
   
 

MODULE 37   COMMERCIALISATION REDYNAMISER  

                            SON ETABLISSEMENT POUR AUGMENTER SON C.A. 
 

AFC GROUPE ‐ Les Espaces de la Ste Baume ‐ A21 30 avenue du Château de Jouques‐ 13420 GEMENOS Tel. : 09.70.99.16.98 – Mail : contact@afcgroupe.fr 

M_FORM_11‐G             1            MOD_37_D 

 

Domaine : Développement commercial 

Thématique : Commercialisation   

Formacode : 34554 

Durée en heures et en jour : 7 heures / 1 jour   

Modalité de la formation : Présentiel  

Type de formation : En intra ou en inter‐entreprises.

Formateur : La formation est animée par un expert spécialiste des matières abordées. Il a été validé par nos 
équipes pédagogiques tant sur le plan des connaissances métiers que sur celui de la pédagogie. 

Public cible : Responsable de salle ou d’établissement, Manager 

Nombre de personnes min et max : intra 1 à 8 personnes ‐ inter 3 à 8 personnes 

Prérequis :  Ce stage s’adresse à des professionnels de la restauration, à des créateurs ou repreneurs 
d’entreprise 
Lieux :  France et DOM TOM  

Tarif : Selon modalités ‐ Nous contacter 

Modalités et délais d’accès : Inscription sous 72h – Délai d’accès à définir au cas par cas. 

Accessibilité :  Établissement  accessible  aux personnes handicapées (cf. registre  d’accessibilité). Pour tout
renseignement, demandez à contacter le référent handicap. 
 

Objectifs : A l’issue de la formation les stagiaires seront capables de :  

 Maîtriser leur image, la valoriser et la rendre lisible à partir d’une charte claire et puissante  

 Communiquer de façon positive et contrôlée sur son établissement   

 Développer son marketing indirect à partir des moyens modernes de communication (internet)  

 Être capable de mettre en place une stratégie de marketing direct pour prospecter de nouveaux 
clients et pour fidéliser les actuels 

Programme :   
Accueil 

 Accueil et présentation. 

 Évaluation pratique et théorique (questionnaire d’une page) pour déterminer le niveau des 
stagiaires.   

 Positionnement et attentes des stagiaires 
 
Mise en œuvre  
1. L’Importance de savoir se présenter :  

 Définir avec des mots ce que l’on est, ce que l’on vend, ce que l’on veut véhiculer comme image  

 Savoir raconter une histoire pour susciter l’intérêt  

 Savoir identifier ses points forts et ses singularités par rapport à la concurrence  

 Essayer de conceptualiser son image en adéquation avec la réalité de son établissement  
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2. La puissance d’une bonne charte graphique :  

 Le nom, la police d’écriture, le code couleur actuels, le logo reflètent‐ils mon projet ?  

 Que dois‐je changer et améliorer pour mieux être identifiable ?  

 Mise en pratique des nouveaux choix d’image  
3. Le e‐marketing :  

 Présentation des bases de communication sur le net  

 Gérer les avis sur Internet  

 Créer  des  pages  sur  Internet  pour  mieux  maitriser  son  image  (page  FaceBook,  sur  des  sites 
marchands…)  

4. Les actions du marketing direct :  

 Comment collecter des données sur mes clients ?  

 Quoi leur proposer pour les fidéliser ?  

 Mettre en place des partenariats et gérer la prospection de proximité 
5. Créer un buzz :  

 Comment contacter la presse pour avoir un rédactionnel gratuit  

 Quel type d’évènement créer pour se faire connaitre d’une nouvelle clientèle 
 

Conclusion 

 Débriefing, critiques et auto critiques constructives. 

 Évaluation de fin de formation. 

 Remise des attestations de formation. 

Modalités techniques, pédagogiques et d’encadrement :  

 

1. Modalités techniques : supports pédagogiques, ordinateur et vidéoprojecteur, visuels, paperboard. 
Un livret synthétique de la formation et des documents annexes seront remis aux participants. 
2. Modalités pédagogiques : Pédagogie démonstrative avec travaux pratiques 
3. Modalités d’encadrement : Le formateur transmet des bases théoriques, accompagne les travaux 
individuels et de groupe, évalue la compréhension en cours de formation, réalise des ajustements.  

Modalités d’évaluation d’atteinte des objectifs de la formation :  

 

Une évaluation par questionnaire à choix multiples en début de formation permet de déterminer le niveau 
de connaissance des stagiaires, leur expérience. Tout au long de la formation, le formateur s’assure de la 
compréhension des participants et de satisfaire aux attentes recueillies au démarrage de la session. 
Tout au long de la formation, le formateur accompagne individuellement les participants pour bien 
s’assurer que les difficultés sont surmontées.  
En fin de formation un débriefing permet de faire le point sur le travail réalisé, de s’assurer que toutes les 
attentes ont été comblées, que toutes les réponses ont été données.  
Le questionnaire utilisé en entrée de formation permet également de valider les acquis en fin de formation. 

Moyens permettant le suivi, l’évaluation des résultats et l’appréciation des participants : 
 
Feuilles de présences signées des participants et du formateur par demi‐journée  
Attestation de fin de formation mentionnant les objectifs, la nature et la durée de l’action et les résultats de 
l’évaluation des acquis de la formation. 
Évaluation de fin de formation remplie par le participant. 


