formation - commerce

Réussir ses négociations

commerciales

PUBLIC

Tout salarié assurant un poste de commercial
sédentaire/  itinérant,  technico-commercial,
vendeur sur site, télévendeur,  assistant
commercial..., souhaitant optimiser
ses compeétences et ses performances
commerciales.

PRE-REQUIS
Aucun.

OBJECTIFS PROFESSIONNELS

. Découvrir les besoins et développer de
'empathie aupres des clients / prospects.

. Faire une offre adaptée aux attentes
(évidentes et latentes) des clients par une
ecoute active, un esprit de synthéese, des
qualités de négociation dans un esprit de
collaboration.

»  Traiter les réclamations/ les objections en
etant attentif au bon respect de la relation
commerciale et prendre du recul pour gérer
les tensions.

. Développer la confiance aupres des clients
et garantir la relation partenariale client/
fournisseur.

METHODES PEDAGOGIQUES

Elles offrent lintérét d'échanges entre des
participants ayant des profils professionnels
similaires. Elles proposent une alternance entre
exercices et apports theoriques.

EVALUATION DE LA FORMATION

Nous proposons un QCM en amont de la
formation afin d'évaluer les connaissances et un
QCM en aval afin de valider les acquis en fin de
formation. Délivrance d'une attestation a lissue
de la formation.

INTERVENANTS*
Formateurs spéecialisés en négociation.

Asnoter |

Durée : 28 heures soit 4 jrs
Tarif*: 380 € HT / jr soit 1520 € HT
Dates : a définir

Formation disponible
intra-entreprise
Plus de renseignements:
0490315190

*Tarif inter comprenant les pauses +repas du midi

formation
i4-formation.fr

ParcourS de formation

P.L.A.LS.I.R., un moyen mnémotechnique pour étre efficace

a toutes les étapes de la négociation

e P comme PRENDRE contact.

e L comme LAISSER le client exprimer ses besoins,
adopter une posture d'écoute active et intéressee.

¢ A commeALLER a la découverte du client.

e I comme INTERESSER par une offre argumentée et
seduisante.

e S comme SAVOIR utiliser les objections comme appui
a largumentation.

e |l commeINCITER a l'achat et a la prescription.

e R comme RASSURER et fidéliser.

Mieux se connaitre, pour mieux négocier

. Le métier de commercial : son réle, sa mission.

. Importance de la connaissance de l'entreprise et des
produits pour mieux en parler.

e Collecter les informations sur le client ou le prospect.

. Les objectifs et plans de progrés.

. La persévérance, l'enthousiasme.

. Etre convaincu pour étre convainquant.

o L'état d'esprit positif.

Maftriser un entretien de vente

«  Comment établir un climat de confiance.

e La découverte des besoins : la technique SONCAS.
« Lesattentes du client.

«  Savoir observer, savoir ecouter.

e Maitriser les techniques de questionnement.

e L'argumentaire de vente : la technigue AIDA.

Construire I'offre en décomposant la présentation du produit

en trois phases bien distinctes : avantages, caractéristiques,

bénéfices

e Structurer l'entretien.

o Lareformulation : les technigues de base de la
communication.

e Maitriser les mécanismes du traitement des objections,
les utiliser pour vendre.

e Lartde conclure : quand et comment conclure ?

. Les ventes additionnelles.
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