
R É A L I S E R  U N E  B O N N E  D É C O U V E R T E  C L I E N T

U n  b o n  d i a g n o s t i c  c l i e n t  e s t  u n e  é t a p e  c r u c i a l e  d e  l ’ e n t r e t i e n  d e  v e n t e .U n  b o n  d i a g n o s t i c  c l i e n t  e s t  u n e  é t a p e  c r u c i a l e  d e  l ’ e n t r e t i e n  d e  v e n t e .
C e t t e  f o r m a t i o n  v o u s  p e r m e t t r a  d ’ a p p r é h e n d e r  t o u t e s  l e s  c l é s  p o u r  r é a l i s e r C e t t e  f o r m a t i o n  v o u s  p e r m e t t r a  d ’ a p p r é h e n d e r  t o u t e s  l e s  c l é s  p o u r  r é a l i s e r 
u n e  b o n n e  d é c o u v e r t e  e t  m a x i m i s e r  v o s  c h a n c e s  d e  c o n c l u r e .u n e  b o n n e  d é c o u v e r t e  e t  m a x i m i s e r  v o s  c h a n c e s  d e  c o n c l u r e .   E t ,  c e r i s e  s u r  l e E t,  c e r i s e  s u r  l e 
g â t e a u ,  v o u s  r e p a r t i r e z  a v e c  v o t r e  p r o p r e  g u i d e  d e  d é c o u v e r t e .g â t e a u ,  v o u s  r e p a r t i r e z  a v e c  v o t r e  p r o p r e  g u i d e  d e  d é c o u v e r t e .

programme

Dur é e
1 journée de 7 heures 

Pré-r equ i s 
Aucun pré-requis nécessaire.

Maîtriser la mise en condition, le non-verbal.
Maîtriser l’écoute active.
Maîtriser les techniques de questionnement.
Savoir découvrir les motivations d’achat 
(SONCAS).

Obj e cti fs 

Pour  qu i  ? 
Vendeur ou chef d’entreprise souhaitant améliorer son 
efficacité en entretien de vente.

Construction d’un guide de découverte.
Jeux de rôles.
Échanges d’expériences

Le s  plu s  /  mé thode p édagogique 

Re sponsab le  pé dagogique

Sébastien MARGUIN
Ingénieur de formation. Enseignant en 
BTS. 23 ans d’expérience 
04 86 80 41 99
contact@gest-com.fr / www.gest-com.fr

Tarif  en  intra
Sur devis

Tarif  en  inter
500  € HT

Formation
accessible

Délai d’accessibilité :
3 semaines

Possible à 
distance

Sébastien MARGUIN est certifié Qualiopi.
Cela signifie le respect d’un processus 
qualité strict et rigoureux tout au long de la 
formation qui font l’objet d’une évaluation 
détaillée par les participants

Qualité de la formation

 
• Les objectifs du diagnostic dans l’entretien de prospection.

 
• Les éléments à collecter avant l’entretien et pendant l’entre-

tien.

 
• La place de la découverte dans l’entretien de vente.

 
• Les différents types de questions à poser.

•  Savoir utiliser le silence à bon escient.

 
• La pratique de l’écoute active.
 

• Découvrir les motivations d’achat (méthode SONCAS).

 
• Identifier les signaux faibles d’achat.

 
• Préparer l’argumentation.

 
• Repérer la « valeur client » pour défendre son prix

Evaluat i on d e  l a  form ation 
Grille d’évaluation des compétences


