Les 7 secrets  de la Négociation 

1. se préparer 

2. avoir une exigence initiale élevée

3. demande toute demande du client : argumenter

4. isoler et verrouiller + 5 S

5. demander la ou les contreparties 

6. reculer de manière dégressive ( concessions ) 

7. conclure 

Les phases de l’entretien de vente

1. prise de contact  répondre à 2 besoins psychologiques et objectifs 3 D  Différentes phases de la prise de contact ( couleur des yeux )

2. découverte : niveaux logiques + questions + SPIRE

3.diagnostic : modèle SWOT + 5 s + niveaux logiques
2 ème RDV

3. proposition / argumentation : matrice F.F.O.M + réponses en m’appuyant sur les forces et les opportunités comment mes solutions vont permettre de traiter les faiblesses et les menaces + niveaux logiques

4. négociation

5. conclusion : alternative

Les 5 étapes de l’accord gagnant / gagnant

1. Spécifiez les résultats désirés ( besoins et buts )

2. Trouvez ou choisissez une solution

3. Identifiez les ressources disponibles

4. S’engager à suivre un plan d’actions

5. Définissez l’évaluation , critères de réussite ( SMARTE )

RDV téléphonique 

1. saluer

2. se présenter , je prend des RDV pour …

3. identifier ……

4. êtes vous OK ?

5. proposer pour avoir réponses oui et dans zone de compétences du coach :  informations nouvelles ?, préoccupations du moment ? , comparer les offres de solutions ?  donc entretien puis ALTERNATIVE 
6. traiter aux objections ( je prends des RDV pour ….. ) , 

          accepter , reformuler « c’est bien ça ? »,  isoler , répondre , alternative

7. fixer le RDV : alternative 

8. confirme

9. saluer 

