Formation - Kiffe ton tarif - Formation en individuel

vendre mieux vos prestations sans vendre votre ame !

Développement de son activité

Objectifs

¢ Valoriser I'ensemble des services fournis
e Assumer un tarif correspondant a la juste valeur du service
rendu

Contenu de la formation

De nombreux entrepreneur.e.s indépendant.e.s peinent a «
assumer » un tarif de prestation en cohérence avec la qualité du
service rendu. Et, encore plus dans un contexte économique
globalement tendu, il est capital de vendre au prix juste le service
que nous fournissons si nous voulons que notre activité soit
rentable et que nous puissions en vivre correctement.

Je vous propose donc de (re)voir comment construire un tarif qui
soit en phase avec ce que vous proposez et comment vous voulez
envivre. Pour vous sentir a I'aise a présenter vos prix, et donc
mieux vendre.

Les grands axes de travail de cette formation sont :

e Apprivoiser I'argent car « Parler d’argent ce n’est pas sale...

si ca nous permet de faire le métier qu’on aime » ou
comment déconnecter la valeur de nos prestations de
notre valeur en tant qu’étre humain.

¢ Calculer son tarif pour pouvoir vivre sereinement et
durablement de son activité

¢ Obijectiver son tarif car pour assumer un tarif, encore faut-
il 'avoir construit sur des critéeres objectifs

¢ Assumer et vivre avec son tarif pour pouvoir étre plus a
I'aise a annoncer, négocier et augmenter un prix

L'objectif est de rester trés concret, proche de votre réalité
d’entrepreneur.e.s./freelances. Nous profiterons d’étre en format
individuel pour accompagner votre montée en compétence de
facon personnalisée et sur mesure en partant de votre situation
actuelle et de votre objectif. Les échanges seront libres et
bienveillants avec la formatrice pour permettre d’ancrer dans ses
pratiques le changement de posture nécessaire.

La formation s’articule en 3 demi-journées espacées permettant
le travail personnel entre les sessions et un accompagnement

« Je n'ai pas osé demander plus. » Vous vous reconnaissez ? Venez apprendre comment
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FORMATION MULTIMODALE

PUBLIC CIBLE

Entrepreneur.e indépendant.e qui
vend directement ses prestations ou
ses produits.

PRE-REQUIS
Pas de pré-requis

DUREE
3 demi-journées (10,5 heures)

SESSION INTRA
Nous consulter



dans la durée.

La premiere demi-journée sera consacrée au rapport individuel a
I'argent, la deuxieme au calcul du tarif permettant la pérennité de
I'activité entrepreneuriale et la derniére la mise en ceuvre du tarif
dans son quotidien.

NB : En 3 demi-journées, on ne pourra pas faire une formation
compléte sur la vente qui pourra étre réalisée par ailleurs (nous
consulter). Nous ne nous pencherons uniquement sur la
valorisation financiére d’un service ou d’'un produit, I'objectif
étant que chaque stagiaire reparte avec des actions concreétes
pour se sentir a I'aise avec sa politique tarifaire.

Pour mieux prendre en compte vos besoins, complétez le
questionnaire préalable sur:
https://forms.office.com/Pages/ResponsePage.aspx?id=Ty2fpply
MUSeAIlct37EDi9gdObcPth9AmbCxnpUxwRVUM1dRUFhMVE
1INOUgONjVETkw5MFJVUFBSOC4u

Cette formation peut avoir lieu en présentiel ou en distanciel
(nous consulter).

Modalités pédagogiques
¢ Documents supports de formation projetés
¢ Exposés théoriques

¢ Mise adisposition en lighe de documents supports a la suite de la formation
e Etude de votre cas concret

Evaluation des résultats

e Formulaires d'évaluation de la formation
e Auto-évaluation en amont et en aval

Accessibilité aux personnes en situation de handicap

Veuillez faire connaitre vos besoins au plus tot lors de nos échanges. La prise en compte d'un besoin
spécifique peut nécessiter un délai pour étudier les modalités d'adaptation ou d'orientation.

Taux de satisfation des stagiaires:

8.8 8 8 Y

Sylvie Péan

La Vente c'est avant tout des relations humaines... autant y mettre de la
joie!

Trust in Move

Osez, Vendez, Souriez ! Formations en développement commercial Présentiel,
distanciel, mixte. En Francais, Anglais, Allemand, Espagnol

oJ 06 98 2478 32
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