SEMINAIRE

Techniques de Vente

«  Améliorer ses compétences de vendeur.

»  Mdilriser les étapes de I'entrefien de vente en face & face
OBJECTIFS »  Augmenter la compétence commerciale par I'acquisition de concepts, d'outils et de techniques
professionnels.

MODULE 1 : Comment préparer son entretien de vente pour étre efficace ?

»  La préparation du rendez-vous
E Les objectifs
+  La préparation mentale

MODULE 2 . Comment créer rapidement le contact avec son interlocuteur ?

o La relation de confiance
E Les outils de la PNL et de I'Analyse transactionnelle au service du vendeur
Les incontoumables de la communication efficace

MODULE 3 : Comment découvrir ou susciter une opportunité de vente ?

o Les questions de découverte
+  Les questions de situation
»  Comprendre les enjeux du client, ses problématiques

MODULE 4 . Comment découvrir les réels besoins et motivations du client ?
e L'écoute active

PROGRAMME ° La clarfication

- La reformulation
Les motivations d'achat SON CAS

MODULE 5 : Comment argumenter pour convaincre ?

Le modéle CAB
° La mise en situation

MODULE 6 : Comment traiter les objections ? Comment défendre ses prix?

+  Les principes de la négociation commerciale
E Les typologies et besoins des acheteurs

MODULE 7 : Comment conclure un entretien de vente 7

E Les techniques de conclusion
MODULE 8 : Comment continuer a progresser dans la vente ?

Le plan de progres

DUREE 4 X 2 heures
(P:g:lélél;ergg Responsables de vente, Technico-Commerciaux

» CHAMBRE FRANCAISE
c’ DE COMMERCE ET D'INDUSTRIE CEFOR Entreprises - Boulevard Tarik El Ouahda - Ain Sebad - 20250 Casablanca

DU MAROC Campus de Formation de la Chambre Frangaise de Commerce et d'Indusirie du Maroc
CEFOR Entreprises

Tél.: +212(0) 522 3502 12 - Fax : +212 (0) 5 22 34 03 27 - E-mail : cefor@cfcim.org




