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 Evaluer son portefeuille clients (octobre 2019)
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Nicolas VERDONI
Formateur - Consultant - Coach en performance commerciale

DOMAINES D’ACTION

PROSPECTION / VENTE (BtoB et BtoC)

 Conquérir : bâtir et mettre en œuvre une stratégie de prospection
optimale

 Vendre : Maitriser l’entretien de vente, faire une découverte
efficace, argumenter pour convaincre, gérer efficacement les
objections, défendre son prix, techniques de closing

 Fidéliser: optimiser son portefeuille clients, analyse, évaluation,
action, CRM

 Manager les équipes de ventes : recrutement, motivation,
accompagnement, évaluation, entretien annuel

 Piloter l’activité commerciale : tableaux de bord, KPI

NÉGOCIATION

 Se connaitre : style de négociateur, environnement, SWOT

 Préparer et mettre en œuvre une négociation gagnant/gagnant en
milieu complexe

COMMUNICATION INTERPERSONNELLE

 Principes et enjeux de la communication orale

 Prise de parole en public

GESTION DE RÉSEAU DE VENTE

 Développement de réseau : stratégie, sourcing et recrutement et
intégration d’adhérents

 Animation : communication descendante et remontante,
accompagnement, animation de réunions, formation, conseil


