PRESENTER & VENDRE

SES PRODUITS ET SERVICES

// FORMATION PROFESSIONNELLE

» |dentifier comment se démarquer et valoriser son
OBJECI-I FS projet, service ou produit

-l esisur 2 ey » Mettre en pratique les méthodes de communication

et vente d'un service ou produit

» Mettre en pratique les techniques pour convaincre
un partenaire, un client

Présentiel (Région Sud)

PROGRAMME

Salarié.es en poste : chargé.es . Les différents interlocuteurs et clients d'un projet ou
de mission, chargé.es de projet; d'une petite ou moyenne structure

assistant.es de direction, gérant.es, +  Laforce de vente et ses composantes
directeur.ices;responsables +  Lesdifférents types d’actions commerciales
d‘entreprises de FESS, d’associations, +  Techniques de vente en fonction des types

de mutuelles, de fondations; de d'interlocuteurs

SCOP et SCIC +  Communication externe : méthodes, outils,
Demandeurs d’emploi campagnes, réseaux...

. Déroulement d'un entretien commercial

+  Méthodes pour favoriser I'écoute

Connaitre le monde de I'entreprise

METHODES

» Autopositionnement sur les notions clés

» Recueil des besoins individuels et collectifs des stagiaires

» Partage de bonnes pratiques par l'intervenant

Dates, lieu, tarifs, inscription : » Mises en situation

» Exercices applicatifs et/ou études de cas pour ancrer les
savoirs en apprenant par le « Faire »

04 42 61 17 29 / contact@irfedd.org » Evaluation de la progression et des acquis par Quiz

entreprendre ensemble
au coeur des territoires
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