FORMATEUR Pensez a utiliser votre DIF
Michel SILVA,

Créateur du Cabinet et Consultant Formateur indépendant en fonction du nombre de journées
Agréé par UICPF (Institut de Certification des Professionnels gue vous souhaitez reserver
de la Formation) a vos formations professionnelles.

Organisme de formation professionnelle continue spécialisé et déclaré.

PUBLIC CONCERNE

Chargés d’affaires, technico ou ingénieur-commerciaux, commercants,
artisans, chefs des ventes, VRP, créateurs ou chefs d'entreprises, vendeurs,
chargés de missions, chargés de clientéle, assistantes commerciales...

et tous les salariés en contact avec la clientele.

DATES ET DUREE

De 1a5journées, a définir en fonction de la formation choisie et des priorités,
de chaque participant.

Contactez-nous vite et découvrez nos solutions,
directement opérationnelles sur votre lieu de travail

& www.bailly-creations.fr / © Andres Rodriguez - Fotolia.com

“ (o)) en‘action

CLL éﬁ www.silcom.fr

: - | Développez vos compétences
Cabinet SIL-COM direction@silcom.fr

Centre Ariane
54230 NEUVES-MAISONS



P S'APPROPRIER LES PRINCIPES DE L'ARGUMENTATION POUR CONVAINCRE ET/0U MIEUX VENDRE
> DECOUVRIR OU SE PERFECTIONNER FACE A UN INTERLOCUTEUR OU UN AUDITOIRE POUR CONCLURE
P MAITRISER SES TECHNIQUES DE VENTE ET SES NEGOCIATIONS FACE A VOS PROSPECTS QU CLIENTS

LA VENTE
POUR LES NON-COMMERCIAUX EN BTOB OU BTOC

»> DECOUVRIR OU PERFECTIONNER VOS ATTITUDES DANS LA RELATION AVEC LES CLIENTS EN TOUTE
CIRCONSTANCE ET VALORISER VOTRE SAVOIR-FAIRE

P> INTEGRER LES BASIQUES DES TECHNIQUES DE VENTE ET DE LA NEGQOCIATION
P> GERER LES SITUATIONS DIFFICILES DANS LA RELATION CLIENT ET FIDELISER VOS CLIENTS

APPRONFONDIR seS TECHNIQUES DE VENTE

P REVOIR SES PRATIQUES COMMERCIALES
P SE PERFECTIONNER DANS SES NEGOCIATIONS
P SE REMETTRE A JOUR POUR MIEUX CONCLURE SES VENTES

LES FONDAMENTAUX
DE LA RELATION CLIENT

P> AMELIORER SON COMPORTEMENT ET L'ECOUTE CLIENT POUR VEHICULER UNE IMAGE PLUS POSITIVE
»> COMMUNIQUER EFFICACEMENT POUR ETABLIR LA CONFIANCE ET MIEUX COMMUNIQUER AU TELEPHONE
P GERER LES SITUATIONS DIFFICILES DANS LA RELATION CLIENT ET FIDELISER LES CLIENTS

VENDRE r1/00 COMMUNIQUER

PLUS EFFICACEMENT
PAR TELEPHONE POUR PROSPECTER

P> ACQUERIR LES MEILLEURES TECHNIQUES ET PRATIQUES AU TELEPHONE POUR PROSPECTER
P> RENFORCER SON PROFESSIONNALISME LORS DE SES APPELS SORTANTS

P> S’APPROPRIER LES MEILLEURES PRATIQUES ET S'ENTRAINER A LES METTRE EN CEUVRE

GERER LES SITUATIONS DIFFICILES
DANS LE CADRE DE IACCUEIL TELEPHONIQUE

P MIEUX CONNAITRE SES INTERLOCUTEURS ET METTRE EN PLACE LES DIFFERENTES STRATEGIES D'ACCUEIL,
AFIN DE MIEUX GERER LES SITUATIONS DIFFICILES ET CONFLICTUELLES

MOTIVER ET ANIMER
SON EQUIPE COMMERCIALE

»> DEFINIR UN MODE DE MANAGEMENT EN HARMONIE AVEC SA PERSONNALITE ET SON EQUIPE

P ACQUERIR LES TECHNIQUES D'ANIMATION ET SAVOIR INSUFFLER UNE MOTIVATION FORTE
POUR DEVELOPPER LES RESULTATS

PREPARER VOTRE PLAN D’ACTIONS
COMMERCIALES

P> ACQUERIR UNE METHODOLOGIE D'ANALYSE DU MARCHE, DES CLIENTS ET DE L'OFFRE
> IDENTIFIER LES INDICATEURS DE VOS TABLEAUX DE BORD POUR MESURER VOS RESULTATS
> DEFINIR VOS PROPRES PLANS D'ACTIONS COMMERCIALES [PAC]

LES TECHNIQUES
DU MARKETING DIRECT

»> CONNAITRE LES TECHNIQUES DE MARKETING DIRECT ET LEUR UTILISATION DANS LE CADRE
DE LA CREATION DU PLAN MARKETING DIRECT

»> TIRER PROFIT DES METHODES UTILISEES POUR METTRE EN CEUVRE L OPERATION MARKETING DIRECT



