Ref : 1014

10 Clés pour Réussir votre Négociation en Assurance

Popul ation :

- Toutes personnes assurant
une mission commerciae en
assurance en relation directe
avec laclientéle

hjectifs

Acquérir une méthode rapide et concréte visant a perfectionner
I'approche "formell€" a avoir dans tout acte de négociation ; adapter
ces méhodes comportementales au contexte de la négociation
commerciale en matiére d'assurance.

Pr ograme :

La confiance en soi

Comment convaincre si vous n'étes pas convaincu ?

Comment inspirer confiance si vous n‘avez pas confiance en vous ?
La persévérance dans la négociation

L'état d'esprit positif

L'accueil du client : la clé de la relation client
L'importance de I'accuelil

La "responsabilité’ de |’ assureur en termes dimage
L'observation

L'écoute active

L'adaptation comportementale

La flexibilité ou la communication maitrisée
Le feed-back

La transparence

Péri ode :

A dét erm ner

Dur ée

03 jours

Ani mat eur ('s)
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