NOUVELLE GENERATION DE VIGNERONS

VENTE . EXPORT . COMMUNICATION . LANGUES . VITICULTURE . OENOLOGIE
FORMATIONSVIN

COMMERCIALISATION DES VINS IIII

Anticiper sa démarche commerciale en amont d’un salon professionnel

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

En fonction de ses marchés cibles, déterminer les salons professionnels incontournables, organiser son salon
professionnel en amont, utiliser les techniques de ventes pour conclure ses négociations.

PusLIcS PROGRAMME

Responsable commercial.

1. Identifier les salons professionnels pertinents en

PREREQUIS L
fonction de ses marchés cibles.
Aucun.

2. Déterminer les objectifs du salon.
METHODES PEDAGOGIQUES

. . 3. Construire son argumentaire commercial et les
e Présentation avec alternance de supports

interactifs : vidéos, exercices, supports nécessaires aux salons professionnels.

* Livret de formation 4. Prospection des marchés en amont du salon
FORMATEUR(S) professionnel et organiser son agenda lors du
Exploitante dans un domaine viticole depuis plus de salon.

20 ans et responsable commerciale France et Export. 5. Déterminer le potentiel des prospects, négocier en

Formatrice dans la formation professionnelle et .
fonction des us et coutumes.

initiale sur la commercialisation des vins.
6. Assurer le suivi post-salon avec un plan d’action.

DUREE DE LA FORMATION 7 hsur 1 jour ﬁ Voir les sessions et tarifs €
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FINANCEMENT POSSIBLE % => Prise en charge a hauteur de 210 € TTC par journée, selon les
y
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modalités de financement de Vivea en vigueur.

L’acces a la formation est formalisé par la signature d’une convention de
formation transmis sous format électronique. Cette prestation peut étre
conditionnée a la validation d’un financement par un organisme financeur et
peut démarrer en respectant un délai minimum de 14 jours calendaires.

ACCESSIBILITE

Feuille d’émargement

Evaluations théoriques et pratiques tout au long de la formation
Enquéte de satisfaction stagiaire et client

Obtention d’une attestation de fin de formation.

SUIVI ET EVALUATION DE LA

FORMATION
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Inscription

07 67 48 44 86 | contact@ng-vin.fr



mailto:contact@ng-vin.fr
https://www.ng-formations-vin.fr/wp-content/uploads/2023/08/NG-VIN_Catalogue-Formations-2023-2024.pdf
https://www.ocapiat.fr/formations-sur-mesure-tpe-50-salaries/

