Trois deals perdus ce mois-ci.

Tous sur le prix.
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lls ont demandé
une remise de 20%.
J'ai dit non. lls sont allés
voir ailleurs.

Tu crois qu'ils
sont partis a cause
du prix ?




Bien sar que c'est le prix.

Et avant de parler prix,
lls ont dit eux-mémes : :
ils savaient ce que ca
que c'était trop cher. y _ :
leur colite de ne rien faire ?
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Je ne sais pas.
On n'a jamais vraiment abordé ca.




En fait, on annonce notre prix
avant d'avoir construit la valeur.
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Quand le client dit que c'est trop cher,
c'est souvent parce qu'il n'a pas mesure
ce que son probleme lui coute vraiment.




Toutes les
propositions qu'on a
envoyées le mois dernier...

Aucune n'avait travaillé
le colt du statu quo.




La prochaine proposition,
on commence par le probléme.
Le prix viendra apres.
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Le vrai probleme, c'est pas le prix.
C'est ce qu'on a fait avant de l'annoncer.




Le probleme de
VOS commerciaux, ce n'est
pas le prix.

C'est la valeur qu'ils ne
construisent pas avant.
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Commencez par un diagnostic offert sur laurentserre.com




