
Le stage s’appuie sur des apports de connaissances sous formes d’exposés, feed-back et des mises en
pratique pour ancrer l’apprentissage. Des quizz sont réalisés en début et en fin de formation.

Pré-requis 
Aucun pré-requis pour cette
formation.

Public concerné
Entrepreneurs
Professions libérales
Indépendants
Salariés

Taille du groupe
Minimum : 1 | Maximum : 10

Tarif
Sur demande 
Financement possible via OPCO

Durée 
14 heures
Soit 2 jours de formation

Attestation délivrée à la fin de la
formation.

• Développer son intelligence émotionnelle

• Recommandation, MPP et traitement des objections
(méthode CRAC)

• Recommandation, MPP et traitement des objections
(méthode CRAC)

• Communication d’influence, profils clients et étapes
clés de l’entretien

• Communication verbale, non verbale et para-
verbale

• Test de positionnement et découverte des 4
composantes clés

4

Part 1 - Positionner son intelligence émotionnellle

Part 2 - Optimiser ses entretiens de vente

Part 3 - Optimiser ses entretiens de vente

Mises en situation et jeux interactifs rythment cette
journée.

Contenu de la formation

Ce module couvre toutes les étapes clés de la
prospection : la préparation en amont, la
prospection téléphonique, la visibilité pour se
faire connaître et reconnaître et la prospection
physique sur le terrain.

MODULE COMMERCIAL

Développer son intelligence émotionnelle et

booster son business
À la fin de la formation, les stagiaires seront outillés pour développer leur activité en
optimisant leur prospection commerciale, tout en augmentant leur notoriété

Accessibilité
Nos formations sont accessibles aux
personnes en situation de handicap.


