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excellence commerciale dans I'événementiel grace

a l'intelligence émotionnelle

Objectifs

Développer son intelligence émotionnelle dans le cadre de son acte de vente
dans un environnement événementiel (foire, salon, congrés, MICE, etc...)
Comprendre et gérer ses propres émotions et celles des autres (de la prospection
a la conclusion et au suivi)

Replacer ’humain au centre de la relation commerciale afin de pouvoir faire

la différence et amplifier sa performance

Faire monter en compétences les équipes commerciales 0
C

Programme

e Expliquer les objectifs de la formation et les

Introduction et objectifs de la formation : . L
méthodologies appliquées

e |ntégrer les mutations de comportement des
clients
La performance pure n’est plus un objectif unique.
Favoriser la performance grace a Uintelligence
émotionnelle

e Comprendre ses émotions et reconnaitre les
émotions chez les autres. S’inscrire dans une
relation commerciale «cote a cote» plus que «face
aface»

Comprendre les enjeux de la performance
commerciale

e Appréhender 'importance de tous les détails dans
le processus commercial

e Intégrer un nouveau réle : conseil stratégique,
vecteur de passion, membre actif du projet

Les ingrédients de la surperformance e Savoir s’intéresser au prospect avant de

s’intéresser au projet

L’excellence est un état d’esprit avant tout

Les comportements qui favorisent une vente

réussie

e |’excellence commerciale commence par une
préparation rigoureuse et systématique

Les rendez-vous et entretiens : Savoir les préparer e Laprise de brief n’est pas la collecte d’un cahier

efficacement des charges !

e Savoir développer la relation interpersonnelle avec
son prospect des les premiers instants




L’excellence commerciale dans I'événementiel grace

a l'intelligence émotionnelle

Programme - suite

Sur la voie du vendeur d’élite : une question de
détails

Utiliser votre intelligence émotionnelle pour crée la
différence avec vos concurrents

Les outils d’analyse de la personnalité du client-
prospect

Savoir identifier clairement les criteres de
motivation

Les bonnes pratiques du vendeur d’élite : de la
prise de contact a la conclusion

Les étapes clefs de entretien de vente : écouter et
ne rien négliger

Maitriser les outils de la découverte des besoins et
de motivations d’achat

Maitriser le processus de décision : qui, quand,
comment ?

Faire de l’écoute active sa ligne de conduite.
Argumentaire : Rechercher le « graal » : Les
bénéfices clients

La gestion des objections : étre toujours prét!

Appréhender les objections avec sérénité, en
pleine maitrise de soi et de ses émotions
Savoir gérer les objections grace a la méthode
ADERA. Recommandations et techniques

Savoir présenter et défendre son prix : sauvegarder
ses marges

Techniques pour faire de cette étape, la plus
confortable de Uentretien de vente. Maitriser la
présentation, la valorisation et 'argumentation du
prix. Laisser le client reprendre l'avantage tout en
conservant le contréle

Négocier ? Pourquoi pas...

Savoir préparer sa négociation : enjeux, objectifs,
espace de négociation, interlocuteurs

Savoir déjouer les pieges des acheteurs et garder le
cap grace a l'intelligence émotionnelle

Maitriser sa communication pour assouplir la
négociation et établir une relation pérenne

« Le closing » : le sprint final incontournable

Les 6 conditions indispensables pour conclure
Savoir repérer les indicateurs de conclusion
Maitriser les techniques de conclusion et achever
Uentretien

Analyser le succés ou ... 'échec'!

Et aprés, on fait quoi ?

Conclusion de la session.
Les impératifs de chacun : comment construire son
propre programme d'actions

Savoir analyser ses points forts et ses points
faibles pour se batir un plan d’action de
perfectionnement. Synthése générale et rappel des
bénéfices escomptés




Modalités pratiques

Pré-requis:

Pratiquer la commercialisation dans le cadre
d’événements type foires, congres, salons,
événements d’entreprises...

Public:
Equipes commerciales évoluant dans le monde de
’événementiel professionnel

Nombre de participants:

Tarif inter par personne: 5 min - 8 max

Adhérent: 650,00 € HT Durée:

Non adhérent:1200,00 € HT 1jour en présentiel

Tarif intra: Délai d’accés a la formation :

Nous consulter 2 mois sous réserve d’avoir atteint un nombre

suffisant de participants

Méthode d’évaluation:

Positionnement a ’entrée en formation : évaluation
pré-formative

Exercices d’application en sous-groupe

Etudes de cas pratiques

Enquéte de satisfaction

Démarche pédagogique :

Méthode active pour provoquer et structurer des
échanges

Mise en situation sur des cas concrets

et exercices pratiques

Taux de satisfaction: Personne en situation de handicap :
lére session en 2024 Accessible aux personnes en situation de handicap
(nous consulter)

Formateur : Frangcois MEYNANT

Francois forme depuis 6 années les équipes du LEADS (Galis, Stand 2B,
‘ Media Product, Clamens, Stand by Me, Wenes, Idée Fixe, etc...) dans le

r domaine du commerce et du management. Il dispense des formations,

des accompagnements individuels, anime des séminaires et kick-off

pour ’ensemble de ces agences.
II o O Ancien cadre dirigeant dans Uindustrie hoteliere et les métiers de
a A service, il est spécialisé dans le management de grandes équipes, le
o] (1] développement personnel et 'optimisation des compétences.

un]me\/ Directeur commercial et opérationnel multisites, formateur et coach.
UNION FRANCAISE DES METIERS DE L'EVENEMENT Ses domaines de compétences sont les suivants :
* Management : du management de proximité au management

stratégique de grandes équipes
e Commerce - Vente : de la prospection a la conclusion et au suivi de

la vente tant en BtoB qu’en BtoC ou encore en BtoBtoC



