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Objectif Proposer a un public motivé par une démarche personnelle, une technique

de négociation.

Public visé 4 Chef d’entreprise artisanale ou son conjoint

Pré-requis <+ Aucun

La vente avant la vente. Se connaitre et connaftre son client.
La préparation d’un entretien.

La recherche de points d’insatisfaction.

Programme
L’intervention d’appui.
La réponse aux objections.
La conclusion

Méthode

pédagogique

« Durée: 7 heuresen 1 jours + % journée de conseil individuel
Déroulement « Dates : 2/11/2008 - 8/02/2010 - 17/05/2010
< Lieu: Lyon

4 26 € pour les TNS

Colt 98 € pour les salariés

Renseignements Fabrice ALONSO : 0472 43 43 12 — f.alonso@cma-lyon.rf
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