
Public
Salariés
Salarié.e.s	en	poste,

Pré	requis	:
Sans	objet

Accessibilité
aux		personnes	en	situa5on	de	handicap
Aménagement	du	lieu
Adapta7on	des	supports		selon	handicap
Possibilité	de	forma7on	à	distance
Accompagnement	à		distance
Suivi	à	distance
Ou7ls	personnalisés
Accompagnement	et	suivi	à	distance	(100	%)
Adapta7on	des	condi7ons	d'accueil
Adapta7on	des	supports	selon	handicap
Valida7on	du	lieu	de	forma7on	selon	handicap

Modalités	d'accès
En	individuel
Inter
Planifica7on	à	la	carte
Entrée	et	sor7es	permanentes

Modalités	Pédagogiques
Alternance	Théorie	/	Pra7que
Coaching	Accompagnement
Situa7on	de	travail
Entrées	et	sor7es	permanentes
En	individuel
En	groupe	/	collec7ve	/	travail	en	sous	groupe
Planifica7on	adaptée
Tutorat
Discon7nue	/	con7nue
Forma7on	en	présen7el

Modalités	d'évalua5on
AMONT : Iden7fica7on des compétences, niveau
d'entrée	en	forma7on	/	grille	de	posi7onnement
PENDANT : Évalua7on des acquis à par7r de grille
d'évalua7on	/	grilles	/	QCM
APRÈS	:	grille	d'apprécia7on	-	Évalua7on	des	acquis
A	chaud	(fin	de	presta7on)
A	froid	(6	mois	après)
Remise	d'une	aYesta7on

Méthodes	mobilisées
En	individuel
intra
Salle	de	forma7on;bureau,	accès	direct
Méthodes	interac7ves,	par7cipa7ves
Apports	théoriques	et	pra7ques
Quizz	et	QCM
Études	de	cas	et	exercices	pra7ques
Mises	en	situa7on	travail
Supports	de	cours
Livrets,	guide,	fiches	mémos
En	organisme	de	forma7on
Accompagnement	tutoral	individualisé
Suivi	personnalisé	et	individualisé

PROGRAMME SYNTHÉTIQUE
1	-	Prospec7on	commerciale
2	-	Négocia7on-vente
3	-	Ges7on	de	l’informa7on	commerciale
4	-	Ges7on	et	développement	de	la	rela7on	client
5	-	Maîtriser	les	ou7ls,	techniques	commerciales
6	-	Savoir	être	et	profil	commercial.

COMPÉTENCES		VISÉES	/	BLOC	COMPÉTENCES

EXERCER	LE	MÉTIER	D'ASSISTANTE	COMMERCIALE
-	Maîtriser	la	rela7on	client
- Acquérir des nouveaux réflexes de vente: accroche, découverte, analyse

besoin....
-	Parler	prix
-	Présenter	UNE	OFFRE,	un	devis,	proposer	des	rendez	vous	client
-	MeYre	en	place		des	ac7ons	spécifiques	de	vente

OBJECTIFS GÉNÉRAUX
Réussir	ses	ventes
Accroître	les	ventes	et	son	efficacité
MeYre	en	place	des	demandes	commerciales	per7nentes
Développer les techniques, méthodes, ou7ls de la communica7on , négocia7on,
argumenta7on	convaincre...
Accroître	l'efficacité	et	la	rela7on	client
Lancer,	encadrer,	valider	l'ac7on	par	le	suivi	régulier	du	client
Trouver	son	style	et	savoir	s'ajuster	aux		besoins	des	clients

OBJECTIFS PÉDAGOGIQUES
Accroître.	Se	relier.	Comprendre	son	aktude
Développer	ses	aktudes	et	voir	les	impacts

Tarif		TTC 3 600,00€Durée	Totale		70	heures
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Tarif		HT 3 000,00€ Financements, personnel, avec prise en charge financeur (OPCO - Pôle
Emploi	et	FAF)

COMMERCIAL
FORMATION

COMMERCIALISATION	-
RELATION	CLIENT Professionnaliser	sa	démarche	commerciale

DÉVELOPPER	SES	VENTES	ET	FIDÉLISER	SA	CLIENTÈLE
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