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OBJECTIFS DE LA FORMATION PUBLIC CONCERNE
Obtenir chez vos clients et prospects de nouveaux marchés correspondant bien au choix
stratégique de votre entreprise et construire un plan d'actions commerciales pour chacun des Les commerciaux
commerciaux
PRE-REQUIS
Aucun .

. . . DUREE ET DATES
MOYENS PEDAGOGIQUES ET MODALITES D'EVALUATION
Salles de cours équipées de : matériels de projection -Tableaux -Caméra. Alternance de théorie -Durée :
et jeux de role a partir d'exemple du quotidien ou vécu. Validation au fur et a mesure des 2 journées soit 14 heures

différentes mises en situation. Un support de cours personnalisé est remis a chaque participant.
Un bilan détaillé suit chaque action de formation. _Délai d'acces
CONTENU ET METHODES MOBILISEES REESBEET ] € S0 22 A
En inter : inscription a la
prochaine session suivant le
nombre de places disponibles.
En intra et en individuel : en
fonction du planning déterminé
DEFINIR LES OBJECTIFS, LES CIBLES, LES MARCHES -> Etablir une liste des clients par le client.

potentiels -> Suivre régulierement les prospects

Contenu et déroulement

Un ou plusieurs tests de personnalité sont transmis en amont de la formation via un lien internet.

-Dates des inter-entreprises :
Nous contacter

.En Intra ou Individuel :

Nous contacter

ORGANISATION A METTRE EN PLACE POUR TOUTES LES CIBLES SELECTIONNEES ->
Les 4 mots clés d'une bonne organisation -> Anticiper, hiérarchiser, planifier, contréler -> Les
visites -> La gestion de votre temps et de vos priorités -> Qui fait quoi ? et comment ?

ANALYSE DES BESOINS PAR LA METHODE DE I'ECOUTE ACTIVE -> Mieux se connaitre
pour mieux négocier -> Savoir justifier et défendre votre marge -> Exploiter un entretien avec un
non décideur

Méthode pédagogique FORMULES ET TARIFS

Salles de cours équipées de : matériels de projection -Tableaux -Caméra. Alternance de théorie Nous consulter
et jeux de role a partir d'exemple du quotidien ou vécu. Validation au fur et a mesure des
différentes mises en situation. Un support de cours personnalisé est remis a chaque participant.
Un bilan détaillé suit chaque action de formation.
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