Rapport de la séance de formation commerciale avec M. Patrick du groupe DÖHLER.

J’ai participé à la séance de formation commerciale animée par M. Patrick. Cette séance portait sur les bonnes pratiques lors des échanges avec les prospects et les clients.
1. Objectif d’une visite commerciale
Chaque déplacement chez un prospect ou un client exige un objectif clair.
Le commercial prépare son agenda avant la rencontre.
Il identifie le but précis de la visite, prise de contact, présentation de l’offre, compréhension des besoins du client ou conclusion d’une vente.
2. Importance du rapport après chaque échange
Un rapport doit être rédigé après chaque échange avec un prospect.
Ce principe concerne tous les types d’échanges, appel téléphonique, discussion en ligne ou rencontre physique.
Le rapport doit mentionner
• la date de l’échange
• le nom du prospect ou de l’entreprise
• les besoins exprimés
• les solutions proposées
• les prochaines actions à mener
Cette pratique facilite le suivi commercial et améliore l’organisation du travail.
3. Présentation rapide de l’entreprise
Un commercial doit présenter son entreprise en trois phrases simples et claires.
• Qui nous sommes ?
• Ce que nous faisons ?
• Où nous sommes ?
Cette présentation donne au prospect une vision rapide de l’entreprise et de ses activités.
4. Qualité des questions posées au client
Les questions fermées limitent l’échange.
Le commercial privilégie des questions ouvertes qui encouragent la discussion.
Exemples de questions efficaces
• Quand est-ce que je pourrais venir vous rencontrer ?
• Comment pourrais-je vous contacter facilement ?
• Quels problèmes rencontrez-vous actuellement ?
• Comment gérez-vous ces difficultés aujourd’hui ?
Ces questions favorisent la compréhension des besoins du client et orientent la discussion vers des solutions adaptées.
Cette séance de formation a renforcé les bases de la démarche commerciale, la préparation des visites, la qualité des échanges et le suivi des prospects.
Cordialement.
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