Sup’Est en pleine effervescence commerciale

L’ecole des cadres commerciaux de ’ICN vit
son concours de vente annuel. Dans la fievre.

Les 190 étudiants des 3 pro-
motions de Sup’Est sont lan-
cés, depuis hier, dans une
amicale mais acharnée com-
pétition qui débouchera,
aujourd’hui, sur la désigna-
tion de 20 finalistes.
Ceux-ci iront ensuite
défendre les couleurs de l'ins-
titut commercial de Nancy
(ICN) aux Négociales, face a
d’autres jeunes de toute la
France.

Le principe du concours est
simple. « Nous mettons les
participants en situation
réelle de négociation, face a
des professeurs et des pro-
fessionnels », explique
Benjamin Fabri, membre de
'équipe d’organisation. « Par
exemple, l'un des sujets, pour

les deuxiémes années concer-
ne une vente de café en gros.
Le concurrent doit se mettre
dans la peau du représentant
commercial d’une grande
marque de café et vanter son
produit face a un acheteur
qui, évidemment, va se mon-
trer plutot retors... »

Vecteur
de promotion

Pour réussir, il faut du
bagout, certes. Mais il faut
aussi bien maitriser son dos-
sier, connaitre le produit a
vendre, faire preuve de qua-
lités d'écoute et de persua-
sion.

Le bon vendeur, aujourd’hui,
n'est plus forcément celui qui

bloque la porte du pied pour
convainere d’analphabétes
miséreux d'acquérir les 50
volumes d'une encyclopédie
inutile autant qu'hors de
prix!

Les clichés ont vécu. C'est
plutot en prenant en consi-
dération les besoins et les
souhaits de 1'acheteur qu'on
obtient de bons résultats,
C'est ce qu'apprennent les
jeunes de Sup'Est, 1'école
post-bac des cadres com-
merciaux de 1'ICN, Ceux-ci
se destinent a des carriéres de
cadre commerciaux ou inté-
greront, une fois leur diplé-
me en poche, une autre filié-
re de I'ICN. Le concours de
simulation de vente constitue
un bon exercice, noté dans

Des joutes acharnées.

le cadre de leur cursus. C'est
aussi un vecteur de promo-
tion de l'image du diplome
Sup'Est dans le monde de la
vente.
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Il suffit de consulter la
(longue) liste des sponsors et
des professionnels partici-
pants pour s'en convaincre,
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