Techniques de
vente

2 jours (14 heures)
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OBJECTIF

PRE-REQUIS

Maitriser les fondamentaux de I'approche
commerciale

Harmoniser son activité avec la relation
commerciale

Découvrir ses qualités de communicant

Aucun

PARTICIPANTS

Toute personne ayant une dimension commerciale dans
ses fonctions et souhaitant développer ses compétences
en matiére de relation client

PROGRAMME
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Intégrer une dimension commerciale dans
sa fonction

Etre en cohérence avec la vision stratégique
de I'entreprise

Promouvoir 'image de I'entreprise

Comprendre les motivations et freins a la
relation client

Intégrer les techniques de vente

La technique de I'’écoute active
Savoir poser des questions
S’adapter aux différents profils clients
Savoir traiter les objections
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Valoriser sa prestation dans la relation
commerciale

Faire de son activité un atout
Personnaliser la relation client
Faire évoluer les besoins du client

Coordonner son action avec les autres services
de son entreprise

Découvrir et développer son potentiel
commercial

Identifier ses points forts

Communiquer sur les themes privilégiés de ses
clients

Mettre I'accent sur ses atouts
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