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OBIJECTIFS

Acquérir une méthode pour bien négocier,
tout en défendant ses intéréts d’acheteur et
de vendeur, participer a un échange
productif et chercher a parvenir a une
entente.

PUBLIC CONCERNES ET PRE-REQUIS

Chargé(e) de clientele, technico-
commerciaux.
Aucun pré-requis.

MOYENS PEDAGOGIQUES, TECHNIQUES
ET D’ENCADREMENT

Formation action avec alternance de
théorie et de pratique avec mises en
situation d’entretiens commerciaux,
échanges d’idées, jeux de réles.

Supports numeériques, vidéos, photos,
manuel stagiaire.

6 personnes maximum par formateur.

MODALITES D’EVA!.UAT[ON DES ACQUIS
ET DOCUMENTS DELIVRES

Evaluation continue des connaissances.

Délivrance d’une Attestation d’Assiduité.

DUREE

1 jour soit 7 heures
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CONSEIL & FORMATION

CONTENU

LES DEUX SITUATIONS DE VENTE
Vente Ajustée

Vente Persuasive

PLAN DE VENTE
Ajustée

Persuasive

LES PRINCIPES FONDAMENTAUX DE LA VENTE
4 principes fondamentaux
Favoriser le dialogue
Savoir convaincre
Le Non verbal

Le langage parlé

JEU DE ROLES ET DEBRIEFING
Exercice sur le prix de Pétrole

Exercice Sally Soprano
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