
votre site internet, vos réseaux sociaux, etc.. Il faut “appater” votre prospect grace
a ces contenus.

e A propos de contenus, créez de lexclusivité ! Par lintermédiaire de votre
Newsletter par exemple. Invitez-le a consulter les contenus qui viennent de sortir
concernant vos offres.

e Proposez a votre prospect de découvrir en avant-premiére votre nouveau
produit/service.

Surfez sur la mode, voire, soyez a la téte de la nouvelle vague. Pour ce faire cest simple,
levez la téte et regardez a droite et a gauche. Vous avez d'un céte la Chine, la Corée et le
Japon, et de lautre les Etats-Unis.

Limmense majorité du temps les tendances viennent de chez eux alors profitez-en pour
installer ces tendances en France.
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La méthode SONCAS : Donnez-moiun C!

Ah le Confort ! Quil soit psychologique ou physique, le confort est lantithese de la
nouveaute dans le spectre du SONCAS.

Et pour cause, le prospect ayant le profil “Confort” ne sort pas des sentiers battus. Il se
sent bien dans sa zone de confort et ne souhaite pas en sortir. g

Il souhaite la simplicite et la facilite.
A linstar du profil “Sécurité’, il a besoin d'étre rassuré et de se projeter
‘Quand jaurais ce service ou ce produit, je serai bien'

Adaptez-vous a son milieu, utilisez ses codes et comparez votre offre avec quelque
chose quil connait déja.

Suite a cela il vous faudra bien évidemment argumenter sur la valeur ajoutée de votre
service/produit afin quiil puisse se projeter dans son utilisation.

Si vous vendez des canapes, invitez-le a sinstaller.
Quel que soit le service, le produit, prouvez-lui quil sera bien sil en fait lacquisition.

Si vous proposez du service, rassurez sur le fait quil n'aura rien a faire, que votre equipe
soccupera de tout.

Si vous proposez un service qui demande une phase de travail préparatoire ou
administrative, rassurez-le sur le fait que la transition sera simple et transparente.

La méthode SONCAS : Donnez-moi un A'!

A pour.. Argent ! Sans aucun doute le profil de prospect le plus représenté dans le
SONCAS. &
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En effet, rien de plus normal que de se soucier de combien va colter un produit ou un
service.

Certains extrémes vont méme aller jusqua regarder le cout avant de jeter un oeil aux
fonctionnalités et aux bénéfices que va leur apporter le service ou le produit.

Cest pour cela que vous devez adapter votre discours, oubliez les “dépenses’, les

‘pertes’, les ‘achats'. Pensez ‘investissement’, ‘ROI' ‘rapport qualité/prix’,
‘économies’.

Cette motivation arrive rapidement dans la discussion. Elle est donc facilement
détectable.

Il sera ideal de comprendre les veritables raisons (curiosite, soucis de trésorerie, moyens,
principes, peurs, etc.)

Dans un premier temps, adaptez votre argumentation et cherchez a comprendre si cest
de la négociation de principe ou si cela est reel.

Si cela est possible, orientez-le sur ce que va lui rapporter votre produit ou votre service
sur du court, moyen et long terme. Parlez-lui dinvestissement.

Le temps gagné sera un allie utile. Tout le monde le sait, le temps, ceest de largent.
Par consequent, pensez a déplacer le probléme en lui indiquant que le temps gagne
pourra lui permettre de se concentrer sur des taches a valeur ajoutée qui lui permettront

de facturer davantage.

Soyez prét a négocier avec votre prospect. Largent est un frein, mais egalement une
motivation si vous argumentez correctement..

La méthode SONCAS : Donnez-moiun S'!

Derniéere lettre de la méthode SONCAS, ce S signifie “Sympathie’ Cependant, pour ce
point, ce nest pas la sympathie du prospect que nous allons aborder mais bien celle du
vendeur. &
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En effet, étre souriant, de bonne humeur et ouvert a la discussion accroit la sympathie du
prospect a votre egard.

Ce profil de client recherche un lien et des similitudes avec le vendeur, il a besoin davoir
confiance en vous, détre rassure sur la relation..

Pour ce cas, personnalisez et adaptez votre discours le plus possible. Montrez que
vous étes a lécoute, humble et respectueux. Soyez vous-méme !

Ce profil a besoin détre accompagné durant le processus de vente, montrez-lui que
vous étes la pour lui, qu'il peut vous poser autant de questions qu'il le souhaite.

Quil peut vous faire confiance. Rassurez-le avec la preuve sociale (témoignage,
connaissance, passion communes. Etc)

En bref, soyez bienveillant !

La méthode SONCAS : Donnez-moi un E ! (NEW)

Vous ne vous y attendiez pas a celle-la n'est-ce pas ? &

En effet, depuis peu la méthode SONCAS est en train deévoluer vers la méthode
SONCASE. Avec le E du mot “Ecologie"”

Vous nétes pas sans savoir que les enjeux écologiques bouleversent notre monde a
lheure actuelle et quiil faut les prendre tres au serieux. Cest pourquoi vos prospects vont
aussi commencer a y faire attention.

Par exemple, quitte a payer un peu plus cher, vos prospects du type E préféreront
prendre une alternative qui leur assure un meilleur respect de l'environnement comme
prendre un produit 10% plus cher mais 100% bio.

Si vous arrivez a identifier ce type de prospect en amont, essayez de ne pas venir au
rendez-vous en 4x4, prenez un vélo ou les transports en commun. &

A présent, vous connaissez parfaitement la théorie des 7 profils SONCAS(E), mais
savez-vous comment bien vous y prendre pour lexploiter ?
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Ne vous en faites pas, nous allons vous donner quelques conseils pour bien débuter
votre mise en pratique.

4 conseils pour la mettre en pratique

1 - Soyez attentif

POSEZ UN MAXIMUM DE QUESTIONS OUVERTES ET OBSERVEZ

Lorsque votre prospect échange avec vous, soyez sur le qui-vive. Ecoutez
attentivement ce quiil dit, n'hésitez pas a reformuler pour étre str davoir bien compris
ce que voulait votre prospect. On vous explique ca plus en détail dans cet article sur le
rendez-vous commercial.

Regardez egalement ses gestes. Nous ne vous demandons pas détre un expert en
comportement et micro-expressions bien sur. Mais la position d'un prospect sur sa chaise
ou ses moues lors dune conversation peuvent trahir un mecontentement non avoué a
loral.

Evidemment, cela est plus dur & réaliser avec un nouveau prospect. Mais plus vous le
rencontrerez au fur et a mesure de vos eéchanges, plus vous pourrez reconnaitre ce type

de détails.

2 - Soyez actif

En vous servant de ce que vous avez appris avec le premier conseil, rebondissez.
Posez-lui des questions, de préférence ouvertes, pour pouvoir engranger un maximum
d'informations utiles.

Si vous avez des doutes sur comment trouver les bonnes questions, nous vous

conseillons daller voir notre article sur le spin selling.
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3 - Soyez flexible

Vous connaissez les profils, il faut donc maintenant vous adapter a eux. Cela vous
permettra de maximiser vos chances avec votre prospect. Plus vous collerez a la
personnalité de ce dernier, plus vous créerez un lien fort avec lui, ce qui facilitera sa
décision dachat.

Pour autant, il faut bien vous rendre compte que personne nest a 100% un type de
profil SONCAS. Il est plus probable de croiser des prospects hétérogénes, avec par
exemple 50% Argent, 30% confort et 20% sécurite.

Vu quon est super sympa chez Dexxter, on vous a fait un petit champ lexical des
mots-clés a utiliser pour correspondre a chaque profil de prospect :

Sécurité : Fiable, qualite, labellise, certifie, assurance, solidite, sécurite, SAV,
tranquillite, prévention, renforcement, garanti..

Orgueil : Luxe, haut de gamme, unique, rare, haut standing, édition limitee,
avant-premiére, supériorité, ambitieux, top..

Nouveauté : Innovation, evolution, originalite, mode, amélioration, phenomene,
creation, avant-premiere..

Confort : Facilite, simplicite, aide, aisance, SAV, securite, sans prise de téte,
ergonomique, habitude..

Argent : Promotion, gratuit, gain, affaire, pas cher, investissement, long terme, RO,
rapport qualité/prix, économies, promo/soldes..

Sympathie : Confiance, sans aucun doute, gagnant-gagnant, affinite..

Ecologie : écolo, développement durable, recyclable, sain, bio, non polluant,
cycle court, made in france, action environnementale..
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4 - Soyez convaincant

Et pour convaincre, quoi de mieux que la methode CAB. En effet, celle-ci est faite pour
ceux, qui, comme vous, veulent vendre plus et mieux.

En combinant la méthode CAB avec la méthode SONCAS vous pourrez identifier
correctement le profil et hiérarchiser les motivations de votre acheteur potentiel.

Elle va vous permettre de booster votre argumentaire de vente en deux temps trois
mouvements ! Nous avons redige un article complet a son sujet, allez y jeter un ceil &.

Conclusion

La méthode SONCAS est donc une trés bonne méthode qui a fait ses preuves pour
identifier les motivations dachats de vos prospects et adapter son approche
commerciale, mais elle est assez inefficace si vous ne savez pas comment exploiter
correctement ces identifications.

Cest pourquoi nous vous invitons fortement a la coupler avec le spin selling, la méthode
CAB ainsi que la méethode SPANCO pour des résultats optimaux.

Associez ces méthodes a des techniques de prospection pour pouvoir qualifier vos
prospects, proposer des offres commerciales hyper ciblées, obtenir des rdv et ainsi
acqueérir de nouveaux clients.

Maitriser les techniques ci-dessus vous permettre de faire du commercial un véritable
tireur deélite.

Recherche de clients, E-mailing, prospection digital, prospection commerciale, prise de
rendez-vous, prise de contact téléphonique, plus rien ne lui résistera.

Le petit + Dexxter : Ce nest pas toujours facile de se souvenir de toutes les personnalités
des prospects, n'hésitez donc pas a créer des étiquettes sur votre CRM pour chaque
type de motivation dachat et associez-les a vos futurs clients.
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DECOUVREZ NOS LIVRES BLANCS ET GUIDES,
Pensés pour VOUS, écrits par NOUS !

GUIDE ELECTRONIUE CUIDE ELECTRONBJLE cuntd ELECTROMIQUE CUND ELECTROMIGUE

LIVRE BLANC LIVRE BLANC
STRATEGIE DENTREPRISE L'ART DU

LIVRET BONUS LIVRE BLANC

LES 10 OUTILS INDISPENSABLES
pour digitaliser votre
praspection commerciale

60 questions pour la
decouverte client

EN TEMPS DE CRISE COLD MAILING

DEXXTER.FR Prendre un rdv
BLOG
11


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

