NOS CONSEILS
POUR REUSSIR

Explications ¢ Le client vous décroche, il doit rapidement savoir qui vous étes et pourquoi vous l'appeler. Si vous souhaitez attirer
son attention, votre phrase d'accroche doit étre la promesse d'un service ou d'un conseil a haute valeur ajoutée... Parler par exemple
d'étude personnalisée laisse au client entendre que vous allez pouvoir le conseiller dans sa prise de décision

Penser avant tout a

Explications s Lorsque vous appelez le client, il peut ne pas étre pleinement disponible. Valider sa disponibilite et le temps qu'il la methOdO[ogem
a a vous accorder est l'assurance qu'il est a votre écoute et que vous pourrez dérouler votre entretien sans contrainte de temps.
Notre conseil : plutét que de lui demander « s'il est disponible », demander lui de « combien de temps il dispose »... plus habile pour éviter la réponse Par ol dois—je

négative mettant fin a l'appel !
commencer, que

dois-je absolument
Explications : Appliquer ici votre méthode de découverte FOCA et découvrez ses références, besoins, faire, comment Lappe[
PpPUqg L
préférences et attentes doit-il se conclure..ce
n'‘est gu'apres gue vous
pourrez y associer les

Expllcatlons + Faites vaL|qer les eléments que vous avez découverts pour montrer votre écoute active mais surtout phrases proposées
pour ouvrir vers votre proposition

Explications + Comme dans tout entretien, il conviendra de presenter votre offre, vos arguments en miroir de la
découverte et de traiter les éventuelles objections de votre client

Explications « Si votre client se trouve devant un ordinateur, vous avez une formidable occasion de conclure votre
appel par une signature a distance vous permettant de valider votre proposition la montre aussi votre attachement a
accompagner votre client et a ne pas le laisser de debrouiller seul

Explications ¢ le pour le temps accordeé et instaurer une relation de confiance pour faciliter vos
prochains echanges

Regardez le Chapitre 2 de votre MOOC IARD VAD




