
PROGRAMME DE FORMATION
GÉRER LES OBJECTIONS A L'ACHAT et DEFENDRE SES

PRIX FACE A SES CLIENTS
(Réf : 2869)

du 07/04/2022 au 08/04/2022

Public concerné
L’inscription d’une personne implique que l’entreprise a analysé et validé les besoins

du bénéficiaire.
Dirigeants d’entreprises, conjoints de dirigeant, cadres dirigeants, artisans, chefs
d’équipe, chargés de projets et tout collaborateur que vous souhaitez positionner à la
fonction « commerciale ».

Pré-requis
L’entreprise s’est assurée que le bénéficiaire réponde aux pré-requis suivants :

Avoir le potentiel et l’envie de s’impliquer dans des actions commerciales. 
Connaissance de la langue française.

Personne en situation de handicap
Toute personne inscrite faisant état d’un handicap sur le bulletin d’inscription
bénéficiera d’un entretien téléphonique, avant la formation, pour valider la faisabilité de
son accueil ou l’aménagement à prévoir au vu du handicap déclaré.

Moyens pédagogiques, techniques et encadrement
Formateurs qualifiés, évalués et référencés dans notre système qualité (critères qualité
- expertise pédagogique et technique - vielle législative - attributions de nouvelles
compétences s'il y a lieu).
Apports théoriques en salle adaptée.
Pédagogie progressive mise en place par l’animateur.
Support méthodologique fourni.
Transferts de connaissance par partage d’expérience par le groupe.
Mise en situation et exercice réalisés au pas à pas avec le formateur puis en
autonomie.

Places disponibles
5 à 12 personnes

Modalité d'évaluation et suivi administratif
Suivi des objectifs de la formation et de la compréhension des stagiaires par le
formateur.

Attestations de présence et de fin de stage individuelles envoyées aux stagiaires et
feuille d’émargement collective.

Conditions de réussite
Afin d'assurer la réussite de cette formation, il est nécessaire de respecter un certain
nombre de règles :
Le contenu du programme de formation devra être lu par le stagiaire avant le premier
jour de formation. 
La convocation, le programme, le règlement intérieur et le plan d’accès devront être
remis en main propre au stagiaire.
Le stagiaire s'engage à participer à la totalité du programme de manière active et
constructive.
Le dirigeant d’entreprise s'engage à assurer le suivi et la mise en oeuvre des acquis de
la formation auprès de son collaborateur après la formation.

Durée - Lieu du stage - Tarif
Lieu : DAMMARIE LES LYS
Horaires : 09:00-12:00 13:00-17:00
Durée : 2 jour(s) - 14 heures
Tarif HT : 560 € HT / personne
Possibilité de prise en charge par les fonds de formation (OPCO)
Organisme sous-traitant et/ou testeur : EMERGENCE FORMATION
Date butoir d'inscription : 24/03/2022
 

Durée - Lieu du stage - Tarif
Lieu : DAMMARIE LES LYS
Horaires : 09:00-12:00 13:00-17:00
Durée : 2 jour(s) - 14 heures
Tarif HT : 560 € HT / personne
Possibilité de prise en charge par les fonds de formation (OPCO)
Organisme sous-traitant et/ou testeur : EMERGENCE FORMATION
Date butoir d'inscription : 24/03/2022
 

Vos contacts

Dominique LAGRUE - 01 64 87 66 13

ifrbtp77@ifrbtp77.fr

Muriel RIEBEL - 01 64 87 66 81

assistanteifrbtp77@ifrbtp77.fr

Faute de participants, l'IFRBTP 77 se réserve le droit d'annuler ou reporter la formation.

Objectifs

A l'issue de la formation, le stagiaire doit être en capacité de :
Maîtriser les techniques de négociation commerciales.
Faire face aux situations difficiles, tout en gardant le contrôle de la situation.
Être capable de comprendre l’importance de ne pas dégrader ses tarifs, surtout dans
une logique de production non industrielle.
Savoir fixer son prix psychologique en associant notions comptables, prix du marché et
sondage de prospects.
Visualiser l’importance de prendre en considération la « valeur ajoutée subjective » à
apporter aux clients et savoir la mettre en avant.

Contenu

NE PLUS AVOIR PEUR DE NÉGOCIER :
Négocier, c’est résoudre un problème.
Le principe de bénéfice mutuel : l’accord gagnant-gagnant.
L’ELEMENT CRUCIAL - LA PREPARATION DE LA NEGOCIATION :
Evaluer les enjeux de la négociation.
Arrêter une stratégie : fixer ses objectifs, ses leviers et ses marges de manœuvre.
Prévoir le déroulement, anticiper les objections, répétez votre intervention.
LES ETAPES DELA NEGOCIATION :
Identifier les parties prenantes.
Identifier la typologie de négociateur
Identifier les freins à l’achat (exprimés et cachés).
Valoriser son offre pour ne pas se concentrer sur l’argument prix.
Limiter les concessions, savoir obtenir des contreparties.
SAVOIR CONCLURE ET CONTOURNER LES SITUATIONS DIFFICILES :
Verrouiller les points d’accord.
Eviter la déstabilisation.
Savoir dire « non » et maintenir la relation client (ou pas), savoir gérer un refus.
LA COMMUNICATION ASSERTIVE :
Résister à la pression.
Quelle technique de communication pour éviter « les conflits » ?

Exemples de bon ou mauvais prix psychologiques et leurs répercussions sur la vente.
ELEMENTS PREALABLES A PRENDRE EN CONSIDERATION : Rappel des notions
comptables fondamentales : Coût de revient, charges fixes et fonctionnelle, charges
variables, marge et bénéfice, le prix du marché.
LA NOTION DE VALEUR : La valeur psychologique est bien réelle mais subjective et
les composantes de la « valeur subjective ».
SAVOIR « VENDRE DU REVE » :
Le positionnement et le pitch, la charte graphique & l’importance des photos,
Choisir les éléments à mettre en avant lors d’un argumentaire de vente. 
Créer un univers de marque par le Storytelling .
SAVOIR FIXER SON PRIX PSYCHOLOGIQUE :
Le sondage, fixer un prix juste sous le seuil toléré et utiliser les promotions à bon
escient. 

CHOISIR LES BONS CANAUX DE DISTRIBUTION / COMMUNICATION et ETRE
PERSUADE DE LA VALEUR DE SON PRODUIT :
Avoir confiance en soi : Communication non verbale, image perçu VS image de soi,
travailler son image personnelle.
« Bannir les mots ou formulations négatives », savoir écouter ses prospects et adapter
son argumentaire de vente.

Informations complémentaires

Possibilité d'apporter des documents internes à l'entreprise pour travailler sur des cas
concrets.
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Tél : 01 64 87 66 13 et 01 64 87 66 81

BULLETIN D’INSCRIPTION

Intitulé : GÉRER LES OBJECTIONS A L'ACHAT et DEFENDRE SES PRIX FACE A SES
CLIENTS

N° de session : 2869
Dates : du 07/04/2022 au 08/04/2022
Lieu : DAMMARIE LES LYS
Tarif HT : 560 € HT / personne (TVA 20%)
 

La signature du présent bulletin d’inscription vaut pour bon de commande et acceptation des conditions générales de vente (dernière page).
Avant de nous adresser ce bulletin, assurez-vous par un contact téléphonique des disponibilités du stage.

 

Renseignez votre fiche entreprise *

Raison sociale : N° SIRET : 

Activité : NAF : Effectif : 

Contact Formation (Nom/Prénom) : 

Adresse : 

Code postal : Ville : 

Téléphone : Email : 

Etes-vous adhérent à une organisation professionnelle ? Oui  Non Si oui, laquelle : 

Inscrivez votre stagiaire *

1 Nom : Prénom : 

Sexe : M  F Date de naissance : 

Statut (Etam-Cadre-Ouvrier) : Tél mobile (en cas de retard) : 

Poste occupé dans l’entreprise : 

Classification :  Artisan / Gérant non salarié  Salarié- Gérant salarié  Autre  Précisez : 

Personne en situation de handicap ? Oui  Non

Afin de garantir un accueil attentif au public handicapé, veuillez nous préciser la nature du handicap ou nous contacter :

2 Nom : Prénom : 

Sexe : M  F Date de naissance : 

Statut (Etam-Cadre-Ouvrier) : Tél mobile (en cas de retard) : 

Poste occupé dans l’entreprise : 

Classification :  Artisan / Gérant non salarié  Salarié- Gérant salarié  Autre  Précisez : 

Personne en situation de handicap ? Oui  Non

Afin de garantir un accueil attentif au public handicapé, veuillez nous préciser la nature du handicap ou nous contacter :

Renseignez votre OPCO (organisme de financement) *

Connaissez-vous votre OPCO ? Si oui, nom de l'OPCO : 
Si non, adressez-vous à votre comptable.

Envoi du bulletin d’inscription par mail :
ifrbtp77@ifrbtp77.fr
assistanteifrbtp77@ifrbtp77.fr

Attendre la validation du stage avant d’envoyer votre chèque
de règlement par courrier :
IFRBTP77 - 45 Rue Nouvelle - 77190 DAMMARIE LES LYS

* Champs obligatoires

Fait à *  le *
Signature et cachet de l’entreprise     "Bon pour accord"
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