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découverte des besoins, et complétez les structures manquantes dans le questionnement du client par le vendeur : − Bonjour monsieur, ______ vous renseigner 
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découverte des besoins, et complétez les structures manquantes dans le questionnement du client par le vendeur : Réponse : - Bonjour monsieur, puis-je vous 
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L'objectif principal étant de vous montrer attentif à votre futur client  MA DUPUIS LP Jean Caillaud  Page 11  LA DÉCOUVERTE DES BESOINS  DU CLIENT
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dire le vendeur et le client, donnent le même sens aux mots employés  1  Voici une liste de mots qui évoquent   TD 12 : Découverte client , Argumentation
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Séquence 3 : La découverte du client  Séquence 4 : La négociation commerciale   Fidéliser ses clients coûte moins cher que d'en acquérir de nouveaux
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Etre à l'écoute du client ou du prospect, accuser réception des propos du client en acquiesçant et en faisant préciser  Le questionner et reformuler ses besoins 

chapitre+ +la+d E couverte 





 [PDF] E2_PRISE DE CONTACT ET découverte de son client - Fun Mooc
 


E2_PRISE DE CONTACT ET découverte de son client  1  Contact  La communication verbale, non verbale  On sait que 93  de la communication passe par d'autres 
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Quand reformuler ? ▫ lorsque le message du client est confus;  ▫ à la fin de la phase de recherche des besoins pour être certain de 
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33150 CENON  Gagner en efficacité  DECOUVERTE CLIENT  Comprendre l'intérêt et les objectifs de la phase découverte  • Construire un plan de découverte
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élaborer un plan de découverte  • Écouter le client, prendre note des informahons importantes  • Reformuler les besoins découverts pendant l'entrehen 
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mes lecteurs et à mes clients que ce soit au travers de mes articles de blog, de mes livres   Découverte du client : Que savez-vous et qu'avez-vous besoin
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Pour utiliser cette technique de découverte des ressorts psychologiques du client, le vendeur doit faire preuve d'empathie, mais aussi savoir poser les 
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Sympathie : Le client est sensible aux relations de confiance avec le vendeur  Il est fidèle et cherche à faire plaisir  3 3 LES TECHNIQUES DE DECOUVERTE DES 
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Question découverte  L'objectif  Découvrir les enjeux du client  Les techniques de questionnement  • Question ouverte : Comment ? Qui ? Quoi ? Combien ?
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Faire la synthèse de la découverte  La reformulation est une étape importante  Elle permet au client de s'assurer qu'il a été bien compris et au vendeur 
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Chère Cliente, Cher Client,  Nous sommes heureux de vous compter parmi nos nouveaux clients  Le produit que vous venez d'acquérir va vous donner l'assurance 
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Formation La découverte client par des techniques de questionnement efficaces  Objectifs de la formation Technique de questionnement
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découverte de cet éventail de métiers enrichira son parcours de multiples expériences lui faisant à l'avenir mieux appréhender les conséquences de son 
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Analyser le besoin du client (découverte du client),  • Informer, orienter et conseiller le client,  • Gérer un portefeuille de clients,
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Il s'agit ici de saluer le client, de le laisser prendre des initiatives en allant et venant dans le magasin, et de l'inciter à faire appel au vendeur ;
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