Prix plancher,
argumentaire valeur...
J'ai tout prévu.
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|l a cedeé 15%.

Comme la fois d’'avant.




Tu commences
a héegocier trop tard.
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C'est l'inverse qu'il faudrait.
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« C’est trop cher »
n’est pas une objection
de prix mais de clarte.
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Fais-lui toucher

son probleme du doigt.
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Qu'est-ce que
vous perdez vraiment
a attendre ?







Votre client
a-t-il vraiment

compris ce

qu'il perd ?

Diagnostic cycle de vente offert

_ Laurent Serre — laurentserre.com )




