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20 CENTRES 
D'ENTRAÎNEMENT 

INTENSIF À LA VENTE
PERFORMANCE COMMERCIALE

MANAGEMENT
EXCELLENCE CLIENT



UN ACCOMPAGNEMENT SUR-MESURE 

DES ENTREPRISE ET DES HOMMES



DES PARCOURS D'ENTRAÎNEMENTS

- 100% OPERATIONNELS
 - 100% ÉVOLUTIFS
 

- 100% PERSONNALISÉS
 



LES 20 CENTRES 

D'ENTRAÎNEMENTS 

RÉPARTIS EN FRANCE

7 centres 
en région 
parisienne





LA PYRAMIDE DE LA VENTE



Prise de contact

Découverte
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Conclusion

LA PYRAMIDE 
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I) LA PRISE DE CONTACT



Instaurer un climat 
de confiance

Prendre le lead

Prise de contact

Mettre en avant 
toute la valeur 

ajoutée de votre offre



SORTIR DU LOT



SEXY, PUNCHY, CONCIS



II) LA PHASE DE DÉCOUVERTE



Mesurer le degré de 

motivation

Détecter le 

potentiel business

Prise de contact

Faire émerger les 

besoins
Découverte



LE MINIMUM DES 10 QUESTIONS



ECOUTER ET LE MONTRER



LA BOUTEILLE DE PERRIER



FAIRE RESSORTIR LES BULLES...



LA TECHNIQUE DE LA DERNIÈRE 

GOUTTE



LA REFORMULATION



III) LA PHASE D'ARGUMENTATION



IDENTIFIER LES ENJEUX 

PRIORITAIRES



Connaitre son offre

Prise de contact

Apporter une 

réponse orientée 

bénéfices client

Découverte

Argumentation

Avoir identifié les 

priorités de ses 

prospects



ORIENTER SON OFFRE VERS LES 

PRIORITÉS IDENTIFIÉS



APPORTER UNE RÉPONSE AUX 

ENJEUX ORIENTÉS BÉNÉFICES CLIENT



CONNAÎTRE SON OFFRE SUR LE 

BOUT DES DOIGTS



LE TRAITEMENT DES OBJECTIONS



ÉVITER LA PARTIE DE PING-PONG



IV) LA PHASE DE CONCLUSION



Définir des objectifs 

SMART pour chaque 

entretien / processus 

de vente

Vendre ou faire un 

pas de plus vers la 

vente

Prise de contact

Découverte

Argumentation

Conclusion



LA TECHNIQUE DES MÉDAILLES



FAIRE TOUJOURS UN PAS DE PLUS VERS 
LA VENTE



PROCHAINE ÉTAPE ?



LA TECHNIQUE 
"ON S'APPELLE ET ON SE DIT QUOI ?"



LA JOIE DU CONQUÉRANT...



...EST DE COURTE DURÉE



COMMENT RECTIFIER LE TIR D'APRÈS-VOUS ?



 
POURSUIVRE SES 

EFFORTS AU QUOTIDIEN

1) TENIR SA LISTE DE CRITÈRES 

CLÉS ET OBJECTIFS DE RÉUSSITE

2) BOITE À OUTILS : 

QUELLE(S) TECHNIQUE(S) 

UTILISER À CHAQUE ÉTAPE

3) PLAN D'ACTION INDIVIDUEL



LES 3 PILIERS

LE 

SAVOIR
ÊTRE

LE 

SAVOIR
FAIRE

LE 

SAVOIR
OSER

SYSTÉMATIQUE





ENVIE DE VENDRE PLUS ET PLUS VITE, 

DE RENDRE VOTRE DISCOURS COMMERCIAL 

PLUS PERCUTANT ?

PRENDRE RENDEZ-VOUS 

AVEC L'UN DE NOS CENTRES

À VOUS DE JOUER, 

À NOUS DE VOUS ENTRAÎNER

https://offres.booster-academy.fr/vente-conseil

