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SAVOIR ETRE POUR SAVOIR VENDRE 
 
 

 
Objectifs 

 Etre empathique 

 Savoir être convaincant 

 Faire preuve d’intégrité 

 Etre résistant eu égard aux conditions (pression des objectifs, nombreux déplacements…) 

 S’exprimer clairement 

 Savoir gérer d’éventuels conflits 

 Savoir écouter 

 Maîtriser la conduite de l’entretien. 
 

 
Public 
Commercial, chargé d’affaires, assistant(e) commercial(e). 
Personne qui souhaite acquérir une compétence commerciale. 
 

 
Intervenant 
Stéphanie BONTE 
Consultante spécialisée en commercial 

 
Méthodes de travail 
Méthode active et participative s’appuyant 
sur : 
. Un apport conceptuel de la part de la 
formatrice 
. Des mises en situation 
. Des temps de restitution permettant des 
autodiagnostics 
. L’élaboration d’un plan d’action individuel 
comme support de travail 
. Un bilan interactif pour mesurer l’atteinte 
des objectifs pédagogiques. 

 
Durée / Dates 
3 jours à La Roche sur Yon (21 heures) 
 
 
Droits d’inscription 
1020 €, exonérés de TVA, par participant 
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PROGRAMME DETAILLE 
 
 
Préparation mentale 

- Penser positif pour agir efficacement 
- Développer la créativité 
- Mémoriser 
- Prendre des notes 

 
Préparation physique 

- Techniques de relaxation 
- Cohérence de l’image entreprise /vendeur 
- Les outils 

 
Contact 

- Première impression 
- Identification de l’interlocuteur 
- Présentation 
- Gestion de l’espace 

 
Langage et attitudes 

- Les mots et les gestes : code commun 
- La voix 
- Le parler positif 
- La gestuelle adaptée 
- Le regard 
- La présence et l’attention 

 
Expression commerciale 

- Le champ lexical approprié 
- Le niveau de la langue (soutenu, familier…) 
- Le pouvoir de conviction 
- L’adaptation au client et au contexte 
- L’articulation des idées 
- L’utilisation de ce que dit le client 

 
Observation et décodage 

- Ecoute active 
- Les bases de la PNL 
- Les bases de l’AT 
- Morphopsychologie, proxémie 
- Etude de l’environnement 
- La curiosité professionnelle 

 
Les  fondamentaux de l’entretien de vente 

- l’empathie 
- La résistance au stress 
- La conviction 
- La réactivité 
- La maîtrise de l’entretien 
- La gestion des conflits 

 


