G
CAPITE CORPUS

Gagner en force de conviction face aux clients les plus exigeants

Commerciaux terrains ou sédentaires - Technico-
commerciaux - Ingénieurs d'affaires

Prérequis : aucun

Intervenant : consultant senior et coach, expert vente et
relation client

Entre 1 et 2 mois a compter de la demande

Vous étes en situation de handicap : nous sommes la pour
personnaliser votre accompagnement.
Nous contacter.

@ Intra-entreprise

Votre formation s’adapte a vos enjeux réels. Vos
équipes se forment ensemble aux dates qui vous
conviennent. Vous souhaitez adapter ce programme,

Frais de déplacement non inclus

Expérimenter ses réactions face aux objections :
prendre conscience de ses réflexes spontanés pour
mieux les maitriser

S’entrainer a chaque objection : prix, concurrence
et résistances rejoués en jeux de roles jusqu’a devenir
naturels

Agir sur votre propre argumentaire : des trainings
transposés a vos offres et a vos clients

Se différencier de la concurrence : identifier ses
arguments spécifiques et les appuyer de preuves
solides

& Training individuel

Un accompagnement personnalisé a partir de ce
programme pour progresser rapidement. Vous travaillez
exclusivement sur vos situations, a votre rythme, en toute
confidentialité.

4 classes virtuelles de 2 heures en face a face

*Tous nos tarifs sont NETS : TVA non applicable, article 293 B du CGl (exonération des organismes de formation de TVA).

e

Des fiches mémos pocket : I'essentiel des méthodes
toujours sur vous !

Un plan d’action personnalisé
durant la formation

: fil rouge complété

Un SAV Pédagogique : 5 échanges mail / participant
pendant 6 mois

+33 (0) 950 05 60 60

WWW.capitecorpus.com

Avant : identifier ses attentes, remonter ses difficultés, son
contexte

En fin de formation : auto-évaluer sa progression sur
chaque objectif pédagogique

Apres : donnez votre avis sur I'utilité de la formation de
retour a votre poste !

info@capitecorpus.com
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OBJECTIFS ET PROGRAMME

L)
\PITECORPUS

DécliC : tests et auto-diagnostics MécaniC : exercices d'entrainement

PratiC : mises en situation avec débriefing @ VéridiC : entrainement sur vos situations réelles

Votre formation se prépare dés maintenant : questionnaire personnalisé sur votre mission, vos

enjeux, vos difficultés et les cas rencontrés.

Adopter les 5 réflexes comportementaux de la vente

Le questionnement et I'écoute

La focalisation sur le positif

L'anticipation des points négatifs de notre offre
L'intérét pour le client, le client, le client
L'importance du silence

Construire un argumentaire commercial impactant et différenciant

Le schéma "C.A.P." de construction d'argumentaire

Les 10 types de "preuves" pour donner du poids

Le nécessaire rebond sur la situation client pour présenter son offre

La mise a jour des faiblesses de son offre et la construction de contre-mesure
positives

La différenciation par la mise a jour de ses "Arguments Spécifiques"

Les techniques subjectives d'argumentation : la métaphore, I'analogie

Identifier les résistances et leur formulation dans le langage pour

les atténuer

se

Le repérage des résistances grace au métamodéle
Les techniques de traitement par le questionnement
Les techniques de traitement par le recadrage de sens et de contexte

Développer la bonne attitude pour répondre aux objections sans
mettre en opposition

Les 3 réactions classiques a une objection
La notion d'accusé de réception
La trame S.A.R.C.A.Q. pour faire face sereinement

Traiter les objections récurrentes face au prix et a la concurrence

Les 10 techniques pour présenter avantageusement son prix et minimiser les
objections

La trame type pour répondre a I'objection "c'est cher !"

L'attitude a adopter lorsque le client évoque la concurrence

Les formules a éviter a tout prix

Engager le client dans l'utilisation de notre produit/solution

Les leviers psychologiques a activer pour faire passer le client dans une logique
de décision

La hiérarchisation des besoins du client

La notion de "pré-engagement"

Syntheése et points d’ancrage.

EN PRATIQUE

Démo : les réflexes qui facilitent la vente
@ Training : questionner et écouter avant
d’argumenter

EN PRATIQUE

i2x) Exercices : construire des arguments avec le
schéma CAP et des preuves

Training : construire et défendre 'argumentaire
de sa propre offre

EN PRATIQUE

[&1) Exercices : repérer les résistances dans le
discours du client

#a Training : désamorcer une résistance par le
questionnement

EN PRATIQUE

Démo : nos réactions spontanées face a une
objection

Training : répondre a une objection avec une
trame structurée

EN PRATIQUE

Exercices : présenter son prix de fagon

avantageuse
Training : répondre au « c’est cher » et a la

concurrence

EN PRATIQUE

Exercices : hiérarchiser les besoins du client

Training : amener le client a se pré-engager

Formalisation du plan d’action personnalisé pour activer les nouveaux comportements.
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