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NEUROSC IENCES POUR M IEUX  VENDRE
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Comprendre les processus de décision d'achat du client

Comprendre les comportements et motivations du client

Le sport utilise les neurosciences depuis longtemps 

Améliorer les comportements du vendeur

Arrêter de perdre ses moyens face à un client ou une

situation difficile

Arrêter de s'ennuyer ou d'être ennuyeux pour le client.

Le mental du vendeur, c'est 70 % de la réussite !

Connaitre les mécanismes inconscients 

Créer les conditions de la confiance

Vendre plus, mieux et avec plus de plaisir 




