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PROGRAMME DE FORMATION


Conducteur de Travaux


Module Stratégie commerciale & Techniques de vente





Votre contact


Christelle COUE-ROBELIN


05 49 61 20 66


couec@poitou.ifrb.fr





Objectifs de la formation





Identifier et retranscrire les éléments-clés de la politique commerciale de son entreprise


Définir et structurer sa démarche de prospection


Maîtriser les fondamentaux en matière de techniques de vente








Durée	


5,00 jour(s)


35:00 heures





Public	


Toute personne d’une entreprise de Bâtiment amenée à :


exercer le métier de Conducteur de Travaux ;


seconder le chef d’entreprise ou le responsable d’agence ;


reprendre ou créer une entreprise de Bâtiment.





Pré-requis	


Maîtriser son métier sur le plan technique.�


Moyens pédagogiques et supports


Face-à-face pédagogique comprenant :


des apports théoriques ;


des études de cas ;


des mises en situation/jeux de rôles, etc.


En outre, la vraie valeur ajoutée de la formation réside dans l’alternance Période de formation / Période en entreprise.





Informations complémentaires	








Programme





Organisation commerciale


La force de vente dans l’entreprise


Missions et tâches du vendeur


Optimiser sa préparation


Stratégies de conquête et de fidélisation





Prospection commerciale


Bâtir un plan de prospection


Savoir prendre un rendez-vous téléphonique


Les différentes typologies de clients


Dresser le profil de l’acheteur





Communication commerciale


Optimiser sa communication avec ses clients


La prise de contact





L’entretien de vente I


La découverte des besoins


Les techniques de questionnement





L’entretien de vente II


Construction d’un argumentaire


Traiter les objections


Conclure la vente et prendre congé













