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Présentation

Une force commerciale bien formée et compétente est essentielle pour optimiser les

techniques de vente, améliorer la communication avec les clients et comprendre le marché,
ce qui augmente les ventes et fidélise les clients. Une équipe performante s'‘adapte
rapidement aux changements et innove, assurant compétitivité et croissance durable.

Il faut donc accompagner la force commerciale tout au long de son parcours professionnel

avec des modules d la carte lui permettant une montée en compétence en toute autonomie.

Pour répondre & ces enjeux, KALEO Formation a imaginé un parcours « A LA CARTE » spécifique
pour votre entreprise afin d'atteindre ces objectifs. Ce parcours est modulable en fonction de

VOS besoins et de vos attentes.

Nous sommes en capacité de vous créer votre propre parcours a la carte avec notre base de

formations élargies et/ou en créant de nouveaux programmes spécifiques en fonction de vos

besoins.




Pourquoi un accompagnement en plusieurs modules
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Développement des compétences en vente

Apprendre les techniques de vente efficaces, la négociation et la gestion des

objections peut grandement améliorer vos performances commerciales

Compréhension du marché
Une formation en relation client vous aide a perfectionner vos compétences

en communication, essentielles pour interagir efficacement avec les clients

Amélioration de la communication
Vous serez formé a gérer et résoudre les conflits de maniere professionnelle,

ce qui est crucial pour maintenir de bonnes relations avec les clients

Gestion de relation client

En offrant un excellent service client, vous pouvez réduire le taux de

désabonnement et augmenter la rétention des clients




Nos modules

Commercial
o ap s La communication
Fondamentaux et spécificités

Les outils digitaux et la
bureautique
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0 Organiser et préparer sa démarche commerciale

Comprendre l'intérét de bien préparer ses visites
Elaborer une stratégie commerciale adaptée aux
clients

Elaborer un plan d’action commercial
Développer une organisation personnelle

Se fixer des objectifs a atteindre

e Réussir des négociations et fidéliser ses clients

Intégrer les facteurs structurant de la négociation :
étapes, préparation, stratégie...

Mener a bien leurs négociations : argumenter une
proposition, gérer et répondre positivement aux
objections, conduire la négociation

Conclure et pérenniser l'offre

Construire une relation client durable

e Faciliter la négociation commerciale

Prendre contact efficacement avec un prospect, capter son attention
Pratiquer I'écoute active en entretien pour apprendre a rebondir
efficacement

Chercher la connaissance de la situation et la compréhension de son
interlocuteur

Formuler les bonnes questions pour mieux connaitre les
problématiques de son prospect

Reformuler, synthétiser efficacement les besoins de son interlocuteur
Argumenter de fagon convaincante

Gérer les temps de pause pour ménager l'interaction

Adapter son vocabulaire

Se synchroniser avec son interlocuteur

Rechercher des objectifs communs, pour proposer une solution

gagnant-gagnant
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o Maitriser les techniques commerciales de prospection

Prospecter pour obtenir un rendez-vous

Relancer les propositions commerciales et les devis

Renforcel’ Sd présence en S'ClppuyCInt Sur IeS OUt”S e Techniques de négociqtiO'
numeériques

- Améliorer les performances de négociation en B to B

Savoir utiliser les outils numériques dans sa

: - Travailler les techniques et tactiques fondamentales
prospection

« Maitriser les enjeux psychologiques d’'une négociation
« Donner des clés pour préparer, construire sa négociation et adapter
0 Comment vendre d I'ére du digital sa posture

R ) . « Pérenniser la relation client
« Comprendre les nouvelles regles du business a l'ere

« Formaliser 'accord

du digital

- Identifier les outils et méthodes pour digitaliser
efficacement son business

« Communiquer sur les réseaux sociaux et améliorer
son e-réputation

- Partager les meilleures pratiques en matiere de

business digital
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Le developpement
personnel
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o Affirmation de soi

« Apprendre a développer estime et confiance en soi pour

s affirmer e Développer la communication interpersonnel et la
« Analyser ses comportements instinctifs, gérer les critiques, gestion client

appréhender les conflits

« Trouver un équilibre relationnel efficace Optimiser la fluidité des relations du back office entre les

services

Savoir gérer son temps et ses priorités

Mieux détecter les besoins clients

e Gestion du temps et de son agenda - organisation Développer son aisance relationnelle avec le client

Ameéliorer la satisfaction des clients

Identifier les facteurs de procrastination et de surmenage

Définir leurs priorités professionnelles

Fixer et atteindre des objectifs

Planifier efficacement leur temps

Identifier les sources de stress pour mieux gérer la pression




OOOOOOOOOOOOOO

La communication
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- Prendre la parole devant un auditoire de toute taille, en
maitrisant les outils et techniques des professionnels de
'animation et de la scéne

« Sortir de sa zone de confort et se découvrir soi-méme
autrement et collectivement

- Favoriser les échanges positifs et bienveillants

« Aborder les situations de désaccord ou de tensions de
fagon constructive avec I'auditoire dans son projet

 Créer une signature singuliere a 'oral

Acquérir des outils et des points de repéres pour produire
des écrits professionnels clairs, structurés et efficaces
Exploiter la langue écrite dans un contexte professionnel
Structurer ses écrits pour étre lu et compris

Adapter sa rédaction a son auditoire avec l'apport de I'lA

Apprendre a présenter un projet de fagon claire, synthétique
et engageante

Batir un plan efficace pour attirer et entretenir I'attention
Savoir conclure et appeler a I'action de fagon crédible
Connaitre les trois forces qui permettent de présenter son
projet et d'expliciter son positionnement avec singularité et
efficacité

Maitriser une compétence rhétorique
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Le digital et la
bureautique
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L'IA comment augmenter ma productivité

- Savoir utiliser I'lA et I'intégrer dans sa démarche

0 Office 365, des outils partagés professionnelle

. Centraliser, organiser, le travail de [équipe avec Teams « Appréhender I'étendue des possibilités d'utilisation de I'lA

« Planifier et organiser des réunions en visio-conférence Connaitre f'offre logiciels du moment

avec Teams p .
P , : . : , Les reseaux sociaux
- Définir, répartir, suivre les tdches d'un projet avec Planner

,  Ouvrir et faire vivre sa page professionnelle
« Organiser et partager des notes avec OneNote

) \ o : - Développer son business et drainer du trafic avec les profils
« Sauvegarder et accéder a vos fichiers dans OneDrive

: de sa page professionnelle
* Rechercher et organiser vos documents avec Delve

. . , : : - Communiquer sur les offres de I'entreprise
« Développer des présentations web interactives avec Sway

- Créer une enquéte, un questionnaire ou un sondage avec

Forms a La bureautique [ PAO
- Créer des sites Intranet et partager de l'information avec * Excel * Photoshop  + Canva
« Word « Adobe

SharePoint

« PowerPoint -« lllustrator
« Office 365  « Indesign
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Tres bonne formation, tres bon contenu.
Beaucoup de choses retenues pour les
appliquer sur le terrain. Merci aux deux

formateurs.
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CONTACT

s 06.67.01.08.86

B patrickpuntous@kaleo-formation.com

WD) www.kaleo-formation.fr
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