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Identifier les profils declients pour vendre plus e mieux en assurance

Popul ation :

-Tous commerciaux des
réseaux d’ assurance notamment
ceux effectuant des entretiens
defaceaface.

hjectifs

- Apprendre & se connaitre et reconnéitre les autres afin d’identifier
les différents styles de clients, les différents styles de vendeurs et les
tendances d' achat par typologie

- Construire efficacement les éapes de la vente et daborer un
modél e de vente

Pr ograme :

Identifier les personnalités en présence lorsd’ une négociation
Les profils de comportement et leur visualisation a travers des
inter prétations graphiques

Reconnaitre le style du client

L es différentes étapes dela vente et les personnalités en présence
L’indicateur de stratégie de vente en assurance

Le ceeur delavente en assurance

L e processus de vente

Péri ode :

A dét erm ner

Dur ée

02 jours

Ani mat eur ('s)

Ni veau d’ Etude Fonction Cccupée




