
Conclure la vente

Accueillir le patient
Réserver un accueil de qualité
Amorcer le dialogue
Adopter la bonne posture
professionnelle
Maîtriser sa communication
verbale et non-verbale

Identifier le besoin du
patient

Conseiller et
argumenter

Identifier la
typologie du patient

Processus
Du conseil
associé à
l’officine

Pratiquer l’écoute active
Réaliser un questionnement
ciblé
Valider le besoin du patient

Identifier le profil
comportemental (adapter sa
manière de parler)
Identifier le ou les leviers de
motivation (adapter sa manière
d’argumenter)

Conseiller un produit
adapté au besoin et à la
typologie du patient
Argumenter
pertinemment
Répondre aux objections
éventuelles du patient

Résumer et obtenir
l’adhésion du patient sur
le conseil
Sécuriser le conseil
Proposer un suivi
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