Ajuster son discours et
conclure — FFNGC3

Identifier les besoins du client,
nA©gocier et conclure I'entretien

Code produit : FFNGC3

Niveau : Perfectionnement Eligible DDA : oui
ModalitA®© : Classe virtuelle Public : entrepreneurs,
DurA®©e (en heure) : 2.5 commerciaux, ingA©nieurs
Tarif : commerciaux, assistants

commerciaux, vendeurs
dA®butants ou expA©rimentACs
PrA®requis :

aucun

Objectif
e Gagner en finesse et garder la tA2te froide
Programme de la formation

e DA©couvrir et identifier les besoins du clientA A
o Mener une phase de questionnementA A
o Ecouter activementA
o MaA@itriser les techniques de reformulation A
PrA©sentation de 1a??0offre commerciale personnelle
o NA©gocier et garder le contrA’le de |a??entretienA A
o MA®Gthodes de prA©sentation du prix
e ConclureA A A
Quand conclure ?A
Mots magiquesA A
Signaux da??achatA A
Prise de congA©

O O O O

Moyens da??A©valuation

¢ Evaluation des acquis de la
formation par le biais de
QCM et/ou da??exercices
pratiques

¢ Questionnaire de
satisfaction A chaud
complAGtA© par chacun A
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la??issue du stage

* Questionnaire MA®©thodes pA©dagogiques
da??Ao®valuation A froid
complAGtA® par chacun e ExposA©s A partir d'un
entre 2 et 3 mois aprA’s le diaporama
stage » RA®alisation d'exercices et

de cas pratiques
o A2changes d'expA®riences
avec les participants

A© AF2A - Tous droits rA©servA©s



