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Programme de formation

Mieux vendre et mieux se vendre :
L'essentiel des techniques qui aident a convaincre et a vendre

Objectifs de la session

« Gagner en confiance et savoir poser des messages qui aident a convaincre
» Connaitre les étapes de la vente et savoir adapter son approche

» Acquérir les bases de la vente et mener des entretiens avec aisance

« Etre autonome pour mesurer sa pratique et ses progrés

Modalités de déroulement

Durée:
7 heures

Lieu :
Classe virtuelle

Groupe:
De 2 a 4 participants maximum

Tarif :
630,00 €TTC

Option complémentaire

7 heures de formation-action et un
débriefing coaching personnalisé de 1h30,
organisé 45 jours apres la formation
750,00 €TTC

Matériel requis

e Ordinateur équipé de micro et caméra.
e Connexion internet stable.

Modalités techniques et d’assistance

Envoi d'un mail personnalisé reprenant l'ensemble des
modalités techniques deés l'inscription du participant.

La formation est dispensée en classe virtuelle: outil
accessible via un lien dédié a chaque session de
formation.

Accés personnalisé a l'espace extranet DIGIFORMA
(www.formassista.digiforma.net) pour télécharger les
cours, signer I'émargement, répondre aux quizz, etc.

La durée moyenne de mise en place est de 2 a 4 semaines
selon les modalités de financement de la formation.
Dispositif mis en place pour échanger entre le formateur
et le participant : mail, visio-conférence, chat, téléphone.

Pré-requis

e Pas de pré-requis

Profil des participants

Créateurs, dirigeants d’entreprise souhaitant :

> Développer leur pratique commerciale

> Apprendre a mieux gérer les différents aspects de la
vente de produits ou de services
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Contenu de l'action

Matin

Module 1: Introduction a la vente

> Comprendre toutes les interactions qui font la réussite d’une vente
> Vendre ou se faire acheter, savoir dans quelle logique se positionner

Module 2 : Les étapes de la vente

> ldentifier les 7 sequences qui structurent la vente
> Comprendre quels outils et quelles actions mener a chaque séquence

Module 3 : Savoir installer un climat de confiance et comprendre le besoin du client

> Utiliser 'écoute active et I'empathie pour entrer en relation.

> Accentuer ses atouts en utilisant les différentes formes de communication :
o verbale, non verbale,
o synchronisation, élocution et vocabulaire

> Savoir utiliser la logique du questionnement et les 3 types de questions

e Atelier: construire ses questions personnalisées

Aprés-midi

Module 4 : Apprendre a mener les entretiens avec facilité : postures et techniques de vente

Poser les bonnes questions avec le schéma QQQOCCP et P

Maitriser | ‘art de la reformulation pour créer | ‘engagement, savoir utiliser le modéle SCORE
Présenter et argumenter votre solution avec la technique du CAPB

Atelier : mettre en pratique et simuler des entretiens de vente

vV V V

Module 5: Conduire Uentretien vers la conclusion

Savoir gérer et répondre aux objections grace a la méthode ART

Apprendre a identifier les signes favorables a la conclusion de la vente

Maitriser la transition entre la phase d’échange et les étapes suivantes : savoir parler de la suite
e Atelier: s’entrainer a la conclusion d’une vente et savoir rassurer

vV V V

Module 6 : Construire son plan de progression

> Définir ses points d’attention a toutes les étapes de la vente
o Atelier : préparer son prochain entretien de vente

Module optionnel : Suivi et débriefing a 45 jours
> Accompagner le participant dans un débriefing de sa nouvelle pratique, travailler un cas a enjeu.
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Les formations proposées par FormAssista sont accessibles aux personnes en situation de handicap.

Les contenus et modalités pédagogiques s'adaptent pour faciliter 'apprentissage de chaque personne. Au moment
de votre inscription, nous vous proposons de prendre contact avec notre référent handicap par téléphone ou mail
didier.thalmann@formassista.fr, afin d'organiser les aménagements nécessaires au bon déroulement de votre
formation personnalisée.

Dispositif de suivi d'exécution et d'évaluation de la formation

e Entretien préalable a la formation afin de définir les besoins et attentes des participants

e Mise en place d’exercices de vente personnalisés a la pratique et aux besoin des participants
e Feuilles de présence individuelles par 2 journée de formation signées par voie dématérialisée.
e Test de positionnement a 'entrée en formation.

e Veérification des acquis par la réalisation de quizz en rapport avec les sujets abordés.

e Certificat de formation.

e Attestation d’assiduite.

e Rapportindividuel de connexions.

e Evaluation de la formation a chaud.

e Evaluation de la formation a froid () + 6 mois).

e Bilan de fin de formation.

e Temps d'échange dédié a la validation des acquis et a 'acquisition de U'apprentissage des participants.
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Moyens pédagogiques

e Mise a disposition d’un livret d’accueil a chaque participant

e Mise a disposition des ressources nécessaires pour suivre et s'approprier la formation par voie
dématérialisée : support de formation, fiches pratiques détaillées, formulaires officiels, etc.

e Alternance de modules théoriques et d’exercices pratiques en lien avec les sujets abordés et corrigés en
temps réel avec les formateurs, afin de mettre en pratique l'apprentissage et de rendre le participant
autonome a l'issue de la formation

e Une pédagogie centrée sur I'apprenant grace a un nombre de places limité : des exposés théoriques, des
temps d’échanges, des études de cas, permettent a 'apprenant d’étre acteur de la séance de formation et
d’interagir en temps réel

e Lors des formations, 'accent est mis sur l'interactivité, intégrant ainsi la possibilité de progresser en
équipe et de réussir ensemble

e Présence desformateurs durant l'intégralité de la formation effectuée a distance grace a 'outil de la classe
virtuelle pour dispenser la formation, s'assurer du maintien de l'intérét du participant et du controle des

acquis

Equipe pédagogique
M. Didier Thalmann :

e Plus de 20 ans de pratique en entreprise de la commercialisation d’offres de services, et du management
d’équipes commerciales intervenant dans des environnements professionnels variés allant du
commercant a la grande entreprise.

e Depuis 8 ans, consultant, formateur et enseignant a ['Université d'Orléans et a Excelia Business School

e  Curriculum Vitae disponible sur le site www.formassista.fr
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