Coacher ses clients. la nouvelle legitimite du
veterinaire

Vendre du service en visite
do®l evage

Un acte-profitable, pourtous
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A Visite Technique programmée, ou visite
commerciale: le coaching est une attitude
per manent ee

A Objectif : économie ou profits

A Savoirs faire :
Comment vendre une-demairche preventive?
Comment traiter-les-objections?
Comment preparer; assumer-et valoriser la visite?




Preparez la visite

A Segmenter son fichier et cibler son
interlocuteur:

Cbest gagner en temps

Preparer les supports documentaires
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