Préparer un devis prend du temps. Pourtant, la signature du client n’est
les devis se perdent dans la nature, ce sont aussi des heures de travail
mettez toutes les chances de votre c6té pour faire de votre devis un a

Notre travail n'est pas rémuneéré, on fait du
bénévolat avec tous ces devis qui ne sont
Jjamais signés par les clients s’'indignent les
artisans.

On a méme essayé les devis payants, mais
c’était pire ! Coté clients, c’est un autre son
de cloche ! lIs estiment que 20% des arti-
sans qui viennent sur place

oublient d’envoyer leur devis !

Alors, quand un devis sur deux n’est jamais
signé, il faut revenir aux fondamentaux.
Que vous soyez opticien ou artisan, et qu'on
le nomme "lettre de mission" pour une pro-
fession libérale ou "offre d'intervention" pour
un consultant, le devis fait partie de I'acte de
vente. C’est cette étape essentielle qui doit
faire la différence avec vos concurrents.
Pour cela, il vous faudra répondre au besoin
du client, lui apporter satisfaction et le ras-
surer.

La ponctualité
Soyez a 'heure chez votre client, apportez
lui les éléments montrant votre savoir faire.
Respectez le délai promis pour lui adresser
votre devis et remettez lui en mains propres
a chaque fois que cela est possible. Cest
une maniere de garder le contact avec votre
client.

Aprés la remise ou I'envoi du devis, évitez
d’attendre passivement que vote client se
manifeste. Il serait préférable de la devan-,
cer en prenant les choses en main, pre
de votre dynamisme.

Menez votre enquéte
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sont pas toujours com-
parables dun artisan
a lautre. Votre noto-
riété, votre disponibilité,
votre réactivité sont des
signaux positifs a en-
voyer a vos clients.
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de conserver sa propre stratégie com-
erciale en parallele.

déduire le m es mentions obligatoires du devis

tion éventue e sont celles de la facture numréos de si-
Dans la pl n, nom et adresse de l'entreprise, date,
est gratui entification précise du cleint, auxquelles il
TTC de ut ajouter :

lon l'arti le mention "devis recu avant exécution de

avaux" a reproduire de facon manuscrite ,
atée et signée,

e décompte détaillé en quantité et en prix
aux horaire de main-d'oeuvre, metre li-
aire, metre carré...),

a somme globale a payer hors taxes
toutes taxes comprises, en précisant
taux de TVA, ainsi que les conditions
entuelles de révision du prix, Le devis
plique un engagement du fournisseur
vers son client. il ne peut donc doubler
tripler I'estimation initiale. Le devis peut
utefois comprter une clause du type

50us réserve de démontage” qui autorise
e marge d'erreur,

es conditions de livraison ou de réalisa-
on,

délai de validité du devis,

indication de son caractere payant ou
atuit,

a signature des 2 parties et la mention

bon pour accord".

e devis est établi en 3 exemplaires dont
eux pour le client.

n bon devis est un devis clair, détaillé et
oncis. Il est un prmiers pas vers la vent.
lors a vos devis ....
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