
Vous savez déjà ce que vous devriez faire…
Si vous êtes comme la plupart des représentants 
expérimentés, vous avez déjà acquis les 
connaissances nécessaires pour réussir, mais il existe 
un écart entre ce que vous savez ce que vous devez 
faire. Une méthode avancée d’encadrement dans le 
domaine de la vente vous sera utile pour miser sur vos 
connaissances et atteindre de nouveaux sommets en 
matière de réussite.
Cet encadrement est destiné aux représentants 
expérimentés qui ont déjà suivi une formation dans 
le domaine de la vente et qui sont prêts à utiliser et 
à maîtriser les stratégies, les techniques et les outils 
dont ils disposent.

L’encadrement dans le domaine de la vente est 
conçu pour répondre aux attentes élevées et 
changeantes du marché actuel :
•	 Une heure par semaine sur 12 semaines par 

téléconférence.
•	 Limite de 12 professionnels de la vente par groupe.
•	 Séance hebdomadaire axée sur une stratégie de 

vente et un plan de responsabilisation différents.
•	 Format interactif qui vous permet d’apprendre tout 

en partageant des expériences réelles avec vos pairs.
•	 Évaluation du profil de vente pour mesurer 

vos compétences et les comparer à celles 
d’un représentant qui présente un excellent 
rendement.

•	 Encadrement individuel par téléphone avec votre 
instructeur.

•	 Conseils hebdomadaires par courriel portant sur 
la motivation et la responsabilisation.

Augmentez votre confiance et votre rendement 
dans le secteur de la vente.
•	 Élaborez votre vision et vos objectifs sur 3 ans,  

1 an et 90 jours.
•	 Réalisez une analyse des ventes pour déterminer 

vos « clients rentables idéaux ».
•	 Appliquez le processus de conversation de vente 

en 5 étapes en fonction du cycle d’achat du client 
et non de votre cycle de vente!

•	 Maîtrisez la technique d’interrogation Circle 
BackMC.

•	 Utilisez notre processus éprouvé d’interview 
du client pour savoir ce que vos clients veulent 
vraiment.

•	 Augmentez vos possibilités, abordez d’autres 
aspects que le prix et assurez la croissance de 
vos activités. 

•	 Mettez en œuvre notre stratégie éprouvée en 
matière de référence.

calendRIER 2011

DATES DE LANCEMENT	
17 jan.  •  11 avr.  •  26 sept.  •  14 nov.

Rabais de 200 $ pour les membres de l’ACPV!

Une formation pouvant être adaptée 
entièrement à votre équipe de vente.

En 90 jours, vous enregistrerez une 
augmentation de vos ventes qui compensera 
votre investissement dans ce programme. 
Satisfaction garantie! Réservez dès maintenant!

Méthode avancée 
d’encadrement 
dans le domaine 
de la vente
Passez à l’échelon 
supérieur et faites 
progresser votre carrière 
dans le domaine de la 
vente. Nous vous offrons 
une plateforme avancée 
d’encadrement interactif de 
groupe qui vous permettra 
d’atteindre le prochain 
niveau en matière de vente 
stratégique et consultative!

Comment pouvez-vous vous affirmer de 
manière à persuader les autres?

Développez vos qualités de chef personnelles, 
évaluez les valeurs et styles de personnalité 
différents et adaptez-vous à ces derniers grâce 
au cours Communiquer pour influencer les 
décisions d’achat de l’ACPV. Ce programme 
interactif vous enseignera à améliorer 
votre style de communication afin que vous 
puissiez optimiser vos résultats de vente en 
communiquant avec le maximum de clarté. 

Qui devrait suivre ce cours 
•	 Les professionnels à tous les niveaux de 

l’organisation qui souhaitent communiquer 
efficacement avec leurs clients, clients potentiels, 
et collègues en s’adaptant aux différentes 
personnalités, styles de communication et 
préférences personnelles

Avantages
•	 Identifier et adapter votre propre style de 

personnalité à celui de votre acheteur pour 
maximiser vos résultats de vente

•	 Apprendre à utiliser divers styles de 
communication pour résoudre les problèmes

•	 Appliquer les techniques de communication qui 
habilitent les autres et stimulent un rendement élevé

•	 Accroître votre pouvoir de persuasion au moyen 
de techniques efficaces capables d’influencer 

Contenu 
•	 Éléments du leadership personnel : les valeurs 

qui vous motivent
•	 Comprendre les styles de personnalité : 

perception de soi, rapport, prise de décision
•	 Facteurs de risque et confiance dans une relation 

d’affaire : règles d’or
•	 Techniques de communication : d’un « Non »  

à un « Oui », le pouvoir de la persuasion
•	 Établissement d’objectifs : directives et 

aménagement du temps

Calendrier 2011

Toronto	 11–12 mai  •  19–20 oct.

Rabais de 100 $ pour les membres de l’ACPV!

Inscrivez-vous afin d’établir le genre de 
rapport qui favorise la coopération et inspire la 
confiance.

Commandité par

   

Communiquer 
pour influencer 
les décisions 
d’achat
Adaptez votre style de 
vente afin de maximiser 
vos résultats
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