g Stratégie

Marketing CONSULTING GO

Communication

MANAGEMENT Booster en enfrepreneuriat
Commercial - . . . . " .
Opérationnel Points forts : Atelier de pratiques professionnelles avec mise en situation de travail

Blending learning : Présentiel + Tutos + Classe virtuelle synchrone

Management de la Force de Vente

FORMATION

Objectifs de la formation

Public :
= Développer les qualité d’un manager Leader, qui méne son équipe Toutes personnes souhaitant
. . , développer des connaissances
commerC|,aIe sur la voie dl:| succé . N précises de I'animation et le
= Faire adhérer en communiquant efficacement sa vision management d’une équipe
. . . . . commerciale. Tous managers
= Développer la motivation et la compétence de chacun de ses commerciaux souhaitant se perfectionner aux
pour booster ses ventes fonctions de Directeur
= Concevoir et animer des réunions motivantes Commercial
= Gérer les situations difficiles Personnes a mobilité réduite :
: . 4 . Merci de prendre contact avec
ObJECtIfS operation nels I'organisme afin de préciser les
A lissue de la formation, le stagiaire sera capable de : besoins d’accessibilité
= Manager, animer une équipe de vendeur et de les faire progresser Pré-requis :
= De créer un esprit d’équipe gagnant, et de réaliser la cohésion du groupe Disposer d’u'nepratique
7 professionnelle dans des
Programme de la formation Fonetions de Manager
Module 1 (7 heures) : Commercial, ventes
- Accueil et présentation du métier ..
. . Conditions :
- Le Management commercial, et Leadership Etude dossier du candidat et
- Le comportement du Manager, le développement personnel, gt‘g;’?;’icr‘;t"’” et positionnement
I'Intelligence Emotionnelle, les différents styles de management
- Elaborer sa FDV, et la dimensionner selon la politique commerciale 3Dl_lrée : 21 h
Module 2 (7 heures) : jours (21 heures)
L s P Lieux :
,es aCtI\_“te.s Operatlom?elles . . e . Haut de France et IDF. Autre
- L'organisation du travail, analyse du portefeuille clients, définition des région ou pays & définir
priorités, la fréquence des visites clients
- Lapréparation, la planification et I’optimisation des tournées Attestation : )
commerciales Atitfest?t/r‘)n’ 'de formation .
O L délivrée a l'issue de la formation
- Définir les objectifs de chacun
- Les différentes personnalités de vendeur
Module 3 (7 heures) : TARIF 2019/2020
. ~ o s INTER : 1300 € + repas 20 €/J
- Lepilotage de la FDV, contr6le et suivi de I'activité (mini 5 participantsr)) /
- Formation et monté en compétence de ses collaborateurs INTRA : 2800 € (maxi 10
. . L. . participants)
- Organiser et animer la réunion commerciale
B Erendre la parole en public | Information et inscription
- e management intergénérationne .
 nanagen 8 . e , . Tél. 07 78 24 11 44
- Gérer intelligemment les conflits dans I’équipe, et retrouver I’harmonie
gosan@outlook.fr

Cette formation fait I'objet d’'une évaluation de la satisfaction par le public accueilli

Méthode d’évaluation Moyens matériels Financement .

Oral, étude de cas, et QCM Salle de formation équipée, tableau blanc, Une action de formation peut faire
paper board, vidéo projecteur, caméra I'objet d’une prise en charge

Intervenants (CPF, CIF, AGEFIPH, CSI_’, Plan de

Cette formation est animée par un Méthodes pédagogiques sauvegarde de I’emploi, OPCO, etc.)

spécialiste de la vente, prospection ~ Apports théoriques, cours, cas pratiques, jeux de

négociation et management role, mise en commun des expériences de chacun.

d’équipe commerciale Prise en compte de la situation des stagiaires lors D-j

de la qualification
m@cké
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