
D É F I N I R  E T  P O S I T I O N N E R  S O N  O F F R E

Q u e  v o u s  l a n c i e z  v o t r e  a c t i v i t é ,  o u  q u e  v o u s  s o y e z  d é j à Q u e  v o u s  l a n c i e z  v o t r e  a c t i v i t é ,  o u  q u e  v o u s  s o y e z  d é j à 
i n s t a l l é s ,  i l  e s t  i m p o r t a n t  d e  s e  d i f f é r e n c i e r  d e  l a i n s t a l l é s ,  i l  e s t  i m p o r t a n t  d e  s e  d i f f é r e n c i e r  d e  l a 
c o n c u r r e n c e .  C e t t e  f o r m a t i o n  r e p r e n d  d e  f a ç o n  s i m p l e c o n c u r r e n c e .  C e t t e  f o r m a t i o n  r e p r e n d  d e  f a ç o n  s i m p l e 
e t  c o n c r è t e  l e s  f o n d a m e t a u x  d u  m a r k e t i n g  p o u r  q u e e t  c o n c r è t e  l e s  f o n d a m e t a u x  d u  m a r k e t i n g  p o u r  q u e 
v o u s  c o n s t r u i s i e z  u n e  o f f r e  i r r é s i s t i b l e .v o u s  c o n s t r u i s i e z  u n e  o f f r e  i r r é s i s t i b l e .

    
• Comprendre votre marché et les comportements d’achat.

  
• Établir un diagnostic, analyser le marché de la concurrence, 

détecter votre avantage concurrentiel. 

  

• Mettre au point son propre guide d’entretien afin de traiter les 
objections.

 

  
• Passer à l’action en appliquant les 3 concepts clefs du 
        marketing : la segmentation, le ciblage, le positionne-
        ment

  

• Passer à l’action avec le marketing Mix. 

  

• Formaliser votre plan d’action commerciale.
 

   

programme

Dur é e
1 journée de 7 heures 

Pré -r equ i s 
Maîtriser un navigateur Internet / maîtriser les 
bases d’Excel.

Cette formation vous permettra d’acquérir 
les différentes méthodes pour élaborer votre 
offre sous ses 4 aspects : politique tarifaire, 
produit, communication, distribution. À partir 
du positionnement marketing d’une offre, vous 
saurez identifier l’ensemble des facteurs pour 
construire votre stratégie en fonction de votre 
marché et de la « valeur » de vos prospects et 
clients.

Obj e cti fs 

Pour  qu i  ? 
Entreprise souhaitant se différencier en créant 
une offre attractive et en mettant en place les 
bons outils de vente.

Construire une offre qui vous différencie.
Planifier l’action commerciale afin d’augmenter 
rapidement vos ventes.
Mise en application rapide sur votre propre offre 
de produits ou services.              

Le s  plus  /  méthode pédagogique 

Re sponsab le  pé dagogique

Sébastien MARGUIN
Ingénieur de formation. Enseignant en 
BTS. 23 ans d’expérience 
04 86 80 41 99
contact@gest-com.fr / www.gest-com.fr

Tarif  en  intra
Sur devis

Tarif  en  inter
500  € HT

Formation
accessible

Délai d’accessibilité :
3 semaines

Possible à 
distance

Sébastien MARGUIN est certifié Qualiopi.
Cela signifie le respect d’un processus 
qualité strict et rigoureux tout au long de la 
formation qui font l’objet d’une évaluation 
détaillée par les participants

Qualité de la formation

Eva luat i on d e  l a  formation 

Une grille d’évaluation remplie par le formateur 
ainsi qu’une attestation de fin de formation.
Questionnaire de satisfaction afin de recueillir 
les avis des participants sur le déroulement de la 
formation.


