
Identifier le contexte et les 
enjeux – FFNGC1

Les enjeux de la nÃ©gociation
commerciale

Code produit :  FFNGC1
Niveau : Perfectionnement
ModalitÃ© : Classe virtuelle
DurÃ©e (en heure) : 2.5
Tarif : 

Eligible DDA :  oui
Public :  entrepreneurs,
commerciaux, ingÃ©nieurs
commerciaux, assistants
commerciaux, vendeurs
dÃ©butants ou expÃ©rimentÃ©s
PrÃ©requis : 

aucun

Objectif

connaÃ®tre le marchÃ© et le client avant de le rencontrerÂ 

Programme de la formation

DÃ©finir les objectifs de son entrepriseÂ Â  
Enjeux financiersÂ 
Enjeux psychologiquesÂ Â 
Enjeux politiquesÂ Â 
Enjeux conjoncturelsÂ 
Enjeux humains

Etudier son clientÂ Â  
Informations utiles Ã  rechercherÂ Â 
Forces et faiblessesÂ Â 
Objectifs opÃ©rationnelsÂ 
Atouts pour convaincre

DÃ©velopper une stratÃ©gie gagnanteÂ  
Poser des objectifs rÃ©alistesÂ 
DÃ©finir des objectifs personnels

Â 

Moyens dâ??Ã©valuation

Evaluation des acquis de la
formation par le biais de
QCM et/ou dâ??exercices
pratiques
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Questionnaire de
satisfaction Ã  chaud
complÃ©tÃ© par chacun Ã 
lâ??issue du stage
Questionnaire
dâ??Ã©valuation Ã  froid
complÃ©tÃ© par chacun
entre 2 et 3 mois aprÃ¨s le
stage

MÃ©thodes pÃ©dagogiques

ExposÃ©s Ã  partir d'un
diaporama
RÃ©alisation d'exercices et
de cas pratiques
Ã?changes d'expÃ©riences
avec les participants
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