Participants
Toute personne souhaitant Commercial pour non-commerciaux

développer son esprit
commercial et/ou comprendre
la logique d'une démarche
commerciale.

Ce stage pratigue vous permet d'adopter un esprit commercial gagnant afin d'accompagner vos actions,
recueillir des informations pertinentes, porter vos projets et comprendre les techniques pourconstruire et
gérer la relation avec un client infeme ou externe.

Pre-requis OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Aucune connaissance . . . .
Développer une posture commerciale pour mieux vendre son offre ou son projet

particuliere. . - ) .
Dépasser ses a priori sur I'approche commerciale
Maitriser les étapes d'un entretien centré sur les besoins et attentes client
Argumenter en bénéfices pour son interlocuteur/client
Animer une présentation structurée et dynamique de son offre
Modalités
) 4 : . 4) Susciter l'intérét de vos interlocuteurs
d’évaluation 1) Adopter un comportement commercial
Lévaluation des acquis se 2) D:?passer vos frem.s . 4 5) Dlevelopper‘un arqutnelntalre
fait tout au long de la session Ql Découvrir les besoins potentiels de vos 6) S'adresser a un auditoire
au travers des multiples interlocuteurs
exercices a réaliser (5% du
temps). Travaux pratiques : Jeux de réle et mises en situation suivis d'un débriefing de groupe sur

les techniques mises en ceuvre.
Compétences du

formateur

Les experts qui animentla .

formation sont des spécialistes 1) Adopter un comportement commercial

des matiéres abordées. IIs ont

été validés par nos équipes - Découvrir, au-dela des apparences, ce qu'est vraiment I'esprit commercial.
pédagogiques tant sur le plan - Les missions du commercial.

des connaissances métiers que - Cartographier les différentes étapes de la relation client/prospect.

sur celui de la pédagogie et ce

pour chaque cours quils - App_r’er’\dre a se présenter et nouer le contact. Les points a respecter pour présenter sa
enseignent. societe.
- Apprendre a se présenter a un client : les différences par rapport au prospect.
Moyens - Proposer un plan d'entretien a son client.
pédagogiques et - Observer, savoir écouter, questionner et savoir reformuler.
techniques - Decoder les comportements de son client : posture, gestes, voix, regard, expression du
visage.
« Les moyens pédagogiques - Connaitre son offre et savoir en parler.
et les méthodes - Utiliser le référencement pour découvrir de nouveaux prospects.

d'enseignement utilisés

sont principalement : aides
audiovisuelles, documentation
et support de cours, exercices
pratiques d'application et , .
corrigés des exercices pour les 2) Depasser VOS frelns
stages pratiques, études de
cas ou présentation de cas

Mise en situation
Présenter sa société et son offre en une minute. Débriefing collectif.

- Découvrir vos "croyances limitantes" dans votre approche commerciale.

réels pour les séminaires de - Prendre du recul pour faire preuve de discernement et d'objectivité.
formation. - Traiter les objections les plus fréquentes.
« Alissue de chaque stage - Dépasser ses peurs : les étapes a suivre.
ouséminaire, FORMEA - Transmettre votre enthousiasme : aimer et croire en son produit, employer un langage
fournit auxparticipants un constructif.
questionnaire d'évaluation - Observer le comportement de votre interlocuteur.
du cours qui est ensuite - L'effet "iceberg" : le conscient et le subconscient.
analysé par noséquipes
pédagogiques. Mise en situation
Faire face a une situation de face-a-face et transmettre une émotion positive. Débriefing

* Une feuille d’émargement
par demi-journée de présence
est fournie en fin de formation
ainsi qu’une attestation de fin
de formation si le stagiaire a
bien assisté a la totalité de la
session.

collectif.

3) Découvrir les besoins potentiels de vos interlocuteurs

- Maitriser I'art du questionnement pendant I'entretien. Les différents types de questions.

- Questionner pendant la phase de découverte.

- Prendre le temps de reformuler les réponses de son interlocuteur pour vérifier et rassurer.

Modalités et délais - Utiliser la reformulation centrage, écho, synthése.

- Apprendre a se centrer sur votre interlocuteur : I'empathie et I'écoute.

- Se synchroniser avec son interlocuteur, utiliser le méme langage.

- Comprendre les différents types de besoins : besoins fonctionnels, rationnels et
psychologiques.

- Sélectionner les leviers de motivation du client : le SONCAS.

- Découvrir les points d'amélioration du service ou du produit proposé.

d’acces

L’inscription doit étre finalisée
24 heures avant le début de la
formation. La formation est
accessible dans les deux mois
apres inscription du candidat.
Mise en situation

Entrainement a des entretiens destinés a découvrir des besoins. Débriefing collectif.
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4) Susciter l'intérét de vos interlocuteurs

- Suggérer plutét qu'affirmer.

- Adopter la bonne posture pour proposer |'offre commerciale.
- Trouver un point d'intérét dans la situation actuelle.

- Dispenser l'information avec parcimonie.

- Donner des exemples, imager son discours.

- Préparer I'étape suivante, mettre au point une phase de transition.
- Enoncer votre proposition.

Mise en situation
S'entrainer dans un face-a-face a susciter l'intérét d'un interlocuteur. Débriefing collectif.

5) Développer un argumentaire

- Construire un argumentaire avec l'outil SONCAS.

- S'appuyer sur les besoins identifiés.

- Développer les arguments correspondant aux besoins exprimés : I'argumentation sélective.
- Savoir mettre en avant les points forts de votre offre.

- Ne pas en nier les points faibles et les utiliser.

- Ecouter et accepter les objections du client. Rebondir sans agressivité.

- Savoir conclure I'entretien. Repérer les signaux positifs émis par l'interlocuteur.

Mise en situation

Entrainement sur |'argumentaire : développer un argumentaire sur un produit ou une offre
puis exposer deuxarguments du SONCAS en fonction de besoins exprimés. Débriefing
collectif.

6) S'adresser a un auditoire

- Préparer des éléments de présentation et préparer son matériel.
- Apprendre a cadrer une présentation commerciale.
- Exposer I'objet, développer le contenu, annoncer un plan, répéter I'essentiel, conclure
en synthétisant
- Rendre une présentation vivante. Stimuler I'attention de I'auditoire.
- Comprendre tous les types de besoins psychologiques.
- Faire face aux questions, aux contradictions.
- Rendre efficace et constructive la phase de questions.

Mise en situation
Faire une présentation devant un auditoire et gérer ses réactions. Débriefing collectif.
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