Lefebvre Dalloz

Compétences

Tél: 0183101010
src-formation@lefebvre-dalloz.fr
formation.lefebvre-dalloz.fr

PROCHAINES SESSIONS

o PARIS:
24-25 juin. 2024

« ADISTANCE:
24-25 juin. 2024

o PARIS:
9-10 Sep. 2024

o ADISTANCE:
9-10 Sep. 2024

o LILLE:
9-10 Sep. 2024

e LYON:
9-10 Sep. 2024

e STRASBOURG:
9-10 Sep. 2024

o BORDEAUX:
9-10 Sep. 2024

o NANTES:
9-10 Sep. 2024

e PARIS:
18-19 nov. 2024

e ADISTANCE:
18-19 nov. 2024

e LILLE:
18-19 nov. 2024

e LYON:
18-19 nov. 2024

o NANTES:
18-19 nov. 2024

e STRASBOURG:
18-19 nov. 2024

o BORDEAUX:
18-19 nov. 2024

& \Voir toutes les sessions

PUBLIC

Personnes ayant une connaissance
de la vente en face-a-face, dans un
environnement BtoC, BtoB, ou BtoR

PRE-REQUIS

Aucun prérequis nécessaire

NIVEAU D'EXPERTISE

Fondamentaux

MOYENS PEDAGOGIQUES

« Dispositif de formation structuré

Négociation commerciale gagnante

Se préparer, négocier et conclure avec succes

Code Durée Tarif Inter*
41180 2jours [14 1490 €
heures HT

*Repas inclus (en présentiel)

Objectifs pédagogiques

Identifier son style de négociateur

» Préparer sa négociation

Anticiper et traiter les objections
» Appliquer les 5 régles d'or en négociation
» Conclure avec succés

Programme de la formation

Identifier son style de négociateur

Véhiculer des messages forts
» Les 3régles de démarrage
 Les bonnes pratiques en communication verbale, non verbale, paraverbale

» Quiz: "Véhiculer des messages forts”

Distinguer les 4 styles de négociateur
» Son style personnel
* Les 4 cerveaux: le cerveau total

« Autodiagnostic : votre style de négociateur
Validation : analyse de situation

Préparer sa négociation

Identifier les différents profils
* Le GRID : les 7 acteurs
« Les divers profils d'acheteurs

« Exercice : s‘adapter aux profils d'acheteur

Etre prét pour le jour J
» Les comportements adaptés au climat de la négociation
« La différence entre vente et négociation

» Exercice: je négocie !
Validation : étude de cas

Anticiper et traiter les objections

Anticiper les objections
» Objections et demandes
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autour du transfert des Les bons repéres
compétences .
» Vidéo : identifier les objections
e Acquisition des compétences
opérationnelles par la pratique et . . . e . _ P
ToEerimarie e Traiter les objections : sincéres - fondées
» La maitrise de son argumentaire
« Apprentissage collaboratif lors des e La méthodes ARA - CRAC
moments synchrones
» Mise en situation : traiter les objections
* Parcours d'apprentissage en Validation : traiter une objection avec la la méthode ARA et CRAC
plusieurs temps pour permettre
engagement, apprentissage et

transfert Appliquer les 5 régles d'or en négociation
o Formation favorisant
fengagement du participant pour Maitriser les régles d'or et piéges & éviter

un meilleur ancrage des

enseignements * Matrice des objectifs pour la négociation

« La méthode SONCAS | APB

St seeb)arlaii il » Etude de cas : entrainement & un entretien de négociation

o L'évaluation des compétences
sera réalisée tout au long de la Résister a la pression
formation par le participant lui- « Les 5 piéges des acheteurs

meme {auto-cvdluation) ?t,lou Ie » Négociable - Non négociable
formateur selon les modalités de

LIS el « Mise en situation : gérer un piége acheteur

o Eeleienek eien ek Validation : appliquer les 5 reégles d'or dont concession-contrepartie

formation en ligne sur votre
espace participant : .
Conclure avec succes
» A chaud, dés lafin de la
formation, pour mesurer votre

satisfaction et votre perception Engager le client et conclure

de l'évolution de vos » La pré-fermeture

compétences par rapport aux « Les feux verts de la conclusion

objectifs de la formation. Avec

votre accord, votre note globale « Exercice : entrainement aux techniques de conclusion et « closing » de négo

et vos verbatims seront publiés

sur notre site au travers d'Avis P . . .
Verifiés, solution Certifiée NF Pérenniser la relation commerciale

Service « L'étape ultime : de la satisfaction & la recommandation (NPS)
» Le but est de re-vendre
» Afroid, 60 jours apres la
formation pour valider le » Feedback : bonnes pratiques en recommandation, fidélisation client

transfert de vos acquis en Validation : co-challenge
situation de travail

o Suivi des présences et remise Pa rmi nos formateu rs

d'une attestation individuelle de
formation ou d'un certificat de
réalisation

Pascal Vogel

Consultant - Formateur

Relation clients : Accueil téléphonique, Traiter les
réclamations clients, Vendre par téléphone, Vendre et
négocier avec les grands comptes, Négocier
gagnant/gagnant (Méthode Harvard)

Management : Managers: développez votre pouvoir
d'influence, Veille et Benchmarking, les 7 modéles
Interculturels, Entretien individuel et professionnel,
Tableaux de bord du manager, Encadrer et animer une
équipe...

Efficacité Professionnel : Assertivité, Gestion du stress,
Gestion de conflit, Gestion du temps, Prise de parole en
public, Conduire des réunions efficientes ...
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Pascal Guerif

Consultant-Formateur depuis 2000, Pascal Guérif
collabore depuis 12 ans avec notre organisme.

Une triple expérience professionnelle dans le secteur de
I'énergie, du retail et du conseil-formation.

Expert dans laccompagnement des mutations métier,
managériales et culturelles de la fonction commerciale.
Assure le pilotage des missions de formation : conception
pédagogique et suivi des actions entreprises. Il anime
formations , accompagnement individuel et processus de
certification métier management et commercial.
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