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1. Difficultés
2. Idées reçues 
3. Prix
4. Marque 
5. Rendre l'invisible visible
 

Réponses aux questions

Vendre l'invisible 



Les difficultés de la commercialisation des services 

1. Tangible 
2. Facile à juger bon ou défectueux
3. Prix fixe
4. Facile de reproduire exactement
5. Nécessaire pour remplir la fonction

1. Immatériel 
2. Difficile de préjuger du résultat
3. Souvent, le prix n’est pas affiché
4. Impossible de reproduire exactement
5. Souvent optionnel



Idées fausses sur le marketing des services 

1. Je vends mon expertise
2. Je dois me positionner comme le meilleur
3. La décision d'achat est dictée par la logique



Je vends mon expertise?



Meilleur ou différent ?

BOKU : 
« Un accessoire qui transforme vos toilettes en WC Japonais en 
nettoyant vos petites fesses (mais pas que) »



La décision d'achat, est-elle dictée par la logique ?

Plutôt par différents biais cognitifs :

 Choisir le familier : « Le nom que vous connaissez »
 Principe de primauté et Effet pic / fin
 Halo-effet 



Principe de primauté et Effet pic / fin
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Halo-effet 

Si vous êtes agréable, attentionné(e), vous répondez rapidement, les 
gens imaginent que vous êtes un bon spécialiste. 



QUESTION

Quel est votre domaine et quelle difficulté 
principale rencontrez-vous dans la 

commercialisation de votre service ?



Moins pour un prix plus 
élevé

Même chose pour un 
prix plus élevé

Segment premium : plus 
pour un prix plus élevé 

Moins pour le même prix 
Moyen = offre de 

référence 
Plus pour le même prix

Moins pour un prix 
moindre 

Même chose pour moins 
cher 

Bonnes affaires - plus 
pour moins cher

PRIX : La carte standard de positionnement du marché

PR
IX

QUALITÉ



PRIX : La méthode PSM (Price Sensitivity Meter), Van Westendorp

• A quel prix trouveriez-vous le produit trop cher, c'est-à-dire ne l'achèteriez pas du tout ?
• A quel prix percevriez-vous le produit comme bon marché, c'est-à-dire si vous doutez de la qualité du produit en 
raison de son prix bas ?
• A quel prix considéreriez-vous que le produit est cher, c'est-à-dire envisager de l'acheter, mais seulement après un 
examen attentif ?
• A quel prix considéreriez-vous le produit comme bon marché, en termes d'offre très bonne et acceptable ?

https://conjointly.com/products/van-westendorp/ 

https://conjointly.com/products/van-westendorp/


Méthode de Marketing-Mania 

A quel prix votre Chiffre d’affaires sur ce produit est maximal ?

Vous pouvez construire le même graphique avec 
les bénéfices – il prendra en compte votre marge.



PRIX

Jacqueline avec des fleurs
Pablo Picasso

PRIX = 𝑓𝑓VALEUR PERÇUE 
PAR LE CLIENT



MARQUE et POSITIONNEMENT 

Michael Graves

Frank Gehry
Ieoh Ming Pei



• Pour (public cible)

• Qui veut (objectif)

• Notre produit / service (description de la catégorie), 

• Il est différent de (l'alternative spécifique) / contrairement à (autres solutions), 

• Offre (justification convaincante de son utilisation / caractéristiques distinctives 
attrayantes)

Technique de pitch



1. Position sans ambiguïté : un message clair, simple et cohérent.
2. Se démarquer des concurrents.
3. Se concentrer sur une chose à la fois.
4. Test « poids de l'information / poids du texte »  pour le nom de votre marque.

MARQUE et POSITIONNEMENT 



Choisir le nom



SONDAGE

Et vous, quelle est votre problématique ?

1. Fixer un prix
2. Vous différencier et créer une marque forte 
3. Trouver des clients
4. Savoir ce qu’ils veulent 
5. Vendre 
6. Autre (pouvez-vous préciser dans le chat, svp ?)
7. Rien de tout ça, je suis le Boss!



RENDRE L'INVISIBLE VISIBLE

« Le meilleur moment de l'amour, 
c'est quand on monte l'escalier. »

L'objectif du marketing de services est de rendre les services plus tangibles et 
permettre aux clients d'évaluer leur qualité.

Les deux premières règles sont : 
1/ faire en sorte que les clients se sentent à l'aise; 
2/ rendre votre service plus visible. 



Eléments du langage VISIBLE

1/ Argumenter contre les stéréotypes

2/ Parlez d'une seule chose à la fois

3/ Parlez clairement  

4/ Utilisez des métaphores

5/ Evitez les clichés et l’emphase 



Pour résumer

Votre offre est-elle clairement articulée ? 

Les clients potentiels peuvent-ils essayer vos services ? 

Vos prix sont-ils clairs ? 

Est-il facile d'acheter votre service?



UN PROGRAMME: FORMATION, COACHING, CHALLENGE

Pour plus de renseignements, contactez-moi: 

https://www.linkedin.com/in/natalia-douliez-ceo-coach/
https://www.facebook.com/natalia.douliez/


QUESTION

En quoi ce webinar vous a été utile ?
(s’il vous a été utile, bien entendu)



SONDAGE

Qu’est ce qui vous intéresserait pour la suite ?

1. Coaching de groupe : Structurer votre approche commerciale 
2. Trouver un prix juste 
3. Comprendre l’entreprise avec la Spirale Dynamique
4. Complexité : comment gérer une entreprise dans un environnement complexe ?
5. Séances de mini-coachings de 30 min
6. Comment prendre les bonnes décisions ?



MERCI pour votre attention, présence et 
participation!

Avez-vous des questions?

Natalia DOULIEZ
restons connectés: 

https://www.linkedin.com/in/natalia-douliez-ceo-coach/
https://www.facebook.com/natalia.douliez/
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