
2 jours 280 €*
Net de taxes

Cette formation vous intéresse ?
Contactez votre Chambre de métiers et de l’artisanat

artisanat.fr  

Une offre de formation
du réseau des 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

3006

TROUVER  

SES PREMIERS CLIENTS  

ET BOOSTER SES VENTES
Pack Commercial

* Possibilité de prise en charge selon votre statut

PARCOURS 
CRÉATEUR



PROFIL FORMATEUR
Formateur spécialisé en accompagnement relation 
d’entreprise

FORMAT
Formation dispensée en présentiel ou en distanciel

SUIVI
Une attestation de suivi est envoyée en fin de formation

PRÉREQUIS
Cette formation ne nécessite aucun prérequis

DURÉE
2 jours (14h) en présentiel ou 5h en moyenne en 
distanciel

La formation se déroule dans les locaux de la Chambre 
de métiers et de l’artisanat au niveau local
La formation est également accessible à distance*
via la plateforme www.eformation.artisanat.fr
Renseignez-vous auprès de votre CMA afin de connaitre 
les prochaines dates de session
Locaux accessibles aux personnes en situation  
de handicap

* un tutorat est assuré à distance  
  par un référent CMA  à chaque  
  apprenant en cas de besoin 

TROUVER  
SES PREMIERS CLIENTS  
ET BOOSTER SES VENTES

• Exercices et mise en pratique
• Supports Powerpoints, 

documentation
• Internet, site Web, mise en 

situation, tour de table

• Quizz

Outils et supports
pédagogiques 

Évaluation 

Modalités

Public
• Tout porteur de projet  

de création / reprise d’entreprise
• Demandeur d’emploi
• Salarié
• Retraité

Pack Commercial

Programme de la formation
Trouver ses clients en étudiant son marché et en se démarquant de ses concurrents :
• Étudier son marché
• Clarifier et sécuriser son projet commercial
• Prospecter et valoriser son offre

Créer les outils de communication adaptés à son entreprise et valoriser son identité 
dans sa stratégie commerciale

Choisir son (ses) circuit(s) de distribution, définir son juste prix et son coût de revient
Cibler les actions commerciales les plus adaptées à ses clients

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


