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DESCRIPTION DU COURS 

 

L’objectif de ce cours est de maitriser les techniques de ventes et de négociation pour 

maximiser l’impact de ses démarches commerciales.  

 

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES  
 

À l’issu de la formation, les étudiants doivent pouvoir : 

 - Comprendre les différents processus de vente 

 - Etre capable de créer un argumentaire adapté à chaque client 

 - Maitriser les fondamentaux de la vente 

 - Comprendre les axes stratégiques de la négociation 

 - Etre capable de traiter les objections des clients. 

 

PRE-REQUIS  

Aucun 
 
CONTENU 
 

Chapitre 1. La fonction vente 

 

Section1 : Les missions du commercial 

Section 2 : Les  styles de vendeurs 

 

 Chapitre 2. La communication en situation de vente 

 

Section 1 : Préparation de la vente 

Section 2 : La conduite de l’entretien de vente 

 

Chapitre 3 : la conduite de la négociation 

 



Section1 : les tactiques et techniques de la négociation 

Section2 : les stratégies de négociation 

 

Chapitre 4 : les nouvelles formes de négociation 

 

Section1 : les fondements de la négociation raisonnée 

Section2 : la conduite de négociation interculturelle 
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