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OBJECTIF GENERAL

DE LA FORMATION

Permettre aux participants de comprendre

le réle du commercial, maitriser les techniques
de vente, développer une relation client
durable et analyser leur performance
commerciale.

Cette formation est accessible sans prérequis
et s'adresse a toute personne souhaitant
acquérir ou renforcer ses compétences
professionnelles.

Le métier

de commercial @

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
+ Comprendre le réle du commercial dans lentreprise
» Identifier les enjeux commerciaux et leur impact
» Découvrir les ditférents environnements
de vente (BtoB / BtoC)
» Se positionner en tant quacteur de la
performance commerciale

CONTENU PEDAGOGIQUE

» Comprendre et se positionner
> Métier commercial

» Marché

»  Opportunités emploi

METHODES PEDAGOGIQUES
» Apports théoriques interactifs
» FEtudesdecas » Mises en situation

» Jeuxderdle » Exercices pratiques

&

Techniques
de vente

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

» Comprendre les étapes de la vente

» Construire une argumentation commerciale
» Découvrir et traiter les objections

+ Conclure une vente de maniére efficace
» Prendre des rendez-vous commerciaux
CONTENU PEDAGOGIQUE

» Maltrise du processus de vente

> Argumentation commerciale persuasive
+ Traitement des objections clients

» Closing et prise de rendez-vous

METHODES PEDAGOGIQUES
» Apports théoriques interactifs
» Etudesdecas >
» Jeuxderble

Mises en situation
Exercices pratiques

DELAI D'ACCES

et selon la demande du client si la
formation est en intra.

PROGRAMME DE FORMATION

METIER COMMERCIAL

() Durée: 7jours - 49 heures Y (€) Tarif: 2500€ / PERSONNES

Les environnements
du commerce

&

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

v

Panorama des métiers du commerce
Identification des secteurs d'activité

v

Analyse dos opportunités du marché
> Positi dans un

professionnel

CONTENU PEDAGOGIQUE

» Savoir vendre concrétement
» Techniques de vente

» Argumentation

» Objections

METHODES PEDAGOGIQUES
> Apports théoriques interactifs

» Etudesdecas »
» Jeuxderdle »

Mises en situation
Exercices pratiques

Relation client €
et fidélisation ‘.. o

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
» Développer une relation client durable
Mettre en place des actions de fidélisation

Assurer le suivi commercial

Anticiper les besoins du client

CONTENU PEDAGOGIQUER

» Développement de la relation client
> Stratégies de fidélisation efficaces

> Suivi et gestion du portefeuille client
» Anticipation des besoins clients
METHODES PEDAGOGIQUES

» Apports théoriques interactifs

Des méthodes actives et
concrétes pour développer
vos réflexes commerciaux

et atteindre vos objec tifs !

Organisation

et missions

du commercial

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Organisation du travail commercial
Gestion du temps et des priorités

Utilisation des outils commerciaux
(CRM. reporting)
Analyse des attentes clients et de

la concurrence

CONTENU PEDAGOGIQUE

» Organisation commerciale efficace
» Gestion du temps et des priorités

» Maitrise des outils CRM et pilotage

» Analyse clients et intelligence marché

METHODES PEDAGOGIQUES
»  Apports théoriques interactifs
» Ewdesdecas + Mises en situation

» Jeuxderdle + Exercices pratiques

Performance

A

commerciale

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Utiliser les outils du commercial moderne
Analyser les indicateurs de performance
Mesurer ses résultats

Se projeter dans une évolution professionnelle

CONTENU PEDAGOGIQUE

» Maitrise des outils commerciaux digitaux
» Analyse des indicateurs de performance
» Pilotage et mesure des résultats

> Proj et évolution p
METHODES PEDAGOGIQUES

» Apports théoriques interactifs
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Analyser un environnement commercial
Identifier les besoins clients

Construire une argumentation commerciale
Traiter les objections et conclure une vente
Développer et fidéliser un portefeuille client
Utiliser les outils du commercial moderne
Adopter une posture professionnelle adaptée
Se présenter lors d'un entretien d'embauche

physique et téléphonique

MODALITES D'EVALUATION

@ Evaluations formatives

@ Mises en situation

Q Jeux de role

0 Questionnaires de validation

@ Auto-évaluation
des compétences

Posture et
communication
commerciale

&%

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

* Adopter une posture professionnelle

* Maitriser la communication verbale
et non verbale

* Adapter son discours au client

» Conduire un entretien commercial
efficacement

CONTENU PEDAGOGIQUE
» Jeux de rdle intensifs
» Simulation client réel
» Appels commerciaux

METHODES PEDAGOGIQUES

» Apports théoriques interactifs
» Etudesdecas » Mises en situation

» Jeuxderdle =« Exercices pratiques

VALIDATION
DE LA FORMATION

@ Attestation de fin
de formation

® Evaluation des
compétences acquises

La vente nest pas
un talent, clest

it gauot'r-f“"’e

>

.

Le temps de prise en compte de votre demande
est de 72 heures. L'accés a la formation est
défini soit par un calendrier si la formation est
en inter-entreprise ou pour des particuliers,

Etwdes decas  »
Jeux de rble

Mises en situation » Etudesdecas + Mises en situation
Jeux de rdle + Exercices pratiques
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4 wul S afa/prend :
Exercices pratiques . /

ACCESSIBILITE AUX PERSONNES

MODALITESDACEES EN SITUATION DE HANDICAP

%, Prise de contact par téléphone ou par mail. Nos formations sont éligibles aux PSH.
(/ Proposition commerciale pour les “ Nous adaptons notre pédagogie et
Sur mesure - isation - nos moyens pour fovoriser l'inclusion

début de la formation. des personnes en situation de handicap.

scoller vos résultals /







