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P R O G R A M M E
P A R T I E  1  :  D E V E L O P P E R  S A  P O S T U R E  C O M M E R C I A L E
C o m p r e n d r e  l a  n o t i o n  d ’ e x p é r i e n c e  c l i e n t  e t  d e  r e l a t i o n  c l i e n t
D é v e l o p p e r  s a  p o s t u r e  c o m m e r c i a l e
I d e n t i f i e r  s e s  p r o p r e s  m o t i v a t i o n s  e t  f r e i n s
P A R T I E  2 :  P R E S E N T E R  E T  S E  P R E S E N T E R  E F F I C A C E M E N T  
C o m p r e n d r e  l e s  f o n d a m e n t a u x  d e  l a  p r e m i è r e  i m p r e s s i o n
T r a v a i l l e r  s o n  n o n  v e r b a l  ( p o s t u r e ,  r e g a r d  s o u r i r e ,  v o i x )
C o m p r e n d r e  e t  m a t r i s e r  l ' a r t  d e  l a  r é t h o r i q u e
A m é l i o r i e r  s e s  p r é s e n t a t i o n s  e t  s e s  i n t e r v e n t i o n s  e n  e n t r e p r i s e
P a r l e r  e n  v a l e u r s  a j o u t é e s  
P A R T I E  3 :  C R E E R  L ' O P P O R T U N I T E  &  L E  F O I S O N N E M E N T
Q u a l i f i e r  p o u r  m i e u x  p r o p o s e r  
E c o u t e r  p o u r  m i e u x  p r o p o s e r ,  d e v e l o p p e r  s o n  é c o u t e  a c t i v e
D é v e l o p p e r  l ’ a r t  d u  q u e s t i o n n e m e n t
P A R T I E  4 :  C O N N A I T R E  L E S  F O N D A M E N T A U X  D E  L A  V E N T E
S t r u c t u r e r  s o n  a p p r o c h e  e n  d é c o u v r a n t  l e s  p h a s e s  d e  l a  v e n t e
P r a t i q u e r  l a  v e n t e  a d d i t i o n n e l l e  ( U p s e l l i n g /  c r o s s s e l l i n g )
C o n n a i t r e  l e s  t e c h n q i u e s  d e  r e c o m m a n d a i t n s  a c t i v e s
 

O B J E C T I F S
#Assumer et renforcer sa posture
commerciale
#Créer une bonne première
impression
#S'exprimer avec impact 
#Maîtriser les fondamentaux de la
vente
#Apprendre l'écoute active pour
créer des opportunités
#Apprendre la recommandtion
active 
 

Vous n'êtes pas ou ne vous sentez pas
vendeur/se ou commercial(e) pourtant
en tant qu'expert de votre métier vous
êtes au quotidien en relation avec des
clients ou des usagers et votre seul
objectif est de les satisfaire. 
Et bien bonne nouvelle développer sa
posture commerciale c'est justement
savoir les écouter, comprendre leurs
besoins et les aider à faire des choix
pour mieux les satisfaire.
Etre expert c'est ça aussi. 
 

Vendez sans vendre

FORMATION
DEVELOPPER 
UNE POSTURE

 COMMERCIALE
 POUR NON

COMMERCIAUX 
 
 

3 jours
Délai de réalisation

14 jours

Consultant, 
responsable d'exploitaiton, 

technicien...

L i v r e t ,  v i d é o p r o j e c t e u r ,
i m p r o v i s a t i o n ,  j e u ,  

m i s e  e n  s i t u a t i o n

Aucune N o t e  f i n a l e  
Q C M  d ' é v a l u a t i o n

F o r m a t e u r  1 0  a n s  
r e l a t i o n  c l i e n t  

De 4 à 12 
participants

Sur demande

09 53 84 98 78       info@repliks.fr    repliks.fr 


