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PERFECTIONNEMENT NEGOCIATION COMMERCIALE : POSTURES ET

En résumé

Un parcours de formation action personnalisé pour ,oerfectionner sa négociation commerciale.
Nos comportements, nos attitudes, notre langage refletent notre état d'esprit et nos pensées. En
situation de négociation commerciale, ces éléments sont des indices pour l'acheteur et les

comprendre pour savoir s'affirmer permet de maitriser I'entretien de vente.

Objectifs

A l'issue du parcours, vous serez en capacité de :

- Garder la maitrise de soi et la maitrise du déroulement de I'entretien de vente,

- Matitriser les processus émotionnels pour en faire des atouts au cours de la négociation
commerciale,

- Comprendre et maitriser les mécanismes des négociations a fort enjeu,

- Oser s'affirmer en négociation commerciale, défendre ses marges et poser des limites.

» Participant

Responsables commerciaux, commerciaux, ingénieurs d'affaires, chargés de relation clientsToute
personne amenée a négocier ses produits ou ses services

» Pré-requis

Maitriser les techniques de vente et de négociation commerciale.
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Programme

Comprendre les mécanismes des comportements humains dans la négociation commerciale

- La place des émotions dans la relation aux autres

- Construire une relation de confiance

- S'auto-évaluer en tant que négociateur

- Mieux connaitre son comportement en négociation

- Définir ses axes d'amélioration personnelle

- Découvrir les mécanismes des rapports de force souvent rencontrés lors des négociations
commerciales a 'aide de I'analyse transactionnelle

- Savoir s'adapter et rester en maitrise

- Les 4 comportements humains : fuite, manipulation, agressivité, assertivité. Les identifier,
adapter son discours, sa posture pour garder la maitrise de soi et de I'entretien commercial.
Préparer et conduire I'entretien de vente

- Préparer méthodiquement toute négociation

- Construire une stratégie de négociation raisonnée

- Définir les limites de négociation

- Equilibrer les pouvoirs en négociation selon les enjeux

- Dejouer les ruses et tactiques d'acheteur

- Oser dire non a des demandes abusives

- Valoriser un oui

- Savoir faire preuve d'assertivité

- L'écoute active et la reformulation : les utiliser au bon moment. Gérer les situations de stress, de
blocage ou d'agression

- La communication non violente au service de la négociation.

Gérer les situations tendues et conflictuelles : trucs et astuces , ne pas prendre pour moi les
reproches qui me sont faits

- L'effet miroir de la gestion d'une agression

- Déjouer la manipulation

- Savoir arréter un entretien sans mettre en péril la relation

- Gérer les impasses.
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Méthodes, moyens et suivi
» Méthodes pédagogiques

- Nombreux exercices pratiques et cas de synthése pour acquérir les bons réflexes.

- Alternance d'apports théoriques et d’applications pratiques.

- Pédagogie active : échanges, analyses de pratiques, mises en situation, cas réels d’entreprises
- Support de formation remis aux participants.

» Moyens techniques

» Moyen d'appréciation de I'action

Lors de la formation, les participants sont soumis a des mises en situation, des exercices

ratiques, des échanges sur leurs pratiques professionnelles permettant un contréle continu de
eur progression et du développement de connaissances et de compétences acquises
conformément aux objectifs visés.

» Suivi de I'action

Les acquis sont évalués en cours et en fin de formation notamment au travers de QCM, mises en
situations, mise en pratiques, présentations... Qui feront I'objet d’'une analyse/correction et d'un
retour du formateur.

Une évaluation de satisfaction est complétée par les participants et un tour de table collectif est
réalisé avec le formateur en fin de formation.

» Accessibilité

Nos locaux sont accessibles aux personnes a mobilité réduite.

CCI Formation est un relais aupres des acteurs du handicap pour répondre le mieux possible a
votre demande de formation.

N'hésitez pas a prendre contact avec notre référent Handicap pour que nous étudions votre
demande.

Un conseiller formation vous répondra sous 48h.
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Evaluations de la formation

Une évaluation des acquis sera réalisée en fin de formation par le formateur.
Elle permettra d'attester de |'acquisition des connaissances et développement des compétences
par le stagiaire a I'issue de la formation.

Intervenant

Cette formation est animée par un consultant professionnel formateur spécialisé dans les
domaines de formation.
Tous nos formateurs répondent aux normes exigées par notre systeme qualité.

Formation en InterIntra Durée

1305€ net de taxe / personne certification 2 jour(s)
non comprise 14 heure(s)

Autres détails

CCI Formation Aix Marseille Provence | 1, rue Saint-Sébastien - 13006 Marseille
Tél.: 04 91 14 26 90 - cciformation@cciamp.com D
https://formationpro.cciamp.com @ PERFORMANCE

VERS 'EMPLOI &NV'GV
Datadock 1505001

(STEM Cg,
Q° %,

Qug,,
Nowt®

NG



