2 axio

Formation

MAITRISER LES TECHNIQUES DE
VENTES BTOTB - NIVEAU 1.

Découvrez et maitrisez les 7 réflexes gagnants de la vente, pour
des entretiens réussis en facea-face ou a distance.

Durée
14.00 heures (2.00 jours)

Profils des apprenants

Toute personne exergant une fonction non commerciale en
entreprise (consultant, experts, ingénieurs...) et qui sont amenées a
prendre la responsabilité de vendre eux-mémes leurs offres et
solutions auprés des prospects et clients.

Prérequis
Avoir 2 ans d’expérience professionnelle.

Accessibilité et délais d'acceés

Pour les personnes en situation de handicap, nous étudions les
actions que nous pouvons mettre en place pour favoriser leur
apprentissage a travers un questionnaire avant formation. Nous
nous appuyons également sur un réseau de partenaires locaux.
Modalités d'acceés aux personnes en situation de handicap: Pour
les personnes en situation de handicap, nous étudions les actions
que nous pouvons mettre en place pour favoriser leur
apprentissage a travers un questionnaire avant formation. Nous
nous appuyons également sur un réseau de partenaires locaux.

Qualité et indicateurs de résultats
Taux de présence VS taux d'abandon, taux de satisfaction a
chaud, taux de réussite a l'évaluation finale / jury d’évaluation.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

e Comprendre les nouvelles attentes et parcours clients en B to B
e Maitriser les différentes étapes du processus de vente

e Cibler efficacement un client ou prospect pour des rendez-vous utiles.

o Développer des compétences de prise de contact, de:découverte des besoins,
d’argumentation, de conclusion, et de consolidation de la relation.

o Adapter les techniques de vente aux nouveaux parcours d'achat.






ORGANISATION DE LA FORMATION

Equipe pédagogique

Notre équipe pédagogique maitrise l'ensemble des sujets proposés a la formation. Nous construisons nos programmes en
identifiant les besoins en compétences des futurs apprenants et en collaboration avec nos experts métiers. Axio Formation
repose sur une approche personnalisée pour chaque parcours professionnel.

Nous concevons des formations qualifiantes qui non seulement répondent a vos besoins spécifiques, mais vous préparent aussi
a exceller dans votre domaine.

Pour tout besoin lié a la pédagogie, notre référente est Maud :
maud.hoffmann@axio-formation.com (également référente handicap)
Pour tout besoin d’ordre administratif ou logistique, notre référente est Emilie : emilie.vannieuwenborg@axio-formation.com

e En présentiel : e Accueil des participants dans une salle dédiée a la formation ¢ Documents supports de formation projetés e
Etudes de cas concrets e Quizz et activités collectives en salle e Mise a disposition en ligne de documents supports a la suite de la
formation

e En distanciel : e Classes virtuelles via l'interface Digiforma ou Livestorm e Support de formation partagé e Activités
d’entrainement en synchrone

Feuilles d’émargement

Autoévaluation de niveau en début de formation et fin de formation
Evaluations d’entrainement tout au long de la formation
Questionnaire de satisfaction a chaud et a froid.

POUR LES FORMATIONS ELIGIBLES
AU CPF.

Détails sur la certification:

Titre de la certification : Vente b2b
Nom certificateur : INEA Conseil
Code : RS 6241

Date d’enregistrement : 25-01-2023
Détails sur la certification: Voir fiche EDOF Mon Compte
Formation

Admission sans disposition particuliére

- En lien avec le cas d’un expert métier ayant besoin de trouver
ses clients et de gérer de facon autonome ses activités de vente.
La mise en situation professionnelle sera restituée sous forme
d’'un rapport écrit et d'une mise en situation professionnelle
enregistrée (coefficient 2).

Frais de passage de la certification inclus dans le tarif.
En fin de parcours, les apprenants s'engagent a passer l'examen
en vue de l'obtention de la certification



