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Lien : https://maroc-performance.com/formation/cycle-commerciaux-haute-performance

DUREE REFERENCE CATEGORIE
> Jours (35h) Me18s Commerciaux

OBJECTIFS DE LA FORMATION

A l'issue de cette formation, vous serez capable de :

« Maitriser les techniques de questionnement
« Optimiser sa capacité d'écoute dans toutes les situations commerciales

« Utiliser son écoute pour augmenter sa force de persuasion

POUR QUI ?

« Toute personne impliquée dans le face a face commercial et souhaitant améliorer son écoute pour
mieux convaincre les clients
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1 / Réussir son premier contact avec le client

Préparer son contact, préparer ses lers mots
Savoir parler positivement de son entreprise
Rassurer sur sa capacité a apporter de la valeur ajoutée

Créer des les lers échanges les conditions d'une relation commerciale profitable

2 / Ecouter ses clients

Repérer ses propres freins a |'écoute

Découvrir la posture de I'écoute éclairée : de commercial a consultant
Identifier toutes les informations a recueillir sur son client

Saisir toutes les occasions de mieux connaitre son client

Comprendre les différents types d'attentes et besoins de vos clients : introduction au modeéle de
Kano

Comprendre la nécessité d'une démarche structurée pour centrer les efforts de I'entreprise sur
la «voix du client»

Comment déployer la voix des clients pour se différencier de la concurrence

Autodiagnostic de son niveau d'écoute

3 / S'approprier les techniques de questionnement

Se préparer a questionner
Questionner pour élargir du besoin aux enjeux : le questionnement élargi
Questionner pour découvrir des besoins non exprimés : la méthode PSAI

Entrainement aux techniques de questionnnement



Sketch de la persuasion

4 /| Développer sa posture d'écoute éclairée : la méthode RARE

Expérimenter les différents niveaux d'écoute

Utiliser tous les leviers du verbal : questions, reformulation, silence
Utiliser tous les leviers du non-verbal

Ecouter ses émotions et celles de son client et les utiliser en situation
Utiliser son écoute pour argumenter plus efficacement

Entrainement a la reformulation

5 / Pratiquer I'écoute éclairée dans toutes les situations commerciales

Dépasser ses propres freins a I'écoute : oser
Réussir a écouter tous les types d'interlocuteurs : client méfiant, client passif, client pressé

Adapter son écoute aux différentes situations commerciales : entretien de fidélisation, réponse
a demande, entretien de prospection

Ecouter pour mieux traiter les objections

6 / Cibler les attentes décisives de vos clients

Evaluer le potentiel financier des attentes de vos clients
Analyser les offres concurrentielles

Positionner vos projets d'innovation sur I'échiquier concurrentiel
Construire un cahier des attentes

Les marchés visés

Les arguments de vente de la solution



4 Approche pédagogique

«” Support Ecrit et Projection

« Exposés Interactifs, Podcasts et Vidéos

«” Brainstorming et Jeux de Réle

« Mises en Situation pour faciliter I'assimilation

« Cas Pratiques et Labs inclus pour leur impact opérationnel

« Test de Validation des Acquis des Connaissances

g8 Prochaines dates programmées

126 au 30 Oct. 2026 © Distanciel

[ Autres dates possibles sur demande. Contactez-nous pour organiser une session intra-entreprise.
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