
Une approche de vente centrée sur le client donne la priorité à la compréhension et à la satisfaction des 
besoins et des défis spécifiques des clients. 

Plutôt que de se contenter de vendre un produit ou service, on devient conseiller, s'engageant dans des 
conversations ouvertes pour découvrir les objectifs et les préoccupations du client.  

En établissant la confiance et en entretenant des relations solides, la vente centrée sur le client dépose 
les fondements d'une meilleure satisfaction de la clientèle et d'une prospérité à long terme. 
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