FORMATION
CREATION D'ENTREPRISE -
DEVELOPPEMENT COMMERCIAL

PREAMBULE

Vous souhaitez créer votre entreprise mais vous ne savez pas du tout
comment obtenir des clients.

La formation création d’entreprise - développement commercial vous
permet de mettre au point la stratégie efficace pour développer votre
activité dés son démarrage.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

A l'issue de la formation, I'apprenant sera capable d'évaluer sa capacité
a entreprendre ou a reprendre une entreprise :
¢ Connaitre les composantes de son marché pour clarifier et sécuriser
son projet commercial
¢ Appliquer la démarche marketing stratégique
¢ Intégrer dans sa réflexion les outils de marketing opérationnel
e Créer des outils de communication adaptés et valoriser son identité
dans sa stratégie commerciale
e Construire son plan d'action commercial
o Piloter et évaluer ses actions commerciales

PUBLIC

Porteurs de projet entrepreneurial
PREREQUIS

Avoir un projet de création d’entreprise
ACCES AU PUBLIC EN SITUATION DE HANDICAP

Pour les personnes en situation de handicap, nous mettons tout en ceuvre
pour vous accueillir ou pour vous réorienter.

Prévenue en amont de la formation, un aménagement pourra étre effectué :
Pour les personnes qui ont des difficultés de concentration
ou de compréhension, la durée de la formation pourra étre allongée

MODALITES ET DELAIS D’ACCES

Formation a distance sous forme de visioconférence
Inscription a réaliser au moins 15 jours avant le démarrage de la
formation

DUREE TARIF
14 heures 1390 €
DATES

A définir

MODALITES PEDAGOGIQUES

« Evaluation des besoins et du profil du participant

¢ Apport théorique et séquences pédagogiques regroupées en
différents modules,

e Cas pratiques

e Questionnaire et exercices

¢ Tests de contrdle de connaissances et validation des acquis a
chaque étape

¢ Retours d'expériences

e Séquences pédagogiques regroupées en différents modules

MODALITES D'EVALUATION D'ATTEINTE DES OBJECTIFS DE LA
FORMATION

¢ QCM/Quiz

e Grille d’évaluation

e Travaux pratiques

e Tests de contrdle de connaissances et validation des acquis a
chaque étape

 Echanges avec le formateur par visioconférence, téléphone et
e-mail

PG

ENTREPRENDRE
CONTENU

1. Réaliser votre étude de marché
Volet macro-économique
environnement, maturité, tendances, concurrence

Volet micro-économique
profils clients, choix d’'emplacement

2. Définir votre offre et votre positionnement : le
marketing mix

3. Etablir une synthése de I'étude : le SWOT

4. Les différents moyens de communication
offline et online

5. Adapter votre communication a votre clientéle

6. Elaborer une stratégie marketing et commerciale

7. Définir ses choix stratégiques en fonction des
ressources

8. Fixer les objectifs de développement

9. Construire son plan d'action commercial

MOYENS PERMETTANT LE SUIVI ET L'APPRECIATION DES
RESULTATS

Suivi de I'exécution :
¢ Feuilles de présences signées du participant et du formateur
¢ Attestation de fin de formation mentionnant les objectifs, la
nature et la durée de I'action et les résultats de I'évaluation
des acquis de la formation

Appréciation des résultats :

¢ Recueil individuel des attentes du stagiaire

¢ Questionnaire d'auto-évaluation des acquis en début et en fin
de formation

« Evaluation continue durant la session

¢ Remise d'une attestation de fin de formation

¢ Questionnaire d’évaluation de la satisfaction en fin de
formation
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