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m Réf. CVE104 X

X 14 heures (2 jours)
X Pré requis : connaitre les avantages et les points saillants de l'offre de produits et services

X Cible:commerciaux et technico-commerciaux

Cette formation apporte les clés de la prospection aux
commerciaux et technico-commerciaux afin qu’ils
puissent doper les ventes, consolider la relation com-
merciale et favoriser la prescription. Ils disposeront des
compétencesindispensables pour conjuguer avec en-
thousiasme les besoins des clients et les objectifs de

U'entreprise.
POINTS FORTS:
- l Formation trés opérationnelle
adaptée au quotidiendes
participants
OBJECTIFSDELAFORMATION: Mises en situation a partir de cas

métierréels
Alissue de la formation, le participant sera en mesure de: .
»  Optimiser sa prospection Evaluation de la montéeen
o Maitriser les étapes de l'entretien commercial compétences par des indicateurs
e |dentifier le besoin du client spécifiques
e Susciter l'intérét pour son offre de produits et services
e Valoriserles objections
o Maitriser le closing
e Motiver la prescription
e Consolider larelation commerciale sur la durée

MODALITES PEDAGOGIQUES:

Mises ensituation, pédagogie
inversée, apprentissage par
Uexpérience

SOLUTION Intra, inter ou sur-mesure
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PROGRAMME:

La prospection

Identifier les cibles
Organiser sa prospection
S’entrainer a la prospection

Posture commerciale -Les positions de vie MODALITES D'EVALUATION :

Optimiser sa posture

Etre représentatif de sonréle et de l'entreprise Questionnaire d'auto-évaluation

Mises en situation avec débriefing

Techniques de communication - Méthode DISC acMm

Comprendre les profils de personnalité et savoir adapter sa
communication

Réussite du premier contact
Savoir pitcher son réle et son entreprise
Susciter lintérét et la sympathie lors de la prise de contact

NOUS CONTACTER:

Découvrir son interlocuteur - Faire naitre le besoin
S'entrainer aux techniques de questionnement contact-fc@ensup.eu
Susciter l'envie par la mise en lumiére des besoins
0772367827
La valorisation des objections (Partie 1)

Savoir accueillir les objections et apporter une réponse
constructive sans opposition

10 Avenue de UEntreprise
Immeuble Galiléelet 2
95800 Cergy

L'argumentation percutante - Méthode BCA
Travail sur la structure de l'argumentation BCA (Besoins -
Caractéristiques - Avantages)

Lavalorisation des objections
Savoir accueillir les objections et apporter une réponse
constructive sans opposition

Motiver la prescription

Finaliser et consolider lavente
Techniques de closing
Conforter le client sur son choix

Consolider larelation surladurée
Fidéliser le client

Consolider larelation commerciale
Développer la multi détention

Votre situation nécessite des adaptations?
N'hésitez pas a contacter notre référent handicap : mcarbel@ensup.eu
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Ils'agit d'une nouvelle formation et aucune session n'a encore été réalisée.



