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Présentation

Description

Adaptation à un contexte spécifique (en lien avec le parcours)

– Maitrise des enjeux d’un entretien de vente dans un contexte spécifique

– Réalisation d’un entretien de négociation spécifique

Préparation et réalisation d’un entretien en tant qu’acheteur (en lien avec le parcours)

– Identification des techniques d’un acheteur professionnel

– Réalisation d’un entretien d’achat

Heures d'enseignement

CM CM 4,5h

TD TD 10,5h

1 / 1 Informations non contractuelles.
Dernière mise à jour le 02 septembre 2025


