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OBJECTIFS DE LA FORMATION

Se former et s'outiller avec les fondamentaux de la stratégie
commerciale, de I'offre commerciale et de Ila communication
commerciale dans le secteur de la propreté, de I'hygiene et des
services associés.

LE PROGRAMME

Chaque parcours peut étre établi selon les besoins identifiés. Tout
parcours se composera :

e du module obligatoire (CO410) de 2 heures
e et une, deux ou trois des rubriques disponibles, chacune se
composant de 4 modules de 2 heures.

MODULE OBLIGATOIRE : INSTAURER UNE RELATION
PARTENARIALE INNOVANTE (CO410)

Objectifs du stage : identifier les enjeux de la Propreté pour les clients,
mobiliser les clés d’une relation partenariale durable et sereine.

Programme :

e Faire I'état des lieux des relations entre entreprises de Propreté
et entreprises clientes
o Recenser les sources de frustrations et de désaccords entre
entreprises clientes et entreprises de Propreté
o Redéfinir ce qui caractérise un service de qualité et les
spécificités du secteur de la Propreté

PUBLIC :

Dirigeants et collaborateurs en
charge de tout ou partie des
aspects commerciaux de
I'entreprise

PRE-REQUIS SOUHAITES :

Avoir des responsabilités dans la
relation commerciale

VALIDATION :

Auto-évaluation via un quiz. A la

fin de la formation, une
attestation de stage est remise a
chaque participant.



https://www.inhni.com/
https://www.monde-proprete.com/

e Co-construire une relation partenariale sereine
o Intégrer les différences de postures entre prestataire et
partenaire
o Comprendre les enjeux d'un site client
o |dentifier des pistes pour développer une relation
partenariale constructive

Prochaines sessions :
o Mereredi-6-mars2024{14h-16H)

e Mercredi 5 juin 2024 (10h-12h)
e Mercredi 2 octobre 2024 (10h-12h)

TROIS THEMATIQUES DISPONIBLES (AU CHOIX):
STRATEGIE COMMERCIALE / OFFRE COMMERCIALE /
COMMUNICATION COMMERCIALE

1/ STRATEGIE COMMERCIALE

4 Modules
La segmentation client (CO400) +
Les leviers d'achat de propreté (CO401) +
L'organisation commerciale (CO402) +
Le pilotage de I'activité commerciale (CO403) +

Prochains packs rubrique STRATEGIE :

o Session1——09/04/24+10R-12h+09/04/24(4h-16h—+11/04/24
Foh-12m—+131/04/24(F4h-16h)-

e Session 2 :15/06/24 (10h-12h) + 15/06/24 (14h-16h) + 17/06/24
(10h-12h) + 17/06/24 (14h-16h)

e Session 3 : 05/11/24 (10h-12h) + 05/11/24 (14h-16h) + 07/11/24
(10h-12h) + 07/11/24 (14h-16h)

2/ OFFRE COMMERCIALE

La valeur ajoutée de son offre commerciale(C0420) +
La présentation de I'offre commerciale (CO421) +
La négociation commerciale (CO422) +
La conclusion commerciale (CO423) +

Prochains packs rubrique OFFRE :

o Session—1—+13/03/24{(10h-12m—+—13/0324H14h-16h)—1+27163/24
Foh-12m—+—27163/24(14h-16h)

e Session 2 : 12/06/24 (10h-12h) + 12/06/24 (14h-16h) + 26/06/24
(10h-12h) + 26/06/24 (14h-16h)

e Session 3 : 06/11/24 (10h-12h) + 06/11/24 (14h-16h) + 20/11/24
(10h-12h) + 20/11/24 (14h-16h)

3/ COMMUNICATION COMMERCIALE



4 Modules

Le pitch de son entreprise (CO430) +
La construction d'un message efficace (CO431) +
Les leviers d'une communication efficace (CO432) +
Les réseaux professionnels (CO433) +

Prochains packs rubriqgue COMMUNICATION :
o SesstonI—16/04/24-(10h-12h}—+T6/04/24{14h-16h)—+18/04/24
FOh12h)+18/0424(14h-16H)
e Session 2 : 11/06/24 (10h-12h) + 11/06/24 (14h-16h) + 13/06/24
(10h-12h) + 13/06/24 (14h-16h)
e Session 3 : 05/11/24 (10h-12h) + 05/11/24 (14h-16h) + 07/11/24
(10h-12h) + 07/11/24 (14h-16h)

Vous pouvez aussi vous inscrire a la classe virtuelle

"Déterminer le prix de vente de ses prestations" - qui peut
bénéficier de cette prise en charge du Fare Propreté

PUBLIC

Dirigeants et collaborateurs en charge de tout ou partie des
aspects commerciaux de I'entreprise

DUREE

De 10 heures a 24 heures en distanciel selon les modules choisis.
Vous avez la possibilité de le compléter par la classe virtuelle de
3 heures sur la détermination du prix de vente

COMPETENCES VISEES

Appliquer les fondamentaux en marketing, commerce et
communication (parcours complet)

METHODES ET MOYENS PEDAGOGIQUES

Classes virtuelles avec questionnements et cas pratiques a
distance

Animateurs : Formateurs spécialisés dans les domaines du
marketing, du commercial et de la communication

INFORMATION COMPLEMENTAIRE

Etre équipé d’un ordinateur, d’un casque audio, d’'une Webcam et
d’une connexion Internet.

Programme - version 31 janvier 2023

Téléchargez le catalogue complet

Code de formation CY600
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