
Comment
r é v é l e r  l e  p o t e n t i e l 

commercial 
de votre entreprise ?

Vous n’avez pas le temps et vous souhaitez 
des solutions simples et rapides pour booster 

le développement de votre business ?

04 72 25 98 08
www.capidev.fr

 APPRENDRE À METTRE EN PLACE UN PLAN d’actions COMMERCIAL
ADOPTER UNE POSTURE COMMERCIALE ADAPTÉE à SA PERSONNALITÉ

f 
f 

En 1 jour :



     P r o g ramme      de   la   j o urnée   

8h30                    Café accueil.
9h00                    Introduction – inclusion.
9h30 à 10h30     Utilité d’un projet d’entreprise, d’un plan de développement, 
                             d’un plan d’actions commercial.
10h45 à 12h15   Mises en situations, travail individuel et en équipe.
                             Ressources pour aide à la réflexion, questions, réalisations.

12h15 à 13h30   Déjeuner

13h30 à 15h00   Présentation pitch et travaux du matin avec effet miroir : 
	              en sous groupes.
15h15 à 16h30   Quelles postures commerciales, l’écoute clients, 
 	              comment closer et traiter les objections ?
16h45 à 19h00   Mises en situations, jeux de rôles, trainings…
19h30 à 20h30   Co-développement, synergies collaboratives 
	             + apéritif convivial.

Lieu : château du Clos des Varennes

l Animation réalisée par un spécialiste 
      des populations commerciales. 

l Prise en charge OPCA possible.

l Remise de 20 % si inscription dans les 7 jours 
      à partir de la réception de cette proposition.

l Maximum 10 participants. 

l 450€ HT / Participant.

Jean-Pierre BARROS

- 15 ans Directeur du développement 
du groupe APRIL entreprise 
immobilier

- Président de l’association DCF 
Dirigeants Commerciaux
de France LYON dont l’objectif principal
est de promouvoir la fonction 
commerciale auprès des écoles, 
institutions et entreprises.

- 2013 Fondateur CAPIDEV, 
qui accélère la performance 
commerciale des entreprises.

www.capidev.fr 
Pour plus d’informations
06 37 83 95 25


