OBJECTIFS
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STRATEGIQUES

Mettre en place une meéethodologie
qui encadre la démarche
commerciale et permet d'en
mesurer les actions

o

dh
PERFORMANCE

Augmenter le taux de
transformation et le panier moyen

COMMERCE

Faire progresser la qualité de
I'entretien et la compréhension
des besoins du le client

rorMATION METHODE
COMMERCIALE
EN BtoC

‘

uN ouTiL ESSENTIEL
| DE LA PERFORMANCE
TEMOIGNAGE COMMERCIALE

Vous souhaitez augmenter la transformation de vos devis
en commande ? Vendre de la valeur ? Gagner en précision
sur la promesse faite a vos clients, en un mot les satisfaire
davantage ? Alors ne vendez plus, ce sont vos clients qui
doivent acheter vos solutions.

Pour cela mettez en place La Méthode de Vente.
Organisation, compréhension du fonctionnement de vos
clients et training dans la réponse aux objections sont les
piliers de la méthode.

é€ cie m'apporte un plus, car pour moi elle, est
trés structurée, je vais employer le mot
“organisée”, dans le déroulement, on se dit que si
on ne saute pas d’'étapes, le client est guidé, pas
forcé, mais guide.. 99
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€€ cCestvraiment la méthode qui m’a fait

progresser le plus, j'avais de la technique a la base wiés DUREE SUPPORTS

car je venais de la pose de menuiseries, mais bon... B Ziours detamdiion ' & Classeur de formation
ce n'est pas ce qui fait 'importance de la vente. [ 1] Méthode commerclali
y , - en BtoC”
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INSCRIPTION SIMPLIFIEE
DIRECTEMENT SUR NOTRE

SITE INTERNET

Module | : LATTITUDE ET LA PREPARATION DU VENDEUR

- L'environnement de la vente.

+ Les variables explicatives psychologiques.
- L'approche personnelle clé du succés.

+ La PNL au service de la relation client.

Module Il : DECOUVERTE

+ Environnement Physique du projet.
+ Environnement Technique.

- Etude comportementale du client.

- Utiliser la méthode SONCAS.

- Utiliser la fiche de découverte client.

Module Il : DEROULE D'UNE VENTE

+ Les 7 étapes d’'une vente.

- Construire un book de vente.

+ La présentation de son entreprise.

+ La présentation de la solution Technique.
+ La présentation de |'offre.

Module IV : REPONSE AUX OBJECTIONS
+ Réponse aux objections courantes.

+ Réponse aux objections de prix.

- Réponse a l'objection « je vais réfléchir ».

+ L'attitude du commercial face aux objections.

Module V : CONCLURE UNE VENTE

+ L'utilisation de la fenétre de JOHARY.
+ Les outils tactiques.

Module VI: TRAINING

+ Réponse aux objections.
- Décoder les attitudes.
- Jeux de mise en situation négociation.
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