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Description du contenu de l'enseignement :

Organiser son action sur son territoire de vente
Savoir prendre un rendez-vous par téléphone
Mener des entretiens de vente avec succès
Faire avancer son client ou son prospect dans les étapes successives du cycle de vente
Argumenter et conclure
Communiquer et s'adapter à son interlocuteur.

Méthodes de l'Enseignement :
Apports théoriques et méthodologiques de l'enseignant
Exercices pratiques, mise en situation, études de cas.

Compétence à acquérir :

Découvrir les fondamentaux de la vente
Apprendre à organiser son activité commerciale
Réussir ses entretiens de vente
Savoir communiquer efficacement avec un client
Savoir se situer dans la démarche d'achat du client pour mener les actions appropriées, utiliser des outils permettant
d'améliorer son aisance et son efficacité en situation de vente, bien communiquer avec un client.

Mode de contrôle des connaissances :

Contrôle continu ;
Examen final.
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