PROGRAMME

Trouver des arqguments solides pour

CONVAINCRE SES CLIENTS

Les grandes familles d’arguments

- Quelles sont les familles d’arguments?
- Présentation des projets des
participants selon ces familles

Les caractéristiques de ses produits /

services

- Qu’est-ce qu’une caractéristique ?

- Comment définir les caractéristiques

de ses produits/services ?

- Exercice individuel puis de groupe sur
les

caractéristiques de ses
produits/services

Transformer ses caractéristiques en
avantages pour ses clients

- Relation caractéristique/avantage
pour ses clients

- Les différents types de clients

- Travail personnel puis échange en
groupe sur les avantages des
produits/services de chacun

Rédiger sa lettre commerciale
- La méthode de rédaction AIDA
- Les régles de langage
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