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Un vent nouveau souffle sur la formation...

CARTOGRAPHIE SOCIALE
TOUT COMPRENDRE CHEZ SON CLIENT

Objectifs : Programme (9000 - 18n00)

Maitriser les outils modernes
de decryptage de la
personnalite du client
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INTRODUCTION : Pourquoi faut-il connaitre le style social de son interlocuteur les

precautons a prendre les pieges a eviter

1. Lesregles de la vie

Les tribus

La connaissance de son propre style social

Les effets positifs et négatifs sur votre travail
Niveau & Public Comment intégrer le processus de changement

Tous les acteurs de
I'entreprise ) )
2. La definition des styles sociaux

Les promoteurs

Les facilitants

Les analysants

Les controlants

Le mode de communication associ¢ a chague style

Le processus d'achat / vente de chaque style

Les forces et faiblesses de chague style

Les attentes de chaque style social en matiere de conselil

Modalites
de participation :
Duree : 1 jour

Moyens pedagogigues :

4. Comment doit se comporter un commercial face a chaque style
L'argumentation adaptee
Le comportement adapteé

* Supports pedagogiques
e Fiche d'appreciation

e Fiche d'engagements et dg
SUIVI

5. Apprendre a mieux conclure en utilisant la connaissance des styles sociaux
Le traitement des objections

* Videéo projecteur

* Paper board




