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Vous souhaitez créer
VOTRE PROPRE ECOLE DE VENTE

LA METHODE DES

SNON

répond a votre attente sur trois points fondamentaux :

O DISPOSER D’UNE METHODE DE FORMATION A LA VENTE PERSONNALISEE ET
PERENNE

O INTEGRER L’ENCADREMENT DIRECT DANS SON PROCESSUS

O EN FAIRE LE CURSUS D’'INTEGRATION SYSTEMATIQUE DE TOUT NOUVEL ENTRANT
ET DE SUIVI DE SON EVOLUTION PROFESSIONNELLE
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Objectif :

Disposer d’'une veritable école de vente qui soit une référence sur son
marché, par la mise en place d’'une démarche de professionnalisme ou la
formation et I’entrainement permanent deviennent gages d’excellence et
de performances accrues.

= |l ne s’agit plus de formations uniguement «correctives» ou «coup
de poing», mais bien d’une démarche d’évolution personnelle ainsi
gue d’'un réel suivi des performances de chacun.




LA METHODE DES

SNON

Les objectifs

= Mettre en place des formations adaptées aux besoins de I'entreprise
et de son marche.

= Apporter aux commerciaux des méethodes propres a leur faire acquérir
des réflexes clés pour mieux répondre a leurs taches clés.

= Qrganiser un véritable suivi de validation des acquis

= Apporter des outils de vente et de suivi

= DISPOSER D'UN PROCESS GLOBAL DE FORMATION COMMERCIALE.
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LE GUIDE PEDAGOGIQUE ET LES OUTILS

DiMmarcHL Pip AGOGIGUE

POoINTS TRAITES

1er jour

« Oh30 - LOK30
« 10hS0 -12h30
« 14w00 -16WO0
« 16h20 -18K00

2 éme jour

« O30 - 10W30

« 10n50 - 12h30
« 14n00 - 16hO0
. 16h20 - 18h00

1 éme jour

- Gh30 - 10n30
. 10h50 - 12n30
« 14h00 - 17h0O0

A L"ATTENTION DU FORMATEUR

ADDITI
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DEMARCHE PEDAGOGIQUE

“ LA METHODE DES 3 NON " est une méthode de formation et de perfectionnement 2
la vente, fondée sur le principe d'une pédagogie progressive prenant appui sur

1'approfondissement systématique des cing phases d'un entretien de vente :

1z PRISE DE CONTACT

2 DECOUVERTE

3 ARGUMENTAIRE

4: TRAITEMENT DES OBJECTIONS
5: CONCLUSION

Elle est organisée sur la base de trois jours au cours desquels le stagiaire
apprend & surmonter les trois sortes d'opposition qu'il peut rencontrer selon
qu'il parle trop et ne sait pas écouter, ou bien qu'il connait insuffisamment
son produit et qu'il ne sait pas mettre en avant les arguments les plus
percutants, ou encore qu'il se révéle incapable de contrer certaines objections

qui Tui sont faites.

Avertissement :
L*efficacité pédagogique de cette méthode vaut par le strict respect de son
déroulement, dans les questions posées, ainsi que dans le timing indiqué.

Ce guide précise a chaque fois a 1'animateur les phases de 1'entretien
concernées, ainsi que les objectifs & atteindre & travers les diverses questions
et exercices.

IT comprend trois rubrigues

L Les questions & poser et exercices & faire faire.
2: Les réponses et exposés techniques & apporter.
3 Les recommandations et divers commentaires sur
la pédagogie & suivre et les réflexes & faire acquérir.

Niveau d’'entrée : Avoir fait la formation d’intégration siége.




LA METHODE DES
SNON

PROCESSUS
D'UN ENTRETIEN DE VENTE

VENDEUR ACHETEUR

Prise de
contact
Attention

Découverte
Intérét

Argumentaire

Doute

2;\/\/

Traitement des
Objections

:

Conclusion ———m= Achat
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LANEROE I
ENTRETIEN DE YENTE e e (Y

CS :

Magasin : Une grl”e

Date du RY :

Durée du BY : de CoaCh
terrain

A. LA FRIZE DE CONTACT o ACTIONS

- Fait une bonne impression, vihicule une
image dynamique de Pentreprize

- Eait ge présenter

- Eait mekbre b Faise

- Zait Faire preuves d'empathis

- Zait crder Patkention de achebenr

Sannonce Iobjer de =3 vizite

B. LA DECOUYERTE

- tilise la technique de I'entonnoir
- Exploite la découverte au cours de |'entreticn
- Evite les commentaires inutiles

- Zait crder Pinkdrit

- Eait doouter soninkerlocubeur
- |denkific e besoin prioritaire

C. L'ARGUMENTAIRE

- Expose le produit de Fagon claire

- Mt 2n avant des points points essenticls

- Me developpe pas inutilement des points de dikai
- Mlat l'inkeret du client ¢n avant

- Caonfirme les besains de Pacheteur

- Caonfirme les avantages en Fonckion des besains

- Farmule I3 conclusian zaus Farme de
proposition directe

- Bemet le plan de vente

- Fait preuve d'intime conviction

- Utilize los supprorks cn appui [chevalbiargu)

C. TRAITEMENT DEE OBJECTIONZ

- Zait traiter les objections

- Connait les differentes kechniques

- Eait poser la question de contrdle

- Wilize I'objection en appui

- La reformulation-ddplacement

- L'analogic

- M 5 distabilise pas Face & une objection
- Utilize la reformulation pour répendre aux objections

D. LA CONCLUSION
- Concrétize sa préparation par 'atteinks de son
objectif initial
- prézents le plan de venks
- Aide |2 client 5 so décider

- Az wolontd de conclure

- Conelut différement en Fonction de la personnalicd
ek du camparkement de saninterlacuteur

- Pritcize & son client les accords obbenus

- Prend rendea-vous pour la prochaine visite

- Me revient paz sur oo qui a bl concly
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Un suivi de validation des acquis

@

Niveau d’entrée

Contenu
dispensé
et exercices

Niveau de Sortie

Nouvel entrant

Stage intégration

Connaissance du
marché de la
GMS

Stage
d’intégration

Module 1.
Méthode des 3
NON

Sait argumenter
ses produits

Techniques
argumentation

Module 2.

Méthode des 3
NON

Maitrise
argumentation-
découverte-
objections
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Intégration Terrain ] Intégration Terrain

Un carnet de
formation individuel
est remis a chaque
commercial qui pourra
ainsi suivre ses
acquis et ses progres.

‘ORGANISATION CONNAISSANCE
* Plan de tournée COMMERCIALE e
* Argumentaire * La clientéle
« Fact book » Politique commerciale
® Aide a la vente * Centrale Nationale et Régionale
* Assortimenis
PREPARA’[?!ON DEVISITE - Planp
* Revoit ses informations Clients « Stratégie PVC
 Se fixe des objectifs de visite
# Prépare sa proposition de vente, MARKETING
» Prépare ses outils de vente » Le marché
®Les
VISITE CLIENTELE o bes panle
 Diagnastic linéaire Suchard * La communication
+ concurrents
* Contrale les prix LOGISTIQUE
® Contréle les stocks » Circuit appro
* Utilise la proposition de vente — + Optimisation tarif
Tajuste
* Action de revente GESTION
® Analyse visite * Respect fréquence visite
VENTE » Respect procédure société
. * Suivi budgets
= Prise de contact « Suivi litiges
# Découverte * Suivi quotas
* Argumentaire ) ® Suivi des frais =
-'([:‘raimnmll des objections * Compte rendu visite
.
« Attitudes générales PERSONNALITE
MERCHANDISING 3 Attodos o Gauts
* Les assortiments. * Rigueur
® Part de linéaire # Persuasion
L Rupmdlc’\’c * Motivation
' Action de rupture
» Action DLV AUTRES
® Action PVYL # Utilisation véhicule
* Relevé action concurrence » Utilisation Minitel —
.
.
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LA METHODE DES

S NON

a eté concue de fagon a pouvoir étre poursuivie par une formation a la
négociation commerciale.

VENTE

NEGOCIATION
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PASSAGE D'UNE VENTE
A UNE NEGOCIATION

* Prise
de contact

« Découverte

« Arqumentaire —

Pour faire tout ca,
« Traitement 4B conbien vous me donnez?

des objections
DEMANDE DE CONCESSIONS

POUR ACHETER

Réelle Malentendu Conditionnelle

|

Entrée en Négociation

«  {conclusion)
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La mise en place d’un processus global de formation commerciale

Un processus d’intégration, ’L,es memes criteres
de formation et de suivi d’évaluation pour tous

Un méme langage

vis-a-vis des clients
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Une méthode s’adapte a des circuits de vente distincts

La Méthode des 3 Non peut étre ajustée et déclinée selon qu’elle est

destinée a:

- La vente a des particuliers

- La vente a des professionnels (C.H.R, utilisateurs industriels, franchisés)

- la vente en grande distribution
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Acquisition des droits d’utilisation de

LA METHODE DES

< NOMN

24.000€ H.T

. La formation du formateur
+

 [|'ajustement de la méthode
a votre entreprise et a vos marques

compris
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Pour toutes informations complémentaires :

NEGORISK
203, rue Alésia. 75014 Paris

0033-(0)1-45-43-77-12
0033-(0)6-07-42-18-34

www.negorisk.com
negorisk@gmail.com
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