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mylene@beze-formation.fr
06 74 24 62 74 

Mylene Beze Formation
524 Les Combettes
33650 Saint Morillon 

PUBLIC : Commerciaux nouvellement recrutés DUREE : 4 jours (2 + 2jours) 

OBJECTIFS  PEDAGOGIQUES

	 X  Adapter leur approche commerciale à toute situation
 	 X  Percevoir des besoins cachés non exprimés
 	 X  Persuader son interlocuteur de la solution offerte
	 X  Valoriser leur offre et le prix

PROGRAMME

ACCOMPAGNEMENT

Suivi pédagogique post formation, assuré à distance par la formatrice, pour optimiser 
le processus d’acquisition.

L’avant RDV Découvrir le monde caché du 
décideur et ses  besoins

Développer une 
argumentation 

sur-mesure       

Traiter 
efficacement les 
objections avec 

assurance et 
empathie

• Bien prendre 
conscience du 
process et s’or-
ganiser

• S’entrainer à 
une communi-
cation aux effets 
persuasifs (effet 
d’évidence, effet 
d’engagement 
etc…)

• Construire et s’approprier l’entonnoir de 
découverte

• Découvrir l’ensemble des besoins RH 
d’aujourd’hui et de demain

• Acquérir une méthode d’investigation, 
avec construction en commun de la trame du 
questionnement pour découvrir  les besoins 
et les personnalités des acheteurs

• Détecter rapidement les motivations 
d’achat des clients (CANEVAS)

• La règle du questionnement et de l’écoute 
impartiale (FOC)

• Identifier les écarts de satisfaction

• Reformuler : obtenir des 
engagements

• Valoriser les offres de 
services centrées sur les 
écarts détectés : Méthode 
CAB

• Adapter sa présentation 
au profil de son interlo-
cuteur

• Découvrir  la technique de 
traitement des objections

• Obtenir un accord sur la 
correspondance de l’offre 
avec ses besoins

Construction du questionnaire et training 
sur la phase de découverte par des mises en 

situations filmées

Construction des argu-
mentaires en rapport aux 

motivations détectées 
et training pour que les 
arguments deviennent 

des automatismes

Construction d’un tableau 
récapitulant toutes les 
objections rencontrées 

sur le terrain dans l’exer-
cice de leur métier  et trai-
ning, pour que la réponse 

efficace aux objections 
devienne un automatisme

Construire les fondations d’un 
partenariat durable

Se donner des 
axes de progrès

• Préparer, vendre l’offre et faire tomber les derniers 
freins à l’engagement

• Développer la relation et assurer une relance active

• La prescription : une arme de prospection à sa portée

• Identifier ses points 
d’appuis

• Valider son plan 
d’action

 Mises en situations, training sur la phase de vente 
de l’offre


