


Plan de conférence

Analyse d’une situation : les besoins d’un client, c’est quoi ?
Qu’attend-il d'un commercial ?

La performance d‘une force de vente : concepts et base de réflexions
Le commercial B to B en 2010

Connait-il suffisamment son offre ? Maitrise-t-il suffisamment les bénéfices
qu’il apporte a son client ?

S’intégrer dans le rythme du client, un facteur essentiel de succes |
Doit on vendre ou comprendre pour vendre ?

La compétence et son évolution appliquée a la spécificité du monde
commercial

La performance, résultat de I'hnomogénéité des compétences et de
I'nétérogénéité des personnalités et comportements. COM.ACE

Por la Performance Humaine & Commerciale




