Se diffA@rencier en
vendant les garanties
d’assistance — FFVGA

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

Code produit : FFVGA

Niveau : Initiation Eligible DDA : oui
ModalitA®© : Classe virtuelle Public :

DurA®©e (en heure) : 2.5

Tarif : Collaborateurs da??entreprises

da??assurances et de banques,
intermA®©diaires da??assurance

PrA®requis :

Aucun

Objectif

Sortir de I'approche tarifaire des contrats auto et MRH et mettre en avant des garanties
supplA©mentaires da??assistance

Programme de la formation

PourquoiA je ne parle pas de prixA : 1a??assureur na??est pas un A©picier
o Un risque ca??est quoiA ? Quelle est la probabilitA© que le risque se rA@aliseA ?
o Une garantie ca??est quoiA ?
o Effets secondaires de la rA@alisation des risques
IdentificationA du client qui achAte un prix, identification du client qui achA'te une garantie
o CritAresA de distinction
o BasculeA du client da??un statut A un autre
L'assistanceA selon la pyramide de Maslow
o PrA©sentation de la pyramide
o ExemplesA da??application
L'assistanceA dans le processus de vente
IdentifierA le besoin du client
IdentifierA les garanties da??assistance existantes
RetoursA da??expA©riencesA
ArgumentsA de venteA : le danger du catastrophisme
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Moyens da??Aovaluation MA®©thodes pA©dagogiques

e Evaluation des acquis de la e ExposA©s A partir d'un

formation par le biais de diaporama

QCM et/ou da??exercices » RA®alisation d'exercices et

pratiques de cas pratiques
 Questionnaire de o A?changes d'expACriences

satisfaction A chaud avec les participants

complAGtA®© par chacun A
la??issue du stage

¢ Questionnaire
da??Aovaluation A froid
complAGtA© par chacun
entre 2 et 3 mois aprA’s le
stage
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