
ATELIER VENTE / NEGOCIATION / TRAVAIL
DE SON ARGUMENTAIRE 

« Savoir écouter, c’est posséder, outre le sien, le
cerveau des autres. » Léonard de Vinci

 

OBJECTIFS
OPERATIONNELS

- Optimiser son argumentaire et ses
techniques de vente 

- Catégoriser ses arguments de vente via
les différents déclencheurs
psychologique sd'achat de vos clients
(SONCASE). 

- Gagner en efficacité 

- Etre bien préparer pour affronter les
phases de négociations commerciales et
financières

METHODOLOGIE

Pour optimiser les interactions et le confort
de nos stagiaires, cet atelier est ouvert à 7
personnes maximum.

En effet, nous alternons entre les apports
théoriques et les échanges collectifs dans
des proportions similaires.

Chaque stagiaire repart avec des fiches
mémo qui lui permettent de se concentrer
sur l'instant présent et de profiter
pleinement de ce moment privilégié.

OBJECTIFS
PREDAGOGIQUES

-Comprendre l’intérêt de préparer son
argumentaire de vente 

- Comprendre l’intérêt de maitriser les
différentes étapes de la vente
 
- Savoir poser les bonnes questions pour
vendre ses produits et prestations 

- Maximiser  ses chances, par une bonne
stratégie de questionnement, de
répondre à 100% aux attentes et besoins
de ses clients.

NOS TARIFS

- Tarif : 120 € HT

-Tarif préférentiel partenaire: 80 € HT

- Gratuit pour les entrepreneurs de la  
coopérative
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POUR QUI /
PRE - REQUIS

- Dirigeants / créateurs d'entreprise et
personnes souhaitant se former aux
techniques de vente / négociation.

- Pas de pré-requis spécifiques

L’objectif principal de cet atelier est de mieux vendre vos offres, de les
présenter sous leur meilleur jour, avec des arguments propres à l'humain que
vous avez en face de vous et à ses leviers psychologiques d'achat. 

C'est aussi un moyen de s'assurer que vous aurez entièrement cerné tous les
besoins de vos clients et de maximiser ainsi la qualité de vos prestations.

Nous aborderons les différentes étapes de la vente (phases de découverte,
reformulation, argumentation...) et des techniques de négociation.

Cet atelier se déroule sur 4 heures


