« Telle une karatéka,

je suis agile, persuasive et
surtout, je sais reconnaitre

les signes d’'un client tenté

par mes produits et services. »?

Cynthia Fortier, Saint-Georges

La ‘ Te former pour performer!

Objectifs du programme

e Utiliser des techniques de vente

* Faire la promotion des produits et
des services
Communiquer avec la clientele et la
conseiller efficacement
Assurer la commercialisation
des produits

Aptitudes et intéréts

e Mémoriser facilement I'information

e Avoir de la facilité a expliquer ses
idées aux autres

« Etre capable de vérifier efficacement
si des séries de chiffres sont
identiques

e Aimer travailler avec le public

e Avoir du tact et de la diplomatie

Taches du métier

e Interpréter les comportements de
la clientele

e Assurer la qualité du service a
la clientele
Communiquer en milieu de travail
Promouvoir un produit et un service
Gérer son temps et organiser
son travail

Manifester de I’esprit entrepreneurial

dans le domaine de la vente

30 programmes de formation professionnelle pour des milliers d’emplois a combler
www.laFPpourMoi.com | 418 228-5541, p. 2620 | 1 866 884-laFP

CONSEILLERE, CONSEILLER

DEP/5321

AUX VENTES

Mettre en pratique le processus-
conseil dans la vente d'un produit ou
d’un service

Effectuer des opérations financieres
Effectuer des opérations liées a
I'approvisionnement

Rédiger de la correspondance
commerciale

Respecter le cadre légal et
réglementaire du conseiller en vente
Assurer le service apres-vente
Analyser les caractéristiques d'un
produit ou d'un service

Valoriser la marchandise sur le lieu
de vente

Employeurs potentiels
Dans les domaines :

Des biens de consommation
Des articles de sport

Des véhicules automobiles

Des assurances

Des vétements

Des équipements €électroniques

VENTE-CONSEIL

—

Commission scolaire de la

BEAUCE-ETCHEMIN

Service de la formation professionnelle
et de I'éducation des adultes

Ensemble yers 'avenir
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CODE TITRE DU MODULE DUREE

448-422 1. Meétier et formation 30
448-436 2. Relations professionnelles 90
448-443 3. Comportements de la clientele 45
448-452 4. Service ala clientele 30
448-468 5. Vente 120
448-473 6. Transactions liées a la vente 45
448-481 7. Organisation du temps 15
448-492 8. Recherche d’emploi 30
448-504 9. Initiation au métier 60
448-512 10. Lois et reglements 30
448-522 11. Service apres-vente 30
448-534 12. Langue seconde 60
448-543 13. Produits et services 45
448-554 14. Approvisionnement 60
448-563 15. Présentation visuelle 45
448-573 16. Marketing de la vente 45
448-588 17. Intégration au milieu de travail 120
Lieu de formation .
Durée en heures : 900

Centre de formation
professionnelle Pozer

425, 16° Rue

Saint-Georges (Québec) G5Y 4W2
Tél. : 418 228-5541, p. 6150

Téléc. : 418 226-2637

Courriel : cfp.pozer@csbe.qc.ca
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Pour une demande
d’admission

Service de la formation professionnelle
et de I'éducation des adultes

1925, 118° Rue CONDITIONS D’ADMISSION :
Saint-Georges (Québec) G5Y 7R7

Tél. : 418 228-5541, p. 2620 16 ans et plus TDFG et préalables spécifiques (18Mar;; f’t plgs)
Sans frais : 1 866 884-laFP Frangais Mathématique Anglais ou rancais athematique

14 Adultes Jeunes Adultes Jeunes
Téléc. : 418 226-2626
Courriel : admissionfp@csbe.qc.ca 4 4 4 1104-2 216 — —




