
 

 

Objectifs de la formation 
 

- Gagner en confiance personnelle 
- Développer la relation commerciale 
- Être l’ambassadeur de son entreprise 

 

Public concerné 
 

Toute personne en contact avec la 
clientèle 
 

Prérequis : Néant 

Durée :  
2 jours, 14H00 

Développer la relation 
commerciale 

Méthodes et moyens 
pédagogiques 
 

• La méthode est active et participative 

• Elle alternera :  
- Les apports d’informations et de 

connaissances théoriques 
- Les discussions, échanges et débats 
- Les exercices et mises en situations sous 

formes de cas pratiques et d’études de cas 
 

Evaluation des acquis de la 
formation 
 

Des connaissances : à l’entrée (questions). 
Des acquis : tout au long de la formation par des 
questions et exercices pratiques. 
 

Contenu pédagogique 
 

LES REGLES DE BASE DE LA RELATION COMMERCIALE 
- Savoir se positionner : mes missions, mes objectifs, mes moyens, ma 
marge de manœuvre ?  
- Réflexion sur la relation de service à la clientèle : enjeux et 
conséquences 
- Réflexion sur la relation commerciale : enjeux et conséquences 
• Réflexion en sous-groupe puis restitution collective avec échanges 

sur les différents points de vue – Définition globale et définitive 
• Méthode interrogative et active en faisant des allers-retours 

théorie/pratique professionnelle  
 

SAVOIR DEVELOPPER UNE RELATION « ADULTE » 
- Les fondements de la communication verbale et non-verbale : gagner 
en confiance et mettre en confiance 
- Les attitudes à favoriser : l’assertivité qui favorisent la communication 
- Les techniques de communication, l’écoute active le questionnement la 
reformulation  
• Exercices permettant la prise de conscience de nos modes de 

communication et de ce qu’ils induisent 
• Questionnaire – Test Objectif : mettre en exergue de façon 

individuelle les attitudes que nous adoptons face à un client 
Exercices permettant : la compréhension des techniques, la préhension 
des techniques, l’appropriation de celles-ci 
 

SAVOIR PRESENTER ET ASSUMER UN PRIX 
- Comment présenter un prix ?  
- Comment répondre (ou anticiper) aux objections ? 
- Les technique du sandwich, l’addition, la soustraction la multiplication…  
• Étude de cas pratique 
• Rapprochement avec contexte professionnel 
• Apports de théorie mis en relation avec étude de cas et contexte 

professionnel 

Une attestation de fin de 
formation est remise aux 
participants à la fin de la 

session 

 

Vous pouvez aussi être intéressé par : 

✓ Réussir sa prospection 
commerciale 

✓ Les fondamentaux de la 
négociation commerciale 

✓ Vendre mieux et plus par la 
méthode de communication à 
Cerveau Total 

www.chpformation.fr  

http://www.chpformation.fr/

