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	PROFESSION  COMMERCIAL.
	Module 1 : Conduire efficacement un entretien de vente (3 jours)
	Module 2 : Structurer son activité commerciale et optimiser ses rendez-vous (2 jours)
	Module 3 : Maîtriser les règles de la négociation commerciale (3 jours)
	Module 4 : Stimuler l’engagement et l’implication de l’équipe


