Maitriser le face a face commercial - NégoDISC

Les fondamentaux des techniques de vente

Face a la pression concurrentielle, a la multiplication des
canaux de distribution, a la volatilité de la clientéle, a la
segmentation des marchés, acquérir de nouveaux clients
et les fidéliser est la priorité numéro 1 des entreprises. Dans
ce contexte, la défense des prix et des marges est plus
délicate. organisations.

1.\ Public E Référence

Tous les vendeurs, ingénieurs commer- DISC:NDI

ciaux, chargés d'affaires... en contact
direct avec les clients sur le terrain et qui
souhaitent renforcer leur impact en
clientele.
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@) Objectifs

HE |dentifier les clés du succés dans la vente de
solutions (produits/services).

E Maitriser les techniques d’analyse des besoins et de
découverte de son client

E Présenter sa solution de facon persuasive en
s'appuyant sur les besoins révélés

HE Anticiper les obstacles a la vente et traiter les objec-
tions et résistances

B |dentifier les « feux verts » et conclure la vente.

€ Prix @ Durée @ Lieu

985€ HT 2 jours Nantes

[]Programme
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© Les composantes d’une démarche de vente efficace
e La structure d’'un bon entretien de vente
e Les régles de comportement

© Affater son habilité 8 communiquer
e La communication, les parasites, et les obstacles, les
regles d'efficacité face aux différents profils d'acheteurs

@ Préparer son entretien de vente
 Recueillir / analyser l'information existante sur son
client / prospect.
« Se fixer un objectif maxi et mini SMART.

@ Diriger et contréler I'entretien
« Affirmer son leadership lors de la prise de contact
e Réussir sa phase de découverte par la technique du
questionnement (contexte, probléme, conséquence,
solution)

@ La présentation de la solution
« S'appuyer sur les besoins révélés. Le principe du BAC
(Bénéfice / Avantages / Caractéristiques)

© Traiter efficacement les objections
« Identifier les différents types d'objections, traiter
chaque objections.

Q Conclure la vente

© Plan de Développement Personnel
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=] Résultats

@ Raccourcir la durée du cycle de vente par une
meilleure qualification des affaires et du
client/prospect

@ Une action de formation tres orientée sur le résultat,
qui va permettre a chacun de définir son plan
d’actions et de sortir de cette formation mobilisé, et
avec une confiance regonflée.
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