
Les techniques de vente 
Public cible
Personnes des forces de vente et commerciaux qui désirent améliorer leurs capacités professionnelles. 
Indépendants qui veulent développer leur activité commerciale. Personnel des services administratifs qui 
sont en relation avec la clientèle.

Objectifs d'apprentissage
› Mettre en œuvre une approche commerciale structurée.
› Contacter le client (le mailing, le phoning, l’Internet…).
› Rendre cohérente la démarche commerciale (éviter les comportements automatiques, les pièges de la 

communication…). 
› Adopter un comportement convenable face aux clients (relationnel, première approche, client inté-

ressé, client non-intéressé…).
› Gérer un entretien commercial (élocution, comportement, discours…).
› Conclure une vente.
› Effectuer le suivi et le développement de sa clientèle.

Prérequis
Aucun.

Référence C4001 

Langue
français

Durée
10 semaines, 

2 ¼ heures/sem.

Horaire
18h30 - 20h45

automne : lundi
printemps : jeudi

Lieu
Luxembourg

Prix
75,- €

Obligatoire dans le
profi l 4.1

Recommandé dans le
profi l 6.2

Présenter et parler en affaires
Public cible
Professionnels de l’action commerciale et toute personne désireuse d’aiguiser l’expression écrite et orale 
afi n d’améliorer l’impact de messages, textes, présentations, argumentaires…

Objectifs d'apprentissage
› Se familiariser avec les différentes formes de communication, leurs enjeux et leurs méthodes.
› Savoir écrire avec impact en combinant différents éléments de la communication : le style, la structure, 

l’argumentation…
› Maîtriser la rhétorique des affaires : savoir se servir des fi gures de style, de la sémantique…
› Savoir passer de l’écrit vers l’oral en évitant les principales erreurs.
› Maîtriser les éléments clé de la présentation orale : préparation, voix, langage corporel…
› Savoir rédiger des publicités, synthèses, lettres commerciales, textes…
› Savoir faire des présentations en public.

Prérequis
Il est recommandé d'avoir suivi le cours « Découvrir le marketing » (C4005) et « La communication perfor-
mante » (C4006) ou de disposer de connaissances équivalentes.

Référence C4003 

Langue
français

Durée
10 semaines, 

2 ¼ heures/sem.

Horaire
18h30 - 20h45

automne : non prévu
printemps : jeudi

Lieu
Luxembourg

Prix
75,- €

Obligatoire dans les
profi ls 4.1 ; 4.2 

Viru Leit schwätzen : En Impakt hun a séng Objektiver erreechen
Zilgrupp
Leit, déi hier Kapazitéiten fi r Virträg ze halen a fi r viru Leit ze schwätzen, verbessere wëllen, an dat um 
professionelle wéi och um private Plang.

Léierziler
› Virträg halen a viru Leit schwätzen an dobei déi elementar Regelen vun der Kommunikatioun am 

Kontext vun engem gudde Virtrag uwenden.
› Séng Objektiver kloer an däitlech formuléiren.
› D’Elementer vun engem erfollegräiche Virtrag beherrschen : d‘Virbereedung, d’Stëmm, d’Sprooch, 

d’Kierpersprooch, den Dress-code…
› Versammlunge virbereeden a moderéieren.
› D‘Assertivitéit am Zesummenhang mat enger öffentlecher Interventioun beherrschen an spontan an 

engem Grupp intervenéieren kënnen.
› D‘Regelen vun enger gudder Powerpoint Präsentatioun kennen.
› Op eng effi cace Art a Weis iwwert Email kommunikéieren.
› Mat dem Business-Knigge vertraut sin.

Virkenntnisser
Keng.

Referenz C4003L

Sprooch
lëtzebuergesch

Dauer
10 Wochen, 

2 ¼ Stonnen/Woch

Auerzäit
18h30 - 20h45

Hierscht : Méindes
Fréijoer : kee Cours

Uertschaft
Lëtzebuerg

Praïs
75,- €

Obligatoresch an de
Profi ler 4.1 ; 4.2
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