Commercial et marketing

ARGUMENTER L'OFFRE,
CONVAINCRE LE CLIENT

Donner envie de choisir 'ESAT

Cette formation peut étre suivie par la formation « Réussir la négociation commerciale » des 3 et 4
juillet 2023.

OBJECTIFS

- Suivre une démarche pour convertir une demande en commande.
- Identifier les motivations d'achat du client.

- Convaincre le client de l'intérét de son offre.

- Transformer I'adhésion du client en décision d'achat.

- Optimiser I'expérience du client sur son parcours d'achat.

i MOYENS PEDAGOGIQUES
Les méthodes pédagogiques sont actives.

Directeurs, directeurs adjoints, fonctions L . " ;
Les participants s'entrainent a mettre

el Es S en ceuvre les techniques préconisées a
principaux, chefs d'atelier, adjoints quesp

techniques, conseillers dinsertion partir dune étude de cas fil rouge. Les
professionﬁelle participants transposent les acquis de la

formation a l'univers de leur ESAT a travers
la production d'outils tels que des guides de

Aucun. questionnement et des argumentaires.
ey e MOYENS D’EVALUATION
12 maximum. En fin de formation, les participants

remplissent un questionnaire de validation
des acquis. Une fiche d'évaluation de la

2 jours, soit 14 h. réponse aux attentes, du contenu et du
- deroulement de la formation est également
remplie par les stagiaires a l'issue de la
I[nter établissm(ejmlen%/ A ]420 Eu(;os nets | formation.

exonération de la ors déjeuners ala

charge des stagiaires. MOYENS TECHNIQUES

N . Support Powerpoint, projection animation
STAGE INTRA-MUROS - DEVIS SUR DEMANDE sur tableau blanc.

INTERVENANTE ::g

Laurence CHABRY, Consultante-formatrice indépendante.
Co-auteur de l'ouvrage « La Boite & Qutils de I'expérience client » - DUNOD (32" édition, aolt 2021).

N° de déclaration d'activité : 11 94 058 99 94

20 et 21 mars 2023
PARIS

PROGRAMME ET DEROULE

1¢e demi-journée, de 9h 00a12h 30:
- Tour de table : présentation de la formation et attentes des participants
- Définir la démarche de vente
- Situer l'acte d'achat dans le parcours client
- Ce qu'attendent les clients de leur interlocuteur
- Les 6 étapes clés pour remporter 'adhésion du client
- Préparer un entretien a caractére commercial
- Se fixer un objectif
- |dentifier les informations a collecter

2ém demi-journée, de 13 h30a17h 00:
- Tour de table : validation des acquis de la demi-journée précédente
- Etablir un contact confiant avec son interlocuteur
- Se présenter et présenter son ESAT
- S'adapter au style de son interlocuteur
- Quvrir le dialogue
- Comprendre les besoins et attentes du client
- Recueillir les besains technigues, détecter les motivations d'achat
- Manier le questionnement efficacement

3éme demi-journée, de 9h00a12h 30:
- Tour de table : validation des acquis de la demi-journée précédente
- Convaincre de la valeur de son offre
- Relier son argumentation aux motivations détectées
- Présenter ses arguments avec la méthode APB
- Traiter les objections a l'achat
- Recevair et surmonter les objections du client
- Traiter spécifiguement l'objection prix
- Erreurs a éviter, réflexes a adopter

4 demi-journée, de13h30a17h 00:
- Tour de table : validation des acquis de la demi-journée précédente
- Conclure la vente
- Repérer les feux verts de la décision d'achat
- Aider le client a choisir
- Conclure positivement I'entretien ... méme en cas de refus
- Consolider la relation
- Sécuriser la suite du parcours client
- Consolider la relation pour fidéliser ses meilleurs clients

- Evaluation de la formation, échanges et conclusion

Le programme tiendra compte des modalités du Plan de transformation des ESAT



