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VOUS AVEZ A RENCONTRER DE NOUVEAUX
CLIENTS POTENTIELS?

VOUS CHERCHEZ UNE MANIERE PERFORMANTE

DE DEMARRER VOS RENCONTRES ET DE GARDER

LE MOMENTUM?
VOUS DESIREZ AMELIORER VOS RESULTATS?

Découvrez comment batir rapidement une relation professionnelle en valorisant le prospect et

son contexte.

CLIENTELE VISEE

%+ Toute personne en relation avec la clientele
PREALABLE:

% Etre passionné des gens et des affaires
STRATEGIE D’ANIMATION:

< Exposés (animation interactive avec « regles du jeu »)
% Discussions (partage de connaissances et d’opinions)
¢ Exercices pratiques et simulations de cas

EVALUATION:

% Test de compréhension
% Plan de révision

< Evaluation de satisfaction
DUREE:

% 8 heures
ACCREDITATION:

% Emploi-Québec (loi 90)
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OBJECTIFS SPECIFIQUES ET ELEMENTS DE CONTENU

ETABLIR RAPIDEMENT UNE RELATION DANS LE RESPECT DES DIFFERENTS
STYLES SOCIAUX:

+ Reconnaitre les différents styles sociaux,
+«» ldentifier son propre style social,
+« Savoir comment arrimer son style social a celui du client

DEVELOPPER UNE INTRODUCTION PERFORMANTE SANS ETRE AGRESSANT:

% Revoir ses activités de préparation,

% Découvrir des indices dans I'environnement du prospect,
« Exploiter la poignée de main,

+« Utiliser un casse-glace distinctif et performant

< Concentrer son attention sur le prospect

BATIR UNE PRESENTATION DISTINCTIVE, BASEE SUR VOTRE EXPERTISE :

« Contréler rapidement l'entrevue sans brusquer,

+« Capter l'attention du prospect,

¢ Préciser et valider le déroulement de la rencontre,

¢+ Utiliser un vocabulaire efficace,

% Etablir sa propre crédibilité,

+ Présenter brievement son organisation et ses produits et services,

UTILISER UN QUESTIONNEMENT EFFICACE ET DETERMINANT DANS VOTRE
DEVELOPPEMENT

Comprendre le réle primordial du questionnement,

Connaitre les différents types de questions,

Voir I'utilité de chacun de ces types,

Maitriser les questions-clés qui permettent un cheminement efficace,
Intégrer les questions qui recherchent le motif dominant d'achat.

/7 /7 /7 /7 /7
LR X X R X SR X4

DEMONTRER UNE ECOUTE ACTIVE, UNE HABILETE RAREMENT EXPLOITEE:

DX

» Faire ressentir I'intérét porté aux propos du client potentiel.
» Approfondir certaines affirmations pertinentes.

DX

APPUYER VOTRE DEMARCHE AVEC UNE COMPREHENSION ET UNE ANALYSE
APPROPRIEE:

% Résumer les faits saillants,

% Confirmer votre compréhension du contexte,

% Analyser convenablement la situation en vue de préparer une proposition
d'affaires ou de présenter, sur-le-champ, votre solution.



