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- Lorientation client

Les thématiques abordées au cours de ce module sont:

£
Lorientation client est la pierre angulaire de toute relation durable \
et par conséquent des succés commerciaux qui en résultent. \

Les cadres de références: chacun de nous interpréte la réalité de maniére différente.
Comment en faire un levier de vente ?

La relation de vente: comment établir un état d’esprit positif pour une véritable collaboration.
La structure d’un entretien de vente: savoir naviguer dans un entretien permet d'arriver a bon port.

Win-win: tout le monde sait ce que c’est mais comment le vendeur peut-il influencer la relation
pour vy arriver.

Chaque thématique est construite sur la méme mécanique,
en 4 étapes avec un groupe de 6 a 12 personnes:

1.

Exercice ImproTraining pour que chaque participant prenne conscience de son fonctionnement personnel.
Modeéle théorique pour structurer 'apprentissage.
Exercice business pour ancrer la matiére a la réalité pratique du participant.

Plan d’action pour permettre de suivre l'application pratique par la suite.

Nos formations reposent sur le développement de 7 compétences et attitudes.

La confiance en soi pour étre a l'aise dans toutes les situations.

Lécoute active pour comprendre l'autre.

La communication verbale et non verbale pour transmettre un message clair.
Lesprit de synthése pour savoir ce qui est important.

Le respect de soi et des autres.

La spontanéité, la créativité et la positivité pour s'adapter en toutes circonstances
dans un esprit positif et constructif.

7. Lesprit d’équipe car il permet d'aller plus loin ensemble.

scoarLbdR

ImproTraining® is powered by phcom sa/nv | Rue Colonel Bourg 104a, 1030 Bruxelles | +32 2 702 64 74 | info@improtraining.be | www.improtraining.be



