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Vendre I'offre globale

— Objectifs :

. Développer une démarche d’audit et de diagnostic face a la problématique du client
. Avoir un réle de conseil pour apporter une solution « évolutive »
. Fidéliser le client avec une logique de construire une solution par brique

— Méthode pédagogique :
. Diagnostic amont
. QCM pour rafraichir certaines données liées aux solutions apportées
. Travail de groupe sur les facteurs clés de succés de I'offre concernée
. Travail de groupe sur le CAB de I'offre concernée et de son environnement
. Travail de cas clients pour qualifier des sociogrammes
. Création d’un guide d’entretien
. Création d’une présentation « type » d’'une offre globale
. Mise en forme d’un plan d’action
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Vendre I'offre globale

- Durée :

. 2 jours + 1 jour
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