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Performance commerciale

GAGNER DE NOUVEAUX CLIENTS

Eul;(' Br(!-slpconsables et collaborateurs des services METHODES ET SUPPORTS
commerciaux ayant une premiere approche de la PEDAGOGIQUES
vente. Exposé et discussion
Etude et analyse de cas adaptés a I'entreprise

PREREQUIS Elaboration d'outils (analyse, suivi, planification

. . . . . d'actions
Cette formation ne nécessite aucun pré-requis )
particulier
OBJECTIFS ANIMATEUR
Maftriser les méthodes de planification, de création Cette formation est assurée par un spécialiste du
des outils de communication. domaine avec une experience Slgnlﬂcatlve en
Effectuer ladéquation entre les outils de entreprise et de pédagogie en formation
communication et la planification des actions Nos formateurs sont sélectionnés et référencés
commerciales. selon un processus Qualité

Rentabiliser les investissements de communication.
Déroulement pédagogique

OBJECTIFS OPERATIONNELS SUIVI ET EVALUATION

Le stagiaire sera en mesure de: . Une attestation d'assiduité, une copie de la feuille

- Adapter son argumentaire en fonction des d'émargement, un questionnaire de satisfaction
besoins des clients . . ainsi qu'un questionnaire d'auto-évaluation pour

- Mettre en place les méthodes et outils de la mesurer l'atteinte des objectifs de la formation sont
pénétration commerciale _ remis aux stagiaires en fin de journée.

- Analyser et planifier ses actions en fonction de

I'activité

- Etablir son plan d'action

PROGRAMME

Faire le choix d'une communication commerciale Planifier ses actions
évaluer et diagnostiquer les moyens internes et e faire le choix des moyens d'actions et des moyens en
externes marketing
étudier son type de clientéle ¢ les bonnes et mauvaises périodes de ventes
mesurer les habitudes d'achats e comment votre publicité doit couvrir votre territoire ?
les besoins, les motivations de I'acheteur

Etablir un plan d’action pour I'avenir
Les méthodes et les outils de la pénétration  adapter ses objectifs aux situations

commerciale ¢ le plan pluriannuel de communication

¢ |es moyens en marketing
- construire un fichier
e panorama des outils du marketing direct
- la télévente
- la télé-prospection
- le publipostage
- les outils marketing de masse
¢ |es grossistes et revendeurs




