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PLAN DE VENTE DE FORMATION
Section Définition et Exemples Contenu

Résumé Exécutif Vue d'ensemble du plan et objectifs principaux.
Exemple : Vendre telle formation sur "X" temps à tel public.

Analyse du Marché
Public cible, besoins, et analyse de la concurrence.

Exemple :
Public cible + ses Besoins et Demandes

Concurrence (souligner les manques des concurrents)

Objectifs de Vente
Objectifs quantitatifs et qualitatifs.

Exemple :
Nbr de participants, Taux de satisfaction, chiffre d'affaires, etc.
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Analyse du marché et de la concurrence
Avant de commencer à vendre des formations, il est crucial de comprendre le 
marché dans lequel vous opérez et de connaître vos concurrents. Identifiez les 

besoins et les désirs de votre public cible, ainsi que les formations similaires déjà 
disponibles sur le marché.

Définition du positionnement et de la 
proposition de valeur 

Déterminez ce qui rend vos formations uniques et précieuses pour vos clients 
potentiels. Quelle est votre proposition de valeur ? Quels avantages offrez-vous 

par rapport à vos concurrents ?

Segmentation du marché et ciblage
Identifiez les segments de marché les plus appropriés pour vos formations et 

déterminez les personas qui composent ces segments. Cela vous aidera à 
personnaliser votre message et à atteindre les bonnes personnes avec vos offres.

Développement des formations
Créez des formations de haute qualité qui répondent aux besoins et aux désirs de 

vos clients cibles. Assurez-vous que le contenu est pertinent, engageant et 
capable de fournir une réelle valeur ajoutée à vos clients.

Élaboration d'un plan de tarification
Déterminez votre stratégie de tarification en fonction de la valeur perçue de vos 

formations, de vos objectifs financiers et de la sensibilité au prix de votre marché 
cible. Vous pouvez proposer différents niveaux de tarification pour répondre aux 

besoins et aux budgets variés de vos clients potentiels.

Création d'une page de vente convaincante 
Concevez une page de vente attrayante et persuasif pour présenter vos 

formations. Utilisez des éléments tels que des témoignages de clients, des 
démonstrations de contenu, des garanties de satisfaction et des incitations à 

l'action claires pour convaincre les visiteurs de votre page de s'inscrire.
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el Lancement et promotion 

Lancez vos formations en organisant un événement de lancement ou une 
campagne de promotion pour générer de l'enthousiasme et attirer l'attention sur 
vos offres. Utilisez une combinaison de canaux de marketing tels que les médias 
sociaux, le marketing par e-mail, la publicité payante et le marketing de contenu 

pour atteindre votre public cible.

Gestion des prospects et 
des ventes 

Une fois que les prospects commencent à s'inscrire à vos formations, assurez-
vous de suivre leurs progrès et de les accompagner tout au long du processus de 
vente. Répondez à leurs questions, fournissez des informations supplémentaires 

si nécessaire et facilitez le processus d'achat.

Suivi et fidélisation

Après la vente, continuez à entretenir la relation avec vos clients en leur 
fournissant un excellent service clientèle, en leur offrant des ressources 

supplémentaires et en leur demandant leurs commentaires. La fidélisation des 
clients est essentielle pour encourager les ventes répétées et générer des 

recommandations.

Analyse et optimisation 

Surveillez les performances de votre stratégie de vente en utilisant des 
indicateurs clés de performance (KPI) tels que les taux de conversion, les revenus 

générés et la satisfaction client. Identifiez ce qui fonctionne bien et ce qui peut 
être amélioré, puis ajustez votre stratégie en conséquence pour maximiser vos 

résultats.
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Processus de vente

Prospection : Identifiez et contactez des prospects potentiels intéressés par vos 
formations, que ce soit par le biais de campagnes de marketing, de réseautage 
ou de recommandations.

Qualification : Évaluez la pertinence et l'intérêt des prospects en fonction de 
critères prédéfinis, tels que leur besoin, leur budget et leur timing.

Présentation : Présentez vos formations de manière persuasive en mettant en 
avant leur valeur et leurs avantages par rapport aux besoins spécifiques du 
prospect.

Gestion des objections : Répondez aux préoccupations et aux questions des 
prospects de manière professionnelle et persuasive pour surmonter les obstacles 
potentiels à la vente.

Conclusion : Guidez les prospects vers la prise de décision en leur proposant des 
offres incitatives, en négociant les conditions de vente et en concluant la 
transaction de manière efficace.

Gestion de la relation client

Suivi post-vente : Assurez un suivi régulier avec les clients après la vente pour 
garantir leur satisfaction, répondre à leurs questions et résoudre tout problème 
éventuel.

Personnalisation : Personnalisez votre communication avec chaque client en 
fonction de leurs besoins, de leurs préférences et de leur historique d'achat pour 
renforcer la relation.

Engagement continu : Maintenez l'engagement des clients en leur fournissant 
des mises à jour sur vos formations, des ressources supplémentaires et des offres 
spéciales pour les inciter à rester engagés et fidèles à votre marque.

Collecte de feedback : Sollicitez régulièrement les retours d'expérience des clients 
pour identifier les points forts et les domaines d'amélioration de vos formations 
et de votre service

Support et suivi

Support technique : Fournissez un support technique et opérationnel aux clients 
pour les aider à résoudre tout problème lié à l'accès à vos formations ou à leur 
utilisation.

Service client : Offrez un service client réactif et de haute qualité en répondant 
rapidement aux demandes des clients par téléphone, e-mail, chat en direct ou sur 
les réseaux sociaux.

Suivi des paiements : Assurez-vous que les paiements des clients sont traités de 
manière sécurisée et efficace, en suivant les paiements en attente et en résolvant 
les problèmes de facturation si nécessaire.

Budget et Finances
Budget de vente et marketing, prévisions de ventes.

Exemple :
Budget initial, Prévisions de ventes, etc.

Évaluation et Ajustement
Indicateurs de performance, feedback et ajustements.

Exemple : 
Nbr d'inscriptions, taux de satisfaction, taux d'achèvement de la formation, 

etc.
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