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Vos Collaborateurs, vos Cadres, vos 
Managers, vos Dirigeants constituent votre 
plus grand capital. 

VOS CHALLENGES, VOS DÉFIS, VOS OBJECTIFS

Leurs connaissances et compétences 
sont mises au service de la création de 
valeur et de la réussite collective.

Le succès d’une entreprise repose sur 3 axes majeurs :

1) Une Mission, une Vision et des Objectifs partagés et acceptés 
par tous les membres de l’entreprise,

2) Une Stratégie, une organisation et des Process efficaces 
favorisant l’atteinte des Objectifs et la Vision d’entreprise,

3) Des collaborateurs compétents, motivés évoluant en synergie.

La formule gagnante :

VOS COLLABORATEURS + TEAM TO BASICS
=

UNE EQUIPE AU SERVICE DE LA REUSSITE 
DE VOTRE ENTREPRISE



INVESTISSEZ DANS LES RESSOURCES VOUS 
PERMETTANT DE CRÉER UN MAXIMUM DE VALEUR !

VOS FORMATIONS SONT R.O.I (Return On Investment)

Ils se veulent accessibles, concrets et 
en phase avec les problématiques 
terrain à traiter. 

Les participants prennent conscience 
des bénéfices de nos concepts et les 
mettent en œuvre au quotidien. 

Ils embrassent la culture de votre 
entreprise, contribuent à son 
développement et à sa notoriété.

Vos formations sont créées sur mesure afin 
de répondre pleinement à vos besoins. 

Vous partagez vos objectifs de résultat et 
vos indicateurs de performance. 

Nous élaborons vos programmes de 
formation que vous validez. Vous savez quel 
sera votre retour sur investissement. 

TEAM TO BASICS les élabore en tenant 
compte de la population et de la culture de 
votre entreprise. 



La vocation de toute formation est de développer les compétences et les 
comportements professionnels des collaborateurs de façon à créer plus de valeur 
pour l’entreprise. 

• Comment garantir que la transmission des savoirs a bien eu lieu ? 
• Comment éviter que les « vieilles habitudes » supplantent les concepts de 

formation nouvellement acquis ? 

La solution réside dans un process d’évaluation à forte valeur ajoutée favorisant une 
réelle transmission des compétences et une mise en application durable des acquis.

Dynamic Eval© a été conçu par des professionnels de la formation. Il permet une 
transmission des compétences plus importantes pour l’entreprise. 

Plus que le ROI (Return On Investment) qui ne traite que des aspects financiers, nous 
mettons l’accent sur le retour sur attentes, le ROE (Return On Expectations), qui 
englobe les aspects qualitatifs et permet une bien meilleure mesure de votre 
investissement. 

Dans le cadre de vos formations, nous mettons en place un système d’évaluation en 
10 ou 12 étapes selon la formation. 

VOS FORMATIONS SONT R.O.E (Return On Expectation)



PROCESS D’EVALUATION
DYNAMIC EVAL©

FORMATION COMMERCIALE



AVANT LA FORMATION

1) Demande d’inscription à la formation E-Learning NEO-SELLER

2) Evaluation des attentes du stagiaire et de l’entreprise, du donneur d’ordre et/ou 
du Manager.

3) Test d’Aptitudes Commerciales

PROCESS D’EVALUATION



PENDANT LA FORMATION

4) Evaluation des acquis - QCM

5) Evaluation du niveau de satisfaction du stagiaire

6) Attestation de fin de formation

APRÈS LA FORMATION

7) Evaluation pédagogique post-formation

8) Corrections de l’évaluation pédagogique post-formation.

9) Evaluation de la mise en application des acquis de la formation

10) Test d’Aptitudes Commerciales 

11) Evaluation des effets de la formation

PROCESS D’EVALUATION
DYNAMIC EVAL©



Les 4 degrés d’apprentissage :

1) Inconscient d’incompétence

2) Conscient d’incompétence

3) Conscient de compétence (à ce niveau, l’individu peut mettre 
en œuvre les connaissances acquises mais il doit y penser. Les 
bons réflexes ne sont pas encore présents)

4) Inconscient de compétence (à ce niveau, l’individu n’a plus 
besoin de penser pour mettre en application. Il sait et peut 
faire efficacement, c’est l’excellence)

Vos Collaborateurs, vos Cadres, vos Managers, vos Dirigeants souhaitent retirer 
tous les bénéfices d’une formation. 

DES COMPÉTENCES ACCRUES

Tous les bons formateurs chercheront à vous amener au niveau 4 de 
l’apprentissage. 



FORMATION E-LEARNING 

EFFICACITÉ COMMERCIALE

6 MODULES – 26 vidéos



FORMATION E-LEARNING

 SAVOIR CONSTRUIRE LA 
RELATION

 MODULE I
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LES OBJECTIFS:

1) Savoir comment réussir à connecter 
avec un prospect,

2) Savoir comment effectuer une 
bonne introduction,

3) Savoir comment connecter en 
fonction de la typologie du prospect,

4) Savoir comment « vendre de la 
valeur »,

5) Savoir comment installer les 
fondements d’une bonne relation,

6) Savoir comment « créer l’équipe » 
avec son prospect.

Objet :  

Savoir construire la relation.

Population :

Commerciaux, vendeurs, assistants 
commerciaux, Technico commerciaux, Chefs de 
projet, Ingénieurs d’affaire, Chefs de Secteur, 
Chefs des Ventes, Directeurs Commerciaux,…

Prérequis :  

Aucun.

Résultat : 

Savoir comment CONSTRUIRE LA RELATION 
avec un prospect et/ou un client

Nombre de personne : 

1 personne.

Supports Pédagogiques :

6 vidéos de formation comprenant des apports 
théoriques, des saynètes et un QCM. 

Formation
E-LEARNING

EFFICACITÉ COMMERCIALE

MODULE I – CONSTRUIRE LA RELATION

VOTRE FORMATION NEO-SELLER 

La méthode pédagogique :

• Six vidéos de formation avec des apports 
théoriques, des scénettes pour réussir à 
mettre en pratique les concepts de 
formation et un QCM,

La pédagogie :

• Les concepts sont accessibles et sont 
renforcer d’exemples et de pratiques pour 
une parfaite compréhension,

• Apprentissage par l’observation, l’écoute et 
la pratique,

• Les QCM permettent de mesurer la 
compréhension de l’apprenant,

• Suite aux QCM, les bonnes réponses sont 
envoyées aux apprenants afin de mesurer 
leur connaissance et corriger les points non 
encore acquis,

Durée :   

6 vidéos  de 10 à 15 minutes, soit plus de 60 
minutes de vidéos.

Budget  formation : 
 

    480€ HT pour les 6 vidéos et QCM.
     



FORMATION E-LEARNING

 SAVOIR DÉCOUVRIR TOUTES LES 
ATTENTES

 MODULE II
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LES OBJECTIFS:

1) Savoir faire la différence entre un 
besoin et une attente,

2) Connaître les deux types d’attentes 
d’un prospect,

3) Savoir comment réussir à découvrir 
TOUTES les attentes d’un prospect,

4) Savoir comment découvrir les deux 
types d’attentes,

5) Connaître l’importance de la 
découverte des attentes,

6) Savoir ce qui déclenche l’chat chez 
un prospect.

Objet : 
 

Savoir découvrir toutes les attentes.

Population :

Commerciaux, vendeurs, assistants 
commerciaux, Technico commerciaux, Chefs de 
projet, Ingénieurs d’affaire, Chefs de Secteur, 
Chefs des Ventes, Directeurs Commerciaux,…

Prérequis :
  

Avoir étudié le contenu des vidéos du Module I 
- CONSTRUIRE LA RELATION.

Résultat : 
4

Savoir comment DÉCOUVRIR TOUTES LES 
ATTENTES d’un prospect ou d’un client.

Nombre de personne :  1 personne.

Supports Pédagogiques :

6 vidéos de formation comprenant des apports 
théoriques, des saynètes et un QCM. 

Formation
E-LEARNING

EFFICACITÉ COMMERCIALE

MODULE II – DÉCOUVRIR TOUTES LES 
ATTENTES

VOTRE FORMATION NEO-SELLER 

La méthode pédagogique :

• Six vidéos de formation avec des apports 
théoriques, des scénettes pour réussir à 
mettre en pratique les concepts de 
formation et un QCM,

La pédagogie :

• Les concepts sont accessibles et sont 
renforcer d’exemples et de pratiques pour 
une parfaite compréhension,

• Apprentissage par l’observation, l’écoute et 
la pratique,

• Les QCM permettent de mesurer la 
compréhension de l’apprenant,

• Suite aux QCM, les bonnes réponses sont 
envoyées aux apprenants afin de mesurer 
leur connaissance et corriger les points non 
encore acquis,

Durée :   

6 vidéos  de 10 à 15 minutes, soit plus de 60 
minutes de vidéos.

Budget  formation : 
 

    480€ HT pour les 6 vidéos et QCM.
     



FORMATION E-LEARNING

 SAVOIR QUALIFIER UNE AFFAIRE 
EFFICACEMENT

 MODULE III
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LES OBJECTIFS:

1) Connaître « les 5 questions à se 
poser pour qualifier une affaire »,

2) Connaître « le secret pour qualifier 
une affaire avec efficacité »,

3) Connaître « les questions pour 
qualifier efficacement une affaire »,

4) Savoir comment obtenir des accords 
avec facilité.

Objet :  

Savoir qualifier une affaire avec efficacité.

Population :

Commerciaux, vendeurs, assistants 
commerciaux, Technico commerciaux, Chefs de 
projet, Ingénieurs d’affaire, Chefs de Secteur, 
Chefs des Ventes, Directeurs Commerciaux,…

Prérequis :
  

Avoir étudié les vidéos et le contenu du 
Module II DÉCOUVRIR TOUTES LES ATTENTES.

Résultat : 

Savoir comment QUALIFIER UNE AFFAIRE avec 
efficacité

Nombre de personne : 

1 personne.

Supports Pédagogiques :

4 vidéos de formation comprenant des apports 
théoriques, des saynètes et un QCM. 

Formation
E-LEARNING

EFFICACITÉ COMMERCIALE

MODULE III – SAVOIR QUALIFIER UNE 
AFFAIRE AVEC EFFICACITÉ

VOTRE FORMATION NEO-SELLER 

La méthode pédagogique :

• Quatre vidéos de formation avec des apports 
théoriques, des scénettes pour réussir à 
mettre en pratique les concepts de 
formation et un QCM,

La pédagogie :

• Les concepts sont accessibles et sont 
renforcer d’exemples et de pratiques pour 
une parfaite compréhension,

• Apprentissage par l’observation, l’écoute et 
la pratique,

• Les QCM permettent de mesurer la 
compréhension de l’apprenant,

• Suite aux QCM, les bonnes réponses sont 
envoyées aux apprenants afin de mesurer 
leur connaissance et corriger les points non 
encore acquis,

Durée :   

4 vidéos  de 10 à 15 minutes, soit près de 60 
minutes de vidéos.

Budget  formation : 
 

    320€ HT pour les 4 vidéos et QCM.
     



FORMATION E-LEARNING

 SAVOIR COMMUNIQUER LA 
SOLUTION

 MODULE IV
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LES OBJECTIFS:

1) Connaître le rôle et les objectifs 
d’une présentation de solution et 
d’une proposition commerciale,

2) Connaître le bon contenu d’une 
présentation et d’une proposition 
commerciale,

3) Savoir comment COMMUNIQUER SA 
SOLUTION.

Objet :  

Savoir communiquer la solution.

Population :

Commerciaux, vendeurs, assistants 
commerciaux, Technico commerciaux, Chefs de 
projet, Ingénieurs d’affaire, Chefs de Secteur, 
Chefs des Ventes, Directeurs Commerciaux,…

Prérequis : 
 

Avoir acquis les vidéos et le contenu du 
Module III SAVOIR QUALIFIER UNE AFFAIRE.

Résultat : 

Savoir comment COMMUNIQUER LA 
SOLUTION 

Nombre de personne : 

1 personne.

Supports Pédagogiques :

3 vidéos de formation comprenant des apports 
théoriques, des saynètes et un QCM. 

Formation
E-LEARNING

EFFICACITE COMMERCIALE

MODULE IV – SAVOIR COMMUNIQUER 
LA SOLUTION

VOTRE FORMATION NEO-SELLER 

La méthode pédagogique :

• Trois vidéos de formation avec des apports 
théoriques, des scénettes pour réussir à 
mettre en pratique les concepts de 
formation et un QCM,

La pédagogie :

• Les concepts sont accessibles et sont 
renforcer d’exemples et de pratiques pour 
une parfaite compréhension,

• Apprentissage par l’observation, l’écoute et 
la pratique,

• Les QCM permettent de mesurer la 
compréhension de l’apprenant,

• Suite aux QCM, les bonnes réponses sont 
envoyées aux apprenants afin de mesurer 
leur connaissance et corriger les points non 
encore acquis,

Durée :   

3 vidéos  de 10 à 15 minutes, soit plus de 30 
minutes de vidéos.

Budget  formation : 
 

    240€ HT pour les 3 vidéos et QCM.
     



FORMATION E-LEARNING  

 SAVOIR RÉPONDRE AUX 
QUESTIONS OU TRAITER LES 

OBJECTIONS   

 MODULE V   
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LES OBJECTIFS:

1) Savoir reconnaître une objection,
2) Savoir comment traiter efficacement 

une objection,
3) Savoir comment vendre un « non »,
4) Savoir comment reconnaître une 

objection d’une tentative de 
négociation.

Objet : 
 

Savoir traiter les objections ou répondre aux 
questions.

Population :

Commerciaux, vendeurs, assistants 
commerciaux, Technico commerciaux, Chefs de 
projet, Ingénieurs d’affaire, Chefs de Secteur, 
Chefs des Ventes, Directeurs Commerciaux,…

Prérequis :  

Avoir acquis les vidéos et le contenu du 
Module IV SAVOIR COMMUNIQUER LA 
SOLUTION.

Résultat : 

Savoir comment REPONDRE AUX QUESTIONS 
ET TRAITER LES OBJECTIONS

Nombre de personne : 

1 personne.

Supports Pédagogiques :
4 vidéos de formation comprenant des apports 
théoriques, des saynètes et un QCM. 

Formation
E-LEARNING

EFFICACITE COMMERCIALE

MODULE V – SAVOIR REPONDRE AUX 
QUESTIONS OU TRAITER LES 
OBJECTIONS

VOTRE FORMATION NEO-SELLER 

Le comment :

• Quatre vidéos de formation avec des apports 
théoriques, des scénettes pour réussir à 
mettre en pratique les concepts de 
formation et un QCM,

La pédagogie :

• Les concepts sont accessibles et sont 
renforcer d’exemples et de pratiques pour 
une parfaite compréhension,

• Apprentissage par l’observation, l’écoute et 
la pratique,

• Les QCM permettent de mesurer la 
compréhension de l’apprenant,

• Suite aux QCM, les bonnes réponses sont 
envoyées aux apprenants afin de mesurer 
leur connaissance et corriger les points non 
encore acquis,

Durée :   

4 vidéos  de 10 à 15 minutes, soit près de 60 
minutes de vidéos.

Budget  formation : 
 

    320€ HT pour les 4 vidéos et QCM.
     



FORMATION E-LEARNING

 SAVOIR CONCLURE ET REMPORTER 
L’AFFAIRE

 MODULE VI
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LES OBJECTIFS:

1) Connaître les deux astuces qui 
favoriseront la conclusion d’une 
affaire,

2) Connaître les « Techniques de 
Closing »,

3) Connaître « les 5 typologies 
d’acheteurs ».

La méthode pédagogique :

• Trois vidéos de formation avec des apports 
théoriques, des scénettes pour réussir à 
mettre en pratique les concepts de 
formation et un QCM,

La pédagogie :

• Les concepts sont accessibles et sont 
renforcer d’exemples et de pratiques pour 
une parfaite compréhension,

• Apprentissage par l’observation, l’écoute et 
la pratique,

• Les QCM permettent de mesurer la 
compréhension de l’apprenant,

• Suite aux QCM, les bonnes réponses sont 
envoyées aux apprenants afin de mesurer 
leur connaissance et corriger les points non 
encore acquis,

Durée :   

3 vidéos  de 10 à 15 minutes, soit plus de 30 
minutes de vidéos.

Budget  formation : 
 

    240€ HT pour les 3 vidéos et QCM.
     

Objet :  

Savoir conclure et remporter l’affaire.

Population :

Commerciaux, vendeurs, assistants 
commerciaux, Technico commerciaux, Chefs de 
projet, Ingénieurs d’affaire, Chefs de Secteur, 
Chefs des Ventes, Directeurs Commerciaux,…

Prérequis :  

Avoir acquis les vidéos et le contenu du 
Module V SAVOIR TRAITER LES OBJECTIONS ET 
RÉPONDRE AUX QUESTIONS.

Résultat : 

Savoir comment CONCLURE ET REMPORTER 
UNE AFFAIRE

Nombre de personne : 

1 personne.

Supports Pédagogiques :

3 vidéos de formation comprenant des apports 
théoriques, des saynètes et un QCM. 

Formation
E-LEARNING

EFFICACITE COMMERCIALE

MODULE VI – SAVOIR CONCLURE ET 
REMPORTER UNE AFFAIRE

VOTRE FORMATION NEO-SELLER 
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