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ODULA

PROGRAMME DE FORMATION FORMATION

Elaborer la stratégie commerciale

de son entreprise

DUREE : 2 jours | 14 heures
MODALITE D’ORGANISATION : Mixte

Informations

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
- Identifier les axes de développement de l'entreprise.
- Elaborer une stratégie efficace de développement commerecial.

- Mettre la relation client au service de la performance commerciale.

PREREQUIS

Aucun prérequis.

ACCESSIBILITE
Si vous étes en situation de handicap, merci de nous contacter afin que nous puissions vous

accompagner et vous orienter au mieux dans votre demande et vos démarches.

EiE modula-formation.com
. Bordeaux - Bayonne - Limoges - La Rochelle
E. SARL Modula Formation — RCS Bordeaux - Siret 752 544 072 00040 1/3



MODULA FORMATION - Programme de formation — 2026 . .

Modalités pédagogiques O D U LA
FORMATION

MODALITES

Formation dispensée en présentiel ou a distance, sur demande, par un formateur expert dans ce
domaine.

Pédagogie active et participative : apports théoriques, échanges, cas pratiques, quiz et mises en
situation.

Ressources pédagogiques : paperboard, vidéoprojecteur ou écran TV, contenus multimédias et
vidéos.

Programme, supports et fiches pratiques remis aux stagiaires. Supports pédagogiques utilisés:

vidéos, documents PDF, PowerPoint et quiz.

MODALITES D’EVALUATION ET DE SUIVI

Avant la formation : audit des besoins et du niveau

Ala fin de la formation : évaluation de la compréhension et de l'assimilation des savoirs et savoir-faire
par le formateur

Formation qualifiante : attestation de fin de formation (appelée « certificat de réalisation »)
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Contenu pédagogique O D U LA

FORMATION

01 - Intfroduction et tour de table

« Présentation des étapes et thématiques abordées : sommaire du
module/parcours de formation.

« Vdlidation des objectifs avec chaque apprenant.

« Tour de table guidé : échanges et positionnement des acquis et des besoins
de chacun.

02 - Analyse de I'entreprise et comprendre son environnement et I'analyser

« Analyser les différents « business model » : analyser son activité et définir des
axes de développement.

« Comprendre son environnement et 'analyser.

- Confirmer que l'offre commerciale répond aux besoins du marché ciblé.

« Créer et mettre en place des actions de veille afin de rester & I'écoute du
marché.

O3 - Définir sa stratégie de développement

« Sélectionner les choix des scénarios stratégiques en cohérence avec le
projet.

- ldentifier des priorités en fonction de l'attractivité et de la rentabilité de
l'activite.

- Détecter les difficultés potentielles et les marges de progres.

« Analyser la rentabilité de ses produits et services (ROI).

04 - Sélectionner ses axes de développement en fonction de sa rentabilité

« Sélectionner ses axes de développement en fonction de sa rentabilité.
«  Optimiser la gestion, l'organisation et la rentabilité.

05 - Gérer la relation client

« Placer le client au coeur du systéme : développer et enrichir la base de
données clients.
«  Maditriser les outils de gestion de la relation client.

06 - Vadlider les acquis et cléturer la formation

« Bilan et évaluation finale de la formation.
« Enquéte de satisfaction & chaud.
Modalités d'évaluations

. Evaluation en continu de la compréhension et de l'assimilation des savoirs et
savoir-faire par le formateur lors de mises en situation et cas pratiques.

. Evaluation des acquis : Quiz/QCM de fin de module.

«  Auto-positionnement avant et aprés la formation.
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