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COMPORTEMENT COMMERCIAL

Demande de Devis ou Renseignement

Présentation

Programme
Préparation
- Le Style du vendeur et les qualités qu’il doit développer
- La préparation du processus de réussite commerciale
�����6�H���P�H�W�W�U�H���H�Q���V�L�W�X�D�W�L�R�Q���G�H���F�R�Q�¿���D�Q�F�H���S�R�X�U���U�p�X�V�V�L�U���X�Q�H���Y�H�Q�W�H
- Avoir une attitude mentale et physique positive
�����'�p�¿���Q�L�U���O�H���©�E�R�Q�ª���R�E�M�H�F�W�L�I�����D�Y�H�F���O�H�V�������W�\�S�H�V���G�H���F�U�L�W�q�U�H�V���T�X�L���O�H��
�U�H�Q�G�H�Q�W���P�R�W�L�Y�D�Q�W�����G�\�Q�D�P�L�V�D�Q�W���H�W���U�p�D�O�L�V�D�E�O�H
�����&�R�Q�F�H�Y�R�L�U���X�Q�H���V�W�U�D�W�p�J�L�H���S�H�U�W�L�Q�H�Q�W�H�������O�H�V���D�F�W�L�R�Q�V���j���P�H�Q�H�U����
les comportements à adopter

Le premier contact
�����,�G�H�Q�W�L�¿���H�U���H�W���S�U�H�Q�G�U�H���H�Q���F�R�P�S�R�W�H���O�H���F�R�Q�W�H�[�W�H���S�U�R�I�H�V�V�L�R�Q�Q�H�O��
�G�X���F�O�L�H�Q�W�����V�H�V���D�W�W�H�Q�W�H�V�����V�H�V���E�H�V�R�L�Q�V����
- Le premier contact : les mots et les attitudes qui mettent 
�H�Q���F�R�Q�¿���D�Q�F�H
- Se mettre sur la même longueur d’onde (se 
�©�V�\�Q�F�K�U�R�Q�L�V�H�U�ª�������Y�H�U�E�D�O�H�P�H�Q�W���H�W���Q�R�Q���Y�H�U�E�D�O�H�P�H�Q�W
- Capter l’attention
�����6�H���S�U�p�V�H�Q�W�H�U���H�W���S�U�p�V�H�Q�W�H�U���V�R�Q���H�Q�W�U�H�S�U�L�V�H���G�H���I�D�o�R�Q��
valorisante

Le dialogue
�����/�¶�p�F�R�X�W�H���D�F�W�L�Y�H�����O�¶�D�Q�D�O�\�V�H���G�X���O�D�Q�J�X�D�J�H���Y�H�U�E�D�O���H�W���Q�R�Q���Y�H�U�E�D�O
�����/�H���O�D�Q�J�X�D�J�H���G�¶�L�Q�À���X�H�Q�F�H�����O�H�V���P�R�W�V���V�W�U�D�W�p�J�L�T�X�H�V
- Les techniques de questionnements
�����/�H�V���P�p�W�K�R�G�H�V���G�H���U�H���I�R�U�P�X�O�D�W�L�R�Q
�����5�p�S�R�Q�G�U�H���D�X�[���R�E�M�H�F�W�L�R�Q�V���V�D�Q�V���D�J�U�p�V�V�L�Y�L�W�p

�����$�Q�D�O�\�V�H�U���O�H�V���D�W�W�H�Q�W�H�V���H�W���O�H�V���S�U�R�E�O�q�P�H�V���G�X���F�O�L�H�Q�W���H�Q���V�H��
centrant sur l’essentiel et sur la recherche de solutions.
- Présenter commercialement une solution technique
�����&�R�Q�F�O�X�U�H���V�L�R�Q���L�Q�W�H�U�Y�H�Q�W�L�R�Q���H�Q���O�D�L�V�V�D�Q�W���X�Q�H���E�R�Q�Q�H��
impression
�����/�D���F�R�Q�F�O�X�V�L�R�Q�����I�D�L�U�H���p�Y�R�O�X�H�U���O�H���F�O�L�H�Q�W���Y�H�U�V���O�D���G�p�F�L�V�L�R�Q����
�V�¶�H�Q�J�D�J�H�U���S�H�U�V�R�Q�Q�H�O�O�H�P�H�Q�W�����U�H�S�p�U�H�U���O�H�V���L�Q�G�L�F�D�W�H�X�U�V���G�H��
�G�p�F�L�V�L�R�Q�����F�R�Q�O�X�U�H���D�Y�H�F���p�O�p�J�D�Q�F�H
- Les princpales causes d’échec d’une négociation

�*�p�U�H�U���O�H�V���V�L�W�X�D�W�L�R�Q�V���G�L�I�À���F�L�O�H�V
- Savoir désamorcer une tension
�����6�D�Y�R�L�U���G�L�U�H���©�Q�R�Q�ª���W�R�X�W���H�Q���S�U�p�V�H�U�Y�D�Q�W���O�D���U�H�O�D�W�L�R�Q
�����,�G�H�Q�W�L�¿���H�U���O�H�V���F�D�X�V�H�V���G�¶�X�Q�H���L�Q�V�D�W�L�V�I�D�F�W�L�R�Q���H�W���\���U�p�S�R�Q�G�U�H
- Savoir recevoir une critique et y répondre
�����&�R�P�P�H�Q�W���U�p�S�R�Q�G�U�H���D�X�[���R�E�M�H�F�W�L�R�Q�V���O�H�V���S�O�X�V���F�R�X�U�D�Q�W�H�V������
�S�U�L�[�����F�K�R�L�[�����T�X�D�O�L�W�p�����F�R�Q�F�X�U�U�H�Q�F�H�������"

Fidéliser un client
�����(�Q�W�U�H�W�H�Q�L�U���X�Q�H���U�H�O�D�W�L�R�Q���G�H���F�R�Q�¿���D�Q�F�H
�����$�V�V�X�U�H�U���X�Q���V�H�U�Y�L�F�H���D�S�U�q�V���Y�H�Q�W�H���G�H���T�X�D�O�L�W�p
- Anticiper les évolutions du client

�/�H���V�H�U�Y�L�F�H���D�G�P�L�Q�L�V�W�U�D�W�L�R�Q���G�H�V���Y�H�Q�W�H�V���F�R�P�P�H���O�H�V���W�H�F�K�Q�L�F�L�H�Q�V���G�X���V�H�U�Y�L�F�H���D�S�U�q�V���Y�H�Q�W�H���R�X���O�H�V���K�R�W���O�L�Q�H�U�V���F�R�Q�W�U�L�E�X�H�Q�W���I�R�U�W�H�P�H�Q�W���j��
�O�¶�L�P�D�J�H���G�H���P�D�U�T�X�H���G�H���O�¶�H�Q�W�U�H�S�U�L�V�H�����'�D�Q�V���X�Q�H���R�U�J�D�Q�L�V�D�W�L�R�Q���R�U�L�H�Q�W�p�H���F�O�L�H�Q�W�����L�O���H�V�W���L�Q�G�L�V�S�H�Q�V�D�E�O�H���G�H���G�p�Y�H�O�R�S�S�H�U���O�H�V���F�R�P�S�p�W�D�Q�F�H�V��
�U�H�O�D�W�L�R�Q�Q�H�O�O�H�V���G�H���W�R�X�V���O�H�V���F�R�O�O�D�E�R�U�D�W�H�X�U�V���H�Q���F�R�Q�W�D�F�W���D�Y�H�F���O�H�V���F�O�L�H�Q�W�V���D�¿���Q���T�X�¶�L�O�V���D�G�R�S�W�H�Q�W���X�Q���F�R�P�S�R�U�W�H�P�H�Q�W���F�R�P�P�H�U�F�L�D�O�����0�L�H�X�[��
�D�U�P�p�V�����L�O�V���F�R�Q�W�U�L�E�X�H�U�R�Q�W���p�I�¿���F�D�F�H�P�H�Q�W���j���O�D���V�D�W�L�V�I�D�F�W�L�R�Q�����H�W���G�R�Q�F�����j���O�D���¿���G�p�O�L�V�D�W�L�R�Q���G�X���F�O�L�H�Q�W��

Durée :   A déterminer au travers d’un audit personnalisé
Objectifs :  Selon audit
Pré requis :  Aucun
Public :   Tous


