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ATELIER VENTE / NEGOCIATION / TRAVAIL
DE SON ARGUMENTAIRE

« SAVOIR ECOUTER.CEST POSSEDER.OUTRE LE SIEN. LE
CERVEAU DES AUTRES. » LEONARD DE VINCI

L'objectif principal de cet atelier est de mieux vendre vos offres, de les
présenter sous leur meilleur jour, avec des arguments propres a I'"humain que
vous avez en face de vous et a ses leviers psychologiques d'achat.

C'est aussi un moyen de s'assurer que vous aurez entiérement cerné tous les
besoins de vos clients et de maximiser ainsi la qualité de vos prestations.

Nous aborderons les différentes étapes de la vente (phases de découverte,
reformulation, argumentation...) et des techniques de négociation.

Cet atelier se déroule sur 4 heures
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