
FORMATEUR

Michel SILVA, 
Formateur agréé par l’ICPF	
Organisme de formation professionnelle continue spé-
cialisée et déclarée auprès de la DRTEFP.	

PUBLIC CONCERNÉ

Chargés d’affaires, technico ou ingénieur-commerciaux, 
commerçants, artisans, chefs des ventes, VRP, créateurs 
ou chefs d’entreprises, vendeurs, chargés de missions, 
chargés de clientèle, assistantes commerciales… et tous 
les salariés en contact avec la clientèle.

DATES ET DURÉE

De 1 à 5 journées, à définir en fonction de la formation 
choisie et des priorités, de chaque participant.
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Développez vos compétences

Pensez à utiliser votre DIF

pour améliorer vos résultats et ainsi  
péréniser vos entreprises et vos emplois.

en fonction du nombre de journées  
que vous souhaitez réserver  
à vos formations professionnelles.

Cabinet SIL-COM
Centre Ariane 
54230 NEUVES-MAISONS 03 83 68 83 44

www.silcom.frdirection@silcom.fr

La formation en action



PROSPECTER ET GAGNER  
DE NOUVEAUX CLIENTS
Maîtriser les techniques de prospection et leurs outils

S’organiser et obtenir des rendez-vous ciblés chez les prospects

Mener efficacement votre premier entretien et développer vos ventes

LA VENTE POUR LES NON-COMMERCIAUX
Perfectionner vos attitudes dans la relation avec les clients en toute circonstance  
et valoriser votre savoir-faire

Intégrer les basiques de la vente et de la négociation

Savoir collaborer efficacement avec tous les services internes de l’entreprise  
(administratif, SAV, financier, production, technique, commercial…)

LES FONDAMENTAUX  
DE LA RELATION CLIENT
Améliorer l’accueil et l’écoute client pour véhiculer une image positive de votre entreprise

Communiquer efficacement pour établir un climat de confiance

Gérer les situations difficiles dans la relation client, pour fidéliser les clients

COMMUNIQUER PLUS EFFICACEMENT  
PAR TÉLÉPHONE
Acquérir les meilleures techniques et pratiques au téléphone pour prospecter

Renforcer son professionnalisme lors de ces appels sortants

RÉUSSIR SON ACCUEIL  
TÉLÉPHONIQUE ET PHYSIQUE
Améliorer rapidement ses techniques d’accueil au téléphone ou en face à face

S’approprier les meilleures pratiques et s’entraîner à les mettre en œuvre

LA VENTE ADDITIONNELLE
�Mieux connaître ses interlocuteurs et mettre en place les différentes stratégies  
de la vente et de la relation client, afin de construire les solutions qui permettent  
une meilleure efficacité commerciale axée sur la vente additionnelle
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GÉRER LES SITUATIONS DIFFICILES 
DANS LE CADRE DE L’ACCUEIL PHYSIQUE
�Mieux connaître ses interlocuteurs et mettre en place les différentes stratégies  
de l’accueil physiques, afin de mieux gérer les situations difficiles et conflictuelles

ARGUMENTER POUR CONVAINCRE 
S’approprier les principes de l’argumentation pour convaincre  
un interlocuteur ou un auditoire

MOTIVER ET ANIMER  
SON ÉQUIPE COMMERCIALE
Définir un mode de Management en harmonie avec sa personnalité et son équipe

�Acquérir les techniques d’animation et savoir insuffler une motivation forte  
pour développer les résultats

DU MARKETING AU PLAN D’ACTIONS  
COMMERCIALES 	
Acquérir une méthodologie d’analyse du marché, des clients et de l’offre 
Identifier les indicateurs de vos tableaux de bord pour mesurer vos résultats

Définir vos propres plans d’actions commerciales (PAC)

LES TECHNIQUES DU MARKETING DIRECT
Connaître les techniques de Marketing Direct et leur utilisation dans le cadre  
de la création du plan Marketing Direct

Tirer profit des méthodes utilisées pour mettre en œuvre l’opération Marketing Direct

LE MARKETING STRATÉGIQUE
Comprendre l’importance du Marketing dans l’entreprise

S’initier à la démarche, à ses outils et à leur mise en pratique

Mesurer l’impact des actions sur les résultats Marketing


