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Dossier éléve 

La négociation commerciale des contrats 
d’assurance  

 

La vente ce n’est pas innée, ça s’apprend !!! 

La vente est l'inverse de ce que l'on peut faire naturellement.  

La vente nécessite de s'intéresser à l'autre, or notre nature (humaine) 
fait que la seule personne qui nous intéresse dans la vie c'est nous 
(et notre entourage proche). Quand vous montrez vos photos de 
vacances...cela embête tout le monde (désolé !!!), si vous regardez la 
photo d'un mariage où il y avait 200 invités la première personne que 
vous cherchez c'est vous ! et pas les mariés...quand vous acceptez de 
regarder les photos des vacances des autres c'est pour montrer les 
vôtres ensuite... 

Donc à l’inverse, la vente c’est s’intéresser à l’autre, son interlocuteur, 
son client et ça, croyez moi, IL ADORE QU’ON S’INTERESSE A LUI !!! 

 

La vente ce n’est pas inné : Evitez ces 5 erreurs !!! 
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:71355077728921354
24?updateEntityUrn=urn%3Ali%3Afs_feedUpdate%3A%28V2%2Curn%3Ali
%3Aactivity%3A7135507772892135424%29 

 

Vidéo 

https://www.youtube.com/watch?v=AUdVNEiy0ZY&t=13s 

 

 

https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7135507772892135424?updateEntityUrn=urn%3Ali%3Afs_feedUpdate%3A%28V2%2Curn%3Ali%3Aactivity%3A7135507772892135424%29
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7135507772892135424?updateEntityUrn=urn%3Ali%3Afs_feedUpdate%3A%28V2%2Curn%3Ali%3Aactivity%3A7135507772892135424%29
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7135507772892135424?updateEntityUrn=urn%3Ali%3Afs_feedUpdate%3A%28V2%2Curn%3Ali%3Aactivity%3A7135507772892135424%29
https://www.youtube.com/watch?v=AUdVNEiy0ZY&t=13s
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Section 1 Préparer son entretien : 

 

« Un petit effort de préparation évite un gros effort de réparation » Mickael AGUILAR ( Vendeur 
d’élite – DUNOD) 

 

A) Pourquoi préparer son entretien ? 

→ Préparer : c’est libérer son esprit pour vendre  

  

Regardons cette vidéo pour comprendre : « Comptez le nombre de passes que vont se faire les 
joueurs en blanc jusqu’à la 23 éme seconde ». 
https://www.youtube.com/watch?v=xNSgmm9FX2s 

 

Votre réponse : 

Répondez ensuite à ma question:  

 

 

B) La préparation du matériel 

Vous rencontrez cet après midi un restaurateur, déjà client de votre agence. 
Il possède un contrat automobile. Vous avez pris rendez-vous dans son 
restaurant  pour réaliser une étude en vue d’assurer son établissement. 
Vous devez préparer votre rdv. Recenser les informations et documents à 
collecter avant votre entretien : 

 

 

 

 

https://www.youtube.com/watch?v=xNSgmm9FX2s
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Préparation : Ce que je fais/ les 
documents à préparer 

L’objectif de cette démarche 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

  

C) Préparation psychologique 

→ Être convaincu de la qualité de ses contrats ( C’EST FONDAMENTAL !!!) 

Extrait du livre « Vendeur d’élite » de Mickael AGUILAR (Dunod) 

 

 

→ Comment se convaincre de la qualité de ses contrats ? 

« On ne vend bien, que ce que l’on connait bien » dit la sagesse commerciale ! 

Répondons à cette question : Comment puis-je me convaincre de la qualité des contrats que 
je vais vendre ? 

Votre réponse : 
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→ Se fixer 3 objectifs à chaque rendez-vous : 

Se fixer 3 objectifs avec les récompenses OR, ARGENT,BRONZE. L’idée ici est, avant d’aller à 
son rendez vous, d’imaginer 3 scénarios de réussite positifs, mais de valeur décroissante. 

Exercice 1 : Reprenons l’exemple de notre assuré restaurateur détenteur d’un mono contrat auto 
que vous avez visité la semaine dernière. Votre projet est prêt, vous avez pris rdv, et vous allez lui 
présenter votre offre. Décrivez 3 scénarios qui vont vous permettre de décrocher : 

- La médaille d’or : 
- La médaille d’argent : 
- La médaille de bronze : 

Exercice 2 : Vous rencontrez ce matin un prospect qui souhaite un devis pour son nouvel 
appartement. Il s’agit de Mme Lara CLETTE, elle est âgée de 28 ans et elle vous explique qu’elle 
se sépare de son conjoint. Elle est salariée comptable, son nouveau logement se situe à 20 
kilométres de Montpellier. Elle a besoin quotidiennement de son véhicule pour se déplacer. 
Avant de débuter votre action face à Mme Lara CLETTE, imaginez 3 scénarios de réussite: 

- Or : 
- Argent : 
- Bronze : 

 

Intérêt de la démarche des 3 objectifs:  

 

 

• Fixer un ou plusieurs objectifs (trois ici) permet inconsciemment au cerveau de tendre 
vers la réalisation des objectifs fixés…et de préférence vers l’or. 

• Analyse de sa performance : A l’issue de votre rendez-vous, vous aurez 2 questions 
existantes à vous poser : 

- Suis-je sur le podium ? 
- Si oui, quelle est la nature de mon métal ? 
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Section 2 Maitriser « La première impression est souvent la bonne » 

 

a) L’étude de Nalini Ambady sur l’importance de la première 
impression : 

 

 

 

Conclusion : Le client lointain descendant des hommes préhistoriques a capitalisé l’aptitude 
de ces derniers à « flairer » les dangers. Vous n’avez donc que quelques secondes pour faire une 
bonne impression et amenez le client à baisser sa garde. 

 

b) La régle des 4x20  
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Vidéo : https://www.youtube.com/watch?v=171K5Pr5UN8  

 
c) Le non verbal 

→ Exercice 

Je vous présente deux personnes, à vous de répondre à ces questions : 

 
→ Importance du sourire : Le sourire signifie, vous n’avez rien à craindre, je suis de votre coté ! 

Technique empruntée au livre « Vendeur d’élite » de Mickael AGUILAR : « Chaque fois que je 
rencontre une personne pour la première fois, je me dis que je suis un salarié de la Française 
des Jeux et que je viens lui annoncer qu’elle détient le ticket gagnant. Mon visage s’illumine 
aussitôt et j’irradie une énergie que le client ressent immédiatement. Dans ma tête il n’y a aucun 
doute : je viens voir ce client pour lui faire un très beau cadeau car je sais que mon produit va 
l’aider ou lui changer la vie ». 

 



7 
 

d) Le Verbal : veillez à utiliser un vocabulaire positif et non anxiogène 

Ne dites pas… Dites 
Il n’y aura aucun probléme  
Vous ne courrez aucun risque   
Excusez moi de vous déranger , 
pourriez vous m’accorder une 
petite minute d’attention 

 

N’hésitez pas à souscrire  
Vous ne le regretterez pas  
En cas de décès vos enfants 
toucherons un capital de 100 000 € 

 

Le contrat prévoit en cas 
d’invalidité un capital jusqu’à 1 000 
000 € 

 

 

→ Le carrousel des expressions à dire et ne pas dire 

 

e) Protocole : Selon les circonstances ( passage à l’agence spontané, rdv agence, 
démarchage à domicile) respecter un certain protocole. 

- Salutations, 
- Remerciement d’avoir accepté le rdv, 
- Remise de la carte de visite (en début d’entretien), 
- Annoncez une durée d’entretien et obtenir l’accord de votre interlocuteur 
- Présentez rapidement un avantage pour le client à souscrire votre contrat, mais 

seulement si vous êtes sûr qu’il réponde à un besoin du client → Exemple pour le 
restaurateur dont vous avez obtenu le tarif payé chez son assureur actuel : « Très bonne 
nouvelle pour vous, j’ai pu vous établir un projet qui va vous faire gagner plus de 300 € sur 
l’année (c’était votre objectif de faire des économies) et en plus augmenter votre 
montant de garantie dont nous avons vu ensemble qu’elle était un peu juste dans votre 
contrat actuel » 

- Ne commencez l’entretien que lorsque le client est attentif. 

 

Kahoot 

 

 


