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Argumentation

LA PYRAMIDE Découverte
DE LA VENTE

Prise de contact




Argumentation

Decouverte
Prise de contact




|) LA PRISE DE CONTACT












1) LA PHASE DE DECOUVERTE



Prise de contact
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FAIRE RESSORTIR LES BULLES...
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LA TECHNIQUE DE LA DERNIERE
GOUTTE






111) LA PHASE D'ARGUMENTATION



IDENTIFIER LES ENJEUX
PRIORITAIRES




Prise de contact
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ORIENTER SON OFFRE VERS LES
PRIORITES IDENTIFIES




APPORTER UNE REPONSE AUX
ENJEUX ORIENTES BENEFICES CLIENT
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CONNAITRE SON OFFRE SUR LE
BOUT DES DOIGTS
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EVITER LA PARTIE DE PING-PONG
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V) LA PHASE DE CONCLUSION



Argumentation

Prise de contact

Vendre ou faire un
pas de plus vers la
vente

Définir des objectifs

SMART pour chaque

entretien / processus
de vente




LA TECHNIQUE DES MEDAILLES




FAIRE TOUJOURS UN PAS DE PLUS VERS

LA VENTE
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LA TECHNIQUE
"ON S'APPELLE ET ON SE DIT QUOI ?"
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LA JOIE. DU CONQUERANT...
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COMMENT RECTIFIER LE TIR D'APRES-VOUS ?
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POURSUIVRE SES
EFFORTS AU QUOTIDIEN

1) TENIR SA LISTE DE CRITERES
CLES ET OBJECTIFS DE REUSSITE

2) BOITE A OUTILS :
QUELLE(S) TECHNIQUE(S)
UTILISER A CHAQUE ETAPE
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ENVIE DE VENDRE PLUS ET PLUS VITE,
DE RENDRE VOTRE DISCOURS COMMERCIAL
PLUS PERCUTANT?

&

PRENDRE RENDEZ-VOUS © -
AVEC L'UN DE NOS CENTRES

A VOUS DE JOUER,
A NOUS DE VOUS ENTRAINER
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https://offres.booster-academy.fr/vente-conseil

