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Un vent nouveau souffle sur la formation...

LA DECOUVERTE DE L'ACHETEUR

Objectifs :

Gagner du temps et
ameéliorer sa productivite.
Detecter les véritables
pesoins du client. Amener
le client sur les biens du
portefeuille. Accelerer les
prises de decision.

Niveau & Public

Neégociateurs débutants ou
confirmés

Modalites
de participation :
Duree : 1 jour

Movens pedagogigues :

* Supports pedagogiques
e Fiche d'appreciation

¢ Fiche d'engagements et de
SUIVI

* Video projecteur

e Paper board

Programme (9h00 - 18n00)

De l'intérét de la decouverte

. Degre de votre performance actuelle

. Taux de transformation ideal

. Prise de conscience de limportance de [application dune méthodologie.
commerciale rigoureuse

Asseoir son role de conseiller

. Passer du role de vendeur au stade de véritable spécialiste

. Donner de la dimension a l'entretien et élever le débat

. L'autorité : comment I'exprimer face au client

. Apparaitre comme une veritable référence et se rendre indispensable dans le projet
d'acquisition

Savoir analyser son client pour s'adapter et se synchroniser

. La cartographie sociale

. Les registres sensoriels

. Le SON.CAS

. Le decideur / suiveur

. La synchronisation verbale et comportementale

. Le degre de maturité du client

L'accuell et I'éducation du client :

. En quoi est-il determinant ? La régle des 4 x 20

. La mise en confiance

. Briser la glace

. Fixer la régle du jeu et prendre le controle

La motivation d'achat et les besoins du client

. Comment les analyser et ne pas se laisser entrainer par les désirs du client ?

. Savoir ramener le client a la réalite du marche et éviter la recherche de la maison
révee

. Faire accepter la necessite de devoir faire des concessions

. La hierarchisation des besoins

La conclusion se prepare au ler entretien

. Anticiper les objections finales : on veut réflechir, on veut revisiter, on veut en voir
d'autres avant de s'engager

. Comment accélerer la prise de décision et engager le client rapidement

La découverte financiere :

. Apprendre a parler d'argent sans complexe et sans tabou

. Comment amener le client a tout dire

La présentation de I'agence, des engagements et des services

. Savoir faire la difference avec les confreres

. Contrer le marche du particulier

. Developper l'art de se rendre indispensable




