
METTRE EN PLACE SA STRATEGIE
COMMERCIALE

sur-mesure

PROGRAMME FORMATION STC STRATEGIE & CONSEIL

Chef d'entreprise,  Directeurs,
auto entrepreneurs,  artisans,
dirigeants

Savoir définir  sa stratégie
commerciale en milieu touristique
Savoir organiser un plan d'action
Savoir mesurer sa performance
commerciale et f inancière
Fédérer ses collaborateurs autour de
valeurs et projet commun
Développer son image de marque 

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  :  35 heures soit  5 journées de 7
heures
Coût  :  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
commerciale eff icace

Aptitudes 

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

Méthodes mobilisées
Etre capable de mettre en place des
actions commerciales ciblées et
pertinente en fonction de son
produit ,  de maîtriser les techiques
de vente en vu d'augmenter son
chiffre d'affaires 

Compétences



PROGRAMME exemple
JOUR 1  -  DEFINIR SA STRATEGIE MARKETING

Quelle offre et positionnement 
Les valeurs,  identif ier le contenu de mon produit ,
ce qui me rend unique
Définir  son SWOT
Analyse de l 'offre concurrentielle,  forces,
faiblesses,  opportunités et menaces,  ma place sur
le marché
Définir  son mix marketing
Produit ,  cl ients,  prix,  marché

“
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  -  ACTIONS COMMERCIALES
Commercialisation externe et interne 
les outils ,  les ressources 

Le web marketing
Référencement naturel SEO, payant SEA, campagne

publicitaire Google. . .

JOUR 4  -  LA COMMUNICATION

Les  outils OFF LINE brochures,  f lyers. . .  A quoi ça
sert et à qui 
Les outils ON LINE  réseaux,  site internet. . .  A quoi
ça sert et à qui 
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JOUR 5  -  LA RELATION CLIENT
Développer la culture Client 
La prospection,  le f ichiers cl ients,  les objectifs 
LA fidélité les programmes, outils
E.reputation  :  répondre,  entretenir les relations. . .  

JOUR 3  -  ORGANISATION MANAGERIALE
Ressources humaines :  recrutement,  formation interne. . .  

Management :  les rôles,  la délégation,  missions,

Collaboratif  . . .  
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