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OBJECTIFS DU MODULE 
 

Á l’issue de la formation les stagiaires seront capables de : 
- S’approprier les outils et techniques nécessaires à la bonne mise en œuvre de la prospection terrain 
- Acquérir les bases essentielles à la technique de vente afin de devenir rapidement opérationnel 
- Prendre confiance en soi pour un face à face réussi avec le client 
- Développer l’esprit commercial 
 
PUBLIC CONCERNÉ : force commerciale 
PRÉREQUIS : la formation ne nécessite pas de prérequis 
 
Effectif Maximum : 8 
 
MODALITÉS TECHNIQUES ET PÉDAGOGIQUES 
Moyens techniques 
 

Salle équipée d’un tableau blanc et d’un vidéo projecteur 
 
Méthode et outils pédagogiques 
 

Alternance d’apports (outils, méthodes, comportements), d’analyses et de débats. Une pédagogie dynamique, riche 
en implication pour les participants qui trouveront des ressources pour mieux faire face au quotidien. 60% du temps 
est consacré à des cas pratiques et à des échanges. 

Notre approche de la formation vise des objectifs simples : 

▪ Le pragmatisme, en utilisant des cas concrets de situations professionnelles 
▪ L’efficacité, en permettant une mise en pratique immédiate des techniques 
▪ La satisfaction de nos stagiaires 

Nos formations ont lieu dans le contexte « métier » du client et s’appuient sur des situations issues de son activité. 
Les mises en situation filmées (après accord) et/ou jeux de rôle, permettent une analyse des pratiques, des 
propositions d'attitudes à adopter et des techniques à mettre en œuvre. Chaque stagiaire participe activement, et 
s’engage sur un plan d’actions. 
 
Document remis : support de formation 
 
SUIVI ET ÉVALUATION 
Modalité de suivi 
 

Une feuille d’émargement signée par le(s) stagiaire(s) et le formateur, par demi-journée de formation, permettra de 
justifier de la réalisation de la prestation 
 
Modalité d’évaluation : évaluation formative pour s’assurer de l’acquisition des compétences tout au long de la 
formation 
 
Suivi administratif 

▪ Document d’évaluation de satisfaction 
▪ Attestation de fin de formation 
▪ Certificat de réalisation 

 
MODALITÉS DE DÉROULEMENT  
 

Durée : 2 jour(s) (14heures) 
Délai d’accès : 1 mois 
Lieu : site de l’entreprise  
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CONTENU DÉTAILLÉ ET SÉQUENCE DE L’ACTION 
 

PRÉPARER LA PROSPECTION SUR LE TERRAIN : LES PARTICULARITÉS DE LA PROSPECTION TERRAIN 

               - Les délais : établir un calendrier de prospection 

               - Élaborer et qualifier le fichier cible 

               - Définir la zone de prospection 

               - L’organisation rationnelle 

               - Définir un circuit de visites des déplacements. 

               - Préparer le dossier de visites 

               - Mesurer les retombées de la prospection sur le terrain 

 L’ENTRETIEN DE VENTE 

               - Établir un contact positif 

               - Se présenter et présenter son entreprise 

               - Instaurer un échange constructif 

               - Susciter l’intérêt du client 

 LES ÉTAPES DE LA VENTE CONSEIL 

               - Aborder positivement le client 

               - Déceler les besoins et les motivations 

               - Analyser les besoins et demandes 

               - Techniques de questionnement et de reformulation 

               - Bâtir une argumentation adaptée, pertinente et structurée 

               - Proposer et argumenter 

               - Traiter les objections et convaincre 

               - Conclure positivement, rassurer  

FIDÉLISER SON CLIENT 

               - Préparer et amorcer la prochaine visite 

               - Développer l’esprit relationnel 

               - Proposer des ventes additionnelles 

 LA COMMUNICATION 

               - La perception 

               - L’écoute active 

               - La reformulation 

               - Le questionnement 

               - La communication non verbale 
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