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@ Contenu pédagogique

) . Journée 1
- Comprendre ses ressources, ses pedagoglques Avant : Préparer son entretien de vente/négociation
freins, les ressorts qui le motivent _ _ _ SE REPARER MENTALEMENT
pour réussir ses ventes et étre plus Méthode active et interrogative de découverte - Faire le point sur ses ressources, ses axes d'amélioration (résultat du profil
L permettant aux participants d'échanger entre individuel HBDI)
performant dans sa  mission

} eux et de mieux appréhender les techniques - Renforcer ses compétences émotionnelles : I'assurance et la confiance
commerciale en soi

) - Maiitriser son stress et ses émotions : différentes techniques pour prendre
alternance avec des apports théoriques de la distance

@ Objectifs de la formation Méthodes et moyens

Se préparer efficacement a un Nombreux exercices et étude de cas en

entretien de vente
Préparer ses négociations : objectifs, Nombreux entrainements : situations de vente
marges de manceuvre, réactions de et réponses aux objections UNE PREPARATION TECHNIQUE REUSSIE POUR UNE

son interlocuteur . . NEGOCIATION REUSSIE
Renforcer ses qualités de vendeur et Evaluation des acquis dela - Préparer sa tactique et ses objectifs de visite pour mieux anticiper : les 7

de négociateur formation points clés
. A - Fiche de préparation a la négociation : les marges de manoceuvre
Comprendre les besoins, motivations

. _ D nnai n - 3 lentré ions). - La préparation tactique : grille d'analyse pour se mettre a la place de son
et contraintes des clients es connaissances : a fentrée (questions) interlocuteur

Des acquis : tout au long de la formation par des

. " questions et exercices pratiques. .
en fonction du type d'interlocuteur Journée 2

Déclencher la décision dachat et Les plus de cette formation Pendant I'entretien
conclure l'entretien Chaque participant repart avec son profil RAPPEL DES FONDAMENTAUX DE LA VENTE
Mettre en ceuvre son plan de comportemental qu'il aura rempli préalablement - Rappel sur le questionnement et 'écoute active

progression personnelle en ligne et son plan de progression pour réussir - Revisiter les 5 phases de la vente: prendre contact — connaitre —
ses ventes convaincre — négocier — conclure

- Argumenter et traiter les objections

9, ) .
Public concerné

Vous pouvez aussi étre intéressé par : \ COMPRENDRE ET CONNAITRE SON CLIENT
Collaborateur en charge des ventes, v - Repérer les différents types de clients pour une compréhension opti

commerciaux, équipe de vente Savoir s'affirmer par l'assertivité et la (utilisation de la Méthode Cerveau Total®))
Communication Non Violente - Comprendre leurs besoins motivations, contraintes

- Les différents canaux perceptifs (visuel, kinesthésique, auditi
- Améliorer qualitativement la relation a son client:
argumenter sa vente en fonction du profil de l'interlocute
Gestion de conflits la Méthode Cerveau Total®)

Prerequis : Néant .
. v’ Etre plus efficace dans sa

communication
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@ Contenu pédagogique

Journée 2 - Suite

Pendant I'entretien

DONNER ENVIE D'ACHETER

- Valoriser I'ensemble de son offre: apprendre a utiliser sa proposition pour en faire une
« alliée » (utilisation de la Méthode Cerveau Total®)

- La méthode APB : Avantage du produit — Preuve factuelle — Bénéfice pergu par le client

- Adopter une posture de vendeur - conseil

Journée 3

Pendant I'’entretien - Partie 2

CONVAINCRE LE CLIENT : SAVOIR TRAITER LES OBJECTIONS
- Typologie des objections

- Savoir reconnaitre et évaluer les objections est remise aux participants a la fin
- Répondre en respectant l'avis du client

- Traiter les objections comme des concessions
- Obtenir des contreparties

- Savoir dire non a certaines concessions

- Résister a I'objection prix

- Traiter les objections en négociation difficile : la méthode CNZ : Creuser — Neutraliser- négociation revisitées avec de nouveaux outils,

Zoomer pour neutraliser les objections Nous nous appuyons sur un outil né dun

- Bviter la technique du grignotage modéle métaphorique du cerveau a quatre

Une attestation de fin de formation

de la session

En plus des techniques de vente et de

DECLENCHER LA DECISION D'ACHAT quadrants. Lensemble de ces quatre
- Mettre en place une communication adéquate : choisir les bons mots quad rants forme « Cerveau Total® » Cette
- Décoder et utiliser les signaux d'achat : verbaux et non-verbaux technologie novatrice est utilisée trés

OSER C=CONCLURE SA NEGOCIATION efficacement dans le management , la
- Séparer les éléments de blocage formation, le marketing et les ventes.

- Engager le client
- Obtenir laccord et la confiance du client pour déboucher sur un contrat gagnant-gagnant L'utilisation de la Méthode a Cerveau Total® a

- Créer les conditions d'un partenariat durable . . . .
la force de fournir une méthodologie simple,

opérationnelle immmédiatement et efficace dans
les relations de vente.

METTRE EN (EUVRE SON PLAN DE PROGRESSION PERSONNELLE PAR DES
OBJECTIFS DE REUSSITE
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