
Vendre Aujourd’hui : 1 jour

• Le rôle du vendeur
• La relation client/vendeur : comportement achat/vente
• Techniques de vente : prospects (types de 
communication, écoute active, relation de confiance 
négocier, conclure, SVA performant), typologies de 
clients.

Optimiser le potentiel de l’entreprise :                                                            
2 jours

•  Apprendre à se connaître, améliorer la communication 
formelle et informelle, se motiver en optimisant le potentiel de 
chacun, développer une image positive, mener des actions 
communes, collaborer sur des activités complémentaires
• Définition objectifs, moyens, manœuvres stratégiques
•  Prendre conscience des résultats qu’on peut obtenir : 
représentations partagées des fonctions, impact de la 
mobilisation de groupe, positions et décisions collectives, 
optimisation des ressources de chacun, implications et 
valeurs, principe de délégation
• Optimisation des réunions et circulation d’informations
• mode de fonctionnement « réseau »

���� Etre en mesure d’évaluer les capacités et les 
compétences des collaborateurs pour pérenniser et 
valoriser l’entreprise
� Faire comprendre de l’importance de la communicatio n 
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Communiquer pour mieux vendre : 2 jours

• Analyse et diagnostic des documents de communication, points forts,
points faibles
• Définition d’une stratégie : image de marque, image de services, publicité 
choix des outils, mise en adéquation par rapport à la cible
• Politique de communication
• Définition des besoins
• Formes de messages : actions sur la clientèle, adaptation  des messages 
à l’activité de l’entreprise
• Définition des supports : prestataires, applications, internet
• Messages publicitaires : mise en page, analyse visuelle, chaîne 
graphique, multimédia.



� Adapter vos supports de communication aux nouvelles   
technologies et à votre stratégie commerciale
� Optimiser les actions à mener et les supports à uti liser
� Définir des objectifs à atteindre

Appel d’offres  : Contraintes ou opportunités  1 jour

• l’appel d’offre restreint/ouvert, l’appel à projet, à concurrence, procédure 
adaptée, négociée, le marché de maîtrise d’oeuvre
• s’organiser pour répondre : analyser la demande et le règlement de 
consultation, décoder les critères de sélection
• comprendre et compléter le dossier de consultation
• réponse au cahier des charges
• formaliser un dossier de réponse « prêt à l’envoi »

Piloter son entreprise  :  2 jours

• L’importance du pilotage d’entreprise
• Maîtriser la gestion de l’entreprise (bilan,trésorerie, 
analyse financière, outils)
• Maîtriser ses coûts et ses prix de revient
• piloter, contrôler, décider par des tableaux de bords
• Manager et communiquer
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Optimiser sa productivité : 2 jours

• Placer les méthodes, être en mesure d’identifier et d’appliquer les procédures adaptées aux objectifs
• mettre en œuvre une démarche de gain de productivité : définir des  objectifs, répondre rapidement et 
efficacement aux changements, analyser les principaux indicateurs
• identifier les axes de progrès
• optimiser la production par des outils d’amélioration et évaluer ses performances
• optimisation de la gestion de stocks, vérifier la disponibilité des approvisionnements, 
•  identifier les conditions pour faire des plannings un outils dynamique de dialogue et de gestion
• établir une gestion de ressources humaines
• animer le plan de productivité au quotidien pour développer l’autonomie des équipes et leurs tâches
• Développer l’efficacité au poste de travail

• formaliser un dossier de réponse « prêt à l’envoi »


