S COMM
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PROMOUVOIR VOTRE ENTREPRISE
Optimiser votre présence commerciale sur les salons

VENDRE
Les techniques et les comportements de vente : des
fondamentaux a I'expertise

NEGOCIER
La méthodologie et la stratégie de négociation : des
principes clés a I'entrainement intensif en situation

PROSPECTER
Des outils pratiques a la démarche terrain

S’ORGANISER ET AGIR
La gestion du temps et des priorités commerciales

LA QUALITE DE LA RELATION CLIENT
Accueil, pro-action, gestion positive des insatisfactions

LE TELEPHONE AU SERVICE DE VOTRE OBJECTIF
Esprit client - La démarche et vos actions personnalisées

LA REUNION PRODUCTIVE ET MOTIVANTE
Animer des réunions participatives, productives et utiles

L’ACCOMPAGNEMENT INDIVIDUEL
Impliquer, faire évoluer et motiver ses collaborateurs avec
la posture de manager coach

MANAGEMENT
Réussir sa prise de poste dés les premiers jours

Déléguer efficacement
Conduire un entretien professionnel
Mener un entretien annuel de progrés avec succes

Fédérer son équipe autour d’un projet
Animer ses commerciaux dans le sens des résultats

GESTION DU TEMPS
Développer son efficacité et celle de son équipe

FORMATION de formateur
Mode d’emploi pour démultiplier la formation en interne
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