PERSONNE RESSOURCES : BRUNO DURENCEAU TEL. 04 50 03 47 13

D C 6 4 ANIMATEUR PRINCIPAL : Catherine MALLET

NIVEAU

825 EUROS HT

(par personne)
P DATES : DU 16 AU 18 NOVEMBRE 2010 (3 JOURS) SEMAINE 46

|LIEU DE FORMATION : ENILV - BP 141 - 74805 LA ROCHE SUR FORON

MIEUX VENDRE SES PRODUITS

OBJECTIFS GENERAUX

A TI’issue de la formation, les stagiaires devront :

« Etre capables de mettre en avant les savoir-faire de I’entreprise.
« Etre capables de valoriser leurs produits.

« Etre capables de théatraliser le produit dans I’espace de vente.
« Etre capables de promouvoir le produit (mailnig, ISA...).

» Etre capables de prospecter et développer la clientéle.

PUBLIC CONCERNE ET PRE-REQUIS

¢ Crémiers.

¢ Technico-commerciaux.

CONDITIONS DE FORMATION

* La formation se déroule a ’ENILV ou une salle et les moyens sont mis a disposition.

* Les cours sont animés par un intervenant professionnel.

MOYENS ET METHODES PEDAGOGIQUES

* Formation théorique en salle.

* Exploitation des compétences en situation : déplacement sur un site pour analyser le
marketing et le marchandisage.

» Mise en situation de vente de produits délocalisés et sur place.

OPTIONS

* Possibilité de mener une action dans une entreprise pour exploiter les compétences des
stagiaires.



POSITIONNEMENT TECHNIQUE

TECHNICO-
CREMIERS A A A COMMERCIAUX

PROGRAMME DE LA FORMATION

» ler jour : Divers objectifs doivent étre mis en oeuvre pour mieux vendre les produits :
* Promouvoir le savoir-faire de I’entreprise

* Valoriser le produit : s’appuyer sur des normes de qualité
* Théatraliser le produit : donner I’envie au client de devenir acheteur

»2éme jour : Mettre en oeuvre des activités de marketing et de marchandisage :

* Promouvoir le produit grace a des outils marketing
* Comment développer la clientele : prospection, relation clientele

»3éme jour : Etude de cas concret



