VENDRE

Simulation d'entretiens

commerciaux:
CONCLURE VOS VENTES

PROGRAMME

Comprendre Public
* Laposture duvendeur

« Leprocessus d’achat

* Lesbesoins et motivations de l'acheteur
* Lesphases d'unevente etlafacon de sy

préparer
Apprendre s Objectifs
* Dessavoir-faire a travers des techniques de &)

ventes

*  Dessavoir-étre en adaptant son discours en
fonction des diverses attentes de ses clients

Se préparer aux objections

Piloter son entretien commercial
*  Entrer dans un processus de négociation
* S’entrainer a conclure une vente

Méthodologie pratique et ludique
* quiconsiste d expérimenter alternativement

laposture du vendeur et de I'acheteur en Modalités d’évaluation
endossant les 2 roles a travers la mise en

scéne d’un entretien commercial

Outils
+  SIMAC, CAP et SONCASE

A l'issue de la formation .

e stagiaire se sera entrainé a vendre. 4 srent handicap

* Ilsauraappréhender, structurer et maitriser
ses entretiens commerciaux.

Lieu de formation : BGE PaRIF - 36 allée Vivaldi - 75012 Paris. Contact : formation@bge-parif.com



