
CONSTRUIRE SON 
OFFRE COMMERCIALE



• Structurer son projet et mettre au point une 
présentation convaincante (le pitch)
• Savoir réaliser l’étude de son marché pour 
définir une offre commerciale 
• Avoir les méthodes pour qualifier son 
environnement, choisir son positionnement
• Connaitre les mécanismes pour fixer son prix 
de vente dans un environnement concurrentiel

• Savoir choisir une stratégie commerciale 
adaptée à ses cibles et à son environnement
• Disposer de méthodes pour établir des 
prévisions de chiffre d’affaires crédibles 
• Connaitre les voies pour porter son offre 
commerciale vers sa cible clientèle
• Améliorer ses aptitudes à construire un 
argumentaire commercial

1ère JOURNÉE
• Savoir pitcher – première approche
• L'étude de marché
• Du produit à la proposition de valeur
• Les facteurs qui influencent l’activité
• La concurrence, une opportunité
• Le diagnostic stratégique
• Identifier les besoins des clients
• Personnaliser son client
• Formuler son offre en termes de bénéfice 
client
• Le devis, la promesse, l’offre commerciale

2nde JOURNÉE
• Savoir pitcher – compléments
• Le marketing mix
• Le cycle de vie du produit
• Le prix, la politique tarifaire
• Du prix de revient au prix de vente
• La marge
• Établir son chiffre d’affaires prévisionnel
• Faire ses gammes
• La promotion, la place
• Le local commercial, le site vitrine
• L’argumentaire commercial

Débriefing et synthèse : échanges entre 
les participants, réponse aux questions 



2 jours en présentiel

490 € TTC éligible CPF



Adresses (desservies par les transports en commun)

11, avenue du 8 mai 1945
95200 Sarcelles

3, avenue des Béguines
95800 CERGY


