Se prA©parer et bActir
son argumentation —
FFNGC2

L’entretien commercial

Code produit : FFNGC2

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©rimentA©s
PrA®requis :

aucun

Objectif

e Etre prAdt et efficace lors de la nA©gociation commerciale
o Adopter une bonne argumentation

Programme de la formation

o PrA©parer l1a??entretienA A
o ldentifier le but de la??entretienA A
o ConnaA®tre son clientA A
o GACrer les motivationsA A
o Anticiper les freins
e PrA©parer une offre adaptA©eA A
o ConnaA®tre la mA©thode B.A.C.A A
o PrAG©ciser le bA©nAcfice clientA
o Valoriser les avantages clientA A
o DiffAG@rencier votre offre / service
e Savoir rA©pondre aux objectionsA A
o ConnaA®tre les diffACrentes attitudes objectrices du clientA A
o Utiliser la mA©thode C.R.A.C. afin de rA©pondre A 1a??0objectionA A
o Ne pas se laisser dA©stabiliser

Moyens da??Aovaluation

e 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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