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de votre SE PERFECTIONNER DANS UNE COMPETENCE

croissance PARTICULIERE RELIEE AU MONDE DES AFFAIRES.
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514.498.9779 —
www.mission-clients.com

VOUS DESIREZ AMELIORER VOS PRESENTATIONS
D'AFFAIRES?

VOUS SOUHAITEZ PRESENTER VOS SOLUTIONS, VOS
PRODUITS OU VOS SERVICES D'UNE MANIERE PLUS
PERFORMANTE?

VOUS CHERCHEZ DES MOYENS POUR SUSCITER ET GARDER L'INTERET DU
CLIENT?

VOUS DESIREZ PLUS DE RESULTATS A COURT TERME?

Découvrez comment présenter des solutions « gagnant-gagnant » et ainsi amenez vos
clients a passer a l’action.

CLIENTELE VISEE: EVALUATION :

% Toute personne en contact avec une clientéle < Test de compréhension
d’affaires. % Plan de révision

PREALABLE: < Evaluation de satisfaction

< Etre passionné des gens et des affaires « Correspondance d’impact

STRATEGIE D’ANIMATION: DUREE :

< Exposés (animation interactive avec « régles du jeu ») < 9 heures a 17 heures

% Discussions (partage de connaissances et d’opinions) < Accréditation :

% Exercices pratiques et simulations de cas <+ Emploi-Quebec (loi 90)



mailto:vente@mission-clients.com

OBJECTIFS SPECIFIQUES ET ELEMENTS DE CONTENU

S'ADAPTER RAPIDEMENT AU TYPE D'ACHETEUR :

% Reconnaitre les deux types d'acheteur,

% Comprendre comment et pourquoi le client achete,

% Connaitre la variation de nos roles en fonction du type de prospect,
% Garder en téte la hiérarchie de Maslow.

DEVELOPPER UNE SOLUTION GAGNANTE :

% Utiliser un vocabulaire efficace (mots et expressions a remplacer).
% Faire ressortir votre compréhension de la situation actuelle et de la situation désirée.

PERSONNALISER CHACUNE DE VOS PRESENTATIONS:

% Utiliser le type de support approprié (visuel, technique),
% Créer un environnement adéquat pour effectuer la présentation,
% Développer une structure réfléchie et orientée vers l'action.

COMPOSER LES DIFFERENTES ETAPES ET ENCHAINEMENTS D'UNE PRESENTATION:

« Procéder a une affirmation captant l'attention du prospect,

» Mentionner les caractéristiques vérifiables du produit ou service,
« Préciser les avantages de I'éventuelle utilisation,

Mettre en relief le bénéfice escompté,

Maitriser les étapes et les enchainements.
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QUALIFIER VOS FACTEURS UNIQUES ET VOS VALEURS AJOUTEES:

« « Prioriser » les principales caractéristiques de vos produits et services,
Identifier vos principales forces et faiblesses par rapport aux concurrents,
Dresser la liste de vos facteurs uniques,

Exploiter vos valeurs ajoutées.
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PREVOIR DES STRATEGIES DE CONCLUSION:

+ Procéder a une pré-conclusion,

+ Passer a I'action au bon moment,

+ Détecter les signaux (positifs ou négatifs),

% Eviter toute forme de confrontation,

+ Procéder naturellement avec une des techniques appropri€es.



