
Elaborer les outils force de vente
Durée: 2 jours

Objectifs: AccroÃ®tre la rÃ©ussite de la mission et acquÃ©rir de nouvelles compÃ©tences pour renforcer son potentiel pour amener l'Ã©quipe

commerciale vers la performance.

Profils: Managers de proximitÃ©, responsables d'Ã©quipes commerciales sÃ©dentaires et / ou itinÃ©rantes, collaborateurs de service marketing

amenÃ©s Ã  accompagner une Ã©quipe commerciale, toute personne souhaitant maÃ®triser et dÃ©ployer efficacement des outils

commerciaux pour accroÃ®tre les rÃ©sultats.

Méthodes: Le stagiaire confronte son expÃ©rience personnelle aux principes enseignÃ©s et amÃ©liore ses points faibles lors de mises en situation.

Formation opÃ©rationnelle illustrÃ©e par de nombreux exemples issus de cas rÃ©els.

Prérequis: Aucun prÃ©requis n'est nÃ©cessaire pour participer Ã  cette formation si ce n'est Ãªtre en situation de management.

Évaluation: Lâ€™Ã©valuation des acquis se fait tout au long de la session au travers de multiples exercices, mise en situation et Ã©tude de cas Ã 

rÃ©aliser. Le formateur remet en fin de formation une attestation avec les objectifs acquis ou non par le stagiaire.

Piloter une Ã©quipe de vente

DÃ©terminer la stratÃ©gie commerciale

DÃ©cliner les objectifs de vente

Animer l'activitÃ© commerciale

Analyser l'activitÃ©

Les indicateurs de l'activitÃ© commerciale

Le tableau de bord : outil de suivi

Analyser un tableau de bord

Le plan d'action commerciale

DÃ©terminer les prioritÃ©s d'action

Elaborer un plan d'action commerciale

Les objectifs SMART

BudgÃ©ter l'action commerciale

L'approche marketing

Segmenter la clientÃ¨le : profils, besoins, potentiel

Adapter l'offre en gardant le mÃªme produit

DÃ©velopper un argumentaire efficace

Etablir un planning d'activitÃ© commerciale
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GÃ©rer un projet marketing
Durée: 2 jours

Objectifs: Identifier les compÃ©tences marketing clÃ©s Ã Â pÃ©renniser et Ã Â dÃ©velopper dans l'entreprise. Disposer de techniques efficaces

pour gÃ©rer un projet.

Profils: Toute personne souhaitant anticiper le mouvement marketing, collaborateurs, managers, chefs de service ou responsables en charge de

la gestion de projet marketing.

Méthodes: Etude de cas et jeux de rÃ´le. Echanges entre les participants et des retours d'expÃ©riences autour des bonnes pratiques.

Prérequis: Aucun prÃ©requis n'est nÃ©cessaire pour participer Ã  cette formation.

Évaluation: Lâ€™Ã©valuation des acquis se fait tout au long de la session au travers des multiples exercices, mise en situation et Ã©tude de cas Ã 

rÃ©aliser. Le formateur remet en fin de formation une attestation avec les objectifs acquis ou non par le stagiaire.

L'approche marketing

Le produit et l'offre

La cible et les besoins

La distribution et la communication

La concurrence

Organiser la veille concurrentielle : les informations du terrain

Suivre l'Ã©volution du paysage

Evaluer ses parts de marchÃ©

Se diffÃ©rencier pour exister

L'identitÃ© du produit

L'identitÃ© de l'entreprise

Les outils de communication pour Ãªtre identifiÃ©

Le plan mÃ©dia

BÃ¢tir un plan de communication

Gestion de projet et rÃ©tro-planning

Evaluer les retours et chiffrer les rÃ©sultats
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Piloter la performance commerciale
Durée: 2 jours

Objectifs: AccroÃ®tre la rÃ©ussite de la mission de management et acquÃ©rir de nouvelles compÃ©tences pour renforcer son potentiel et amener

sonÃ©quipe vers la performance.

Profils: Responsables rÃ©gionaux, districts managers, chefs d'Ã©quipe, managers commerciaux souhaitant maÃ®triser et dÃ©ployer

efficacement une stratÃ©gie commerciale pour accroÃ®tre les rÃ©sultats.

Méthodes: Le stagiaire confronte son expÃ©rience personnelle aux principes enseignÃ©s et amÃ©liore ses points faibles lors de mises en situation.

Formation opÃ©rationnelle illustrÃ©e par de nombreux exemples issus de cas rÃ©els.

Prérequis: Aucun prÃ©requis n'est nÃ©cessaire pour participer Ã  cette formation si ce n'est Ãªtre en situation de management.

Évaluation: Lâ€™Ã©valuation des acquis se fait tout au long de la session au travers des multiples exercices, mise en situation et Ã©tude de cas Ã 

rÃ©aliser. Le formateur remet en fin de formation une attestation avec les objectifs acquis ou non par le stagiaire.

S'approprier la stratÃ©gie de l'entreprise

ConnaÃ®tre et comprendre la stratÃ©gie de l'entreprise

DÃ©finir sa zone de responsabilitÃ©

Poser les fondamentaux : les 5P du marketing mix segmentation 

Cible, positionnement et ressources nÃ©cessaires

Analyse et diagnostic

Comprendre les faits significatifs par segment de marchÃ©, par

segment de clientÃ¨le

Analyse du portefeuille client

Les forces et faiblesses de l'Ã©quipe commerciale : organisation,

ratios, plan de vente

Etudier la concurrence

Construire la matrice SWOT par secteur de vente : sÃ©curiser,

renforcer ou dÃ©velopper

DÃ©finir et formaliser le plan d'action commercial

DÃ©finir les axes prioritaires

Concevoir le plan des actions par segments de marchÃ© et selon les

typologies Â« clients Â»

Elaborer un plan de charge en adÃ©quation avec les objectifs

globaux de l'entreprise et des besoins du marchÃ©

Mettre en place des actions concrÃ¨tes qui serviront le rÃ©sultat

Ouvrir le champ des recommandations au-delÃ Â  des axes

classiques : le CA, les opÃ©rations commando, les actions de

formation, le recrutement de profils spÃ©cifiques...

Fixer des Ã©chÃ©ances et les dead lines

PrÃ©senter et faire valider le PAC

Communiquer les chiffres et partager l'information pour progresser

DÃ©cider des orientations Ã Â  prendre : consolider les forces,

sÃ©curiser les menaces, transformer les faiblesses en forces

Piloter les performances

Savoir interprÃ©ter les chiffres

Identifier les facteurs clÃ©s de succÃ¨s, les indicateurs et ratios

d'activitÃ©

Objectifs SMART

Adapter sa stratÃ©gie d'Ã©quipe aux compÃ©tences individuelles

DÃ©terminer la partie variable de la rÃ©munÃ©ration des vendeurs

en fonction de la rÃ©partition des efforts et des objectifs atteints

Animer en motivant

Le challenge, le concours

Les 5 sources de motivation

Savoir communiquer son envie de rÃ©ussir

L'entretien de motivation et de recadrage

L'accompagnement gagnant

DÃ©tecter les difficultÃ©s de vos Ã©quipes

Planifier ses actions pour une meilleure efficacitÃ©

RÃ©aliser l'accompagnement

L'autonomie : source de rÃ©ussite
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RÃ©aliser et mettre en place un plan d'action
commercial
Durée: 2 jours

Objectifs: Savoir construire un plan d'action avec efficacitÃ© et pertinence. Analyser son portefeuille client et sa performance commerciale.

Profils: Managers, commerciaux, Ã©quipes commerciales, commerciaux terrain.

Méthodes: Alternance entre exposÃ©s thÃ©oriques et pratiques, mini-sketches, jeux pÃ©dagogiques, mise en situation sous la forme de simulations,

exercices et auto diagnostics.

Prérequis: Aucun prÃ©requis n'est nÃ©cessaire pour participer Ã  cette formation

Évaluation: Lâ€™Ã©valuation des acquis se fait tout au long de la session au travers des multiples exercices, mise en situation et Ã©tude de cas Ã 

rÃ©aliser. Le formateur remet en fin de formation une attestation avec les objectifs acquis ou non par le stagiaire.

Comprendre les enjeux d'un Plan d'Action

Commerciale (PAC)

A quoi sert un PAC ?

Comment intÃ©grer un PAC dans la stratÃ©gie de l'entreprise

Les acteurs du PAC

Construire un PAC pour accroÃ®tre la performance

DÃ©finir des objectifs stratÃ©giques Ã  courts et Ã  longs termes en

lien avec les objectifs gÃ©nÃ©raux de l'entreprise

S'approprier la stratÃ©gie de l'entreprise

ConnaÃ®tre et comprendre la stratÃ©gie de l'entreprise

DÃ©finir sa zone de responsabilitÃ©

Poser les fondamentaux : les 5P du marketing mix segmentation 

Cible

Positionnement et ressources nÃ©cessaires

Analyse et diagnostic

Comprendre les faits significatifs par segment de marchÃ©, par

segment de clientÃ¨le

Analyse du portefeuille client

Les forces et faiblesses de l'Ã©quipe commerciale : organisation,

ratios, plan de vente

Etudier la concurrence

Construire la matrice SWOT par secteur de vente : sÃ©curiser,

renforcer ou dÃ©velopper

DÃ©finir et formaliser le plan d'action commercial

DÃ©finir les axes prioritaires

Concevoir le plan des actions par segments de marchÃ© et selon les

typologies Â« clients Â»

Mettre en place des actions concrÃ¨tes qui serviront le rÃ©sultat

Ouvrir le champ des recommandations au-delÃ Â  des axes

classiques : le CA, les opÃ©rations commando, les actions de

formation, le recrutement de profils spÃ©cifiques...

Fixer des Ã©chÃ©ances et les dead lines

PrÃ©senter et faire valider le PAC

DÃ©cider des orientations Ã Â  prendre : consolider les forces,

sÃ©curiser les menaces, transformer les faiblesses en forces

Positionner les produits ou le service sur le marchÃ©

Suivre le plan d'action

Mettre le plan sous contrÃ´le

PrÃ©voir les actions correctives si besoin

Tirer les enseignements et les conclusions de l'annÃ©e N pour

Ã©tablir N+1
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