
FONDAMENTAUX MARKETING & VENTE
Intra /  sur-mesure

PROGRAMME FORMATION STC STRATEGIE & CONSEIL

Chef d'entreprise,  Directeur,
Responsable Commercialn
Chef de service

S'initier aux principes du marketing
et à la communication
Devenir autonome et piloter la
commercialisation de son entreprise
Maîtriser les enjeux de la relation
client 

Déroulement :  Exposé,  Etude
de cas pratiques,  vidéo,
Support pédagogiques
Admissions :  Test de
positionnement des
connaissances du stagiaires
en début de formation
Evaluations :  Test
d'évaluation des
connaissances acquises en
fin de formation
Questionnaire de satisfaction
de la formation

Durée  :  28 heures soit  4 journées de 7
heures
Coût  :  50€ HT /  heure /  stagiaire
(minimum 2 personnes) -  nous
contacter pour 1  personne et pour du
sur-mesure 
Dates  :  à convenir ensemble
Effectifs  :  de 1  à 5 personnes
Moyens pédagogiques :  ordinateur
portable,  connexion internet
Lieu  :  à définir  ensemble
Formateur  :  Stéphanie CASTANDET,
plus de 20 ans d'expériences en  
marketing,  commercialisation et
communication

Public concerné 

Modalités

Objectifs

Infos Pratiques

Accessibilité

Formation accessible aux
personnes en situation de
handicap nous contacter pour plus
de renseignements

Néant

Pré-requis

Elaborer une stratégie
Marketing

Aptitudes

Carte mentale,  outils
collaboratifs ,  s ite internet,
réseaux sociaux

Méthodes mobilisées

Etre capable de définir
correctement son produit et d'en
dégager l 'avantage concurrentiel ,  de
piloter sa visibil ité,  de développer
ses méthodes de vente

Compétences



PROGRAMME exemple

JOUR 1  -  LES FONDAMENTAUX DU MARKETING

De quoi parle t-on? 
Analyse de son environnement,  Segmentation,
Positionnement,  Plan Marketing Méthodes et
outils de pilotage
Stratégie Marketing 
Avantage concurrentiel ,  forces,  faiblesses,
opportunités et menaces,  stratégie tarifaire,
distribution,  communication

“
Ne vous trompez pas de
formation. Ce ne sont

pas les contenus
techniques des

programmes qui vous
aideront à réussir dans

un métier
”.

Daniel JOUVE, 
Chasseur de têtes

STC STRATEGIE & CONSEIL |  PAGE 2 www.stc-strategie.com
contact@stc-strategie.com

JOUR 2  -  LA RELATION CLIENT

La Relation Client 
Les enjeux de la relation client,  Les attentes clients ,  La

gestion de la relation client,  les réclamations,  ecoute

active

Programme de Fidélité
Programme, argumentaire

JOUR 3  -  L'E.REPUTATION ET LA VEILLE EN
LIGNE
Définitions A quoi ça sert et à qui 
Dispositifs et Veille création identité numérique
situation de crise,  comment y répondre
E.reputation
L'importance des avis ,  savoir y répondre
Médias Sociaux et e.reputation 
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JOUR 4  -  METHODES DE VENTE
Convaincre vos futurs clients 
La prospection,  le f ichiers cl ients,  les objectifs 
La négociation 
les objectifs ,  les jeux de négociations,  posture ,  vente
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