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En bref

# Langue(s) d'enseignement: Francais
# Méthodes d'enseignement: En présence

# Quvert aux étudiants en échange: Non

Présentation

Description

Au terme de la formation, les étudiants seront capables :
- de maitriser les fondamentaux des techniques de vente
- de simuler un entretien de vente dans des conditions réelles

- d’oser la dynamique commerciale

Objectifs

Prendre en compte les différents acteurs de la négociation

Définir ses points forts et faibles en phase de négociation

Evaluer les rapports de force.

Déterminer les différentes phases de son comportement

Maitriser chacune des phases par une préparation rigoureuse et des techniques appropriées
Analyser le déroulement de I'entretien

Etablir un bilan intermédiaire ou final de la négociation
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Programme détaillé

|- Préparation :

- Le pitch : qui suis-je ?

- Le pitch : présentation entreprise
- Les compétences commerciales

- Objectifs et étude de marché

II- Contact :

- Les regles d'or de la prise de contact

11l- Découverte

IV- Proposition et Argumentation

V- Conclusion

- Exercice pratique : simulation d’un entretien de vente

Compeétences visées

Techniques de base de la négociation, surtout de la négociation de contrats.
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Infos pratiques
Lieu(x)
# Poitiers-Centre Ville

En savoir plus

# https://iae.univ-poitiers.fr
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