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FORMATION TECHNIQUES DE VENTE

PUBLIC

Cette session s’adresse a toute personne souhaitant développer ses
compétences en matiere de techniques de vente en UC, pour répondre
de facon durable et efficace aux clients.

Prérequis

Contexte professionnel lié au milieu commercial.

DISPOSITION PraTiQue

Effectif minimum : 1 participant
Effectif maximum : 6 participants

MODALITES €T DELAI DacCEs

Inscription via notre bulletin d’inscription : au minimum 15 jours avant
le démarrage de la session

PrésenTation généraLe -
OBJECTIFS (prosLémamaue, intérém

Cette formation vise a doter les participants des compétences
nécessaires pour effectuer des ventes efficaces dans le domaine duvin,
en utilisant des techniques de vente éprouvées et adaptées au secteur
viticole.

conTenu DE La Formarion

Session 1: Fondamentaux de la vente en vin

Session 2: Techniques de présentation desvins

Session 3: Gestion des objections et des questions difficiles
Session 4: Closing et fidélisation de la clientele

MODALITES DE La FOrMarion

e Laformation se déroulera sur deux jours consécutifs.

e Chaqgue journée de formation comprendra deux sessions, avec
une pause-café le matin et l'apres-midi.

e Des études de cas et des mises en situation seront utilisées
pour illustrer les concepts et permettre aux participants de
pratiquer les techniques de vente.

e Un support de formation sera fourni aux participants,
comprenant des exemples de scripts de vente, des guides de
gestion des objections

MOYENS D'ENCaDrement De
La Formarion

ALKA Formation s’engage a adapter chaque formation aux besoins réels
du stagiaire. L'animation est basée sur une pédagogie active, avec des
exercices pratiques et personnalisés qui permettent l'ancrage en temps
réel. Cette animation s’appuie sur une alternance d’exposés théoriques
et pratiques. vidéo projection. Support de cours délivré a chaque
participant. Travaux pratiques.

COMPETENCES / CAPACITES
PROFESSIONNELLES VISEES

Maitrise des produits : Comprendre les caractéristiques des différents
types devin,y compris les cépages, les régions viticoles, les techniques
de vinification, etc.
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Compétences en communication : Etre capable de communiquer de
maniére claire et persuasive sur les produits vinicoles, en utilisant un
langage adapté au public cible.

Ecoute active : Savoir écouter attentivement les besoins et les
préférences des clients afin de proposer des solutions adaptées et
personnalisées.

Techniques de vente : Maitriser les étapes du processus de vente, de
la découverte des besoins a la cléture de la vente, en utilisant des
techniques efficaces pour influencer les décisions d'achat des clients.

Gestion des objections : Etre capable d'identifier et de gérer les
objections des clients de maniéere constructive, en les transformant en
opportunités de vente.

Cléture des ventes : Savoir conclure efficacement les ventes en
utilisant des techniques de cléture adaptées au contexte viticole et aux
préférences des clients.

Fidélisation de la clientéle : Comprendre l'importance de la
fidélisation des clients dans le secteur viticole et étre capable de mettre
en ceuvre des stratégies pour fidéliser la clientele et encourager les
achats répétés.

Service client : Etre en mesure de fournir un service client de qualité,
en offrant des conseils et des recommandations personnalisés, en
répondant aux questions des clients et en créant une expérience
d'achat positive.

DUree

Durée totale : 2 jours consécutifs, soit 16h

DATES

Nous consulter

LIEU(X)

Nous consulter

COUT Par parTicipant

Nous consulter

ACCESSIBILITE

Un entretien préalable sera mis en place pour aménager au mieux la
formation avec votre handicap. Nos intervenants savent adapter leurs
méthodologies pédagogiques en fonction des différentes situations
d’handicap.

RESTAUrarion

a proximité du lieu de formation, codt non inclus dans le tarif de la
formation

HEBErgeMenT

Pas d'hébergement nécessaire

RESPONSABLE DE LACTION

Contact HEBEISEN Alain

FOrMaTeur /1rice

HEBEISEN Alain
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SUIVI D€ LacCTIon

Mise en place d’outils permettant de vérifier la réalité du suivi de la
formation par les stagiaires (émargement par les stagiaires et le
formateur, Attestation de stage) Une attestation de compétences sera
remise a chaque stagiaire

gvaLuarion e LacTion

Une évaluation de l'action (satisfaction des participants) et une autre
sur le degré d’acquisition des compétences (tests, examens, fiches
d’évaluation, entretiens...) sont a envisager. Identifier clairement le nom
du titre, du dipléme du certificat Evaluation de la prestation de
formation « a chaud » (tour de table, cible, bilan écrit...). Evaluation des
acquis au regard des objectifs attendus « a froid » (recommandée).
Apres 3 mois ou 6 mois.




