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PROGRAMME DE FORMATION
MAITRISER LES TECHNIQUES DE VENTE ET DE NEGOCIATION

PUBLIC VISE PAR LA FORMATION :

Cette formation s’adresse a I'ensemble des personnes désirant se perfectionner dans leur approche
commerciale et qui souhaitent donner un nouveau souffle a leur activité commerciale en adoptant de
nouvelles attitudes. Identifier et maftriser les enjeux d’une négociation pour conclure les ventes dans
les meilleures conditions.

Quatre axes de développement professionnel-vous sont proposés :

Utiliser ses « Soft Skills « pour se différencier, réaliser un audit commercial, Intégration du » Win
Win » maitrise des outils digitaux (IA/CRM...), Outils de suivi (Power BI......)

OBJECTIFS DE LA FROMATION :

A l'issue de cette formation I'apprenant sera capable d’intégrer de nouvelles méthodes qui viendront
compléter son champ de compétences :

Mettre en avant I'approche et le comportement commercial

Elaborer ma feuille de route et ma stratégie commerciale

Travailler les axes de négociation et identifier les points de convergence avec le client
Achat Responsable et innovation

Outils digitaux (IA/CRM...)

Outils de suivi/analyse des datas (Power BI)
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PROFIL DES BENEFICIAIRES : Toute personne en charge de la relation clients.

PREREQUIS : Aucun
LES PLUS DE CETTE FORMATION :

Une formation adaptée au niveau d’expérience de 'apprenant et tournée vers le client.



Approche concrete et interactive (exemples rencontrés sur le terrain et d’actualité)
CONSULTANTE - FORMATRICE : Christine FORTIER

OUTILS ET METHODES MOBILISES :

La journée de formation sera animée en présentiel.

C’est une formation tournée vers le client et 'opérationnel, construite de maniéere a permettre a
I'apprenant de compléter ses compétences, des astuces illustrées d’exemples et d’expériences
concretes.

Utilisation d’outils et des supports suivants :

e Tableau papier

e Vidéoprojecteur

e PPT personnalisé

e Fiches Techniques d’exercices sur ses Soft Skills et résultats corrigés

e Création d’une Fiche client/prospect

e Compléter son tableau d’argumentaires prioritaires

® 2 scénarios de négociation permettant de mettre en ceuvre les compétences acquises

EVALUATION ET SATISFACTION : Evaluation des compétences en début et fin de formation ce qui
permet de compléter et d’enrichir certaines thématiques par la suite dans le cadre de formations
complémentaires. Mesure de satisfaction en fin de session et envoi de la synthese au donneur
d’ordre.

INFORMATIONS

Durée : 1 journée
Horaire : 9H/12H - 13H/17H
Lieu :

Date :

MODULE : Maitriser les Techniques de vente et de négociation

> Bien se connaitre pour capitaliser sur ses Soft Skills

Auto observation de ses pratiques/test de personnalité /Profil de vente Prendre le temps de se
remettre en question.

> Définir son terrain de jeu, ses objectifs et enrichir son Pipeline

Créer sa stratégie commerciale pour prioriser ses actions. Définir son terrain de jeu et réalisation de
son audit commercial.

Penser « opportunités « suivi et transformation de mes opportunités comment faire grossir son
pipeline et augmenter ses Leads.

> La découverte efficace (Business Windows)

S’intéresser a mon interlocuteur détecter les points importants qui me permettront de gérer
I'accroche.



» Comment influencer mon interlocuteur

Sans étre donneur de legcon mais mettant en avant mon expertise, mes valeurs humaines et ma
conviction.

» Techniques de négociation (vison Win Win)

Vivion actuelle d’un partenariat
Comment garder l'optique de rentabilité tout en offrant ce que le client demande ?

> Argumentaires prioritaires appliqués ¢ mon organisation

Choisir son argumentaire pour éviter les objections

> Les outils digitaux @ notre service

Se servir des outils digitaux pour gérer son portefeuille (CRM) et suivre ses résultats (PBI)

> Achat Responsable et innovation (une nouvelle opportunité)

L'accompagnement a la RSE est un besoin de I'ensemble des acheteurs.

Ce concept de RSE fait partie intégrante des échanges commerciaux, c’est une nouvelle opportunité
commerciale en reliant les actions menées dans votre entreprise (pas de Green Washing)

Connaitre un minimum de Lexique pour pourvoir échanger avec son interlocuteur et comprendre ses
attentes dans ce domaine.
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