
		

Formation à la vente – 
Gagner des clients grâce à une communication claire

Objectifs	
Les participant-e-s

→	 mènent des entretiens de prospection structurés 
et convaincants axés sur l‘évaluation des besoins, 
l‘argumentation des avantages et la gestion des objections, 

→	 réfléchissent à leur impact personnel lors des entretiens de 
vente et développent leurs points forts de manière ciblée, 

→	 bénéficient des échanges avec les autres participants au 
cours et d‘exercices pratiques pouvant être directement mis 
en œuvre au quotidien, 

→	 découvrent les possibilités d‘utilisation de la communication 
client dans la communication commerciale.

Public cible	
→	 Responsables de la vente
→	 Ingénieur-e-s de la vente
→	 Chef-fe-s de projet
→	 Consultant-e-s en énergie
→	 Responsables du marketing

Inscription par ce lien:
reseaux-thermiques.ch

Vendre avec succès le chauffage urbain / le refroidissement urbain - 
Compétences commerciales pour le monde énergétique d’aujourd’hui. 
Termische Netze Schweiz propose, en collaboration avec mpS - Mathias Paul 
Schulungen, des formations commerciales pour les collaborateurs du service 
distribution.

Le module 1 met l’accent sur la conduite d’entretiens efficaces pour la prospec-
tion dans le domaine du chauffage urbain et sur les arguments axés sur les 
avantages pour le client.

Date et lieu :
29 / 30 juin 2026
Hôtel de la Rose, Fribourg

Programme Direction du cours: Karl-Heinz Baumgarten

Organisation
Réseaux Thermiques Suisse
Contact : Tel. 031 560 09 90,
rets@réseaux-thermiques.ch

→ Nuitée à l‘Hôtel de la Rose, Fribourg

→ Attestation de participation par RETS

Inscription
Inscription par le lien suivant
Délai d‘inscription: 22 juin 2026

www.reseaux-thermiques.ch

Infos
Coûts: 	 CHF 1‘400 / pour membres RETS
	 CHF 1‘800 / non-membres

inclus 1 nuitée à l‘Hôtel, 2 repas de midi,  
1 repas de soir, pauses-café ainsi que la 
documentation du cours.

Lundi 29 juin 2026

08h30	 Accueil avec café / croissants

09h00	 → Entretiens de vente structurés à l‘exemple du chauffage 
urbain : clairs, ciblés, orientés vers le client, 

	 → enthousiasmer plutôt que persuader, instaurer la 
confiance et convaincre les clients

	 → comment procèdent les vendeurs performants.

12h15	 Repas de midi

13:30 	 Travaux de groupe 

	 → Les caractéristiques de l‘acquisition de chauffage urbain
	 → Échange sur les défis et les facteurs de réussite
	 → La possibilité d‘un soutien par l‘intelligence artificielle (IA)

15h00	 Pause-café

15h30	 → Formation pratique : Identifier les besoins, susciter les 
besoins

	 → Argumentation axée sur les avantages - du produit à 
l‘avantage pour le client, y compris la réponse aux besoins 
des clients

	 → Premier transfert dans la vie professionnelle quotidienne

19h30	 Repas en commun 

Mardi 30 juin 2026

08h30	 Travaux de groupe 

	 →	Analyse des forces et des faiblesses du chauffage urbain – 
Quels sont les arguments vraiment convaincants ?

	 →	Développement de stratégies d‘argumentation 
individuelles à l‘aide de cartes d‘exercices

	 →	Exploiter les possibilités de l‘intelligence artificielle (IA). 
Mise en place d‘une matrice d‘argumentation 

10h15	 Pause-café

10h45	 → Principes fondamentaux de la conduite d‘entretien dans 
la vente de chauffage urbain

	 → Reconnaître et exploiter les signaux d‘achat
	 → Traiter les objections avec assurance
	 → Augmenter la sécurité de conclusion
	 → S‘entraîner avec des fiches d‘exercices

12h15	 Repas de midi

13h20	 → Langage corporel : utiliser le langage corporel de manière 
ciblée

	 → Séance de clôture : Feedback des formateurs
	 Transfert dans la vie professionnelle quotidienne

16h00	 Fin de la formation


