Bienvenue
chez les Ch'’

« Vendre du conseil énergetique
c'est un métier auquel nous

ne sommes pas franchement
préparés. Nous avons les
compétences technigues, mais
il nous faut imperativement
maitriser la bonne méthodalogi
pour convaincre les clients...

-) artir du diagnostic traditionnel pour
: arriver au conseil énergétique, méme

en passant par I'Stape du diagnostic de
performance éneraétique, ce n'est pas si simple
quie el e sullit pas seulement de disposer des
compétences techniques, encore faut-l savoir
les vendre. Bt méme un excellent commercial
[Ir ne maitrisera pas kes outils nécessaires A a
vente du conseil énergdtique. A Roubaix, Jean-
Pierre Tatincloux n'est pas le seul i dresser ce
constat: - Certes, il y a une prise de conscience
de la part des clients qui ne veulent plus jeter
leur énergic par les fenétres, il v a éealement une
prise de conscience de la part des maires dou-
vrage et ks entreprizes de batment 8y mettent
aussi, mais nous cevons maitriser les bonnes
méthodes pour vendre une prestation de conseil
Ui nest pris 1::|‘.lfi5.1.;|h:'|:i|'|.' - Jean-Fieme Taginchox
ouche B les limites de Pexercice: i e Grenelle
de Fenvironnement ¢ |a forte augmentation du
coll des énergies fossiles ont contribué 3 Fire
emerger une veritable prise de conscience, les
particuliers, notamment, rechignent encore i
paver une prestarion de conseil, diautam gu'elle
n'est pas obligatoine., |,
Pour Jean-Fierre Tatncloux, lofentation vers le
conseil Energdigue a coincidd® avec le déta de
i crise, ce qui lui a permis de pouvoir échapper
a la baisse dactivied quiont connue les profes
sionnels qui en Slaient restés aux diagnostics
traditionnels: < Ce n'est pas uniquement un choix
d'ogportunité, souligne--il, car je cherchais aassi
de nouveaux axes de développement, conscient
qu'un technicien qui ne fait que du disgnostic
traclitionnel va finir par saturer si on ne lui offre
pas dautres ouvertures professionnelles « Mais
Farriviée de sa fille Coralie, qui a rejoint 'entre-
prise & lissue dune formation longue en thermie
des bdtiments, a également contribué & cene
nouvelle orientation - « Clest Coralie gui réalise
et prancle majonté des DPE, souligne Jean-Pierre
Tatincloux, et c'est elle gui nous pousse vers le
consell en renovation eneraétioue =, Ouestion de
nouvelle pénération peut-2ere, Coralie Tatinelooax
croit au consed] énergéticque e elke ernvisage de
pousser Iévolution plus loin encore avec pour
objectit la certification d'Expert en Rénovation
l:".nr_r,la_i-l'.-ql.l-.- . Du diagnaostic, pour sa part, jean-
Pierre Tatincloux en fait bien molns gu'avam, se
consacrant pluedt au développement commercial
de Nentreprize, - Jusqut present, 30 limpression
gue l'entreprise s'est développée toute seule,
par ke bouche-i-oreille. Nous avons décroche
e wros contrats, comme o bailleur privé qui
dhisposai c'un pare de 700 logements e, ool mé-
cemment, Firrivée clun baillewr sock] dans notre
porteieville client. Mais on ne peudl pas structurer

e développement pénenne d'une entreprise en

e SAPPILIVANT que sur les acouis, surtoun =i lon
veut développer une activité de conseil dans

un secteur concunentiel - Crise ou pas crise,

_|1':1|'| Pierre Tatincloux e veut pas abandanner

le diagnostic traclitionnel pour autant. 11 vewt
s ceévelopper e, pour cela, stuucturer sa dé
mitrche comnmmerciale = Les investisseurs of bes
propwistaires sont avjourdhul sensibilisés 3 la
performance énergétique de lear patrimoine
mnchilier, constate-t-il, mais = nous voulons
leir vendre une activied de conseil au juste prix,
encore fauk-il que nous connaissions nos foroes
et nos faiblesses en matitre commerciale, et cless
Bty pour cette raison gue 20 pris coniact aved
IDeal Consetls «

D2 'aven méme de Jean-Pierre Tatincloux, cest
un viritable partenariat qui s'est noud i lissue de
B premigre journee de Formaticn quil 8 swivee;
« Ce premier contact a éé une révélation, confie-
(=il, car la projection d'une videéo reprenant plu-
sieurs iemoigreges de confréres gui éaient dans
ka méEme situation que Mol M Moneee gue neus
avions tous phes ou moins les mémes attentes,
Mous sommes ad point echnigquement, be mar-
ché est bien [A, mais nous ne maltrisons pas
les mdthodoloples gui vont nous permetire de
pénétrer e marché d'une Fagon durable « En tout
cag, il adhére completement au mode opdératoire
propase par i sociie de consells, Pratiquement
dlu sur-nesune: Apres ootbe p—n.—mir“_-r-.' prise cle
Conact, ai pris conscience que s pouvions
nous ameliarer au niveaun commercial e qu'i
existair des axes de progrés 4 metre en place
La méthade travail qui m'a ¢ proposée commes-
pordait parfaiternent i mes attentes: tout d'abord
unc analyse de nos process de vente, des moyens
L NCAESs meltions en geuvee, de notre siadgie
de nos documents commmerciaux, puis ensite
une jourmde o les experts d'1Deal Conseds sont
venus chez nous afin danalyser notre réalité
sur le terrin, pour partager notre gquotidien o
lister aves mowus fous bes axes de travail & opii
miser, pointer les pratiques i oublier, et mettre
e exergle nos honnes pratiques commernciales,
car heureusement, samuse--il, nous en avions
quand meéme...

Aujourd’lwi, Jean-Pierre Tatincloux est sur les
starting-blocks: « Nous pouvons établir un vé-
ritalde plan dauague, explique-t-il, nous dis
posons désormais de oares les hases Aables
Pour savoir comment bien nous vendre, A mol
désormais de porter la dynamigue commerciale
el d'accompagner nod partenaires, mais aussi
mies wechnicikens, pour fiire du conseil énergé-
noue e activité a part enbiére . Une activitd
qu'il veut asseoir sur de viritables partenariats,
aussi bicn avec les maires d'ouvrage quiavec les

entreprises et bes artisans, =

« On ne peut pas
structurer de

développement pérenne

en ne s'appuyant que

sur les acquis, surtout si
I'on veut developper une

activité de conseil »

Vendre du conseil
energétique

"
1

Le conseil énergétigue st une pure
aclivité de prestation de service.
Ii gst donc important de bien com-
muniquer sur 13 valeur ajoutée du
service que le conseil va fournir
a ses clients, d'autant que cette
acltivité n'est pas réglementaire
au sens strict. En effet, méme si
gifférents facteurs influent sur las
comportements des chients (aides
financiéres, incitations fiscales, la-
bels, réglementations...) solliciter
un audil energetique de son bien
n'est pas oblinatoire... En tout cas
pds pour 'instant | La réussite de fa
wente d'une mission d'audit éner-
gétigue o5t donc directement fide
ala capacité quele consell énergé-
tique aura & convaincre ses clients.
Ce qul passe notamment par des
qualités d'écoute indispensables
pour adapter les informations et
les arguments les plus pertinents
vis-a-vis des attentes réelles des
clients, Il est réellement indispen-
sable d'infarmer les clients. les
eduguer, &t de faire preuve de pé-
dagogie pour faire passer les vrais
enjeux de l'efficacité énergétique,
tant auprés des particuliers que
des professionnels,

En savoir plus:
www.ldeal-conseils.fr
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