
Vendre dans des environnements complexes

Quand nous abordons des projets où la décision est dépendante de multiples intervenants, avec 
des fonctions, des positions hiérarchiques, des influences et des rôles différents, il devient plus 

compliqué de comprendre la situation, ce que nous devons faire pour avancer vers la décision et 
comment gagner,  Une analyse systématique et structurée devient alors cruciale.

 Qualifier les projets à haut potentiel

 Définir logiquement les actions tactiques

 Reprendre ou faire reprendre des projets complexes en peu de temps

 Trouver tous les protagonistes d’un processus de décision 

 Définir les rôles joués, les influences exercées 

 Identifier comment les différents intervenants perçoivent leur situation

 Identifier comment les différents intervenants nous perçoivent

 Visualiser tout le projet en un document A4

 Définir quoi faire avec quel intervenant, pour quelle avancée du projet

Qu’est-ce que ce Workshop m’apporte  ?

Comprendre

Intégrer

Pratiquer



Agenda

JOUR 1 

 Rappels de la structure de vente de bénéfices
 Rappels des différents outils à chaque étape 
 Le modèle DiSC en bref

 Cartographie d’un projet
 Types d’intervenants dans un processus de décision
 Le modèle CUTE

 Rôles dans un processus de décision
 Perception de la situation par chaque intervenant
 Perception de notre solution par chaque intervenant

 Grille stratégique
 Alertes de la grille stratégique
 Actions pour chaque alerte

JOUR 2 

 Exemples de grilles stratégiques
 Cas d’étude en sous-groupes
  Production d’une grille stratégique pour chaque cas
 Définition des actions concrètes pour chaque cas

Méthodologie

Discussions en sous-groupes

Vidéos illustratives

Jeux de rôle / Exercices

Jeux de rôle / Exercices

Outils, modèles, méthodes


