Commerce
CONDUIRE UN ENTRETIEN DE
ptitudes 2| VENTE

OBJECTIFS : PREREQUIS & ACCESSIBILITE :

Maitriser les techniques de conduite d'un entretien de Prérequis :
vente, depuis la préparation et la négociation jusqu'a , . .
la gestion des objections et la conclusion de la vente. A

+ Construire une stratégie de vente efficace. Accesibilité :

+ Commerciaux et vendeurs souhaitant acquérir les techniques

+ Préparer et maitriser les étapes de la négociation. Pacessaires Slacond Rt EEEa-tc.

+ Gérer les points de blocage et les objections durant la

o DRl Cette formation est accessible aux personnes en situation de
négociation. p

handicap, merci de consulter notre référent handicap.
Adopter des solutions alternatives et conclure la vente.

+ Utiliser les comportements relationnels appropriés tout au

long du processus de vente. DURE’E: 5 jours / 35 heu res

Méthode pédagogique et encadrement :

Cette formation est animée par un formateur expert dont les compétences techniques, professionnelles et pédagogiques ont été
validées selon les critéres qualité d’Aptitudes 21.

L'animation est composée d'apports théoriques, de mises en situations professionnelles et d'exercices pratiques.

Moyens pédagogiques :

Ordinateurs, logiciels, tableau blanc, vidéo-projecteur, écran.

En fin de formation, vous aurez un acces a la plateforme pédagogique Aptitudes 21 sur laquelle vous pourrez consulter et télécharger
vos supports de formation.

Modalités d’évaluation des objectifs et des résultats :

L'évaluation des objectifs se fait par le formateur, pendant la formation avec les exercices pratiques, les interactions et les mises en
situation pratiques.

Le formateur complete un livret d'évaluation selon une grille de compétences précise.

Lieu : 61/69 rue Camille Pelletan
Espace Emeraude
33150 Cenon
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Contenu de la formation

Construire une stratégie

- Définir les objectifs

- Evaluer les intéréts de chacun

+ Préparer sa négociation

- Utiliser les comportements relationnels

Déroulement d’une négociation

+ Maitriser les étapes de la négociation

« Détecter le pouvoir décisionnel

- Identifier les types de questions a poser

- Cerner les motivations d'achat (SONCAS)

- Détecter et faire face aux points de blocage
* Préparer la vente

+ Adopter les solutions alternatives

Travailler sur les objections

- Comprendre les origines et les raisons de

+ lobjection

- Savoir faire face a l'objection prix

« S'entrainer aux techniques de traitement des
+ objections

Conclure
- Terminer une négociation et faire signer
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