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Moi client : ne me vendez pas, aidez-moi plutét a acheter

Le client modeme accepte toujours d'acheter. En revanche, il rejette de plus en plus @

Une conférence de

Patnick JAY

I'impression d'étre vendu. Cette conférence montre comment passer d'une logique
de persuasion a une logique d'accompagnement de la décision.

o L'’ANGLE DE LA CONFERENCE e 5 ETAPES D'UNE VENTE QUI AIDE A ACHETER

La vente moderne agit moins sur la vente que sur la décision. Q @ @ m @
Le commercial devient un facilitateur de décision : il aide le

Le client ne veut pas qu'on décide a sa place.

client & clarifier sa situation, comprendre ses besoins, dépasser Clarifier Explorer Sécuriser Arbitrer Décider

ses hésitations et progresser vers une décision qu'il considérera Comprendre Faire émerger Réduire le Comparer les Faciliter un

Ml 3 la situation critéres, freans risque percu options et leurs achat assumé
du client et priorités conséquences
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e CE QUE LES PARTICIPANTS DECOUVRENT o BENEFICES POUR LES EQUIPES COMMERCIALES

Paurquoi le client rejette I'impression d'étre vendu Adopter une posture commerciale plus crédible

Comment passer de la persuasion a |'accompagnement Réduire le risque pergu par le client

Transformer les objections en informations utiles Renforcer la confiance dés les premiéres minutes

Questionner plus, argumenter mieux Aider le client & arbitrer entre plusieurs options

Rendre I'offre plus lisible et rassurante Améliorer la conversion sans augmenter la pression
Accompagner le passage a l'action Créer une expérience favorable a la recommandation et au GEO

© compErences cLes @ MESSAGE ESSENTIEL
£ £ Le métier commercial n'est plus principalement
5\ ,}) _, [ un métier de transmission d'informations.
- Il devient un métier d’accompagnement

de la décision. I

Cuestionnement Ecoute Reformulation Intelligence Pédagogie  Accompagnement
stratégique active utile émotionnelle de l'offre du passage Les meilleurs vendeurs aident leurs clients a prendre

a l'action de bonnes décisions, puis a vivre une expérience
€) rormats

suffisamment solide pour étre recommandée.
N ™ CONFERENCE : ﬂ MASTERCLASS : O INTERVENTION
o 60 a 90 min Wi 2a3h SUR MESURE

Patrick JAY — Conférencier en communication professionnelle

Paris » France « Interventions en francais et en anglais DEMANDER UNE o
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@ contact@patrickjaycommunications.fr




