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Un vent nouveau souffle sur la formation...

SAVOIR CONCLURE UNE VENTE

Objectifs : Programme (9h00 - 18n00)

Ne plus rater vos ventes _ o
Savoir engager un client \ Pourquoi est-l difficile pour certains de conclure ?
arrivé & maturité. Accroitre . Les causes majeures de I'échec

le chiffre d'affaires. . Les freins et les craintes de l'acheteur

. Positiver son discours et developper |'assertivite
. Les principaux ecueils a la conclusion
2. La conclusion se prepare a l'entretien de decouverte
. Anticipation des objections finales au R
. Acceéleration de la prise de decision
. Comment amener le client a s'engager immediatement et éviter les

visites guantitatives ?

Niveau & Public 3 Les 5 conditions pour conclure la vente :

. Le client a le désir de posseder le produit
Neégociateurs debutants et . Le client a le pouvoir de décision
confirmes. . Le client a compris la contre partie globale
. Le client peut justifier de sa décision

4. Les signaux d'achat :
. Verbaux : de I'importance de I'écoute
. Comportementaux : de I'nmportance de l'observation

La technigue pour engager le client :

J Les differentes méthodes de conclusion
. Sécuriser le client
. . Que faire en cas d'echec ou quand la décision se fait attendre ?
Modalites
de participation : 6 Savoir répondre aux objections finales :
Durée : 1 jour o Methodologie de traitement d'une objection :

0  «Onveut réfléchir »
0  «Onveut négocier le prix, vos honoraires »

Movyens pedagogiques : :
0 «Onveutenvoir dautres » etc.

* Supports pedagogiques

« Fiche d'appréciation /. Confrontation de la décision :
. La loi SRU et le delai de réflexion
* Fiche dengagements et de . Le suivi post-signature : le téléphone, le courrier de felicitation, la lettre
S témoignage
* Vidéo projecteur . Le bilan d'occupation : rendre l'acquéreur prescripteur, le fidéliser et

I'inciter a faire d'autres affaires
e Paper board




