RA®ussir ses rendez-vous
clientA”le — FFRPC

Les clA©s pour rA@ussir son
rendez-vous en face A face

Code produit : FFRPC

Niveau : Initiation Eligible DDA : oui
ModalitA®© : Classe virtuelle Public : commerciaux,
DurAC®e (en heure) : 2.5 ingA©nieurs commerciaux,
Tarif : assistants commerciaux,
vendeurs dA©butants ou
expAO©rimentA©s
PrA®requis :
aucun
Objectif

e soigner la premiA’re impression donnA©eA A
e guider le client selon ses besoinsA A

e connaA®tre les bons rAGflexesA

¢ travailler sa force de vente

Programme de la formation

e PrA©paration du rendez-vousA A
o Se fixer des objectifsA A A
o Rechercher les informations concernant le client A rencontrer et ses concurrentsA
o Se mettre dans les meilleures conditions
 Phase d'accueil et dA©couverteA
o Se prA©senter et clarifier ses intentionsA
o Questionner son clientA A
o Formuler un diagnostic
e Proposition commerciale et nA©gociationA
o Adapter son discoursA A
o Faire une propositionA A
o NA©gocier et conclure

Moyens da??A0Ovaluation

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

satisfaction A chaud _ MAethodes pA©dagogiques
complAGtA© par chacun A
la??issue du stage e ExposA©s A partir d'un

¢ Questionnaire diaporama
da??AGvaluation A froid » RA®alisation d'exercices et
complAGtA© par chacun de cas pratiques
entre 2 et 3 mois aprA’s le o A?changes d'expACriences
stage avec les participants
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