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PROGRAMME
Formation Réussir ses
entretiens commerciaux
avec la PNL
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Formation Réussir ses entretiens commerciaux avec la PNL

Référence : MCPNL308

Nombre de stagiaires max : 10

Public en situation de handicap :
Notre organisme est charté Handicap +. Chaque apprenant en situation de handicap peut effectuer une
demande d'adaptation de sa formation à l'adresse suivante : handicap@devictio.fr

Public visé :

Profils commerciaux (conseiller clientèle, attaché commercial), chargés d’affaires, responsables grands
comptes

Objectifs :

Savoir utiliser les outils PNL afin d’améliorer ses compétences à la négociation commerciale.

Compétences visées :

Etre capable de construire une relation client basée sur la confiance.
Savoir explorer l’environnement et les besoins de ses clients afin de mieux répondre à leurs attentes.

Moyens techniques et pédagogiques :

Mises en situation par le biais d’exercices.
Répétitions des manipulations pour mémoriser l’utilisation des outils présentés.
Un ordinateur par personne.
Support de cours remis sur clé USB ou en format papier à la fin de la formation.

Modalités d'évaluation :

Une évaluation pédagogique (orale et/ou écrite) est effectuée à la fin de votre formation afin d’attester
l’acquisition de connaissances.
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Exercice de synthèse.

Validation de la formation :

Attestation de fin de formation envoyée par mail.

Pré-requis : Aucun.

Points abordés :

Bases et principes de la PNL

Découvrir l’histoire et l’origine de la PNL
Les principes de la PNL : les fondements d’un modèle de communication efficace
Comprendre l’intérêt d’utiliser la PNL dans les relations commerciales
La PNL : un outil utile dans la relation client

Créer un climat de confiance « éthique » avec son interlocuteur

Description du schéma de la communication et des éléments clés à prendre en compte pour établir un
échange de qualité
La phase d’observation ou de « calibration »
La phase de synchronisation : verbal et non-verbal au service de la qualité de la relation

Explorer le territoire de son interlocuteur et le convaincre

L’exploration des besoins du prospect ou client grâce à la détermination d’objectifs et au méta-modèle
(techniques de questionnement)
Le recadrage et la formulation de propos congruents
L’art de la reformulation et du feed-back pour favoriser la coopération et convaincre

Méthodologie

Stage actif élaboré sur l’effet miroir et la dynamique de groupe
Aller-retour entre théorie et exercices
Jeux de rôle et simulations d’entretien

Mise en pratique



6/8

NOS TARIFS

INTRA dans toute la France sur devis

* Nos formations ne sont pas soumises à la TVA



7/8

 



8/8

 


