Développement commercial

REUSSIR UNE NEGOCIATION —
COMMERCIALE =» Cette formation fait partie de Métiers

.
du pack Efficacité commerciale «q Artisanat

2 jours - 14 heures

OBJECTIFS ET COMPETENCES VISEES

= Utiliser des techniques de communication pour étre convainquant et
décrocher un rendez-vous

Construire un argumentaire pour valoriser ses prestations et
répondre aux objections permettant de finaliser une vente

PROGRAMME

= Les comportements d’achat

Etudier les comportements, les habitudes d’achat et les motivations des
clients (particuliers, professionnels, distributeurs)
Organiser ses actions en concordance

Les technigues de communications pour augmenter ses
performances en relations commerciales

L’écoute active / L'empathie / 'asservité

La stratégie « gagnant-gagnant »

Le projet / La force de proposition / La solution compléete
L’avantage concurrentiel

Le suivi et le maintien du lien

Les différentes étapes d’une négociation commerciale

Prise de rendez-vous efficace par téléphone

Prendre contact (mise en confiance, mise en place de bonnes conditions)
Prendre en compte les besoins du client, ses motivation et ses freins
Reformuler / Convaincre / Faire face aux objections

Emporter la décision

Assurer du suivi

MATERIEL ET MODALITES PEDAGOGIQUES

» Formation alternant théorie et exercices pratiques
» Présentation /démonstration sur vidéo projecteur ou tableau
* Remise de supports pédagogiques (documents, exercices...)

FORMATEUR

MRC FORMATION CONSEIL / Sylvie GUYENNOT
Possédant une expérience et des compétences
en lien avec la formation dispensée

MODALITES D'EVALUATION

» Evaluation et synthése des acquis
* Remise d’'une attestation de présence

ACCESSIBILITE

Places de parking PMR devant le batiment et ascenseur pour accéder
au batiment. Boucle auditive pour les personnes malentendantes.

Référent Handicap est a votre disposition : Karine Baudry a contacter
au 04 74 47 49 55.
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