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Make Your Sales Successful

Durée 2 jours

(2*7Hh) NEGOCIATION

Réf : V1.ONEG

« Du simple contrat a I'affaire complexe, il est essentiel de comprendre la stratégie de son
entreprise et de décrypter celle de I'autre partie pour sortir vainqueur de toutes vos
négociations ».

OBJECTIFS DEILA FORMATION

A l'issue de la formation, chaque participant sera capable de :

= Décrypter le contexte de la négociation : Enjeux, analyse des objets, relations,
modéles stratégiques et stratagémes des négociateurs en situation compétitive,
coopérative et mixte, phases et conduite de la négociation.

= Comprendre les relations interpersonnelles et trouver son style de négociateur,

= Intégrer la dimension stratégique a toutes les étapes de la négociation d’affaires,

= (Clarifier les mécanismes et les étapes de préparation de la négociation,

= Sepréparer en s'entrainant a la négociation d’affaires a travers différents réles :
acheteur, vendeur, influenceur, prescripteur.

PROGRAMME DE LA FORMATION

= Décrypter le contexte de la négociation :
o Enjeux, analyse des objets, relations, modéles stratégiques, phases et conduite
de la négociation.
o Profil relationnel dans les relations interpersonnelles
= Quel type de négociateur étes-vous ?
o Mieux se connaitre pour mieux négocier
o Identifier votre style et celui de votre interlocuteur, les enjeux de l'autre,
s’adapter pour étre en adéquation, arbitrer, etc.
= Latypologie des négociations : négociation coopérative, compétitive
= Le pouvoir et les sources de pouvoir en négociation

= Préparer efficacement sa négociation commerciale : les 5 grandes étapes de la
négociation
o Formuler des objectifs ambitieux et réalistes - Prospecter - segmenter
o Préparer et construire son argumentation par les bénéfices clients.
o Boite a outils
o L'organisation de son entretien
o Fidéliser, planifier et organiser I'aprés-vente.
= Sentrainer a la négociation d’affaires
o Préparation et mise en situation
o Exercice
o Débrief
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PUBLIC VISE

Entreprise qui souhaite offrir a ses cadres, managers, chefs de projet, gestionnaire une
compréhension des enjeux de la négociation

PRE REQUIS

Aucun prérequis n’est nécessaire pour suivre cette formation - Niveau initiation

METHODES PEDAGOGIQUES

= Support de cours formation négociation commerciale

= Alternance de contenus théoriques et cas pratiques afin de permettre aux
participants se s'approprier progressivement les outils et méthodes.

= Exercices pratiques facilitant I'appropriation des connaissances

= Echanges interactifs

= Tests et auto-diagnostic : quel type de négociateur étes-vous

= Sur la base d'une situation donnée, préparer une négociation dans un jeu de réle

= Exercice d’entrainement a la négociation

= Débrief : les régles d'une relation collective négociée

Supports pédagogiques remis :

Pendant la formation : Théme, objectif et plan de la formation, énoncé des cas pratiques et
mise en situation, bibliographie
En fin de formation : support de cours

Pour aller plus loin

Les fondamentaux de la négociation

Stratégies et tactiques gagnantes :Lionel Bellenger- ESF éditeur
Psychologie de la négociation : Jean Poitras -Fernand Bélair

Dispositif d'évaluation
= Une évaluation de la satisfaction des stagiaires a I'issue de la formation
= Une évaluation a froid auprés du commanditaire de la formation afin d’apprécier les
impacts de la formation

Intervenant

Jean-Marie MATHY : Consultant formateur de terrain de haut niveau professionnel, doté
d'un véritable sens de la pédagogie.
Directeur associé d'un cabinet de conseil en ingénierie d’affaire

= Autresréférences en tant que formateur
o Parcours entreprenariat ICAM- Ecole Centrale
o Stratégie de développement d’entreprise Université Nantes Saint Nazaire
o Développement commercial et digitalisation de la relation client IAE Banque
Assurance
o Construire une offre technique commerciale et évaluer I'impact financier de
la solution proposée (Négoventis)

2 rue Alfred Kastler | 44300 NANTES |09 86 16 00 06| contact@excellianz.com | www.excellianz.com
SAS au capital de 6000€ | SIRET 824 548 044 R.C.S Nantes| N°TVA Intracommunautaire : FR 028 245 480 44



mailto:contact@excellianz.com
https://www.eyrolles.com/Accueil/Auteur/lionel-bellenger-15995
https://www.eyrolles.com/Accueil/Editeur/352/esf-editeur.php

