
2 jours - 14 heures
en inter*

*nous consulter pour de l'intra 

Adopter une posture
commerciale et réussir
ses négociations

OBJECTIFS & COMPÉTENCES
PROFESSIONNELLES VISÉES

MODALITÉS D'ÉVALUATION 

Avant la formation 
Audit des besoins (entretien).

Évaluation de la compréhension et de l'assimilation des
savoirs et savoir-faire par le formateur (exercices, quiz, etc.)

À la fin de la formation 

Certificat de réalisation 
Attestation de fin de formation.

Avant la formation 

Indicateur de satisfaction 
100 % des stagiaires se déclarent satisfaits et
recommandent cette formation.

contact@checkup-formation.fr 
06 46 73 37 74

La posture commerciale influence directement la perception, la
confiance et la réussite dans les négociations. Découvrez les
clés pour exceller dans l'art de la vente et apprenez à adopter
une approche commerciale gagnante pour décrocher des
accords profitables, développer votre succès professionnel et
des relations clients durables!PROFIL DES APPRENANTS

Toute personne qui est amené à
négocier et à “rentrer” dans la peau
d’un négociateur pour augmenter son
chiffre d'affaires et sa visibilité.

PRÉ-REQUIS ET ACCESSIBILITÉ

Toute personne qui est au contact
d’un prospect ou client. 

Si vous êtes en situation de handicap,
merci de nous contacter pour les
adaptations nécessaires.

DÉLAIS D'ACCÈS

Variable en fonction de votre statut,
du financeur et de notre planning inter 
(environ 15 jours).

Spaces Euratlantique 
31 rue d'Armagnac, 33800
BORDEAUX

LIEU DE FORMATION
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Adopter une posture commerciale

Savoir préparer et organiser sa négociation commerciale

Connaître les bonnes pratiques de la proposition
commerciale face au client

Savoir formaliser sa négociation commerciale

MOYENS PÉDAGOGIQUES ET
ENCADREMENT

Formation dispensée en présentiel. 

Accompagnement post-formation
optionnelle dispensée en distanciel. 

Formateur professionnel et
expérimenté.

à partir de 1750€ 
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● Les bonnes pratiques de la proposition commerciale face au client.
       Valoriser les différents éléments du prix.
       Déjouer les techniques de déstabilisation et situations de blocage : Savoir négocier.
       Traiter les objections.
       Repérer les signaux positifs émis par l'interlocuteur pour valider un accord.
       Savoir conclure l'entretien.
 *Jeux de rôle : l’entretien commercial de négociation.
 (Avec l’autorisation des participants, cette mise en situation sera filmée afin de procéder à l’analyse et à l’amélioration de la   
 méthodologie appliquée pour la présentation de l’offre, la négociation, le traitement des objections, et le closing)

● Formaliser sa négociation commerciale 
       Rédaction du compte rendu de négociation : les points importants
       Plan de suivi et respect des engagements
       Débriefing : Ce que l’on n’a pas obtenu et pourquoi
       Relance client : comment s’y prendre face à un client qui ne donne pas suite

● Adopter une posture commerciale pour mieux vendre son offre ou son projet.
       Identifier les étapes de la vente, les missions du commercial et dépasser ses propres à priori.
       Savoir se présenter : pitch, communication non verbale et paraverbale.
       Reconnaître le profil de son interlocuteur en utilisant le SONCAS.
       Comprendre l'art de l’écoute active, du questionnement et les enjeux de la reformulation.
 *Exercice et / ou Atelier : pitcher devant le groupe / analyse de la posture.

● Préparer et organiser sa négociation commerciale.
       Définir ses objectifs, ses marges de manœuvre, les contreparties à obtenir, ses atouts et
       faiblesses.
       Identifier les cibles 
       Adapter son argumentaire.
       Optimiser sa proposition commerciale.
       Anticiper les objections.
 *Mise en pratique : Cas concret individuel, présentation devant le groupe et débat.

PROGRAMME DE FORMATION
ADOPTER UNE POSTURE COMMERCIALE ET

RÉUSSIR SES NÉGOCIATIONS 

Mise à jour le
24/04/2025

C
M

C
6

2 JOURS - FORMATION EN PRÉSENTIEL

*Tous les exercices, les mises en pratique, jeux de rôle et ateliers seront adaptés au niveau de compétence et au nombre d’interlocuteurs. 

Introduction:  Auto-analyse des pratiques commerciales, des acquis et des points de
blocages.  (Temps d’échange et d’évaluation)

Chaque participant.e repartira avec un plan d'action personnalisé pour mener à bien ses actions de
communication afin d’adopter une posture commerciale et réussir ses négociations 

https://www.canva.com/design/DAFtNNoluUI/AJK2f3Imgeonyey5xG6FjA/edit
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Check'up Formation - 31 rue d'Armagnac -Spaces Euratlantique - 33800 BORDEAUX 
SASU Check'up formation – RCS Bordeaux - Siret 912 918 513 000 17 - Code NAF 8559A - Certificat N°QUA22050027 

NDA N°75331430133 enregistré auprès de la DREETS Nouvelle Aquitaine

Mise à jour le
24/04/2025

+350 €*
Nous

contacter

+620 €*

Acquisition de routines commerciales

Formule El i te

6H d'accompagnement

Garantir votre SAV

Avoir un regard d'expert sur votre
production

Trouver des solutions personnalisées

Se perfectionner

Être accompagné dans la mise en
pratique

Formule Boost

3H d'accompagnement

Garantir votre SAV

Avoir un regard d'expert sur votre
production

Partager les difficultés rencontrées

Se perfectionner

Être accompagné dans la mise en
pratique

"Transformez vos
compétences en succès
durable : Le suivi post-
formation de 3 heures qui
maximisera votre
potentiel professionnel!"

Individuel Groupe
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Pour aller plus loin, nous vous proposons un accompagnement sur-mesure post formation, vous assurant
ainsi un suivi d’expert et une garantie de résultats. 
Découpées par rendez-vous d’une heure, nos formules vont jusqu’à un total de 6h d’accompagnement. 
Elles sont applicables aux formations en individuel ou en entreprise. Dans ce dernier cas, ce suivi peut être
exécuté sous forme de mini-groupes (maximum 3 personnes), favorisant ainsi l’intelligence collective.

ACCOMPAGNEMENT EN DISTANCIEL

*Possibilité de prendre une formule formation + accompagnement dès l’achat de la formation. Dans ce cas, le montant de l'accompagnement s’ajoute au coût de la
formation, c’est-à-dire 2100€ TTC  en individuel pour la formule Boost, et 2345€ TTC pour la formule Élite.

Pour les tarifs en intra et de groupe, nous consulter.

SUIVIS DE FORMATION

"Développez les
habitudes commerciales
qui feront de vous un
expert : l'excellence
professionnelle à portée
de main !"

Nous
contacter

https://www.canva.com/design/DAFtNNoluUI/AJK2f3Imgeonyey5xG6FjA/edit

