DEVELOPPER LA CLIENTELE AFFAIRES DE SON ETABLISSEMENT CATALYSE CFA

CONTACTS

Obijectifs :

L]

SEMEAC-Standard: 05 62 45 34 93
TOULOUSE-Standard : 05 62 14 14 78

ser les techniques de commercialisation

e Mettre en ceuvre leur commercialisation aupres d'une clieniéle affaires

PROGRAMME

Définir sa stratégie de prospection : la phase de préparation qui conditionne le succes

La prospection et la prise de rendez-vous qualifiés

® |a prospection téléphonique,

o Definir sa zone de chalandise, ses cibles, sa concurrence, e Lestechniques d'évaluation des besoins et de prise de rendez-vous,

o Mettre a jour les outils, e Suivi de la prospection,

e Chercher des opportunités de husiness, e La prospection directe

e Lefichier de prospection Conduite de I'entretien de vente

2t b i .
La commercialisation, une affaire d’échanges humains e Préparation de Ientretien,

e Adopter un savoir étre commercial, e Les phases de I'entretien,

e Entretenir sa motivation e Rappel des principales régles & adopter en face a face, LIEU :

Présentiel

[]9] 1=

14 heures

VALIDATION :

Remise d'un certificat de realisation

METHODE PEDAGOGIQUE :

Participative, heuristigue, applicative (cas pratiques, exercices, jeux de role)

TOULOUSE SEMEAC
244 Route de Seysses Chemin Saint Frai
31100 TOULOUSE 65600 SEMEAC

secretariat@catalyse.fr patriciaartigues@catalyse.fr

www.catalyse.fr



