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	Intitulé

	DEVELOPPER ET OPTIMISER SES VENTES




	Public

	Commerciaux, technico-commerciaux et toute personne assurant une fonction commerciale en très petite entreprise.




	Pré-requis

	Pas de pré requis




	Objectifs

	Acquérir les bases d’une communication commerciale performante.

Maîtriser les différentes étapes d’un entretien de vente.

Savoir entretenir la relation commerciale, fidéliser sa clientèle.




	Contenu

	Bien connaître notre entreprise

Savoir parler positivement de notre entreprise

Bien connaître l’offre de notre entreprise pour sécuriser le client

Bien connaître notre portefeuille clients

Les différentes typologies de clients

Adopter une attitude positive en fonction des différentes situations

Savoir s’adapter à tout type d’interlocuteur 

« le commerce » : un métier de communication 

Les règles de base d’une communication efficace

Le verbal et le non verbal

Faire preuve d’empathie et savoir tenir ses positions

Rassurer le client par sa posture de conseiller et de bon professionnel

Maitriser les techniques d’observation et de synchronisation

Développer vos capacités d’écoute

Optimiser nos comportements

Les attitudes positives, 

Les comportements négatifs et leurs incidences sur le client

La même prévenance pour chaque client, petit ou important
Construire un plan de vente adapté

Autodiagnostic de votre plan de vente
7 points clés à retenir

les principales qualités à mettre en jeu
Les quatre étapes de l’acte de vente

  Les 4 C : Contact, Connaître, Conseiller, Conclure
Les attentes du client, la découverte des besoins

savoir observer, savoir écouter 

maîtriser les techniques de questionnement 

les différents types de questions 
La reformulation : 

 clef de voûte d’une véritable communication constructive

Trouver les arguments qui impactent positivement
L’argumentaire de vente : technique AIDA

construction de l’offre en décomposant la présentation du produit en trois phases bien distinctes : avantages, caractéristiques, bénéfices

structurer l’entretien en fonction des motivations

Les objections

« un client qui n’objecte pas, est souvent  un client qui n’est pas intéressé …»

Traiter les vraies objections et les objections prétextes  « les fausses barbes »

les techniques de réponses aux objections

La conclusion,

 favoriser la prise de décision
Les  différentes techniques de fidélisation

Les enjeux de la fidélisation
La définition d’un client fidèle
La courbe de vie d’un client
La fidélisation rapporte plus que la conquête
La gestion de la relation client 

Prendre en charge le client, 
avoir le sens du service 
Apporter des réponses claires, précises et concises 
Respecter les engagements pris (délais, prix, services …)
Maintenir une image de prestataire sérieux et efficace
Bilan personnel



	Méthode pédagogique

	Apports théoriques, auto diagnostic, jeux de rôles et mises en situation. Méthodes essentiellement participatives, elles offrent l’intérêt d’échanges pour des participants ayant des profils professionnels similaires. Elles proposent une alternance entre exercices et apports théoriques. Elles permettent l’acquisition d’outils directement applicables dans l’entreprise par l’apprenant




	Déroulement du stage

	La formation dispensée s’appuie alternativement sur théorie et pratique, permet aux stagiaires de se référer à leurs expériences et de mettre en pratique de nouvelles acquisitions



	Suivi et évaluation

	Fiche d’évaluation remise à chaque participant en fin de stage



	Validation

	Attestation de fin de stage


	Dates

	Session 1 : 17 & 18 mars 2011
Session 2 : 29 & 30 septembre 2011
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