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la réfutation des objections  la vente est un métier d'artiste  comme un pianiste, le vendeur doit travailler ses gammes (argumentatives) pour
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La compréhension des objections  Le vendeur est souvent perçu comme cherchant à imposer une décision d'achat, provoquant chez le client une réaction de 
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Les arguments développés par le commercial ne sont pas assez convaincants pour le client  Il appartient au commercial de repérer le type d'objection auquel il 
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La réfutation des objections nécessite de la part du vendeur un respect à toute épreuve du « moi » sensible et susceptible du prospect  Il est atterrant de 
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www les-grandes-techniques-de-vente   Traitement des objections  La technique du Frisbee en 3 étapes  Une objection : c'est une réponse de votre 
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Quelle est la signification des principales objections ?   Dans un entretien de vente, c'est à nous vendeurs de mener les débats, de
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Les objections cachées : le client ne réussit pas à exprimer son frein ; il faut lui poser des questions  4 5 QUE DOIT FAIRE LE VENDEUR FACE A UNE OBJECTION ? • 
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Il est préférable de réfléchir aux objections avant l'entretien plutôt que d'être pris au dépourvu face au client… voire de manquer la vente  Pour gérer 
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Le traitement des objections  Objection : réaction négative du client à une proposition ou à un argument du vendeur  Contre-objection : réponse faite par le 
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d'objection auquel il doit faire face et d'utiliser les techniques de réponses appropriées ;  6  la conclusion de la vente : c'est le moment où le vendeur 
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12 façons de répondre aux objections  Comment préparer les réponses aux objections de vente avant qu'elles n'arrivent  Soyons franc
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