PLAN DE COURS

Amcena
COM M ERCIAL Consulting

Vendre des solutions complexes Référence : ACLVESOLCO

Objectifs : Parfaitement maitriser son processus de vente
Prérequis : Expérience de la vente. Avoir suivi la formation « Techniques de vente : les fondamentaux »
Public : Toute personne ayant a proposer et vendre des solutions complexes

Niveau : Perfectionnement |Durée standard : 2 jours

Pédagogie : alternance d’apports théoriques et nombreux exercices de mise en pratique

Moyens pédagogiques : outils pédagogiques adaptés, Evaluation des acquis : Mise en pratique a 'aide d’exercices
ordinateur et vidéoprojecteur pour I'animateur en autonomie avec retours individuels et collectifs

Suivi aprés e Certificat de stage e Evaluation de satisfaction a chaud remplie par 'apprenant

formation : e Bilan de formation rempli par le formateur e Un ouvrage de référence (remis en formation)

Nos plans de cours standards sont adaptables sur demande tant en termes de contenu que de durée : nous contacter

Cocher les OBJECTIFS
Contenu standard
définis lors traités
du tour de durant la

Les titres en gras feront I'objet de I'évaluation des acquis
La mise en pratique réguliére, et dans un délai court, suite a I'action de formation est une condition de réussite table formation

Préparer son plan d’actions commercial...........eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeseeeeesseeemmmemn...
Identification des CIDIES .....coiveuiee i e e
Construire et comprendre le fonctionnement des organisations..........ccceevverveiinenniieneennnenn.
ELablir S8 SEFATEGIE «..cvveveveveeeeeeeeecteteteee ettt ae et e st ettt et es e e s teaese s st ennanteaesesenas

Prospecter et prendre des reNdeZ-VOUS .......ccceeeuiiiiiiiiiemnniiiiiiiiieennsisienieeesmssssssssssssnnssssssssssssnnnes
Maitriser les approches écrites, téléphoniques, et en face a face
Maitriser les processus d’écoute active et de questionNEMENt ........cceeeeeeieeeiciieeecciiee e,

DECOUVTIr UNE OPPOITUNILE ....cvvvveeeeeeeeeenmeemeeeemeeemmmmssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnss
Comprendre le role des acteurs dans 'entreprise ........oceeeveeereerieeenienrii e
Préparer UN VIP MEELING ....ccocciiie ettt st e ettt e st e e s tae e e et e e e s ete e e snaeeeesntaeeeennneeesnnenes

Qualifier Une OPPOrtUNILE...........cccceieeecrrrrcrccccrcresrrrssssssss s s s s s s ssssssssssssssssssssssnsnsnnnnen
Techniques de qUESTIONNEMENT ......ccoiiiiiiiiie e e e e s e e st r e e e e e e seabaaaeeaaeeean
Evaluation de I'opportunité

Valider Fopportunité ........cccoviiiiiiiiiiiiiiiiiiniisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnnns
Techniques d’ancrage orales et écrites
Convertir une OpPPOrTUNILE BN PrOJEL ..ocvviii et e e e aae e e e ta e e e e are e e enaeas

Présenter @ SOIULION ....ccccuueeeeiiiiiiiiieeeetiniiisssneneesessssssssnnseessssssssssnnnsesssssssssssnnsensssssssssnnnnassssasas
Construire une Proposition OPLIMISEE ........cccuiiiieiieieciee et eete e e e et e e eeaae e e s tr e e e eeareeeeaaes
Méthodologie de présentation de 12 SOIULION .......eeeieiiiiiiciie e

NEgOoCier GagNant/BagNaANt .......cccvceeeerrreereerrseeeeessseeeeesssneeessssseesssssseessssseessssssesssssasesssssnsessssansesase
Techniques de retour sur investissement
Négociation raisonnée
Protéger sa marge
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Concrétiser |es grands ProjJets......ccccviiiiiiiiiiiiiiiiiiiisisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses
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Fidéliser ses clients pour reboNdir ..........eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeemmeeeeeeeeemmeeeeeeeeesssessssssssssssssssssssssssssssssssssnns
Réussir la mise en ceuvre pour gagner la confiance de ses clients .........cccoceeeeciiieeecciieececiee e,
COMIPIEMBNTS & oottt ettt ee e e ettt e ettt e e e sttt eeeetteeeeetaeeeeaateseeasssaeeasssaaaastsseaassssaessssaaenstsseaansasaesasseaeeastssesansssaessseseenssaeeeansenas
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