
Se diffÃ©rencier en 
vendant les garanties 
d’assistance – FFVGA

ConnaÃ®tre les atouts des
garanties d’assistance pour
mieux les vendre

Code produit :  FFVGA
Niveau : Initiation
ModalitÃ© : Classe virtuelle
DurÃ©e (en heure) : 2.5
Tarif : 

Eligible DDA :  oui
Public : 

Collaborateurs dâ??entreprises
dâ??assurances et de banques,
intermÃ©diaires dâ??assurance

PrÃ©requis : 

Aucun

Objectif

Sortir de l'approche tarifaire des contrats auto et MRH et mettre en avant des garanties
supplÃ©mentaires dâ??assistance

Programme de la formation

PourquoiÂ je ne parle pas de prixÂ : lâ??assureur nâ??est pas un Ã©picier 
Un risque câ??est quoiÂ ? Quelle est la probabilitÃ© que le risque se rÃ©aliseÂ ?
Une garantie câ??est quoiÂ ?
Effets secondaires de la rÃ©alisation des risques

IdentificationÂ du client qui achÃ¨te un prix, identification du client qui achÃ¨te une garantie 
CritÃ¨resÂ de distinction
BasculeÂ du client dâ??un statut Ã  un autre

L'assistanceÂ selon la pyramide de Maslow 
PrÃ©sentation de la pyramide
ExemplesÂ dâ??application

L'assistanceÂ dans le processus de vente 
IdentifierÂ le besoin du client
IdentifierÂ les garanties dâ??assistance existantes
RetoursÂ dâ??expÃ©riencesÂ 
ArgumentsÂ de venteÂ : le danger du catastrophisme
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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

ExposÃ©s Ã  partir d'un
diaporama
RÃ©alisation d'exercices et
de cas pratiques
Ã?changes d'expÃ©riences
avec les participants
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