La négociation vente


I Les opportunités de l’emploi
· 3 % de la population active

· ¼ des cadres embauchés sont des commerciaux

	Rémunération
	( En partie fixe (rassurant)

( En partie variable (stimulant) en fonction

· Des performances individuelles

· Des performances collectives

Par rapport au chiffre d’affaire, au nombre de clients, à leur satisfaction…


II Compétences requises
· Connaissance du prospect, du client, de son entreprise, de son marché

· Capacité à mener une veille concurrentielle efficace (salons, presse…)

· Culture marketing solide

· Capacité à analyser les besoins pour mieux conseiller (vendre une solution adaptée, personnalisée)

· Travail en autonomie ET en équipe en même temps

On assiste à une complexification du rôle du commercial

III Formation

· 60 % des commerciaux ont au moins BAC +2
· 63 % des moins de 30 ans ont BAC +3 minimum

· 80 % des DUT poursuivent leurs études

· Les grandes et moyennes entreprises recrutent plutôt BAC +4 / BAC +5
IV Métiers

	Terrain
	Encadrement

	· Commercial : 15,5 à 21,5 k€ brut
développe et entretient un portefeuille de clients afin de générer du chiffre d’affaires

· Chargé de clientèle : 26 à 27,5 k€ brut
le client vient à lui
	· Chef des ventes / d’agence : 28 à 35 k€
responsable d’un secteur géographique et d’une équipe
· Directeur commercial : 70 à 150 k€ brut
définit, anime et supervise la stratégie commerciale de l’entreprise


V Objectifs de l’année
· Découvrir les principaux modes de prospection
· Connaître la méthodologie nécessaire à la préparation et au déroulement d’un entretien de vente

· S’entraîner sur des cas réels à l’écrit mais aussi à l’oral

La prospection ( Comment trouver de nouveaux clients ?

Le face à face avec l’acheteur ( Comment parvenir à vendre à un prospect ?
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