Outil Vente 3 : Son cas

Tout mdividu se compose d'une part de :

S ( vmpathie ) Irrationnel , immatérnel

O (1gueil ):je ... je ...je

N ( ouveaute ) : evell , ouvert

C ( onfort ) Rationnel , matériel

A (1gent )

S ( écurite ) : pas de souci

Il taut cependant . dans le cadre d’une démarche commerciale .
apprehender les caractéristiques majeures de votre mterlocuteur.

& Seuls les agpects urationnels déclenchent 1’acte d achat.

Outil Vente 3 : Les profils d’individus

Du pomt de vue approche commerciale | 1l existe 4 types de

profils :
L’expert Le pilote
' Prudence | il est commaisseur | le Cest un « mini«  expert mais avec une
conforter dans ses pomts de vue plus grande-cyrerture ( se renseigne
= ("est hu qui achete ecout

pagner dans ses choix

Retrouvez nous

Le ll_lﬂlmtem' o nier gratuitement sur
L:E: pire , ne se decide pas ou C"est un foncewm www.qualinnov.eu
difficilement =» Le conforter

=3 Etre patient . ou aborder le sujet avec
ses mtervenants plus proches des autres
profils

Chaque mdvidu est un mix de ces 4 profils . I ¢ agt cependant de deceler le trait
majeur de votre mterlocuteur.




