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ATELIER

B
Utlllser le DISC pour aé‘apter son discours et
ameéliorer sa performance commerclale. i

Un atelier court pour mieux comprendre les proﬂls
clients et ajuster sa communication afin d’'optimiser son
impact et ameliorer sa performance commerciale.

Informations clés :
Duree : Une demi-journée
Format : Atelier de sensibilisation interactif

Modalites : Présentiel ou webinaire

Pourquoi proposer cet atelier:

Mieux comprendre les attentes reelles
des clients.

Adapter son discours pour convaincre
plus rapidement.

Eviter les erreurs de communication qui
font perdre une vente.

Gagner en impact des les premiers
echanges.

Augmenter son taux de transformation.

Au programme de l'atelier:

Identifier rapidement le profil client.
Adapter son discours selon les profils
IL,SetC

Comprendre les leviers d’achat propres
a chaque profil.

S’entrainer avec des mises en situation
concretes.

Gérer les profils mixtes et affiner son
adaptation en situation reelle.
Construire un plan d’action individuei.

Public concerne : Tous les collaborateurs et professionnels en entreprise

Approche pédagogique :

. Outils directement applicables en
rendez-vous client.

. Cas concrets issus du terrain
commercial.

« Mises en situation realistes.

« Décryptage des comportements
clients en temps reel.

- Plan d’action personnalise.

Bénéfices pour ’entreprise :

- Augmentation du taux de
transformation.

- Meilleure compréhension des besoins
clients.

- Discours plus impactant et adapte.

- Réduction des objections.

- Meilleure efficacité en rendez-vous.

« Plus de confiance dans la posture
commerciale.




