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Cette methode unique en France (méthode déposée) repose sur une approche qui associe les techniques neuro-cognitives
et comportementales et la performance en matiére de développement commercial et négociation.

Elle permet a la fois I’acquisition de connaissances théoriques et permet une mise en pratique rapide et efficace au
travers d’ateliers et de la methode de débriefing mise en place.
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|>£‘ [ ® Permettre a chacun de développer sa capacité a analyser les comportements de ses interlocuteurs .
1
I ® Mettre en place des stratégies de comportements et de communication efficace .
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Objectifs : ® Développer sa capacité dP: p.ersu:?\smn !
1 ® Mettre en place des stratégies d’influences gagnantes :
1
| ® Analyser, comprendre, exploiter le potentiel humain au profit de la performance raisonnée !
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l" [« Commerciaux confirmés, : r@u | eAvoir une activité en lien |
| + business développeur, KAM : ~ | avecle commerce et le public !
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[V} I Modifier les comportements en négociation : Index de computation \
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e P Avoir un positionnement fort face a son interlocuteur et convaincre face a un concurrent 1
1
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L. Développer la motivation et performance avec la pyramide de Dilts H
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R Identification des faiblesses de son interlocuteur H
1
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b Travailler ses valeurs pour développer son argumentation persuasive !
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P Débloquer les croyances limitantes de son interlocuteur ]
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S Comprendre ce que ne vous dit pas votre interlocuteur avec les métaprogrammes et |
\ communication non verbale !
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[« Présentations interactives I = |+ Etude de cas, Analyse vidéo |
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: . Utilisation de jeux cadres pédagogiques : 0 o Débrief technique, .
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Méthodes i« Analyse de son profil comportemental i Validation |« Mises en situations :
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| .« Format et tarif de la formation : : (E\‘ I L’accueil des personnes en situation :
| .« Durée:1jour, 5 personnes maximum : | de handicap est assuré sur tous nos :
Format et : . Tarif : 1200€ HT/pers : Accueil des: lieux de formation et vous pouvez :
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Coordonnées Tel 06 15 50 22 91 —email : gdelrue@mercateam.fr -Contact : Geoffray Delrue
Programme de formation proposé par Mercateam Consulting.



