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TECHNIQUES DE VENTE : LENTRETIEN DE VENTE, DE LA
PRISE DE RENDEZ-VOUS A LA CONCLUSION

Dans lunivers de la vente, la réussite d'une transaction repose sur un ensemble de compétences,
d'étapes et de stratégies bien maitrisées. La formation «Techniques de Vente : L'Entretien de
Vente, de la Prise de Rendez-vous a la Conclusion» a été spécialement congue pour préparer

les professionnels de la vente a exceller a chaque étape du processus, de la premiere prise de
contact jusqu'a la conclusion de la vente.

Cette formation offre une vision complete du parcours de vente en se concentrant sur les
techniques et les compétences essentielles a chaque phase. Les participants apprendront
comment identifier les clients potentiels, établir un premier contact eficace, mener des entretiens
de vente productifs, surmonter les objections, et conclure des transactions fructueuses.
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> Objectifs de la formation

A lissue de la formation, les stagiaires seront capables :
De prendre des rendez-vous qualifies
De preparer leur entretien de vente
D'optimiser leur communication avec le client
De dérouler les étapes de la vente : de la prise de contact a la conclusion de la vente

<> Modalités pédagogiques

Transfert des compeétences par échanges formateur/participants et entre participants
Mise en pratique et expéerimentation
Simulations d'entretiens de vente pour mettre en pratique les techniques apprises
Feed-back individuel et collectif pour ameliorer les compéetences de vente
Vidéos, tableau blanc et supports en fonction des besoins de animation
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> Evaluation

Questionnaire préalable d'évaluation des attentes et de niveau

Evaluation des acquis via un questionnaire qui permet de mesurer les connaissances et
compeéetences acquises

Déroulement de la formation et satisfaction des participants mesures grace a une fiche
d'évaluation remise en fin de parcours

<> Programme de la formation

Introduction aux techniques de vente
Prendre des rendez-vous qualifies
Preparer lentretien de vente

Optimiser la communication avec le client
Les etapes de la vente

Conclure la vente

Option supplémentaire : bien se connaitre pour mieux vendre au téléphone avec son profil DISC
Durée : 1/2 journee
Prix : nous consulter

Descartes Compeéetences est une marque de TADEFSA, organisme gestionnaire du CFA Descartes.
Grace a sa pedagogie innovante mise en ceuvre depuis plus de 30 ans et de son réseau de

formateurs, bénéficiez du meilleur de la formation continue.

\otre contact formation continue :

Christian CHAMPARNAUD

maformation@descartes—Competences.fr

0164 6127 52

Référence de la formation : 5-32023
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