LNDL

FCRMATION

PROSPECTION

@ Objectifs pédagogiques

- Utiliser des outils numeériques pour augmenter ses
ventes en magasin comme a distance

. . . Prérequis : Aucun
- Connaitre les outils d’analyse connectés pour q

identifier sa cible et analyser son marchée Duree : 2] N
Public concerné : Tous publics
- Rendre le client acteur de la vente et de la Lieu : Présentiel
promotion des produits et des services Date : Entrées et sorties permanentes
R - . Accessibilité : Cette formation est
J Evaluation et validation accessible aux personnes en situation

de handicap, contactez-nous par malil
a formation@Indl.fr pour une analyse de

. vOS besoins
€ Tarif
Nous consulter

- Attestation des compeétences validant les acquis

Financement

Aides financiéres / financement personnel / CPF / Prog ramme
OPCO
. - La compreéhension basique du
contact : formation@Indl.fr processus de vente
- La prospection et la découverte client
- Le marketing d’avant-vente
- Les techniques de vente
- La prospection télephonigque
- La négociation
- Laprés-vente et |a fidélisation

<€ Modalités d’accés a la formation
- Cours collectifs

- Entretiens individuels
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