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TECHNIQUES DE VENTE (B TO B) 

Pour développer vos techniques commerciales 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DUREE 

2 jours – 14 heures 

 

OBJECTIFS 

• Développer son aisance 

• Préparer ses entretiens de vente et sa 

présentation commerciale 

• Adopter les bonnes postures lors de 

ses rendez-vous commerciaux 

• Dérouler, avec méthode, un entretien 

de vente   

 

POUR QUI 

• Collaborateurs chargés d’un 

portefeuille clients 

• Collaborateurs chargés de vendre ou 

promouvoir des produits/services  

 

PREREQUIS 

Aucun 
 

MOYENS PEDAGOGIQUES 

Pédagogie active et participative favorisant 

l’apprentissage et l’implication des 

stagiaires. 

Alternance d’apports théoriques, questions-

réponses, QCM, exercices et mises en 

pratique. 

Mises en situation à partir de cas concrets 

vécus par les participants et des questions 

soulevées. 
 

MOYENS D’ENCADREMENT 

Formation assurée par une consultante, 

Formatrice Professionnelle pour Adultes, 

avec une double compétence en rela?on 

client et en face-à-face pédagogique. 
 

LIVRABLES 

Support de cours dématérialisé. 
 

DELAIS D’ACCES 

Inter : selon calendrier 

Intra : en concertation avec l’entreprise 
 

ACCESSIBILITE 

Locaux accessibles aux PMR.  

Autres handicaps : nous contacter pour 

mise en place des moyens de 

compensation. 
 

TARIF 

Nous consulter.  

 

PROGRAMME 
 

I. TRAVAILLER SUR LES SAVOIR-FAIRE ET SAVOIR-ETRE ATTENDUS EN COMMERCIAL 

- (Re) définir les rôles du client & du vendeur 

- Iden?fier ses qualités & ses forces  

 

II. PREPARER UN ENTRETIEN COMMERCIAL OU UNE VISITE CLIENT AVEC METHODE 

- Créer un espace d’échange propice à la vente lors de la prise de contact 

- Oser ques?onner pour assurer une découverte des besoins efficace 

- Pra?quer l’écoute ac?ve et la reformula?on  

 

Mise en situa�on : Entrainement à la prise de contact  

Atelier : Elabora�on par chacun d’une stratégie de ques�onnement à u�liser lors de ses 

prochains entre�ens  

 

III. REDIGER L'ARGUMENTATION COMMERCIALE 

- Travailler son argumenta?on commerciale et savoir l’adapter au profil client 

- Savoir présenter son offre et son prix de façon légi?me 

- U?liser la méthode CAP (ou APB) 

- U?liser les mots vendeurs et posi?fs  
 

Atelier : Prépara�on de son argumentaire   

Mise en situa�on : Présenta�on par chacun de son offre et de ses prix  

  

IV. TRAITER LES OBJECTIONS  

- Iden?fier les différents types d’objec?ons  

- U?liser les techniques de traitement des objec?ons pour répondre spécifiquement 

à la nature de l’objec?on 

- Rassurer, convaincre et persuader l’interlocuteur  
 

Construc�on d'ou�l : élaborer une fiche standard de réponses aux objec�ons 

 

V. CONCLURE LA VENTE ET PRENDRE CONGE  

- Iden?fier les condi?ons nécessaires pour conclure 

- Reconnaitre les signaux d’achats 

- Formaliser les ques?ons d’engagement   

- Oser prendre l’ini?a?ve d’inviter le prospect à conclure 

- Rebondir en cas de refus du client pour relancer la vente 

- Pra?quer une prise de congé qualita?ve en toutes circonstances  
 

Mise en situa�on : pra�quer un entre�en de vente 

 
EVALUATION 

Questionnaire de positionnement. 

Evaluation formative. 

Evaluation de la satisfaction vis-à-vis du contenu de la formation, de son déroulement, de la 

prestation du formateur. 

 

VALIDATION 

AJesta?on de fin de forma?on. 

 

 
 
 
 
 

 

 
0692 66 46 45 

 
contact@outremerformation.com 

 
outremerformation.com 

 


