Repérer les signaux d'achats

Phrase de conclusion - mener le client a I'achat

Reformuler la décision du client, confirmer Cloturer I'entretien

Quitter le client avec le sourire ( poignée de main
ferme, remerciements, mener a la porte, etc.)

Faire une proposition de fagon a permettre au client
de se positionner

La proposition doit étre orientée vers le client —(- 8T T

Parler chiffres a la fin uniquement

Préparer la salle (aérer, prévoir des boissons,
lumiére en suffisance, confort, etc.)

— Etre détendu

Saluer le client (sourire, poignée de main ferme,
habillement adapté a la situation

Accueillir le client — Demander s'il souhaite que I'on prenne sa veste

— Proposer une boisson

— agrémenter la discussion d'un théme agréable (météo etc.)

— Introduire la discussion ( plan de I'entretien)

Entretien client

Poser des questions ouvertes afin de définir les
attentes, besoins et motivations précis du client

Présenter le(s) produit(s) adapté(s) aux besoins du client —
Présenter les avantages, bénéfices et spécificités du produit —

Parler positivement —

i sz s Argumenter
Répondre aux objections (notamment par rapport aux _ |
produits concurrents)

Accepter toutes réactions négatives du client, restera _ |
I'écoute [
[

Faire le point des informations regues et les indiquer au
client afin de vérifier de I'avoir bien compris 1=

Reformuler (Feedback)

Poser des questions fermées pour cibler ce qui doit I'étre

Déefinir les besoins du client
Etre a I'écoute

Surveiller les émotions du client

Que cherche-t-il ?

Quel est son objectif ?

Quels-sont ses rapports avec notre entreprise ?

— Des paiements sont-ils ouverts a la compta ?

— Dois-je préparer de la documentation a lui remettre ?



