Au début de I'entretien : Bonjour/Phrase choc/Présentation de soi & société/Carte de visite

Directe

Alternative

Mode pmt/délai livr /Emballage Points secondaires

Supposition ® conclusion (techniques)

Balance

Développement au Signal d'Equilibre/d'Achat

méthode du "Pourquoi” Tisonier

Questions

Prétextes

Respecter les barrieres

Sincéres Data Contact

Data Entreprise

CA
: Schéma TIP sur son produit
@E _—Amblance Emotionnelle (sourire)

: Intéret
@ Prise de contact niere

i pm— Désir
6 étapes de la vente AIDA A
= ctionfAcha Bon de cde
Sympathie
B

9 Découvertes

Originall ?
riginale BACOF SONCAS
Argument massue donné par le client Frappante

Masquées @ Préparation de la visite

Ecouter le client =y . N
@ Objections

Maitrisez-vous

Eviter toutes tensions/discussion REMEDE

Demeurer confiant/Diminuer I'objection

Engager le dialogue/Enchainer

. _ . Utilisation Contre-Objections
ex. Café amer => sucré

Affection/Amour/Sympathie/Confiance

Orgueil Volonté de puissance/Prestige/Dépasser les autres

Breve

Affirmative
Captivante @ Argumentation

Nouveauté

Curiosité/New exp./Inconnu/In

Motifs d'achat

Confot_ ranquilits/Quiétude/Qualité de vie/Santé/Economie

Argent/Avantage Gagner argent/Faire bénéf./Rapport prix-prestation

) . , . . : . Securité Gontre Pertes Argent-Clientéle/R :
A la fin de I'entretien : Réassurance (=féliciter le client de son achat)/Prise de congé (nouveau RDV) ontre Pertes Argent-Clientele/Revenus assures

SE/SA : Demande de délai/Dde de couleur/Langage non verbal (acquiessement)

Schéma de I'énoncé/Structure de I'Argumentation :Thése(pourquoi)/Anti-thése(parce que)/Synthése (donc)

Indication du prix : QQPQQ
Produit pour revendeur : BAS = Bénéfice/Avantage/Service

Entretien de vente



