
 

  

Formation Perfectionner vos techniques de vente  
 
Durée : 14 heures     Certification : BTS négociation et digitalisation de la 
relation client 
 
Prix : 1650      Référence : 2101104 
 

Catégorie  Communication et Marketing 

Sous-catégorie Vente et relation client 

Pour qui ? Commerciaux et technico-commerciaux 

Prérequis Expérience souhaitée en vente B2B 
Bonnes connaissances des fondamentaux des techniques de vente 

Objectifs 
pédagogiques 

Améliorer l'efficacité de sa prise de contact 
Approfondir sa collecte d'informations stratégiques 
Affûter son argumentation et démarquer son offre de la concurrence 
Détecter les signaux d'achat pour bien conclure 
Prospecter un secteur de vente (Bloc 1 Titre professionnel Conseiller(e) 
commercial) 

Contenu de la 
formation 

DÉCOUVRIR LES PRINCIPES CLÉS D'UNE VENTE RÉUSSIE 
Préparer son entretien de vente 
Obtenir un rendez-vous avec un décideur 
Structurer une référence active : obtenir une recommandation 
Identifier les bénéfices pou�r� �v�o�t�r�e� �i�n�t�e�r�l�o�c�u�t�e�u�r� �d�e� �v�o�u�s� �r�e�c�e�v�o�i�r� 
�L�u�i� �c�o�m�m�u�n�i�q�u�e�r� �c�e� �b�é�n�é�f�i�c�e� �a�v�e�c� �e�n�t�h�o�u�s�i�a�s�m�e� 
�T�r�a�v�a�u�x� �p�r�a�t�i�q�u�e�s� �:� �i�d�e�n�t�i�f�i�e�r� �d�a�n�s� �s�o�n� �p�o�r�t�e�f�e�u�i�l�l�e� �l�e�s� �p�e�r�s�o�n�n�e�s� �p�a�r� �l�e�s�q�u�e�l�l�e�s� 
�o�b�t�e�n�i�r� �u�n�e� �r�e�c�o�m�m�a�n�d�a�t�i�o�n� 
� 
�G�A�G�N�E�R� �L�A� �C�O�N�F�I�A�N�C�E� �D�È�S� �L�E�S� �P�R�E�M�I�È�R�E�S� �M�I�N�U�T�E�S� � 
�M�i�e�u�x� �c�o�m�p�r�e�n�d�r�e� �l�e� �c�l�i�e�n�t� �e�t� �i�n�s�t�a�u�r�e�r� �u�n� �c�l�i�m�a�t� �d�e� �c�o�n�f�i�a�n�c�e� �:� �r�è�g�l�e� �d�e�s� �4�x�2�0� 



       
 
 
 
 
 

 

        
 
 
 
 
 
          
 
 
 
 
 

�U�t�i�l�i�s�e�r� �l�e�s� �q�u�a�t�r�e� �v�e�c�t�e�u�r�s� �d�e� �c�o�m�m�u�n�i�c�a�t�i�o�n� �:� �v�o�i�x�,� �p�o�s�t�u�r�e�,� �r�e�g�a�r�d�,� �p�r�é�s�e�n�c�e� 
�p�h�y�s�i�q�u�e� 
�S�a�i�s�i�r� �l�'�i�m�p�o�r�t�a�n�c�e� �d�u� �n�o�n�-�v�e�r�b�a�l� 
�F�a�i�r�e� �f�a�c�e� �à� �u�n�e� �a�t�t�i�t�u�d�e� �d�e� �r�é�s�e�r�v�e� �e�t� �d�e� �r�e�p�l�i� 
�M�i�s�e�s� �e�n� �s�i�t�u�a�t�i�o�n� �:� �«� �p�i�t�c�h� �»� �c�o�m�m�e�r�c�i�a�l�,� �p�r�é�s�e�n�t�e�r� �s�a� �s�o�c�i�é�t�é� �e�n� �u�n�e� �m�i�n�u�t�e� 
� 
�I�D�E�N�T�I�F�I�E�R� �L�E�S� �B�E�S�O�I�N�S� �E�T� �L�E�S� �M�O�T�I�V�A�T�I�O�N�S� �D�'�A�C�H�A�T� 
�D�é�c�o�u�v�r�i�r� �l�e�s� �s�t�r�a�t�é�g�i�e�s� �d�u� �c�l�i�e�n�t� �:� �s�e�s� �o�b�j�e�c�t�i�f�s�,� �s�e�s� �c�o�n�t�r�a�i�n�t�e�s� �e�t� �s�e�s� �e�n�j�e�u�x� 
�I�d�e�n�t�i�f�i�e�r� �l�e� �r�é�s�e�a�u� �d�'�i�n�f�l�u�e�n�c�e� 
�H�i�é�r�a�r�c�h�i�s�e�r� �l�e�s� �p�r�i�o�r�i�t�é�s� �c�o�m�m�e�r�c�i�a�l�e�s� �à� �p�a�r�t�i�r� �d�e�s� �o�b�j�e�c�t�i�f�s� �d�e� �l�� a�c�h�e�t�e�u�r� 
�C�e�r�n�e�r� �l�e�s� �m�o�t�i�v�a�t�i�o�n�s� �d�e� �s�o�n� �i�n�t�e�r�l�o�c�u�t�e�u�r� 
�U�t�i�l�i�s�e�r� �l�e�s� �o�u�t�i�l�s� �d�e� �l�a� �d�é�c�o�u�v�e�r�t�e� �:� �q�u�e�s�t�i�o�n�s�,� �e�m�p�a�t�h�i�e�,� �é�c�o�u�t�e� �a�c�t�i�v�e� �e�t� 
�r�e�f�o�r�m�u�l�a�t�i�o�n� 
�I�d�e�n�t�i�f�i�e�r� �l�e� �s�t�y�l�e� �d�e� �c�o�m�m�u�n�i�c�a�t�i�o�n� �d�e� �s�o�n� �i�n�t�e�r�l�o�c�u�t�e�u�r� �e�t� �s�'�y� �a�d�a�p�t�e�r� 
�M�i�s�e�s� �e�n� �s�i�t�u�a�t�i�o�n� �:� �a�p�p�l�i�q�u�e�r� �l�e�s� �o�u�t�i�l�s� �d�e� �l�a� �d�é�c 

Suite de parcours 
possible 

Techniques de vente avancées 
Consultant(e) avant-vente technologies numériques 
Commercial(e) confirmé(e) 
Technico-commercial(e) 
Commercial(e) secteur public 

Éligible au CPF Oui 

 


