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Les objectifs de la formation
« REUSSIR VOS VENTES »

Connaitre la méthode de vente PERAC

Savoir découvrir les besoins des clients, batir des argumentaires
de vente et les utiliser judicieusement

Apprendre a convaincre les clients et a concrétiser vos ventes

Le mode d’emploi des formations FORCES

Avant la formation, évaluez, dans un premier temps, vos
connaissances (pages 4 et 5).

Cette phase vous permet :

¢ de déterminer vos connaissances sur le theme,

* de recenser quels sont vos besoins et vos attentes sur les
différents sujets traités par cette formation.

Formez-vous:
* Visionnez la formation vidéo jointe.

* Cette formation est divisée en 12 étapes, plus l'introduction et la
conclusion, de 6 a 10 minutes chacune. Le minutage cumulé est
indiqué page suivante.

e Al'aidedulivretjoint,testez, validez et complétez les connaissances
acquises grace a la formation vidéo.Vous pouvez le faire soita la fin
de chaque étape de la formation, soit quand vous le souhaitez.

* Reportez-vous si besoin aux définitions (pages 6 a 7).

Apres la formation, évaluez vos connaissances, afin de vérifier que
vous avez bien intégré les notions et enseignements fondamentaux
de la formation. Si nécessaire, visionnez une nouvelle fois la
formation vidéo.

Pour vous aider dans vos démarches et approfondir certains points,
FORCES a sélectionné pour vous des adresses utiles. N'hésitez pas
a prendre contact.



Le plan de la formation (vidéo et tests)

Evaluez vos connaissances avant la formation
Définitions

Vos obligations vis-a-vis de la CNIL
Introduction

1 - Comprendre la méthode de vente PERAC
2 - Préparer vos entretiens de vente

3 — Ecouter vos interlocuteurs

4 - Reformuler ce que vous avez compris

5 — Argumenter vos dires et votre prix

6 — Concrétiser vos entretiens

7 - Susciter I'envie d’acheter

8 —Vendre des articles complémentaires

9 - Vendre des prestations complémentaires

10 — Attirer les prospects

11 —Vendre a un prospect qui exprime un besoin

12 —Vendre a un prospect sans besoin exprimé
Conclusion
Evaluez vos connaissances apres la formation

Adresses utiles
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