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Basé sur le concept de la préparation sportive, instrumentale ou théatrale :

Peu de théorie, de I'entrainement INTENSIF, |'apprentissage des bons réflexes !

Le sportif, méme le meilleur s’entraine tous les jours et s’échauffe avant de rentrer sur le terrain...
Le vendeur ne s’entraine jamais assez (il se forme une fois tous les 3 ans en moyenne...)

Trop de formations sont théoriques.

L'entrainement c’est de la pratique...

Nous développons des comportements réflexes professionnels efficaces.

NOS 4 temps

1 / Développer une attitude ouverte, positive et de confiance en soi :

2 / Acquérir les connaissances théoriques de base : (10’ dans chaque séquence de ACTES)
Cette phase est réduite au strict minimum.

3 / De la Réflexion aux bons réflexes : (45’ d’entrainement dans chaque séquence de ACTES
complété d’'une %2 journée sur le terrain en opérationnel face au client)

4 / De la compétence acquise a la performance durable

... DE LA REFLEXION AUX BONS REFLEXES...

NOTRE DEMARCHE : LE COACHING

Les Vendeurs ont le plus souvent les acquis théoriques. Ce n’est pas ce qui
leur manque....

Pourquoi y-a-t il donc autant de difficultés a mettre en oeuvre ces acquis, et
ces connaissances sur le terrain?
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Notre expérience nous permet d’apporter
une réponse:

Les freins individuels et/ou collectifs, les peurs, les a priori sont
puissants. Ils doivent étre levés au préalable pour permettre I'action.
Il est essentiel d’en faire prendre conscience. De conduire ensuite
chacun a les dépasser pour oser passer a l'action

Notre role est de donner confiance. De donner envie a tous
d’appliquer les bons réflexes.

Le travail de préparation mental accompagne en sport la préparation
physique. Il en va de méme en vente.

Notre consultant :
un Animateur de jeu, Entraineur, Coach

Son ambition : vous amener a vous donner au maximum, vous permettre de vous dépasser, a
développer vos réussites.

Une pédagogie de I'action : simplicité - efficacité - bon sens

- Impliquante
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Notre méthode : Coaching et Training

1- Accord sur les objectifs et sur les enjeux

2- Préparation mentale.

3- Travail sur les réflexes.

4- Rappel des regles fondamentales au travers de |'action.
5- Echauffement, entrainement, match !

6- Analyse factuelle des actions :

Sans jugement, sans comparaison entre les individus,
nous donnons :

Envie a chacun d’agir et d'Oser

Plaisir a mettre en oeuvre

Vos vendeurs seront en situation de réussite, d’application des bon réflexes,
de développer vos résultats.

..NOTRE REUSSITE : LA VOTRE!...

Toutes les sessions sont animées par le méme intervenant afin d’avoir une
homogénéité des messages vis a vis des équipes entrainées
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Programme

Durée : 7h sur 1 journée

Objectifs :

Améliorer les ventes de vos points de vente dans une

conjoncture ou chaque opportunité de vente doit étre plus que

jamais saisie.

Développer les ventes complémentaires pour augmenter
votre panier moyen, vos indices de vente et vos taux de

transformation.

Permettre a vos vendeurs d’appliquer des réflexes efficaces

dans toute les
situations client.

Tout vos Vendeurs et Managers souhaitant développer ou

maintenir

I’excellence de leurs réflexes de vente.

Prérequis : Aucun

ACCUEILLIR LE CLIENT:

Les mots de I'accueil

- Comment acceuillir efficacement un client
- Comment établir un contact favorable a
I'achat et éviter les « non »

- Les postures et la tenue au sein de la
boutique

Comprendre comment le client construit son
opinion sur son environnement

Comment avoir un accueil d’excellence :
-Voix, Rythme, Articulation, Intonation,
Sourire, Gestuelle,

Comportement, Attitudes ...

CONNAITRE LES BESOINS ET
MOTIVATIONS DU CLIENT:

Savoir identifier le comportement de ses
interlocuteurs
Savoir établir un bon contact de découverte

Poser les bonnes questions

La formulation et I'ordre des questions

Savoir reformuler n’est pas seulement répéter...
Découvrir les besoins mais aussi et surtout les
... motivations d’achat

Les mots a proscrire... les mots efficaces
Choisir son comportement et le discours
approprié en fonction de son

interlocuteur

TROUVER LA REPONSE
ADAPTEE :

S’adapter aux clients

- Conseil et non-jugement

S’entrainer aux techniques de vente pour
emporter la décision

- les mots qui font vendre

- choisir son comportement et le discours
approprié en fonction du client

- argumenter sur la base de la découverte
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client

- mettre en évidences les bénéfices clients
- les mots positifs, les mots noirs a bannir
Synthese, reformulation et «verrouillage»

EMPORTER LA DECISION ET
FAIRE DES VENTES ANNEXES :

SALUER ET FIDELISER :

Savoir conclure en laissant une bonne image de
marque

- Synthése, reformulation et «verrouillage»

- Savoir faire des ventes annexes

Conclure avec efficacité

Procéder a I'encaissement

«Vendre» sa carte de fidélisation (ou prise de
données des clients)

- Les mots du dernier contact client
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