
 En résumé

Pour négocier au mieux la vente, augmenter le CA et la fidélisation de

ses clients, il est nécessaire de maitriser l’entretien de vente et de bien

connaître son profil de négociateur.

Parcours éligible au CPF avec ajout du Certificat de Compétences en

Entreprise « Mener une négociation commerciale « (500€) (RS5444:

Consulter la fiche ici)

Je m’inscris ICI via mon Compte Personnel de Formation (CPF)

Cette formation certifiante mener une négociation commerciale vise à

acquérir des compétences stratégiques en techniques de vente et en

closing. Ce parcours certifiant et éligible CPF couvre les processus de

négociation commerciale, de l’entretien de vente ainsi que la fidélisation

client. Une approche axée sur la négociation gagnant-gagnant et le

traitement des objections vous offrira les clés pour gagner en efficacité

dans vos négociations et conclure vos ventes.

Ces formations pourraient également vous intéresser :

Formation négociation commerciale et vente

Formation mener une négociation commerciale et se perfectionner

Formation négociations international Marseille.

Formation négociation commerciale perfectionnement Marseille :

postures et comportements.

Formation conclure une vente.

Formation compétences en service client.

 Objectifs

À l’issue du parcours, vous serez en capacité de :

– Identifier ses points forts personnels et axes de progression en tant que

négociateur

– Maîtriser et être entraîné aux techniques de vente et de closing

Durée

10 jour(s) / 70 heure(s)

Effectif

De 3 à 8 stagiaires

Tarif

4780 € NET

Pour qui ?

• Commerciaux, technico-commerciaux,

chargés de relation clients, ingénieurs

d’affaires • Toute personne amenée à

négocier des produits ou des service,

gérants ou créateurs d'entreprise

Prérequis

Aucun pré-requis pour suivre cette formation

sauf si vous souhaitez passer la certification

: le CCE est accessible à toute personne

pouvant démontrer qu’elle conduit ou a

mené des négociations commerciales dans

un contexte professionnel ou extra-

professionnel dans les cinq dernières

années.

CPF

Éligible CPF

Certifiante

Oui

Code RNCP / RS

NA

Référence

ACLO-0000-CAI-01

Marketing | Relation Client | Négociation | Vente

CYCLE MENER UNE NEGOCIATION
COMMERCIALE

 Noté 4.7 / 5 sur Google 

https://www.francecompetences.fr/recherche/rs/5444/
https://www.moncompteformation.gouv.fr/espace-prive/html/#/formation/recherche/18130002100019_24_190127/18130002100019_24_1434579
https://formationpro.cciamp.com/formation/negociation-commerciale-et-vente/
https://formationpro.cciamp.com/formation/mener-une-negociation-commerciale-et-se-perfectionner-avec-certificat-de-competences-en-entreprise-mener-une-negociation-commerciale/
https://formationpro.cciamp.com/formation/negociations-a-linternational/
https://formationpro.cciamp.com/formation/perfectionnement-negociation-commerciale-postures-et-comportements/
https://formationpro.cciamp.com/formation/perfectionnement-negociation-commerciale-postures-et-comportements/
https://formationpro.cciamp.com/formation/perfectionnement-negociation-commerciale-traiter-les-objections-et-conclure-la-vente/
https://formationpro.cciamp.com/formation/fondamentaux-de-la-relation-client-developper-la-qualite-au-service-du-client/
https://www.google.com/search?client=firefox-b-d&sca_esv=0f3f3d91d2ee70a0&si=AMgyJEtREmoPL4P1I5IDCfuA8gybfVI2d5Uj7QMwYCZHKDZ-E3QbZLWt_2cObnykzQWeR-kh7P-LQJXoqfaoZpzB8EGw9vcefuIL_E8ypG6GlZjikSSNDcW3cTe4B5tknRtALHge-dpP11xxFXj3bHNgUDPrtIokq2JRD5KjM9dV0NA9uTc1vM4%3D&q=CCI+Formation+Aix-Marseille-Provence+Avis&sa=X&ved=2ahUKEwjjkIitgL-OAxXEdaQEHdHhBGAQ0bkNegQIJRAE&biw=1920&bih=919&dpr=1


– Se préparer efficacement et construire sa stratégie de négociation

 Programme

Le cycle mener une négociation commerciale comprend les modules obligatoires suivants :Négociation commerciale et

vente — 4 jours en présentiel

Connaître l’entreprise

Prendre contact avec son client/prospect

La phase d’investigation : découverte de l’entreprise et du besoin du client

Définir son offre : argumenter ses produits et ses services

Négocier un prix

Défendre son offre

Conclure

Perfectionnement négociation commerciale : traiter les objections et conclure

la vente— 2 jours (14 heures)

Rappel des phases préalables à la conclusion

Traiter efficacement les objections pour faciliter la prise de décision

Négocier Gagnant – Gagnant

Provoquer la conclusion

Définir une stratégie pour maîtriser le closing

Perfectionnement négociation commerciale : Postures et comportements

— 2 jours (14 heures)

Comprendre les mécanismes des comportements humains dans la négociation commerciale

Préparer et conduire l’entretien de vente

Gérer les situations de stress, de blocage ou d’agression

Renforcer son efficacité commerciale avec la technique 4Colors® — 2 jours (14  heures)

Découverte des couleurs de la communication

Comprendre les motivations et attentes des clients

Développer des argumentaires efficaces

Vendre « gagnant »

Gérer les situations difficiles

 

Suivi d’action

Les acquis sont évalués en cours et en fin de formation notamment au travers de QCM, mises en situations, mises en

pratiques, présentations… Qui feront l’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

 Intervenants

Cette formation est animée par un consultant professionnel formateur spécialisé dans les domaines de formation. Tous nos

formateurs répondent aux normes exigées par notre système qualité
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 Évaluation

Une évaluation des acquis sera réalisée en fin de formation par le formateur. Elle permettra d’attester de l’acquisition des

connaissances et développement des compétences par le stagiaire à l’issue de la formation.
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