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E NEGOCIATION COMMERCIALE

Maitriser les étapes clés et les techniques de vente pour mieux négocier

Objectifs et
compétences
visées

Prérequis

Durée

Lieu

Tarif

Moyens et
méthodes
pédagogiques

Evaluation

Formations nspirées

centre de formation

@3 CC1 NORD 1SERE

CCl Nord Isére

- 5, rue Condorcet - 38093 Villefontaine

- Conduire le processus permettant I'achat ou la vente d'un bien ou service dans les conditions les plus
avantageuses pour son entité

- Préparer en amont la négociation en définissant la stratégie la plus adaptée et en identifiant ses
objectifs

- Conduire le ou les entretien(s) de négociation en développant un argumentaire de nature a
convaincre son ou ses interlocuteur(s)

- Finaliser la négociation en validant les points d'accord et en sécurisant la transaction de fagon
contractuelle

- Analyser les résultats du processus de négociation mené, afin d’identifier ses pratiques efficiences a
capitaliser et ses marges de progres

Aucun prérequis n’est exigé pour cette formation.

35 heures / 5 jours
CCl Nord-Isére / oCClgene, 5 Rue Antoine Condorcet, 38093 Villefontaine

1 750,00 € par stagiaire
(non assujetti a la TVA)

Tout collaborateur amené a exercer des fonctions commerciales

Méthodes pédagogiques :
- Pédagogie active s'appuyant sur des apports théoriques, des applications sur des cas, des exercices
pratiques, des partages d'expérience et des mises en situation vidéoscopées.

- Cette formation est accompagnée d’un module de mobile learning gamifié accessible en ligne pendant 2
mois. L'objectif du mobile learning est de compléter la formation en face a face ou a distance via des
activités courtes, ludiques et engageantes depuis un smartphone, une tablette ou un pc ot vous voulez et
quand vous voulez. L’assimilation des notions est favorisée par un format court, répété et surtout gamifié,
sur une période de temps déterminée. Cette gamification est particulierement efficace pour favoriser
I'apprentissage. C'est I'ancrage mémoriel assuré.

Outils de positionnement internes

La présente fiche est remise a titre d’'information et constitue un
descriptif synthétique et technique de la prestation proposée.

Seul le contrat définitif et les conditions générales de vente qui lui sont
annexées régiront les rapports entre la CClI Nord-Isére et son client.
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Attestation de capacité et de compétences
Emargement

Validation / Attestation de compétences

Certlfication En option, Certificat de Compétences en Entreprise (CCE) « MENER UNE NEGOCIATION COMMERCIALE »

(500 €)

Mini6 Maxi 10

Intervenant(e) Formation animée par un consultant formateur expert dans ce domaine. Tous nos consultants formateurs
répondent aux normes exigées par notre systeme qualité.
(Informations sur le formateur disponibles sur simple demande)

Programme Préparation
- Identifier les éléments a rechercher : les informations nécessaires sur le client et sur le marché.
- Utilisation des réseaux sociaux et des outils web.
- Les comportements clients et la typologie des clients
- Les acteurs en présence : leurs points forts et leurs points faibles.
- Définir ses objectifs.
- Préparer les arguments et les leviers a utiliser, les différents scenarii possibles.
Le savoir-faire et les attitudes a développer
- ’écoute : verbale et non verbale.
- S"adapter a son interlocuteur et a son mode de fonctionne.
- Négociation multi-interlocuteurs : repérer le réle de chacun dans la négociation.
- Gérer ses émotions.
L’entretien commercial
- La prise de contact : éléments clé.
- Savoir mener l'entretien tout en préservant la relation.
- Découvrir les besoins et les attentes du client.
- Etre a I’écoute du client avec objectivité.
- Repérer les freins et les points de blocages.
- La reformulation pour s’assurer d’'une bonne compréhension et avancer.
- L'impact des mots utilisés.
La négociation
- Identifier les enjeux de la négociation.
- Mener efficacement |'entretien de négociation, en s’appuyant sur les différents scenarii.
- Développer I'assertivité et la compréhension du client.
- Savoir faire face aux demandes non acceptables
- Savoir argumenter.
La réponse aux objections du client
- Se préparer a traiter des objections
- Identifier les points de résistance par une écoute active
- Les différentes méthodes pour répondre aux objections
- L'attitude a adopter pour répondre aux objections
- Faire tomber les résistances face au prix
La conclusion de la vente
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délivré par CCl France.
- Une formation éligible au CPF.

Les +

Inscription et
Délai d’acces

oC/CPigéne

centre de formation
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Analyse et évaluation de la négociation

- A quel moment conclure la vente/ la négociation ?

- Détecter les signaux d’accord, d'achat.

- Les différentes méthodes pour conclure une négociation
- Les méthodes d’aide a la décision

- Investir sur la suite de I'entretien

- Une formation certifiante avec la possibilité d'obtenir le Certificat de Compétences en Entreprise (CCE) «
MENER UNE NEGOCIATION COMMERCIALE » inscrit au répertoire spécifique de France Compétences et

L'inscription est possible jusqu'a 48 heures avant le début de la session en cliquant sur
http://bit.ly/Formulaire-oCClgene. Si votre demande est faite dans le cadre du CPF, votre inscription se fait
sur https://www.moncompteformation.gouv.fr au plus tard 3 semaines avant le début de la formation.

04 74 95 24 20 / Occigene-competences@nord-isere.cci.fr

Nous mettons tout en ceuvre pour favoriser I'accueil et la formation des personnes en situation de
handicap (locaux, pédagogies adaptées, accompagnement spécifiques, ...)

La présente fiche est remise a titre d’'information et constitue un
descriptif synthétique et technique de la prestation proposée.

Seul le contrat définitif et les conditions générales de vente qui lui sont
annexées régiront les rapports entre la CClI Nord-Isére et son client.
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