
Dynamiser vos ventes – 
DYVV

Toutes les techniques pour
adapter son argumentaire face Ã 
un client

Code produit :  DYVV
Niveau : Perfectionnement
ModalitÃ© : Presentiel
DurÃ©e (en heure) : 14.0
Tarif : 

Eligible DDA :  non
Public :  commerciaux et cadres
commerciaux
PrÃ©requis : 

aucun

Objectif

connaÃ®tre les rÃ¨gles de la communication pour amÃ©liorer sa relation client

Programme de la formation

1-VÃ©rifier les conditions de la performance commerciale

Motivation forte
Attitudes positives en toutes circonstances
MÃ©thodes et techniques gagnantes
RÃ©seau de clients fidÃ¨les et prescripteurs actifs
Organisation et gestion du temps efficaces

2-Adopter une dÃ©marche orientÃ©e client

Identifier les diffÃ©rents profils de clients
Sâ??adapter Ã  ces profils sur la forme et sur le fond
CrÃ©er de la proximitÃ© relationnelle

3-Promouvoir la valeur ajoutÃ©e de son offre

Mettre en avant ses atouts concurrentiels
Valoriser les avantages et bÃ©nÃ©fices pour le client
Le sensibiliser au Â«prix du risqueÂ»

4-PrÃ©parer et conduire des nÃ©gociations difficiles
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GÃ©rer les profils de clients difficiles
MaÃ®triser les situations complexes
NÃ©gocier des contreparties en cas de concessions
Promouvoir la multi-dÃ©tention
RÃ©aliser le Â«closingÂ» de la vente

Moyens dâ??Ã©valuation

Evaluation des acquis de la
formation par le biais de
QCM et/ou dâ??exercices
pratiques
Questionnaire de
satisfaction Ã  chaud
complÃ©tÃ© par chacun Ã 
lâ??issue du stage
Questionnaire
dâ??Ã©valuation Ã  froid
complÃ©tÃ© par chacun
entre 2 et 3 mois aprÃ¨s le
stage

MÃ©thodes pÃ©dagogiques

RÃ©alisation de cas
pratiques
ExposÃ©s Ã  partir d'un
diaporama
Ã?changes d'expÃ©riences
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