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21, rue Marcel Pagnol

34990   JUVIGNAC

0 467 03 04 81

0 612 99 74 53

patrick@tardivon.com
Mes 4 pôles d'activité
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Modules de formation

Vendeurs débutants - Vendeurs confirmés

Durées modulables de 1 à 5 jours (avec piqûres de rappel possibles)


Techniques de ventes

Module basique et complet

Découverte - Argumentation - Conclusion

Objections - Devis

Possibilité de fractionner en modules spécialisés

Prospection de nouvelles clientèles

Organisation de la prospection

Prise de rendez-vous téléphonique

Prospection directe

Réseaux de prescripteurs


Négociation des prix

Astuces de présentation du prix

Techniques de négociation gagnante

Préservation de la marge

Il n'y a pas de prix trop chers

il n'y a que de mauvais argumentaires


Psychologie de l'acheteur

˝ Dans la peau de l'acheteur ˝

Nouveau système d'évaluation de la motivation des clients

Les techniques d'influence

Adaptation du vendeur à la psychologie de l'acheteur


La Force du langage

Le langage Constructif (positif)

La langage Destructif (négatif)
Les mots qui vendent


La vente sur salon

Foires, expositions et stands précaires

Le stop-client

La vente, le positionnement du rendez-vous

La relance


La vente en commerce

L'accueil client

Compréhension de la psychologie du visiteur - acheteur

Amélioration des performances


Le savoir-être commercial pour personnel non commercial

Application de techniques de théâtre

Utilisation de la vidéo

Jeux de rôles

Modules de formation / Conseil / Coaching

Managers débutants - Managers confirmés

Durées à la Carte


Le savoir-être du Manager

Renforcement du charisme

Assise de l'autorité

Obtention de l'adhésion


Le recrutement des commerciaux

Définitions des profils

Méthodes de recrutement

Tri des candidatures

Entretiens d'embauche

Le scoring


L'Organisation Commerciale

Organisation des tournées

Tableaux de bord de suivi d'activité

Fichiers prospects

Suivi des objectifs


Le salaire

Combien et comment payer un commercial

Le couple : enveloppe salariale / objectifs

Pourcentage du fixe, des commissions, des primes

Remboursement des frais

Le salaire qui fidélise et qui motive le vendeur


L'animation des Ventes

Le management par objectifs

L'animation de la réunion commerciale

Organisation de concours, de challenges

Amélioration des performances


Organisation de la Prospection

Définition des objectifs

Le mailing

La prospection téléphonique

La vente sur salon, stands précaires

La vente à distance

La vente sur Internet

Le montage de réseaux de prescripteurs

Le parrainage


Fidélisation - Gestion de la relation client 

La fidélisation du client

L'augmentation du panier moyen

L'augmentation de la fréquence d'achat

Data-mining

Tout personnel



Patrick TARDIVON

Né le 2 juillet 1951 à Paris

Marié, 2 enfants

Langues parlées : Anglais, Allemand, Espagnol



Bac D

Diplôme Universitaire d'Études Scientifiques

Diplôme EMP : École du Marketing et de la Publicité

Licence de Manager Commercial 

Doctorat de Psychologie Comportementale de l'Acheteur

Titulaire de la carte professionnelle d'Agent Immobilier

Président du GREFOR : Groupement Régional des FORmateurs




De 1973 à 1992


Cadre en entreprise

Bonnabry Dijon Publicité

Chef de Publicité

Pierre et Vacances


Vendeur puis Manager


FERINEL



Directeur Régional

HTL Conseil



Directeur des Études et de la Formation 



Créateur de 4 entreprises :

· Sélections & Recherches


Agence Immobilière

· Générale Régie



Régie Publicitaire

· Trait d'Union



Club de loisirs

· Trait d'Union Développement

Franchise de clubs de loisirs

Activités complémentaires

Comédien

Auteur dramatique

Créateur-Animateur d'un cours de théâtre

Vice-Président la troupe Scénofolies

Associé du Kawa-Théâtre à Montpellier
Auteur-Éditeur d'ouvrages thématiques sur la vente





Depuis 1992


Travailleur Indépendant et Vacataire

Formateur

Plus de 200 entreprises

Plus de 2000 stagiaires


Site Internet


Développement personnel par le théâtre








Confiance en soi - Amélioration de la relation client - 


 Intégration au groupe de travail - Prise de parole en public -


Efficacité personnelle - Gestion des conflits - 


Maîtrise de la timidité





Possibilités de location d'un véritable théâtre








