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\ Les attentes du client par rapport au livre o
La encore, comme pour les autres produits, les motivations d'achat du client ?‘%‘f\‘\s
répondent au SONCAS : C

h=—— 2 6

PRoDUIT
LCvRe

=) - commSymaThie
@ ,. u/nﬂtuu
1 (_’/eM‘_‘




~ Les attentes du client par rapport au livre )
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Mais aussi :




Les attentes du client par rapport au vendeur
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vaincre, c'est " son argumentation sur les attentes du client.
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Si la phase « conndifreza£t¢ bien menée, et si I'écoute a été bonne,
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Troisieme étape : CONVAINCRE s
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Que les objections soient sincéres ou insincéres, fondées ou non, utiliser -
la méthode en 4 points :
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Bon sens et observation du client permettent de choisir le « bon » moment :
Certains clients ne supportent pas d'@tre poussés,
d'autres n'acheteront jamais si on ne les y invite pas.
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La décision prise, un petit mot personnalisé du vendeur pour conforter le client
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La vente additionnelle
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_Ce sont les ventes additionnelles qui font augmenter le chiffre d'affaires.

Parler du futur permet de faire tomber les défenses du client :
« pour un achat futur ... pour une prochaine fois ... une autre fois vous pourrez ... »
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Il existe deux types de vente additionnelle :
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2° - : centrée sur le désir du client
Tout est possible et tout dépend de |'écoute pendant la phase « connditre »
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Les clients diffi.cilgs

Il est important de se protéger :
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