	Formation ESSEC-FIDROIT

Certificat « Gestion de patrimoine pour dirigeants d’entreprise »
Séminaire « Vendre et négocier en gestion de patrimoine »

	Descriptif

Ce séminaire traite des stratégies commerciales destinées à faire culminer les affaires de professionnels confirmés tant en volume qu’en fréquence.

Après un bref rappel des fondamentaux de la vente, l’animateur divulgue les techniques de négociation les plus sophistiquées visant à ce que chacun puisse devenir un champion consacré dans sa spécialité.

Le décryptage du réel de la vente s’effectue par l’analyse en « live » d’extraits de films et chaque participant devient acteur dans ce processus de perfectionnement en travaillant son « différentiel » de progression (jeux de rôles, saynètes, sketches interactifs, prises de parole en public, etc.).

La méthode d’accompagnement personnalisé du séminaire permet à chacun de mesurer son savoir-faire acquis à l’issue du séminaire. 

L’effet de surplomb généré sur son discours et son image doit permettre à chaque professionnel d’augmenter l’aisance et le volume de ses affaires dès la sortie du stage.

Public

Ce séminaire s’adresse aux professionnels confirmés de la gestion de patrimoine ainsi qu’aux professions associées :
· Les conseillers en gestion de patrimoine indépendants (CGPI statut CIF)

· Les conseillers en gestion patrimoniale (CGP) dans les banques et autres institutions 

· Les conseillers en gestion de fortune dans les banques privées 

· Les agents commerciaux (défiscalisation)

· Les professions connexes à la gestion de patrimoine : agents immobiliers, notaires, agents d’assurance, démarcheurs bancaires et financiers, courtiers en assurances, experts comptables, avocats, etc.

Objectifs de la formation

A la fin de cette formation, les participants auront acquis les connaissances et les méthodes suivantes :

· Réactualisation des fondamentaux de la vente et de la négociation

· Recherche de nouveaux espaces de prospection 

· Expertise des cents objections du client

· Capture définitive du moment du closing

· Connaissance des socio-types des clients ainsi que des identités socio-culturelles d’aujourd’hui

· Création de valeur dans le processus de négociation

· Prise de parole en public (le plan ENA)

· Accès à l’art de la rhétorique

Dynamiques pédagogiques

La pédagogie mise en œuvre s’appuiera sur des exposés (mise à niveau et actualisation des connaissances), des études de cas pratiques (analyse d’extraits de films) et des jeux de rôle (mise en situation « client »). Au cours du séminaire, chacun sera accompagné dans l’émergence de son propre style de présentation et de vente.

Pendant cette formation, l’intervenant insistera particulièrement sur les points suivants :

· Au cœur de la création de valeur : le client

· L’enjeu inouï du closing

· Démultiplication des affaires : l’effet catapulte de l’homme-ressources

· Valeurs de loyauté et déontologie de la vente 

Thèmes traités

· Etudes des trois sphères : séduction, affectivité, confiance

· Focus philosophique sur la confiance : crédit, croyance, créance (Nietzche, Michel de Certeau, Herman Melville) 

· Instruments de capture, prescripteurs, haut dirigeants, alliances, territoires d’expansion

· Redécouverte des 10 points de passage obligés de la vente et des 100 réflexes gagnants 

· Style, signature et auto-management

· Nouveaux territoires de clientèle 

Intervenant pressenti

Georges Fernandez (Ancien Agent général AXA, producteur de films) 

Georges Fernandez a exercé pendant 20 ans au sein du groupe AXA le métier d’agent général spécialisé en assurances de personnes (placements, assurance vie, retraite et prévoyance).Riche d’un portefeuille de 1000 clients, il a créé un cabinet de référence et a négocié des contrats avec de grands opérateurs bancaires et financiers.

Informations pratiques

· Lieu : Campus de l’ESSEC au CNIT (Paris – La Défense)
· Durée du séminaire : 2 jours (15 heures)
· Dates du séminaire : voir le calendrier sur www.longin.fr
· Contact : Julie Le Gouëz (ESSEC) - Tel : 01 46 92 35 99 - E-mail : legouez@essec.fr


