2 jours

COMMERCIAL

Une offre de formation
du réseaudes CMA

=» Analyser son positionnement sur le marché pour se démarquer
de ses concurrents et gagner de nouveaux clients

=» Choisir des actions commerciales adaptées et s'approprier
des outils de communication pour booster ses ventes;

=» Choisir le meilleur circuit de distribution et appréhender
les différentes possibilités du Web.

\ OUTILS & SUPPORTS
“X_~ PEDAGOGIQUES:

Contenu

-+ Exercices et mise en pratique O Trouver ses clients en étudiant son marché
-+ Ordinateur + Internet et en se démarquant de ses concurrents:
» Etudier son marché
- Clarifier et sécuriser son projet commercial
-+ Prospecter et valoriser son offre

- PowerPoint, documentation

EVALUATION : (2 ) f:reer ses out_lls de oom_mumcaFlon qd?ptes
a son entreprise et valoriser son identité dans
- Quizz sa stratégie commerciale.

» Evaluation a chaud . = L L
© choisir son (ses) circuit(s) de distribution, déefinir

= Questionnaire de satisfaction son juste prix et son colt de revient...
O cibler les actions commerciales les plus adaptées
a ses clients

O Faire du Web 2.0 un atout pour le développement
de son activité

CONTACTEZ VOTRE CHAMBRE
DE METIERS ET DE L’ARTISANAT :

CMA 18 - 02 48 69 70 71 - accueil artisanat@cm-bourges.fr ‘ chambre

CMA 28 - 02 37 9157 00 - creation.reprise@cma-28 fr ’ ‘v“ ‘ « Métiers
CMA 36 - 02 54 08 80 00 - abonnement@cma-indre.fr , [Europe Do projt et ofiancé pr e Fonds » ...Artisanat
CMA 37 - 02 47 25 24 50 - cac@cm-tours fr S g socil europien dans e catre

CMA 41 - 02 54 44 65 83 - espaceconseil@cma-41.fr du programme apératiannel natianal
CMA 45 - 02 38 68 08 68 - entreprendre@cma-loiret fr o Scoa eurpéen  UNION EURGeeewe  <Cpln et Inclusian» 2014-2010 www.crma-centre.fr




