CORRLGE

RAPPEL DES ETAPES DE L’ENTRETIEN

I. Accueil et prise de contact (découverte).
Il — Argumentation et explication
— Réfutation des objections
— Synthése/consolidation
lll. Vente additionnelle éventuelle (le candidat n’y est pas contraint).

IV. Prise de congé.

NB : La réussite de I’entretien n’est pas liée a I'accord du client.

— Découverte du client.

— Analyse et explication, a 'aide de 'annexe 1, de la complémentaire santé pour son petit-
fils.

— Proposition pour l'avenir de I'enfant d'une épargne lui permettant de poursuivre
d’éventuelles études.
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