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	Intitulé

	DEVELOPPER ET OPTIMISER SES VENTES



	Public

	Commerciaux, technico-commerciaux et toute personne assurant une fonction commerciale en petite ou très petite entreprise. Les stagiaires seront issus de secteurs d’activité divers. Les groupes seront constitués de 10 personnes maximum.



	Pré-requis

	Savoir lire et écrire en français.



	Objectifs

	Acquérir les bases d’une communication commerciale performante.

Maîtriser les différentes étapes d’un entretien de vente.

Savoir entretenir la relation commerciale, fidéliser sa clientèle.



	Contenu

	I - Acquérir les bases d’une communication commerciale performante :

· Définition de la communication en général

· Définition de la communication commerciale

· Les objectifs de la communication commerciale

· Les différents types d’objectifs (cognitif, affectif et conatif)

· Les outils de la communication : 

    * Communication médias = publicité TV, presse, cinéma, radio, affichage, internet

    * Hors médias = la promotion des ventes, les relations publiques, le marketing direct

· Le plan de communication, le ciblage

· La stratégie Push and Pull

· Le budget de communication

· Règlementation de base

II - Maîtriser les différentes étapes d’un entretien de vente :

· Les préparations "physique, mentale et matérielle"
· La prise de contact (introduction ou accueil)

· La phase découverte, recherche des besoins

· Une argumentation convaincante

· Un bon traitement des objections

· La conclusion

III - Savoir entretenir la relation commerciale et fidéliser sa clientèle :

· Savoir être à l’écoute du client

· Connaître ses clients pour mieux les servir

· Faire preuve d’empathie, d’assertivité et d’honnêteté

· Assurer ses engagements

· Valoriser son entreprise

· Communiquer pour mieux fidéliser




	Méthode pédagogique

	· Alternance d’apports théoriques, d’exercices pratiques et de simulations, dans un respect de temps pour chaque phase.

· Pédagogie centrée sur la parole : exposé, questions/réponses, feed-back (dire et faire dire)

· Pédagogie centrée sur l’action : principe de découverte, simulations, jeux de rôles (faire et faire faire).




	Suivi et évaluation

	Une évaluation à chaud est demandée en fin de formation : les stagiaires complètent le document AGEFOS.

L’évaluation à moyen terme est réalisée dans l’entreprise à travers un entretien avec le stagiaire, puis avec le hiérarchique. Ces deux entretiens permettent de compléter "une grille" dont les critères reposent sur les objectifs de la formation.




	Validation

	Une attestation de suivi de formation est transmise à chaque participant.
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