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				Vous êtes ici : Accueil » Formations » Développement client » Commercial vente » Réussir ses négociations commerciales
			

		

		
			

    

            
        
            
                
                
                    	
                        
                            
                                	
                                Maîtriser les techniques des acheteurs pour vendre mieux et plus

                                Réussir ses négociations commerciales
                                
                                Durée : 2 jours soit 14 heuresTarif intra : Nous consulter

                                Connaître et comprendre les différences fondamentales entre vendre et négocier ;

Gérer un rapport de force face à l’exigence des interlocuteurs ;

Préparer une négociation ;

                            

                            
                            Type : Commercial vente, Développement client                        
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                                                            Objectifs

                                	Connaître et comprendre les différences fondamentales entre vendre et négocier ;
	Gérer un rapport de force face à l’exigence des interlocuteurs ;
	Préparer une négociation ;
	Mettre en œuvre les étapes de la conduite des entretiens de négociation.


                                                    

                        
                        
                                                            Public

                                	Commerciaux ayant suivi toutes les formations précédentes de techniques de ventes.
	Commerciaux en attente d’évolution vers des postes ou des délégations de négociations.
	Le niveau requis : maîtriser toutes les techniques de vente.


                                                    

                    

                    
                    
                    Pré-requis

                                            Aucun

                                        

                    
                    
                        Programme

                        
                            
                                                            Le contexte de la négociation

	Où se situe la négociation par rapport à la vente.
	Comment caractériser la négociation ? les 10 principes à connaître.
	Comment traiter les demandes ou objections de type rapport de force ?
	Préparer une négociation : demande du client ; position de l’entreprise ; accords passés ; marge de manœuvre ; concessions et contreparties… 9 points à travailler pour être prêt à négocier.


Conduire un entretien de négociation

	Prendre l’ascendant dès le début de l’entretien.
	Obtenir les « dernières infos » utiles avant la confrontation.
	Échanger des concessions contre des contreparties.
	Trouver un terrain d’entente.
	Conclure un accord.


La couleur de la situation

	Maîtriser ses émotions en phase de tension.
	Reconnaître la tension chez l’autre.
	Les styles de débordement et les comportements défensifs.


Découvrez nos autres formations pour les commerciaux…

                            
                            

                        


                    

                    
                                        
                        Validation

                        Questionnaire et Attestation de stage en fin de formation.

                    
                    

                    
                    
                        Atouts de la formation

                                                	Effectifs limités : 8 à 10 personnes maximum
	Consultants-formateurs expérimentés, issus du milieu de l’entreprise


                                            

                    
                    
                    

                    
                   
                    
                    
                    
                        
                            
                            Imprimer la fiche formation

                            
                            
                                                            


                                            

                    

                    
                                        Page mise à jour le 25 mai 2021

                    
                                            
                            Ces formations peuvent aussi vous intéresser
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                                                                                        L’entretien de vente en face à face [ MPC ]                                        
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                                                                                        La vente conseil                                        
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            Formation sur-mesure

            Vous souhaitez adapter cette formation à vos besoins et votre équipe ?

                        Tout savoir sur nos offres sur-mesure
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            Contactez-nous

            Vous souhaitez obtenir plus d’information ou prendre rendez-vous ?

                        Prendre contact
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                        Vos prochaines sessions  en inter-entreprises

            Découvrez nos dates de formations pour 2024 !
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				        Nous contacter

Fonetica

18 bis rue Bernard Palissy

Saint Georges de Montaigu

85600 Montaigu – Vendée

02 51 42 94 58

contact@fonetica.fr

Suivez-nous sur
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				        Zone d’intervention

France Grand Ouest
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				Toutes nos formations Fonetica sont réalisables à : Angers, Cholet, Nantes, Montaigu, La Roche-sur-Yon, Poitiers, Le Mans, Niort, Rennes... ou directement chez vous !
Fonetica, votre partenaire en développement client et performance des équipes en région Ouest (Bretagne, Maine-et-Loire, Pays de la Loire, Poitou-Charentes, Vendée, ...)			
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