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En partenariat avec ISM
 

Développer ses compétences en négociation commerciale

Réussir ses soutenances commerciales

Ref. DCNEG-SOUT / C25PREZAO

2 jours  (14h00) | 9 4,6/5  |  Évaluation qualitative de fin de stage | Formation délivrée en présentiel ou distanciel
Formations Compétences Métier › Performance commerciale › Développer ses compétences en négociation commerciale

Tarif : 1 495 € ht

Contenu mis à jour le 24/07/2026. Document téléchargé le 11/08/2026.

Public concerné

–  Commerciaux, ingénieurs d'affaires et responsables grands comptes
–  Consultants, chefs de projet et experts avant-vente participant à des appels d'offres
–  Managers commerciaux préparant ou animant des soutenances en équipe

Prérequis
Maîtriser les fondamentaux de la vente BtoB

Objectifs de formation

–  Analyser les attentes et les critères de décision du client
–  Structurer et présenter une offre de manière claire et différenciante
–  Répondre avec précision aux questions et objections du jury

Programme de votre formation

M2i START Contextualisation du projet de formation et prise en compte des besoins de chacun
Positionnement initial de l’apprenant par rapport aux objectifs
Définition des priorités et des objectifs personnels de l’apprenant
Vidéos de mise en situation
Accès au Chat interactif myM2i pour interagir avec les membres de son groupe

M2i LIVE ¹

Programme
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Modules distanciels :
–  E-quiz en amont/aval de la formation.

Préparer sa soutenance en fonction du client
–  Identifier les membres du jury, leurs attentes et leur rôle dans la décision.
–  Analyser les critères de sélection et les points de vigilance.
–  Repérer les forces et les fragilités de son offre.
–  Déterminer les messages que le client doit retenir.
–  Cas pratique : construire une grille d'analyse des attentes du client et positionner

les différents interlocuteurs.

Structurer une présentation claire et différenciante
–  Définir l'objectif et le fil directeur de la soutenance.
–  Sélectionner les messages essentiels.
–  Relier les besoins du client, la réponse proposée, les preuves et les bénéfices.
–  Organiser une introduction, un développement et une conclusion efficaces.
–  Concevoir un support visuel clair et synthétique, au service du discours.
–  Ateliers pratiques :

–  Construire le déroulé de sa présentation sous forme de mind map
–  Formuler un message clé par slide

Présenter son offre avec conviction
–  Répartir les rôles et les prises de parole au sein de l'équipe.
–  Respecter le temps imparti et assurer des transitions fluides.
–  Formuler des messages clairs, précis et orientés vers le client.
–  Illustrer ses arguments par des exemples, des données et des références.
–  Adapter sa posture et son discours aux réactions du jury.
–  Adapter sa présence, son regard et ses interactions en présentiel comme à distance.
–  Exercices pratiques :

–  Travailler sa communication orale, sa voix et la gestion des silences.
–  Mise en situation avec le groupe et débriefing sur la base d'une grille commune sur

le fond et la forme.

Défendre son offre face au jury
–  Anticiper les questions et objections possibles.
–  Structurer des réponses courtes, précises et argumentées.
–  Traiter une objection sans adopter une posture défensive.
–  Réagir face à une question sensible ou imprévue.
–  Conclure en rappelant la valeur et les éléments différenciants de l'offre.
–  Mise en situation finale : réaliser une soutenance à partir d'un cas concret, répondre aux

questions des autres participants et définir ses axes de progression.

M2i BOOST Réactivation et approfondissement des acquis en situation de travail.
30 jours d’accompagnement personnalisé sur myM2i inclus ²
Ressources Boosters (Abonnement au M2i’Mag Soft Skills, formations offertes, invitations
aux conférences d’actualité…)

Le contenu de ce programme peut faire l'objet d'adaptation selon les niveaux, prérequis et besoins des apprenants.
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Modalités, méthodes et moyens pédagogiques
Équipe pédagogique :
Un consultant expert de la thématique et une équipe pédagogique en support du stagiaire pour toute question en lien avec son parcours de formation.

Techniques pédagogiques :
Pédagogie participative mettant l'apprenant au cœur de l'apprentissage. Utilisation de techniques ludo-pédagogiques pour une meilleure appropriation. Ancrage facilité
par une évaluation continue des connaissances au moyen d'outils digitaux et/ou de cas pratiques.

Ressources pédagogiques :
Un support de formation présentant l'essentiel des points vus durant la formation et proposant des éléments d'approfondissement est téléchargeable sur notre plateforme.

Cette formation :
–  Est animée par un consultant-formateur dont les compétences techniques, professionnelles et pédagogiques ont été

validées par des diplômes et/ou testées et approuvées par l'éditeur et/ou par M2I Formation
–  Bénéficie d'un suivi de son exécution par une feuille de présence émargée par demi-journée par les stagiaires et le

formateur.

 

Modalités d’évaluation des acquis

–  En cours de formation, par des exercices pratiques
–  Et, en fin de formation, par un questionnaire d'auto-évaluation

Accessibilité de la formation
Le groupe M2I s'engage pour faciliter l'accessibilité de ses formations. Toutes nos formations sont accessibles aux
personnes en situation de handicap : les détails de l'accueil des personnes sont consultables sur la page Politique
Handicap.

Modalités et délais d’accès à la formation
Les formations M2I sont disponibles selon les modalités proposées sur la page programme. Les inscriptions sont
possibles jusqu'à 48 heures ouvrées avant le début de la formation. Dans le cas d'une formation financée par le CPF,
ce délai est porté à 12 jours ouvrés.

Les actions et les outils présentés dans ce programme le sont à titre indicatif et peuvent faire l’objet d'adaptation selon les niveaux,1.
prérequis et besoins des apprenants. Les compétences clés de ce programme sont traitées à raison d'une compétence par demi-
journée de formation.
Sur myM2i, pendant 30 jours post-fin de formation, les apprenants disposent d’une messagerie sécurisée pour échanger, dans la2.
limite de 4 sollicitations, avec leur formateur.

Scannez ce code pour consulter le programme en ligne et vous inscrire
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