
Comment obtenir la confiance de vos prospects ?
 Le Prospect Ne Va Pas Acheter S&rsquo;il Manque De Confiance en Votre Produit Ou En Vous. &nbsp; Qu'il se sente comme s'il &eacute;tait

de votre &eacute;quipe. Un article au sujet de votre entreprise ou d&rsquo;un de vos produits fait par une source cr&eacute;dible.&nbsp;  Racontez

une histoire de la fa&ccedil;on dont vous avez aid&eacute; un autre client. Cela cr&eacute;e une situation ou le prospect peut s'identifier. Donner

&nbsp; les noms des plus gros clients ou des acheteurs qui sont ses concurrents. Pr&eacute;senter des t&eacute;moignages de satisfaction de votre

entreprise. Donnez votre n&deg; de t&eacute;l personnel ou il pourra vous joindre en cas de n&eacute;cessit&eacute;. Tout est dans les relations que

vous &eacute;tablissez avec votre prospect. S&rsquo;il sent que vous &ecirc;tes proche de lui, que sa satisfaction est votre pr&eacute;occupation

essentielle il vous fera confiance. Trop de vendeurs ont fait trop de promesses qu&rsquo;ils n&rsquo;ont jamais tenues. Voici quelques

questions aux quelles votre prospect voudra avoir des r&eacute;ponses pr&eacute;cises : Que proposez-vous exactement? Qu'offrez-vous que vos

concurrent n&rsquo;ont pas? Quelle valeur suppl&eacute;mentaire offrez- vous ? Votre produit ou vous services sont-ils efficaces? Mon besoin

sera-t-il vraiment satisfait? Sont-ils efficaces dans son environnement? Comment &ecirc;tre s&ucirc;r que vous remplirez, ainsi que votre

soci&eacute;t&eacute; les promesses? Quel impact r&eacute;elle votre offre aura-telle sur le succ&egrave;s de votre prospect? Qu&rsquo;allons-nous

gagner suite &agrave; l'achat? Etc.&hellip; Le Processus D&eacute;cisionnel De L&rsquo;achat. Le v&eacute;cu du prospect, donc ce qui est dans

son cerveau est d&eacute;terminant, utilisez les moyens tr&egrave;s affin&eacute;s pour y acc&eacute;der, vous saurez ce qui est

d&eacute;terminant et irr&eacute;sistible. Certaines connaissances indispensables sur la mani&egrave;re dont fonctionne le cerveau et comment il

r&eacute;pond aux sollicitations de l&rsquo;environnement sont essentielles &agrave; la compr&eacute;hension du processus efficace de vente. 

Comment sont prises certaines d&eacute;cisions face &agrave; l'incapacit&eacute; qu'a notre cerveau de traiter un trop grand nombre de

renseignements en m&ecirc;me temps ? Donc v&eacute;rifiez au peigne fin la coh&eacute;rence de votre offre, supprimez toutes indications

non coh&eacute;rentes. Voir faire et faire sont deux activit&eacute;s tr&egrave;s li&eacute;es et substituables dans le cerveau. L'imitation, l'achat de

ce que les autres ach&egrave;tent, est encourag&eacute;e par le stress du client. En doutes, mieux vaut choisir la solution identique que les autres

adoptent, plut&ocirc;t que d'&ecirc;tre novateur. Se fondre dans la masse, c'est la s&eacute;curit&eacute;. Nous achetons ce que les autres

ach&egrave;tent, particuli&egrave;rement lorsque les autres sont nos mod&egrave;les, nos dominants. Donc r&eacute;digez votre offre en

cons&eacute;quence. Article publi&eacute; le 9.11.11 par Edmond AMBOS Auteur, Conf&eacute;rencier, Directeur Commercial, Webmestre. &nbsp;
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