AAM FORMATION
Avancer Apprendre Maitriser

Fondamentaux des techniques de vente

B  Publicciblé

g Chef d’entreprise
O Vendeur/vendeuse
g Conjoint d’artisan

g Ouvrier qualifié

® Prerequi

0 Connaissances de bases du commerce

B  Onjects

1 Comprendre I'importance de la relation client

[ Transformer I'appel téléphonique en entretien

7 ldentifier ses points forts et ses points de vigilance en situation
de négociation

1 Préparer ses négociations avec efficacité

1 Mener ses négociations pour aboutir a une conclusion
mutuellement satisfaisante

O Mieux gérer les situations de blocage en négociation et sortir
des situations tendues

P— T

0 1500 €

el Durée

g 3jours soit 21 heures

meewensiie  Modalité d'exécution de la formation

O Présentiel
[ Distanciel synchrone
O Intra société
AAM FORMATION
79 rue René Clair, 34070 Montpellier

N° SIRET : 904 415 577 00025, APE : 8559B
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Programm

Introduction aux Fondamentaux de la Vente

- Définition et importance de la vente
= La vente : un métier stratégique.
= Les différents types de vente : vente directe, vente
consultative, vente en ligne, etc.
» Les principes fondamentaux de la vente.

- Les étapes du processus de vente
= Prospection et prise de contact.
= Identification des besoins.
» Présentation de I’offre et argumentation.
= Réponses aux objections et négociation.
» Conclusion de la vente et suivi.

- Les qualités d’un bon vendeur
* L’importance de I’écoute active et de la
communication non verbale.
=  Développer la confiance avec le client.

La Communication et I’Ecoute Active

- Les bases de la communication en vente

* L’importance de 1’écoute et de la parole.

= [a communication verbale et non verbale
: posture, regard, ton de voix.

= Les biais de communication et comment
les éviter.

- L’écoute active

= Les 4 étapes de I’écoute active : écoute,
compréhension, réflexion, et
reformulation.

= Identifier les besoins explicites et
implicites du client.

= Pratiquer I’écoute empathique.

-L’adaptation de son discours

= Savoir s’adapter a différents profils de
clients (actif, analytique, expressif,
réserve).

= Adapter son vocabulaire et ses arguments
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3. La Communication et ’Ecoute Active

-La préparation a la négociation

= Préparer ses objectifs et connaitre son

produit.
- » Identifier les priorités du client et les
siennes.
= Stratégies pour arriver a un accord gagnant-
gagnant.

- Les techniques de négociation

= L’écoute active en négociation.

= La méthode des concessions et la gestion
des prix.

=  Comment utiliser la persuasion et le
storytelling.

-Gérer les objections

= [dentifier les différents types d’objections :
prix, besoin, urgence, etc.
=  Techniques pour répondre aux objections :
écoute, reformulation, et solutions.
- =  Transformer les objections en leviers de
vente.
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4. La Communication et ’Ecoute Active

-La préparation a la négociation

= Préparer ses objectifs et connaitre son

produit.

= [dentifier les priorités du client et les
siennes.

= Stratégies pour arriver a un accord gagnant-
gagnant.

- Les techniques de négociation

= L’écoute active en négociation.

= La méthode des concessions et la gestion
des prix.

= Comment utiliser la persuasion et le
storytelling.

-Gérer les objections

= [dentifier les différents types d’objections :
prix, besoin, urgence, etc.

=  Techniques pour répondre aux objections :
écoute, reformulation, et solutions.

= Transformer les objections en leviers de
vente.
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B  Modalités o le suivi et d'évaluati

Dans le cadre de la formation je m’engage a évaluer les
besoins de/des stagiaire(s) et a créer un parcours individualisé en
fixant des objectifs de formation et d’entrainement.

Durant la formation jaccompagne également le/les
stagiaires dans leurs travaux pratiques et dans la réalisation de
leurs supports.

En fin de formation, j’évalue 'ensemble des connaissances
requises a travers une mise en situation personnalisée.

B Modalités ot délals diaces

Notre organisme s’engage a vous répondre dans un délai de 72 heures. Nous
faisons en sorte de vous proposer la date de début de formation la plus conforme a vos
besoins et contraintes. Nous vous préciserons également les objectifs et compétences
acquises dans le cadre de cette formation et les financements mobilisables.

Si la formation nécessite des prérequis, nous validerons que vous satisfaisiez a
ces prérequis par des tests et/ ou par un entretien téléphonique.

Le délai pour la mise en place d'une formation est habituellement de 14 jours (en
moyenne.

B Accucid tuation de handi

Si vous étes en situation de handicap, nous vous remercions de bien vouloir nous
en faire part rapidement afin que nous puissions prendre les mesures adaptées pour
assurer votre confort de formation. Contactez-nous notre référente handicap par
téléphone au 09 83 59 01 26 ou par email aamformation@mail.fr.

B Détails d .
1 Mise en situation/cas concret

1 Etude de la clientéle et de la concurrence

0 Mise en place des outils de techniques de vente
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. M 2d .
g Support de cours

O Exercice sur PC

g Cas pratiques, mises en situation

O Evaluation en fin de stage

! E is de la f i
] Maitriser les régles des techniques de
ventes et améliorer 'expérience client
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