[image: image2.jpg]..00

a...u':.}i,u\w-mnful byl Fhl

CNFCPP





Thème : La gestion comportementale des vendeurs
Population cible : Vendeurs 
	Objectifs de formation :
Connaitre le contexte VENTE et acquérir des compétences en gestion comportementale
	Objectifs  pédagogiques :
· Maîtriser une méthode pratique,
· Connaître les principes et les pièges à éviter,
· Acquérir des notions essentielles de communication pour gagner en efficacité et en persuasion


	Jours
	Contenus/ Concepts clés à aborder
	Méthodes et Moyens Pédagogiques
	Durée (Heures)

	
	
	
	Théorie
	Pratique

	J1
	1) Le contexte de la Vente et des Comportements des Vendeurs :

-Connaître les besoins et les objectifs de l’entreprise

-Connaître le marché, savoir positionner 

-Savoir susciter les offres, vendre avec un Comportement de vendeur
-Raisonner en mode « Vente» « Vendeur»
-Exercice pratique d’application: 
Grille de sélection acheteurs, critères de choix des comportements
	· Exposé

· Support de cours

· Evaluation avant et après la formation

· Mise en situation

· Partage d’expérience
	2h
	4h

	J2
	2) Les éléments de la gestion comportementale en VENTE :

-Quelques principes de base en communication

-La communication non-verbale

-L’écoute active, nécessaire à une bonne compréhension

-Mieux se connaître pour mieux négocier

-Test : quel type de négociateur suis-je ?

-Autodiagnostic : mon comportement en négociation
	· Exposé

· Support de cours

· Evaluation avant et après la formation

· Mise en situation

· Partage d’expérience
	2h
	4h

	      J3
	3) Comportement VS Vente VS Négociation: 
- Déceler les non-dits pour mieux s'ajuster
- Détecter dans une situation de communication  qui sont les alliés, les zones de doute et d'appui
- Identifier les conflits latents ou potentiels pour mieux les prévenir

Cas pratiques : mises en situations types 

1) négociation, 

2) entretien avec un interlocuteur, 

3) présentation orale en vidéo-training.

4- Authenticité, hésitation, mensonge : peut-on et doit-on tout contrôler ?
- Conduire l'autre à livrer des informations
- Distinguer les indices corporels liés à l'authenticité 
- Identifier les signes d'hésitation ou de mal-être de l'autre lors de l'échange
- Le contrôle des gestes et la maîtrise des émotions : possible et souhaitable ?

Cas pratiques : 

- Ateliers en binôme réalisés par les participants ; mise en scène de soi dans des situations 
	· Exposé

· Support de cours

· Evaluation avant et après la formation

· Mise en situation

· Partage d’expérience
	2h
	4h

	Total
	6h
	12h


  SHAPE  \* MERGEFORMAT 



NB : Fiche à établir par l'opérateur de formation
Case réservée à l’administration 

Critères et indicateurs d'évaluation :


Deux types d’évaluation à la fin chaque session :


1- Un test d’évaluation des connaissances acquises par les participants 2-   Une fiche d’évaluation du niveau de satisfaction des participants





Avis technique :


………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………





Fait à ………………. le ……………..
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