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- Chapitre 1 - Analyser la politique commerciale de l'entreprise
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- Chapitre 2 - Analyser la performance commerciale et le portefeuille clients
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- Chapitre 4 - Mettre en œuvre une démarche de prospection 
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- Chapitre 5 - Développer des réseaux professionnels 
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- Chapitre 7 - Maîtriser la communication interpersonnelle 
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- Chapitre 9 - Prendre contact et découvrir les besoins du client 
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- Chapitre 10 - Négocier et vendre une solution adaptée au client 
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- Chapitre 11 - Conclure la vente et maintenir une relation client durable 
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- Chapitre 12 - Participer à des salons 
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- Chapitre 13 - Organiser des événements commerciaux 
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- Chapitre 14 - Animer des espaces commerciaux 
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- Chapitre 15 - Remonter l’information commerciale 
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- Chapitre 16 - Exploiter et partager l’information commerciale  
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