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PROGRAMME
Formation les
Fondamentaux de la Vente
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Formation les Fondamentaux de la Vente

Référence : CEFON455

Nombre de stagiaires max : 5

Public en situation de handicap :
Notre organisme est charté Handicap +. Chaque apprenant en situation de handicap peut effectuer une
demande d'adaptation de sa formation à l'adresse suivante : handicap@devictio.fr

Public visé :

Tout commercial junior qui démarre dans une fonction commerciale, toute personne souhaitant donner une
autre orientation à son activité professionnelle en s’impliquant dans une fonction commerciale.

Objectifs :

Connaître le métier de commercial, les techniques de ventes disponibles, les outils pour animer un business.

Moyens techniques et pédagogiques :

Mises en situation par le biais d’exercices.
Répétitions des manipulations pour mémoriser l’utilisation des outils présentés.
Un ordinateur par personne.
Support de cours remis sur clé USB ou en format papier à la fin de la formation.

Modalités d'évaluation :

Une évaluation pédagogique (orale et/ou écrite) est effectuée à la fin de votre formation afin d’attester
l’acquisition de connaissances.Exercice de synthèse.

Validation de la formation :

Attestation de fin de formation envoyée par mail.



5/9

Pré-requis : Aucune expérience de vente n'est nécessaire.

Durée : 2 jour(s) / 14 heures

Points abordés :

L’entretien de vente

Différencier la vente à des professionnels et la vente à des particuliers
Connaître les étapes d’un entretien de vente
Capter l’attention de son interlocuteur
Valoriser son expertise
Gérer des situations conflictuelles

La prise de contact

L’intérêt du premier contact
La règle des 4X20
Soigner la présentation de l’entreprise et sa présentation

L’offre et la demande

Identifier les besoins du client
Utiliser l’écoute active, le questionnement, la reformulation
Communication verbale et communication non-verbale
Le ton et le rythme à employer
Adapter son vocabulaire
Présenter son offre

Argumenter et convaincre

Le rôle du commercial
Préparer son rendez-vous
Construire son argumentation
Savoir négocier
Susciter l’intérêt
Gérer les objections
Proposer des alternatives
Se différencier de la concurrence
Logique du « gagnant/gagnant »
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La prise de congé

Savoir conclure au bon moment
Garder un vocabulaire positif
Reformuler
Remercier

Mise en pratique
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NOS TARIFS

INTER dans nos locaux 1590 €* (795 €* / jour)

INTRA dans toute la France sur devis

* Nos formations ne sont pas soumises à la TVA
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