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VENTE CONSEIL
Transformer la relation commerciale en véritable démarche de conseil
Formation professionnelle en entreprise
UPSKILL FORMATION


1. Présentation de la formation
La vente conseil repose sur une approche centrée sur le besoin réel du client plutôt que sur la simple présentation d'un produit ou d'un service.
Cette formation permet aux participants de développer une démarche commerciale fondée sur l'écoute, l'analyse des besoins, la compréhension des attentes et la construction d'une proposition adaptée.
L'objectif est de permettre au professionnel de se positionner comme un interlocuteur capable d'apporter une solution, et non comme un simple vendeur.
La formation associe techniques commerciales, communication, analyse du besoin et connaissance de l'offre afin de développer une relation commerciale basée sur la confiance et la valeur apportée au client.


2. Public concerné
Cette formation s'adresse notamment :
· aux vendeurs ; 
· aux conseillers de vente ; 
· aux commerciaux ; 
· aux chargés de clientèle ; 
· aux conseillers commerciaux ; 
· aux responsables commerciaux ; 
· aux professionnels de la distribution ; 
· aux collaborateurs en contact direct avec les clients. 
Elle peut être adaptée aux environnements B2C comme B2B.


3. Cadre de la formation
Cette formation constitue une formation professionnelle en entreprise.
Elle peut être adaptée :
· aux produits et services proposés ; 
· au secteur d'activité ; 
· au type de clientèle ; 
· au cycle de vente ; 
· aux enjeux commerciaux ; 
· aux méthodes de vente déjà utilisées. 
Les exercices peuvent être construits à partir de l'offre et des situations commerciales réelles de l'entreprise.


4. Objectifs de la formation
À l'issue de la formation, les participants seront notamment capables de :
· adopter une posture de conseiller ; 
· identifier les besoins réels du client ; 
· utiliser efficacement les techniques de découverte ; 
· analyser les motivations d'achat ; 
· identifier les contraintes et critères de décision ; 
· reformuler une problématique ; 
· construire une proposition personnalisée ; 
· présenter une solution par ses bénéfices ; 
· démontrer la valeur de l'offre ; 
· répondre aux objections ; 
· accompagner la décision du client ; 
· conclure sans pression excessive ; 
· développer une relation commerciale durable. 


5. Programme
Module 1 — Comprendre la vente conseil
· Définition de la vente conseil 
· Vente de produit et vente de solution 
· Différence entre vendre et conseiller 
· Les attentes du client moderne 
· Création de valeur 
· Relation de confiance 
· Expertise commerciale 
· Positionnement du vendeur comme conseiller 
Le principe
Comprendre avant de proposer.

Module 2 — Adopter une posture de conseiller
· Posture commerciale 
· Écoute 
· Curiosité professionnelle 
· Neutralité et objectivité 
· Crédibilité 
· Expertise 
· Empathie 
· Confiance 
· Accompagnement de la décision 
Objectif
Passer de :
« Je dois vendre »
à :
« Je dois comprendre et proposer la solution la plus pertinente ».


Module 3 — Préparer son entretien conseil
· Connaître son offre 
· Identifier les besoins potentiels 
· Connaître son marché 
· Identifier les profils clients 
· Préparer ses questions 
· Identifier les problématiques fréquentes 
· Anticiper les objections 
· Préparer ses outils de conseil 

Module 4 — Diagnostiquer le besoin
· Identifier la demande initiale 
· Aller au-delà de la demande exprimée 
· Questionnement 
· Questions ouvertes 
· Questions de précision 
· Écoute active 
· Reformulation 
· Identification des contraintes 
· Priorisation des besoins 
· Identification des critères de décision 
Mise en pratique
Construction d'une grille de découverte client.

Module 5 — Comprendre les motivations du client
· Motivations rationnelles 
· Motivations émotionnelles 
· Besoin de sécurité 
· Recherche de confort 
· Recherche de performance 
· Recherche de gain 
· Recherche de simplicité 
· Image et valorisation 
· Freins et inquiétudes 
L'objectif est de comprendre pourquoi le client souhaite acheter, et pas uniquement ce qu'il demande.

Module 6 — Construire une solution personnalisée
· Croiser besoins et caractéristiques de l'offre 
· Sélectionner les produits ou services pertinents 
· Construire une recommandation 
· Prioriser les solutions 
· Éviter la survente 
· Personnaliser la proposition 
· Justifier ses recommandations 
Méthode
Besoin → Analyse → Solution → Justification → Bénéfice

Module 7 — Argumenter par la valeur
· Caractéristiques 
· Avantages 
· Bénéfices 
· Preuves 
· Valeur perçue 
· Retour sur investissement 
· Économie 
· Gain de temps 
· Réduction des risques 
· Amélioration du confort ou de la performance 
Objectif
Ne plus simplement présenter ce que fait le produit, mais démontrer ce qu'il apporte au client.

Module 8 — Présenter une recommandation
· Construire une présentation claire 
· Expliquer son raisonnement 
· Justifier une recommandation 
· Comparer plusieurs solutions 
· Présenter les avantages et limites 
· Adapter son niveau de langage 
· Vérifier la compréhension 
· Obtenir l'adhésion du client 

Module 9 — Traiter les objections et les hésitations
· Comprendre l'origine de l'objection 
· Prix 
· Besoin 
· Délai 
· Comparaison 
· Risque 
· Manque de confiance 
· Besoin de réflexion 
· Peur de se tromper 
Méthode
Écouter → Comprendre → Reformuler → Répondre → Vérifier

Module 10 — Conseiller sans forcer la vente
· Respecter le rythme du client 
· Identifier le bon moment 
· Accompagner la décision 
· Ne pas créer artificiellement un besoin 
· Créer un climat de confiance 
· Savoir reconnaître lorsqu'une solution n'est pas adaptée 
· Préserver la relation à long terme 
Cette approche permet de construire une relation commerciale fondée sur la crédibilité et la confiance.

Module 11 — Développer la valeur de la relation client
· Vente complémentaire pertinente 
· Vente additionnelle 
· Services associés 
· Solutions complémentaires 
· Fidélisation 
· Suivi personnalisé 
· Anticipation des besoins 
· Développement du portefeuille client 
L'objectif n'est pas de vendre davantage à tout prix, mais de développer la valeur de la relation lorsque cela répond réellement au besoin du client.

Module 12 — Adapter son conseil aux profils clients
Lorsque cela est pertinent, la formation peut intégrer des outils de connaissance des comportements.
Outils possibles
· DISC ; 
· MBTI ; 
· autres outils adaptés au contexte. 
Ils permettent notamment de travailler sur :
· les styles de communication ; 
· les modes de décision ; 
· les attentes ; 
· les comportements ; 
· l'adaptation du discours ; 
· les différences de perception. 
Ces outils sont utilisés comme supports pédagogiques de réflexion et d'adaptation de la communication.

Module 13 — Situations de vente conseil complexes
· Client indécis 
· Client très exigeant 
· Client expert 
· Client peu informé 
· Client ayant plusieurs besoins 
· Client comparant plusieurs offres 
· Client sensible au prix 
· Client ayant vécu une mauvaise expérience 
· Vente à plusieurs interlocuteurs 
Module 14 — Mesurer la performance de la vente conseil
· Taux de transformation 
· Panier moyen 
· Marge 
· Taux de fidélisation 
· Taux de réachat 
· Satisfaction client 
· Valeur client 
· Vente complémentaire 
· Analyse des résultats 
Enjeu
Mesurer la performance commerciale sans perdre de vue la qualité du conseil et la satisfaction du client.

Module 15 — Mise en situation globale
Les participants réalisent un entretien de vente conseil complet :
Prise de contact → Découverte → Diagnostic → Analyse → Recommandation → Argumentation → Objections → Décision → Suivi
Chaque situation est suivie d'un débriefing permettant d'identifier :
· les points forts ; 
· les axes d'amélioration ; 
· la qualité du questionnement ; 
· la pertinence de la recommandation ; 
· la qualité de l'argumentation ; 
· la posture du conseiller. 


6. Approche pédagogique UPSKILL
UPSKILL FORMATION privilégie une pédagogie active, concrète et centrée sur la pratique.
La formation alterne :
· apports théoriques ; 
· démonstrations ; 
· exercices ; 
· études de cas ; 
· jeux de rôle ; 
· simulations ; 
· analyses de situations ; 
· feedback individualisé. 
Les participants sont amenés à travailler prioritairement sur leurs produits, services et situations commerciales réelles.


7. Ressources pédagogiques
Les participants peuvent disposer de :
· supports pédagogiques ; 
· fiches de découverte ; 
· grilles de diagnostic ; 
· outils d'analyse des besoins ; 
· argumentaires ; 
· fiches de traitement des objections ; 
· études de cas ; 
· outils de suivi client ; 
· ressources numériques. 


8. Compétences travaillées
Conseil
· Diagnostiquer ; 
· analyser ; 
· recommander ; 
· personnaliser. 
Communication
· Écouter ; 
· questionner ; 
· reformuler ; 
· adapter son discours. 
Vente
· Argumenter ; 
· démontrer la valeur ; 
· traiter les objections ; 
· accompagner la décision. 
Relation client
· Créer la confiance ; 
· fidéliser ; 
· développer une relation durable. 


9. Mise en application professionnelle
Les participants travaillent sur des situations commerciales concrètes issues de leur environnement professionnel.
Ils peuvent notamment construire :
· une grille de découverte ; 
· un diagnostic client ; 
· un argumentaire ; 
· une recommandation ; 
· un traitement des objections ; 
· un scénario complet de vente conseil. 



10. Modalités pédagogiques
Les modalités peuvent comprendre :
· formation en présentiel ; 
· formation à distance lorsque cela est adapté ; 
· formation intra-entreprise ; 
· jeux de rôle ; 
· simulations ; 
· études de cas ; 
· exercices individuels ; 
· travaux collectifs. 


11. Évaluation
Les acquis peuvent être évalués au travers de :
· quiz ; 
· exercices ; 
· études de cas ; 
· mises en situation ; 
· jeux de rôle ; 
· entretien de vente conseil ; 
· analyse de situations professionnelles. 
L'évaluation finale peut notamment porter sur la capacité à diagnostiquer un besoin et construire une recommandation commerciale pertinente.


12. Durée et organisation
La durée est adaptable aux besoins de l'entreprise.
La formation peut être organisée :
· sur une journée ; 
· sur plusieurs journées ; 
· sous forme de parcours progressif ; 
· en journées espacées ; 
· en présentiel ; 
· à distance lorsque cela est adapté. 


13. Adaptation aux besoins de l'entreprise
UPSKILL FORMATION privilégie une approche sur mesure.
Le programme peut être adapté selon :
· le secteur d'activité ; 
· les produits et services ; 
· le type de clientèle ; 
· B2B ou B2C ; 
· le cycle de vente ; 
· les méthodes commerciales existantes ; 
· les objectifs de l'entreprise ; 
· le niveau des participants. 
Les mises en situation peuvent reproduire les situations commerciales réellement rencontrées par les équipes.


14. Accessibilité
UPSKILL FORMATION veille à prendre en compte les besoins spécifiques des participants.
Lorsque cela est possible, les modalités pédagogiques, les supports et les activités peuvent être adaptés aux besoins identifiés, en lien avec les interlocuteurs compétents de l'entreprise.


15. Modalités d'intervention
UPSKILL FORMATION intervient directement auprès des entreprises et structures professionnelles.
Les formations peuvent être organisées :
· en intra-entreprise ; 
· sur site ; 
· dans un lieu choisi par l'entreprise ; 
· à distance lorsque cela est adapté. 


Contact

Vous souhaitez passer de la vente de produits à une véritable démarche de conseil ?

UPSKILL FORMATION accompagne les entreprises dans le développement d'une approche commerciale fondée sur l'écoute, l'expertise, la personnalisation et la création de valeur.

Comprendre le besoin. Construire la bonne solution. Créer de la valeur.

Contactez UPSKILL FORMATION pour construire un parcours adapté à vos objectifs commerciaux.
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