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Relation client

Maitriser les techniques de la

vente additionnelle
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formation professionnelle

* Choisir a quel moment engager la vente additionnelle.
+ Utiliser les techniques de communication adaptée a la vente additionnelle.

* Multiplier les ventes en utilisant tous les ressorts.

Déroulé pédagogique

% Place et enjeux

L'entretien de vente et ses étapes
Les besoins exprimés et les besoins latents
La vente additionnelle et ses moments

La posture du vendeur : le conseil

Activité : Etude de cas

% Méthode et outils

Les objectifs de la découverte : besoins et motivations

Les techniques de communication : observation, écoute, questionnement,

reformulation

Un axe d’exploration : I'usage

L’attitude du vendeur : le conseil

Activité : Roue de la découverte

% Les ressorts de la vente additionnelle
La vente par lot : quantité
La montée en gamme : qualité

La vente complémentaire : proximité

L’argumentation au service de la vente poussée

Activité : Mises en situation
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