
M A Î T R I S E R  L A  R E L A N C E

V o u s  d é c o u v r i r e z  d a n s  c e t t e  f o r m a t i o n  l e s    V o u s  d é c o u v r i r e z  d a n s  c e t t e  f o r m a t i o n  l e s    
s e c r e t s  p o u r  d e v e n i r  l e  r o i  d e  l a  r e l a n c e .s e c r e t s  p o u r  d e v e n i r  l e  r o i  d e  l a  r e l a n c e .

programme

Dur é e
1 journée de 7 heures 

Pré-r equ i s 
Aucun pré-requis nécessaire.

Être capable de maîtriser le processus de relance 
afin d’en faire un levier simple, efficace et rapide 
pour doper vos ventes.

Obj e cti fs 

Pour  qu i  ? 
Toute personne en charge des ventes : vendeur 
sédentaire ou itinérant. Assistant(e) de direction, 
assistant(e) commercial(e).

Pour une meilleure assimilation : interactivité 
avec jeux de rôles et mise en situation sur des cas 
concrets (avec préparation préalable).

Le s  plu s  /  mé thode p édagogique 

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

 
•	 Les enjeux de la relance, les idées reçues…

•	 L’anticipation de la relance.

•	 La préparation de la relance : déterminer les objectifs (pri-
maires et secondaires) relecture des offres / relecture des 
fiches / détermination des arguments spécifiques.

•	 Savoir reconnaître et s’adapter aux différents profils d’inter-
locuteurs, passer les barrages.

•	 Savoir questionner.

•	 Savoir argumenter.

•	 Savoir traiter les objections pour en faire un levier favorable.

•	 Savoir conclure et jouer un coup en avance en cadrant la 
suite

Evaluat 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.


