
Vendre du service en visite 
dõ®levage

Un acte profitable, pour tous .
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Coacher ses clients: la nouvelle légitimité du 
vétérinaire



Saisissez lõopportunit®

ÅVisite Technique programmée, ou visite 
commerciale: le coaching est une attitude 
permanenteé

ÅObjectif : économie ou profits

ÅSavoirs faire : 
Comment vendre une démarche préventive?

Comment traiter les objections?

Comment préparer, assumer et valoriser la visite?



Préparez la visite

ÅSegmenter son fichier et cibler son 
interlocuteur:

Cõest gagner en temps et efficacit®

Préparer les supports documentaires 

Cõest factualiser et m®moriser


