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FAIRE FACE AUX OBJECTIONS DES CLIENTS
ET CONCLURE SAVENTE

Dans le domaine de la vente, la gestion des objections est une competence essentielle. Les
objections des clients ne doivent pas étre percues comme des obstacles, mais plutot comme

des opportunités de renforcer la relation et de conclure la vente. La formation «Faire Face aux
Objections des Clients et Conclure sa Vente» a eté concue pour permettre aux professionnels de la
vente de maitriser cet aspect critique du processus de vente.

Les participants apprendront a comprendre en profondeur pourquoi les objections surviennent,
comment les anticiper et comment y répondre de maniere efficace. Ils decouvriront les différentes
typologies d'objections et developperont des stratégies adaptées pour chaque situation.
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<> Objectifs de la formation

Développer les compétences nécessaires pour faire face aux objections des clients de
maniere constructive, et conclure eficacement la vente

Etre capable:
D'écouter activement et comprendre les objections
Danticiper lobjection
De réepondre de maniere convaincante
De gérer les objections emotionnelles
De négocier et d'utiliser des techniques de cloture de vente percutantes

<> Modalités pédagogiques

Transfert des compétences par échanges formateur/participants et entre participants
Mise en pratique et expérimentation

Mise en situation et jeux de role en groupes

Vidéos, tableau blanc et supports en fonction des besoins de l'animation
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> Evaluation

Questionnaire préalable d'évaluation des attentes et de niveau

Evaluation des acquis via un questionnaire qui permet de mesurer les connaissances et
compétences acquises

Déroulement de la formation et satisfaction des participants sont mesurés grace a une
fiche d'évaluation remise en fin de parcours

<> Programme de la formation

Les difféerents types d'objections dans la vente
Ecoute active et compréhension des objections
Préparation et anticipation des objections
Gestion constructive des objections

Gestion des objections emotionnelles
Objections, negociation et compromis
Techniques de cloture de la vente

Option supplémentaire : bien se connaitre pour mieux vendre au téléphone avec son profil DISC
Durée : 1/2 journee
Prix : nous consulter

Descartes Compeéetences est une marque de TADEFSA, organisme gestionnaire du CFA Descartes. [—~]
Grace a sa pedagogie innovante mise en ceuvre depuis plus de 30 ans et de son réseau de ==
formateurs, bénéficiez du meilleur de la formation continue. @

\otre contact formation continue :

Christian CHAMPARNAUD

maformation@descartes—Competences.fr

0164 6127 52

Référence de la formation 1 5-52023

ADEFSA
21 rue Galilee
77420 Champs-sur-Marne
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