2 axio

Formation

FORMATION TECHNIQUES DE
VENTE NIVEAU 2.

Maitrisez U'art de convaincre et excellez dans la vente
avec des compétences avancées.

Durée
14.00 heures (2.00 jours)

Profils des apprenants
Professionnels de la vente ayant déja une expérience et
souhaitant perfectionner leurs compétences.

Prérequis
Avoir suivi la formation “Techniques de Vente - Niveau 1”
ou posséder un niveau de connaissance équivalent.

Accessibilité et délais d'acceés

Pour les personnes en situation de handicap, nous étudions les
actions que nous pouvons mettre en place pour favoriser leur
apprentissage a travers un questionnaire avant formation. Nous
nous appuyons également sur un réseau de partenaires locaux.
Modalités d'accés aux personnes en situation de handicap: Pour
les personnes en situation de handicap, nous étudions les actions
que nous pouvons mettre en place pour favoriser leur
apprentissage a travers un questionnaire avant formation. Nous
nous appuyons également sur un réseau de partenaires locaux.

Qualité et indicateurs de résultats

Taux de présence VS taux d'abandon, taux de satisfaction a
chaud, taux de réussite a 'évaluation finale / jury d’évaluation.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Maitriser les techniques d’analyse approfondie des besoins clients.
Savoir utiliser des stratégies avancées pour conclure des ventes.

Gérer de maniére efficace les objections complexes.
Intégrer les outils technologiques modernes dans lé processus de vente.
Développer des compétences relationnelles pour fidéliser la clientele.



CONTENU DE LA FORMATION

o Comprendre les méthodes avancées de recherche des besoins spécifiques.
o Utilisation des techniques d’entretien pour extraire des informations cruciales.
* Analyse des signaux d'achat et identification des motivations profondes des clients.

e Exploration des différentes techniques de closing adaptées a divers scénarios.
e Maitrise des signaux d’achat et timing optimal pour conclure une vente.
e Développement de scénarios de closing personnalisés.

 |dentification des objections avancées et techniques de prévention.
o Stratégies pour transformer les objections en opportunités de vente.
o Construction de réponses personnalisées et impactantes.

o Jeux de role : gestion d’objections complexes en temps réel.

o Exploration des derniéres technologies de vente et de gestion de la
relation client.

o Intégration de logiciels CRM avancés et plateformes de vente en ligne.

o Utilisation de l'analyse de données pour optimiser les processus de vente.

o Stratégies de fidélisation et de gestion de la relation client a long terme.

e Communication proactive et suivi personnalisé.

o Construction d’'une approche client-centrée et adaptative.

« Elaboration d'un plan de fidélisation personnalisé pour chaque
participant.

ORGANISATION DE LA FORMATION

Equipe pédagogique

Notre équipe pédagogique maitrise 'ensemble des sujets proposés a la formation. Nous construisons nos programmes en
identifiant les besoins en compétences des futurs apprenants et en collaboration avec nos experts métiers. Axio Formation
repose sur une approche personnalisée pour chaque parcours professionnel.

Nous concevons des formations qualifiantes qui non seulement répondent a vos besoins spécifiques, mais vous préparent aussi
a exceller dans votre domaine.

Pour tout besoin lié a la pédagogie, notre référente est Maud :
maud.hoffmann@axio-formation.com (également référente handicap)
Pour tout besoin d’ordre administratif ou logistique, notre référente est Emilie : emilie.vannieuwenborg@axio-formation.com

Moyens pédagogiques et techniques

e En présentiel : e Accueil des participants dans une salle dédiée a la formation e Documents supports de formation projetés e Etudes de cas
concrets o Quizz et activités collectives en salle e Mise a disposition en ligne de documents supports a la suite de la formation

e Endistanciel : e Classes virtuelles via Uinterface Digiforma ou Livestorm e Support de formation partagé e Activités d’entrainement en synchrone

Dispositif de suivi de l'exécution de I'évaluation des résultats de la formation
o Feuilles d’émargement

e Autoévaluation de niveau en début de formation et fin de formation

e Evaluations d’entrainement tout au long de la formation

e Questionnaire de satisfaction a chaud et a froid.




