Ameéliorer ses techniques
de ventes

@ rouraqui?

Cette formation s’adresse a toutes personnes occupant des fonctions commerciales,

pour les débutants souhaitant acquérir les techniques de ventes, ainsi qu'a toutes
personnes désirant développer ses techniques commerciales et renforcer son aisance
relationnelle.

@ rrirequis

Cette formation ne nécessite aucun prérequis

@ METHODE PEDAGOGIQUE

Apports théoriques
« Mises en situation / jeux de role
Travail collaboratif / études de cas

Outils visuels et supports pédagogiques
Feedback individualisé

@ METHODE D’EVALUATION

 Quiz de fin de formation
« Evaluation des mises en situation
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@ OBjECTIF(S) ET COMPETENCE(S) VISEE(S) esabratey sl HBusaitcs

A Tissue de la formation, le/la participant/e sera capable de :

Identifier les étapes clés du processus de vente.
« Maitriser les techniques d'écoute active et de questionnement pour comprendre les besoins clients.

Construire et présenter efficacement une argumentation commerciale adaptée a chaque client.
« Gérer les objections et conclure la vente avec assurance.
« Adopter une posture professionnelle et proactive face aux clients.

@ contenu

INTRODUCTION
« Présentation de la formation, des objectifs, des participants et du plan de la journée

LES FONDAMENTAUX DE LA VENTE
« Les étapes du processus commercial :

o Prospection,

o

Découverte,

o

Argumentation,

o

Objection,
Conclusion

o

COMPRENDRE LE CLIENT
« Techniques d’écoute active et de questionnement,

« lIdentification des besoins explicites et implicites

CONSTRUIRE SON ARGUMENTATION
e Méthode SONCAS,
« Bénéfices vs caractéristiques,

e Personnalisation du discours selon le client

GERER LES OBJECTIONS
e Types d'objections,

« Techniques de réponse,
« Transformer une objection en opportunité

CONCLURE LA VENTE
« Signaux d’achat,

« Techniques de closing,
« Relance et suivi client
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