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Les formations prakit de Thinking Intra 
 

Augmenter vos ventes avec l'inbound 
sales 

 
 

6 semaines pour développer vos compétences 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Booster ses performances commerciales, c’est quoi ?  

➢ C’est comprendre les besoins de son client,  

➢ C’est questionner et écouter,  

➢ C’est déverrouiller les freins, 

➢ C’est faire du closing efficace.  

 

L’inbound sales accompagne votre client vers la décision d’achat. 

 

  

 

 

 

 

 

 

Objectifs pédagogiques et compétences visées 

 
• Connaître les fondamentaux de l'Inbound Sales 
• Développer une stratégie Inbound efficace 
• Savoir identifier les besoins de son client.  
• Savoir convertir le besoin en décision d’achat 
• Conclure la vente 

Participants 
• sales, Key account, directeur 

commercial, dirigeant …  

Prérequis 
• Avoir l’acte de vente dans ses 

responsabilités 

 

 

 

 

 

Prix : 2500€ HT 
(Repas compris) 

1 J présentiel 1 J présentiel 1/2 J distanciel 1/2 J distanciel 1/2 J distanciel 1/2 J distanciel 

Whatsapp du groupe avec le formateur 

 

30H de formation 

Mise à jour le 

01/09/2023 
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Programme de la formation 20% théorique – 80% pratique (30h) 

 
Avant la formation : 1 rdv individuel de recueil de besoin de 1h 

• Recueil de besoins. 

• Prise de recul. 

 

Comprendre les processus d’inbound sales 

• Savoir recueillir les besoins d’un client. 

• Savoir observer et analyser son interlocuteur à l’aide du DISC vente. 

• Comprendre les postures fondamentales d’un consultant pour faire préciser les besoins. 

• Comprendre les mécaniques de décisions d’achat. 

• Développer un parcours d’achat inbound 

 

Développer des techniques relationnelles pour construire un lien personnalisé 

• Mettre en œuvre différentes prises de contact.  

• Mettre en œuvre des icebreakers pour installer un climat serein. 

• Savoir poser un cadre de confiance avec son interlocuteur. 

• Savoir écouter et reformuler. 

• Mettre en œuvre des techniques de closing efficace. 

 

Développer les méthodes de questionnement et de reformulation 

• Savoir pratiquer l’écoute active. 

• Savoir questionner pour libérer la parole. 

• Savoir reformuler pour lever les incompréhensions et les zones de flous. 

• Savoir trier l’information reçue. 

 

Argumenter avec une démarche inbound 

Travaux pratiques 

Exercices : concevoir un scénario inbound sales en le déclinant en parcours d’achat et en 

identifiant les aléas. 

Travaux pratiques 

Exercices en petits groupes, analyse de situations, vidéos, mises en situations réalistes. 

Travaux pratiques 

En individuel : savoir poser des questions ouvertes. 
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• Comprendre l’argument en inbound sales. 

• Comprendre les méthodes pour argumenter efficacement. 

• Utiliser le DISC vente et les forces motrices. 

• Faire une contreproposition positive et constructive sur une objection. 

• Utiliser la méthode CAP. 

 

 

 

Traiter les objections et le closing 

• Comprendre le mécanisme de l’objection. 

• Comprendre les méthodes pour répondre à une objection. 

• Comprendre les méthodes de closing. 

• Savoir conclure la décision d’achat. 

• Savoir établir les « next tapes » après la vente. 

 

 

Après la formation : 1 rdv individuel de suivi 1h 

• Bilan. 

• Analyse de pratiques. 

• Next tape. 

 

 

 

 

 

Travaux pratiques 

Exercice : construire un argumentaire inbound. 

Travaux pratiques 

Mise en situation concrète. Débriefing du groupe et de l'animateur. 
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Modalités pratiques 

 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Méthodes pédagogiques 
Pédagogie active basée sur des outils 

simples, concrets et efficaces. Mises en 

situation, échanges, travail en groupe, 

support de formation complet pour une 

meilleure intégration dans le temps. 

 

Modalités d'évaluation 
Le formateur évalue la progression 

pédagogique du participant tout au long de la 

formation au moyen de QCM, mises en 

situation, travaux pratiques… 

Le participant complète également un test de 

positionnement en amont et en aval pour 

valider les compétences acquises. 

Remise d’une attestation de suivi de la 

formation. 

Questionnaire satisfaction. 

 

 

 

 

 

Formateur et consultant en stratégie commerciale. 

Avec une riche expérience en tant que directeur commercial, Olivier SENET est 

consultant, formateur en stratégie commerciale. Il est également certifié 

Méthode DISC + Forces motrices. 

SES VALEURS : 

👉🏽 "Pas d’évolution sans DEVELOPPEMENT des compétences, des relations, etc... " 

👉🏽 « L’ENGAGEMENT et la Persévérance sont les piliers du développement dans la 

durée » 

👉🏽 « TRANSMETTRE mes acquis, mes expériences est essentiel pour moi.  

 

Stratégie commerciale 

Relation commerciale 

Prospection  

Closing  

Inbound sales 

Le cœur de compétences : 

 

 

 

Olivier SENET 

Le consultant-formateur de Tour’N Intra 

 

Contact  - www.thinkingintra.fr  

- contact@tour-n-intra.fr  (Tour’N Intra 

Organisme de formation de Thinking Intra) 

- David Buttet - 06 84 49 93 06 

 

Accessible aux personnes à mobilité 

réduite sur projet 

Avis Client 

4,8/5 

Degré d’acquisition 

92%  

http://www.thinkingintra.fr/
mailto:contact@tour-n-intra.fr
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*Sara P. (My Serious Game)  

« Très bonne formation et très bon formateur, concret, précis, je vais évoluer dans mon approche commerciale. » 

 

*Noémie B. (Civitime) 

« De bons outils théoriques et pratiques présentés pour faire face à l'agressivité à distance ! Merci pour ces 

échanges interactifs et constructifs utiles autant pour la stratégie que l’opérationnel » 

 

*Pierre S. (Epicery)  

« J'ai trouvé cette formation bénéfique. Il y a des procédés que j'ai envie déjà mis en place. Les cas concrets/mises 

en situation que nous avons réalisés étaient utiles car ils faisaient directement échos aux situations que nous 

vivons au quotidien. » 

 

*Nicolas V. (Agami Family Office) 

« Le programme de formations ont été très constructifs pour moi. J’ai mis en pratique les techniques vues et 

améliorer mon approche pour obtenir une personnalisation de la relation client. » 

 

Nous remercions nos participants. 

#Growing People 
 

 


