QUELQUES REFLEXIONS RESSORTIES DE L’ATELIER « COMMENT VENDRE LE COACHING » ET « COMMENT PROMOUVOIR A L’EXTERIEUR L’IMAGE DE LA FORMATION C.T POUR NOUS AIDER A MIEUX VENDRE INDIVIDUELLEMENT NOS PRESTATIONS »

1. Quelle attitude avoir lors du premier rendez-vous ? Peux - t’on  et doit-on commercialement le facturer ?

2. Difficile de faire, en matière de coaching, de la prospection « dans le dur ». Ce métier est encore mal connu (notamment en Province) et/ou fait peur. Un bon moyen peut être la participation à une enquête sur le métier dont la restitution, en tête à tête, peut servir de porte d’entrée.

3. Pour mieux faire émerger le besoin de coaching, il faut probablement commencer par éduquer. C’est là où la démarche collective prend tout son sens. Le travail consiste à mieux faire comprendre la différence avec le conseil et à rassurer sur les règles déontologiques, la méthodologie et le coût de la prestation. Il faut aussi sans doute  « vulgariser » le propos et mieux définir la nature du service rendu ainsi que les cibles.

4. En ce qui concerne les cibles, certains se sont interrogés pour savoir comment viser le particulier et en particulier les futurs retraités ? Quel lien possible également avec l’out- placement ?

5. Pour optimiser ensemble la démarche commerciale, il pourrait être possible de mettre au services des autres (à charge de revanche)  :

a. la compétence sectorielle

b. les compétences complémentaires (associations d’anciens CT en fonction des besoins propres de certaines missions…) 

c. certaines techniques et certains outils particulièrement bien maîtrisés

Faire ensemble ce peut être aussi, certaines fois, accepter de s’effacer lorsque l’on a pas la compétence ou qu’une autre personne que l’on connaît a plus d’atouts. A cet effet, il pourrait être envisagé la création d’un fichier et ( peut-être à moindre echelle ?) d’un « réseau téléphonique d’entre aide ». Reste la question de savoir si on peut vraiment « vendre du coaching » (c’est peut-être une prestation qui s’achète sans se vendre ?) et comment le client fait pour identifier les spécificités de chacun ?

6. Comment mettre le premier pied dans une entreprise (c’est toujours le plus difficile) ? Quelles sont les personnes à convaincre pour vendre du coaching ? Les meilleurs interlocuteurs ressortent, pour certains, les personnes qui, au sein des R.H. sont en charge du développement. Le problème est que, souvent, les R.H doivent ensuite, à leur tour, convaincre les opérationnels ce qui est loin d’être évident. Certains intervenants pensent que les dirigeants sont finalement les meilleures portes d’entrée.

7. Comment construire sa notoriété? (celle qui rassure ?)  Faut-il la « construire » ? Le choix du coach se fait souvent, selon certains intervenants, sur la compétence passée. Il leur semble plus facile de vendre l’image acquise précédemment que sa nouvelle image de coach.

8. La démarche réseau ressort comme étant celle qui continue à marcher le mieux.

9. Le coaching est plus une diversification qu’un métier dont on peut vivre à lui seul. Certaines prestations « se colorent de coaching » sans qu’elles soient en elle-même réellement du coaching. Savoir coacher n’est souvent qu’une « arme complémentaire ».

10. Le coaching est un produit qui bénéficie d’un effet de mode mais cela n’est pas sans danger. 

11. Nous sommes 600 coachs CT . Il serait bon de mieux promouvoir notre sérieux et la spécificité de notre savoir-faire par rapport à un marché sur lequel se trouvent des professionnels de bien moins bonne qualité.

12. Le vocabulaire utilisé, pas nécessairement clair pour tout le monde, peut, dans certaines circonstances, être un handicap à la vente.

13. Certains intervenants ressentent un fort décalage entre l’abondance de la demande (dont il est fait parfois état) et la réalité du terrain. Les entreprises veulent elles réellement améliorer leur approche humaniste ? ( cf :échec de Transformance Consulting ). La formation au coaching n’est-elle pas plus lucrative que le coaching lui-même ?

14. Il serait également intéressant de savoir, sur 600 coachs CT, combien veulent vraiment « majoritairement » faire du coaching ?

Les chasseurs de têtes font de plus en plus de coaching. Est-ce pour exploiter un nouveau filon qui pourrait être prometteur (complémentarité d’activité) ou est-ce seulement pour avoir un meilleur moyen d’accompagner les candidats recrutés au sein de leurs nouvelles entreprises ?
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 Mail de Agnès de FRAMOND / 18 MARS / 18 H 08

Pascale,
Pour ma part j'ai également quitté l'atelier avant sa fin car je souhaitais aussi participer à d'autres échanges.
Je n'ai pas grand chose à rajouter à ce qu'a écrit Patrick sinon que j'avais effectivement soulevé la difficulté de faire émerger une demande concrète lorsque l'on prospecte "dans le dur".
Quand on prospecte dans le dur, on provoque des rencontres avec des prospects qui pour la pluspart n'ont pas lancé de consultation et ne sont pas en recherche active de solutions de coaching.
Je rencontre personnellement de la difficulté, surtout quand je fais face à des Directeurs Généraux qui sont souvent des hommes de pouvoir, à leur faire exprimer une vraie demande.
La question que j'ai soulevée à l'atelier concernait plus précisément l'expression et l'émergence de la demande lors d'un premier rendez vous de prospection.
Peux t on la provoquer ? Comment la faire s'exprimer ?
J'ai d'ailleurs regretté que ne participent à cet atelier que des gens qui comme moi sont en phase de démarrage de leur activité de coaching.
Aucun coach "éprouvé" doté d'une expérience réussie et confirmée de la vente de coaching n'est venu témoigner et nous faire part de son vécu.
voilà ce que je peux te dire Pascale; dis moi si cela te suffit.
à bientôt
Agnès


De : "Pascale LAROCHE" <pascale.laroche@noos.fr>
Date : Tue, 18 Mar 2003 12:31:26 +0100
À : <agnes.deframond@wanadoo.fr>
Objet : Suite Congrès Beyond CT

15. Bonjour Agnès,
15 jours sont déjà passés depuis le congrès fondateur de notre association... au cours duquel, dans le cadre de l'open space, tu as proposé de travailler sur "COMMENT VENDRE DU COACHING".
Cet atelier d'après le mail ci-dessous de Patrick Monxion, CT 22, a été fusionné avec l'atelier "COMMENT PROMOUVOIR..."
Patrick a fait un compte rendu (que je te joins) et indique qu'il a quitté l'atelier avant sa clôture.
Y a-t-il d'autres élements qui, à ton avis, pourraient venir enrichir ce travail ?
Merci infiniment de ta coopération et de ta réponse.
Bonne journée ensoleillée. A très bientôt. Bien CTment. Pascale (trésorière adjointe)

Mail de Patrick Monxion
Comme proposé, voilà les points que j'ai personnellement notés lors de
l'atelier "Comment vendre le coaching" et "Comment promouvoir à l'extérieur
l'image de la formation CT (démarche à vocation collective) pour nous aider
à mieux vendre individuellement nos prestations", atelier dont j'étais
co-animateur.
J'ai toutefois quitté l'atelier avant la fin. De plus, il y-a sûrement
d'autres éléments qui m'ont échappé lors des échanges. Que les présents
n'hésitent pas à enrichir le présent relevé de notes.
A +
Patrick
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