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EFFICACITE PROFESSIONNELLE

pour mieux vendre

Objectifs

@ Décrypter ses clients @ S’adapter aux besoins
pour mieux vendre clients et avoir une
communication efficace

JOUR1

1 - La méthode DISC

« S’adresser a son interlocuteur en fonction de sa
personnalité

« Identifier les critéres a l'origine d’une mauvaise
communication

« Comprendre les besoins de son prospect pour adapter son
discours

o Les 4 profils DISC :
- Dominant
- Influent
- Stable
- Consciencieux

2 - Identifier sa couleur DISC dominante
« Découvrir son style communicationnel dominant

« Comprendre les grandes tendances de sa personnalité pour
mieux en tirer profit

MISE EN SITUATION : Entrainement : Négociation commerciale

3 - Communiquer avec un interlocuteur qui a un
profil différent
« Détailler les traits de personnalités des autres couleurs

« Repérer rapidement les besoins relationnels de ses
interlocuteurs

MISE EN SITUATION : Entrainement : Jeux d’improvisation de
négociations commerciales avec des participants d’autres couleurs

Financement

Se connecter a son client
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Publics Prérequis
Tout collaborateur ayant des Aucun

objectifs de ventes

Conseils et inscription : contact@sismiik.com - 06 09 74 62 40

Formation éligible aux prises en charge des formations
budgets OPCO et CPF (formations certifiantes)

JOUR 2

4 - La PNL ou comment se synchroniser

« Apprendre a se synchroniser avec son interlocuteur en
verbal, non-verbal et para-verbal

« Se placer sur la méme longueur d’ondes

« S’approprier les techniques de PNL : Mirroring, Pacing,
Leading

MISE EN SITUATION : Exercices de synchronisation

5 - Convaincre par l’écoute
« Ecouter activement pour s’adapter efficacement

« Apprendre a utiliser des métaphores adaptées a la vision
du monde du client

« Maitriser 'art du questionnement pour faire murir les
réflexions du client

« Conclure efficacement en ayant marqué son client
MISE EN SITUATION : Exercices d’improvisation thédtrale

6 - Structurer son plan d’action pour les
négociations commerciales a venir

« Choisir les actions a mettre en place pour préparer ses
futures négociations commerciales en utilisant les méthodes
DISC et la PNL

MISE EN SITUATION : Définition de stratégie personnelle de chaque
participant

Datadock

1) 12 personnes maximum. A la date et dans le lieu de votre choix. Ce forfait ne comprend pas les frais de déplacement et d’hébergement éventuels du formateur.
2) Un ou plusieurs salariés de votre entreprise peuvent y participer. Ils feront parti d’un groupe incluant les salariés d’autres entités.



Inscription a une formation

Par email Par téléphone

contact@sismiik.com 06 09746240

Votre entreprise

RaiSON SOCIAle d€ PENTIEPIiSE ...
AATESS ...,
N° SIRET HEEEEEEEEEEEEE

N° TVA intracommunautaire | \ \ \ \ \ \ \ \ \ \ \ ‘ ‘ ‘ ‘ |

PréNOM .o N O e
FONCEION .o, E-mail . oo
Téléphone fixe .......cccoooviviiiiiie Téléphonemobile..........ccccoooiiiii
La formation
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NOMDIE A STAZIAINES 1 e, .

Demande d’égibilité

Nom de ’OPCO

Souhaitez-vous nous confier la relation avec 'OPCO: [ | Oui
[ ] Non

Mode de financement souhaité: | | Plan de développement des compétences
|:| CPF pendant temps de travail
D CPF hors temps de travail

SAS Actemik - Sismiik Les informations recueillies dans le cadre du présent bulletin d’inscription
165. rue de Paris. 93260 Les Lilas font 'objet d’un traitement informatique par Actemik a des fins de gestion des

i i relations avec ses clients et prospects. Conformément a la loi « informatique et
SIRET : 83139981100015

S libertés » du 6 janvier 1978 modifiée en 2004, vous bénéficiez d’un droit d’acces,
https://www.sismiik.com de rectification et d’opposition aux informations qui vous concernent, que vous

0609746240 - contact@sismiik.com pouvez exercer en vous adressant par mail a contact@sismiik.com






