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I INTITULE DE LA FORMATION

Savoir vendre son offre a tous les publics

I OBJECTIFS DE LA FORMATION

A lissue de la formation, le stagiaire sera en mesure de comprendre la
communication interpersonnelle pour mieux vendre son produit.

Il PuBLIC

Tout membre du personnel non débutant en charge de la relation client

I PREREQUIS
- Francais lu, écrit et parlé

-Etre en charge de la vente dans son entreprise

[ CONTENU DE LA FORMATION

- Comprendre quel type d'interlocuteur nous sommes

- Transmettre un message adapté a son interlocuteur

- Prendre conscience de son offre et la mettre en valeur
- Répondre aux objections
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I METHODES PEDAGOGIQUES

Dans une alternance entre apports théoriques du formateur et démarche
active, les stagiaires participent a la simulation de mise en situation des
différentes notions abordées lors de la formation. Tous les supports peuvent
étre utilisés : écrit, oral, groupe, individuel, vidéo, bande son, photos, jeu de
role, application directe ...

I METHODES D’EVALUATION

Le stagiaire sera évalué a lissue de chaque objectif opérationnel par une
restitution écrite ou orale en fonction de lanimation souhaitée par le
formateur.

Une évaluation a froid sera systématiquement proposée dans les 12 semaines
suivant la formation.

i COMPETENCES

A lissue de la formation, 'apprenant sera capable d'adapter son discours au
profil client, d’étre son offre en valeur et de répondre aux objections de
maniére sereine

B DUREE DE LA FORMATION

1 jours soit 7 h

I NOMBRE DE PARTICIPANTS

10 maximum

Il TARIFS
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