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DKLIC Formations
Sur le site de DKLIC Formations, chaque formation a sa propre page de présentation, ainsi, j’ai besoin d’un document par formations proposées.
Cette Trame reprend le contenu de ces Pages.
Merci de la compléter et de me la retourner à l’adresse : deborahply@dklicformations.fr
_______________________________________________________________________________________

AVANT DE COMMENCER :

La page présentant une formation est comme une vitrine, et non pas un document pour la DREETS ou les OPCO, ainsi, pour la partie « contenu » de cette page, pense à sortir du cadre du programme. On souhaite présenter au lecteur ce qui t’anime dans tes formations et non pas ton plan.
Développe plus que dans le programme de la DREETS et des OPCO sans donner ton plan ! Je t’ai mis des exemples pour chaque partie.

Merci de remplir directement ce document en utilisant du bleu pour que je m’y repère plus facilement.

Si tu as des difficultés pour formuler certains contenus, indique-le-moi en colorant de rouge le passage en question et je te ferai une proposition de formulation. Donne-moi une base, avec tes mots pour que je puisse m’appuyer dessus.
Ne te soucie pas de la mise en forme ni des photos illustrant ta page, c’est ma partie, donne-moi juste de la matière.

Voici le lien présentant les formations et leur contenu, cela t’insppirera :
https://www.dklicformations.fr/shop 

1/ TITRE DE TA FORMATION
Les vignettes utilisées pour présenter toutes les formations sont configurées d’une manière limitée en nombre de mots. Mais rassure-toi, une fois sur la page de la formation, comme tu peux le voir, tu as toute la place désirée.
Je te colle ci-dessous un exemple (écrit en orange) pour que tu puisses te représenter la place disponible.
Ces titres et sous-titres doivent être accrocheurs, pour donner envie d’en savoir plus.

Exemple de TITRE 
L’ART ET LA SCIENCE DE LA VENTE (en termes de taille, tu peux ajouter 1 lettre mais pas plus)
Exemple de Sous-titre
Comprendre la révolution de la location (taille parfaite)
Exemple de Sous-sous-titre (ou suite du sous-titre !) : 
Les décisions stratégiques pour... (taille parfaite)

Ton TITRE :

Ton sous-titre : 

Ton sous-sous-titre : 

2/ CONTENU (c’est le titre de la partie)
Donne-moi un sous-titre :

Le visiteur du site est arrivé sur cette page après avoir cliqué sur la vignette présentant ta formation. Cela veut dire que la vignette l’a interpellé, il veut en savoir plus.
Pas de plan pour cette partie. Ici, je veux du texte : 10 à 20 lignes.
Tel un article, raconte-moi le contenu de ta formation. C’est un texte d’accroche, pour donner envie au lecteur d’intégrer ta formation au sein de son entreprise.
Certains passages peuvent être listés, mais pas l’ensemble.
Tu peux intégrer une citation.
Tu peux intégrer le contexte dans cette partie : pourquoi cette formation existe-t-elle aujourd’hui ?
Explique le fil conducteur, ce que tu traverses avec les apprenants, les questions que cela soulève, ce que ça change concrètement...

Voici un exemple de contenu :
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Ton contenu :









3/ OBJECTIFS DE LA FORMATION (c’est le titre de la partie)
Donne-moi un sous-titre :
Dans cette partie, tu peux lister les objectifs ou pas.

Voici un exemple :
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Les objectifs de ta formation :



4/ PUBLIC CONCERNÉ (c’est le titre de la partie)
Donne-moi un sous-titre :

Voici un exemple :
[image: ]
Le public concerné par ta formation :






5/ SPÉCIFICITÉ (c’est le titre de la partie)
Donne-moi un sous-titre :

Voici un exemple :
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La spécificité de ta formation :





6/ PREREQUIS

Voici un exemple :
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Tes prérequis :


7/ MOYENS PEDAGOGIQUES (c’est le titre de la partie)
Donne-moi un sous-titre :

Voici un exemple :
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Tes moyens pédagogiques :





8/ MODAITÉ D’ÉVALUATION (c’est le titre de la partie)
Donne-moi un sous-titre :

Voici un exemple :
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Tes modalités d’évaluations :



9/ INTERVENANT
Pas de descriptif. Cette partie est très succincte.
Date de l’obtention de ton NDA : ou note « en cours d’attribution »
Je mets 2 boutons :
· L’un leur permettant d’accéder à ta plaquette. En as-tu une ? Au format PDF ?
· L’autre bouton oriente le visiteur sur ta page de formateur (rice)

Voici un exemple :
[image: ]

Tes infos :



10/ DURÉE
Voici un exemple :
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11/ LIEU

Voici un exemple :
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Pour cette section seulement, tu peux recopier exactement la même chose

12/ INFOS COMPLEMENTAIRES, CE QUE TU VEUX DIRE EN PLUS
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Contenu

Faut un sous-titre, j'aime bien les sous-titre,
ca met du rythme.

La vente, aujourd’hui, ne peut plus étre réduite a une simple technique
de persuasion.

C'est a la fois une science, un état d'esprit et un art. Mais avant tout,
c'est une méthode rigoureuse : une méthode de vente structurée qui
repose sur une technicité trés pointue, loin de toute improvisation.

Et si vendre, ce n'était pas forcément convaincre, mais s'aligner
intérieurement ?

Et si le véritable déclic commercial ne venait pas d'un argument en
plus... mais d'une présence alignée, d'une posture juste ?

On pense souvent qu'un commercial performant doit s'adapter,
convaincre, séduire...

Mais en réalité, ce qui touche un client, ce n'est pas la performance...
c'est la présence, son ancrage, l'alignement personnel du vendeur !

Un commercial aligné :

o Ecoute avec justesse

e Inspire naturellement confiance

¢ Ne force jamais la vente

o Attire les clients qui lui ressemblent

C'est la que le DKLIC opére :

e Celui qui transforme un simple vendeur en un commercial
augmenté.

o Celui qui fait passer la relation client a un autre niveau.

e Celui qui active le levier invisible entre intention et impact.

Une formation vente 360°, a la fois technique, humaine et
transformatrice, pour retrouver le plaisir de vendre sans forcer.
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Objectifs de la formation

Sans improvisation.

Permettre aux dirigeants, managers et équipes clés de anticiper,
structurer et piloter une réponse efficace face a une situation de crise
ou de forte tension, en s'appuyant sur une méthode évolutive,
opérationnelle et directement applicable a leur réalité d'entreprise.

Sans improvisation.

« Identifier les signaux faibles et forts annonciateurs d'une situation
de crise

o Hiérarchiser les priorités en contexte de pression décisionnelle

* Mettre en ceuvre des actions correctives immédiates et
mesurables

 Aligner les équipes autour d'un cap lisible et partagé

o Sécuriser la performance commerciale et la trésorerie

* Maintenir 'engagement humain malgré la contrainte et l'incertitude

¢ Renforcer la lucidité stratégique en période de turbulence

e Réduire la démobilisation et la perte de repéres

o Transformer la contrainte en levier de structuration
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Public concerné

Toute personne pour qui vendre n'est pas un
réle, mais une responsabilité

Commerce 360° s'adresse a toute personne pour qui vendre n'est pas
un rble, mais une responsabilité.

Pour celles et ceux dont le commerce est (ou devient) le métier et
qui vivent de la relation client, sans toujours avoir appris le métier :

Dirigeants qui vendent encore eux-mémes

Commerciaux terrain, débutants ou confirmés
Responsables commerciaux et managers

Profils techniques ou opérationnels en contact client

Pour les professionnels qui veulent maitriser le métier, pas
I'improviser.
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SpéCIfICIté Une formation issue du terrain, couvrant I'ensemble du métier de

i i commercial.
Sur mesure et en présentiel

Sur mesure et en présentiel.
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Aucun prérequis spécifique
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Moyens pédagogiques

Une pédagogie expérientielle

La formation s'appuie sur une pédagogie expérientielle combinant
apports théoriques structurés, études de cas réels, mises en situation,
échanges interactifs et supports pédagogiques dédiés. Les moyens
mobilisés visent a transformer I'expérience terrain en méthode
opérationnelle directement applicable.

« Evaluation des besoins et du profil du participant
* Pédagogie expérientielle

e Apport théorique structuré

o Etude de cas réels

¢ Exercice pratique et mise en situation

e Supports pédagogiques dédiés

e Approche interactive et participative

¢ Auto-positionnement et prise de recul
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Modalités d'évaluation

Evaluation continue

Les acquis sont évalués au travers d'un positionnement initial, d'une
évaluation continue pendant la formation (questionnements, mises en
situation, études de cas), d'une évaluation finale des compétences
acquises et d'une auto-évaluation des participants. Une évaluation a
froid peut étre réalisée afin de mesurer I'impact de la formation sur les
pratiques professionnelles.

» Diagnostic initial (en amont)

« Evaluation continue pendant la formation

« Evaluation par mise en situation professionnel
« Evaluation des acquis en fin de formation
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Intervenant
Certifié par la DREETS

Patrick LETREUX
Date d'obtention du numéro NDA

Plaquette

Découvrir Patrick LETREUX





image11.png
Durée : Adaptabilité absolue
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Lieu
Lieu défini avec vous, avec propositions
adaptées.

Adresse : Lieu défini avec vous, avec propositions adaptées.
Modalités d'acces
La formation est ouverte a l'inscription tout au long de I'année.

Les délais moyens pour débuter la formation dépendent de la période a
laquelle vous souhaitez vous former. Néanmoins, nous pourrions
débuter votre formation au plus tard sous 15 jours ouvrés suite au
premier contact (hors délai de rétractation). Nous vous invitons a nous
contacter pour en savoir plus.

Accessibilité (handicap)

Pour tout besoin spécifique en matiére de handicap, nous vous invitons
a nous contacter directement a I'adresse contact@dklicformations.fr,
afin d'étudier ensemble les possibilités de suivre la formation.
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