Savoir vendre et communiquer sur
les produits

OFDC

LOR R AINI

Version document 1: 01/10/2024
Code formation: 312 commerce/vente

Objectifs pédagogique s e . .

Etre plus & laise avec la fonction vente et les
attitudes a adopté face aux clients

Clarifier ses cibles de clients et savoir adapter
I'offre et le discours a ces cibles

Etre capable d'argumenter ses produits/services
avec plus d'efficacité

Gérer positivement les objections

Finaliser une vente

1. S‘approprier les 8 étapes d'un entretien de vente :
de I'accueil a la prise de congé. (JOUR 1)

Phase de présentation (soigner son image globale:
verbale, non verbal et le visuel)

Phase de découverte (recueillir et creuser
linformation)

Phase de reformulation

Phase dargumentation (connaitre parfaitement ses
produits et services)

Traitement objections (maitrise de I'empathie)
Conclusion

Prise de congé

Fidélisation

Travaux pratiques: |dentifier les étapes de la vente a
partir des supports méthodologiques fournis.
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2. Optimiser I'accueil du client : (JOUR 1)

e lesregles d'un bon accueil (renseigner, conseiller, orienter)
e |3 prise de contact (identifier le profil client et susciter de l'intérét)

Travaux pratiques: Mise en situation (Quizz)
3.Découvrir les besoins et les motivations d’achat du client : JOUR1)
e Les motivations d'achat (méthode SONCAS)
e |lessignaux d'achat et les freins
e Le recueil des attentes
e |'analyse et la reformulation du besoin

4.Proposer une offre adaptée : (JOUR 1)

e |aformulation une proposition
e |'adaptation de l'offre en fonction des besoins exprimés et latents

5. Construire un argumentaire de vente : (JOUR 2)

e les principes de I'argument
e |aréponse aux objections
e Utilisation méthode CAB

7. Conclure la vente : (JOUR 2)

e Lavente complémentaire
e |es services associés

La fidélisation

La prise de congé.

8. Analyser sa pratique professionnelle : I'auto-évaluation d'un acte de
vente. (JOUR 2)

Travaux pratiques: Mise en situation (jeu de réle)
9. Utiliser les atouts du développement durable pour vendre plus : (JOUR 2)

e |'étiquetage énergétique

e |esnormes environnementales
e Le recyclage des produits

e Les fournisseurs RSE.

Qualiopi »

processus certifié

= M REPUBLIQUE FRANCAISE
T Py OFDC Lorraine - Centre d'affaires Metz Sarre - 23 rue de Picardie 57070 Metz - SIRET: 89233330300022 -

I TANOD I SO B O RO UMOTISH N° Déclaration d'activité: 44570444457 aupreés du préfet de la région Grand Est

ACTIONS DE FORMATION



