ation

contact@antara.fr
06.24.89.08.29

Objectils

S’approprier les réflexes d'une stratégie gagnante par la mise en
situation.

Développer son influence commerciale.

S’évaluer, se professionnaliser et se stimuler pour mieux conquérir
les clients.
Public

Commerciaux expéri-

Programme

Managers  commer-
ciaux ro, . . y .
Elements fondamentaux d'une négociation réussie
Mieux se connaitre
Le client : épicentre de I'entretien
Pré requis Démasquer et affronter tous les profils clients
S’approprier I'argumentaire et rendre I'entretien unique

Techniques Conduite et maitrise absolue de 'argumentaire

commerciales de Situations délicates et difficiles
base Vendre son prix et le défendre
Maintenir sa position sans agressivité ni esquive
Déjouer le piege de la remise
La force du silence
Savoir obtenir des engagements concrets
3 jours Trouver des solutions communément convenables

Durée

Rester maitre face aux objections

Les différentes techniques de traitement des objections
Anticiper les objections

Signaux d'achat et conclusion

Les astuces et les techniques
Gérer un refus ou un accord
Prise de congé et fidélisation

Méthodes pédagogiques
Alternance d'exposés theoriques et d'exercices

Antara Formation pratiq ues,

25-29 rue de Saurupt ' \ Pédagogie centrée sur les situations concretes
54000 Nancy | “ rencontrées par les collaborateurs

Inventaire des techniques de neégociation

Méethode de mise en situation professionnelle
intensive, filmée et analysée en séquence



