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Programme de formation
LE DECLIC DE LA VENTE

EMOTIONNELLE

QU'ils soient particuliers ou professionnels, les clients
attendent plus du vendeur que ce quiils peuvent trouver
par eux-memes sur internet : plus de conseils, plus de
service bien sur, et surtout plus dempathie, plus
d’ecoute, plus de personnalisation. La vente en point de
vente est emotionnelle ou nest plus.
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La vente pour faire vibrer le client

L'esprit de conquéte de bout en bout : les
qualites et attitudes du vendeur POP

Le SPIN pour impliquer le client en
appuyant sur ses douleurs

Les clés de largumentation émotionnelle
pour declencher l'envie

Les cles de la transmission aux acteurs de
la vente : le pitch, la posture et les outils
de l'entraineur a la vente

Le plan de developpement personnel pour
perfectionner sa pratigue commerciale

Les ++ de la formation
e 100% pratique

e 100% emotionnelle
e 100% individualisee



