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Elaborer son plan d'acion commerciale

Présentiel - Synchrone

Objectifs

o Elaborer son propre plan d’action commerciale

o Se préparer a déléguer, coordonner et planifier les activités permettant d’atteindre ses objectifs dans les délais prévus.

© rublic visé

Chefs d’entreprise et encadrement

Modalités d'entrée en formation
Demander un devis :
Par téléphone : 04 72 79 05 82
Par mail : adv@alyence-groupe.com
Sur notre site internet : www.alyence.com

Pré Requis

Il n'y a pas de prérequis pour cette formation.
Toutefois, pour offrir les meilleures conditions de réussite, nous
préconisons de savoir lire, écrire et parler la langue francaise.

Pour rappel :
Le stagiaire doit étre agé de 18ans (sauf dérogation).

L'acces en formation se fait deés la contractualisation et selon les disponibilités.

Objectifs pédagogiques et d'évaluation

Parcours pédagogique

Elaborer son propre plan d'action commerciale.
Se préparer a déléguer, coordoner et planifier les activités permettant
d'atteindre ses objectifs dans les délais prévus.

Méthodes pédagogiques
Sessions collectives avec alternance d’apports théoriques, de mise en

situation, jeux de role
Livret participant : activités d’apprentissage et supports visuels

Qualification Intervenant-e-s
Formateurs certifiés spécialisés dans les formations managériales

& Méthodes et modalités d'évaluation

Test des connaissances acquises et délivrance d'une attestation de fin
de formation

Modalités d'accessibilité handicap

DIAGNOSTIC MARKETING :

o Diagnostique externe : opportunités et menaces

e Diagnostique interne : Forces et faiblesses

SE FIXER DES OBJECTIFS OPERATIONNELS :

o Les qualités d’un bon objectif

e Formuler vos objectifs opérationnels

LES RESSOURCES A METTRE EN PLACE POUR ATTEINDRE LES OBJECTIFS :
o La finalisation de I'offre commerciale

e La mise a jour des outils de la négociation commerciale

o La préparation des actions de communication

e La force de vente

LE MANAGEMENT DU PLAN D'ACTION COMMERCIALE :

e Le suivi du plan d’action commerciale

o Intégrer son plan d’action dans son agenda

e La réunion, la délégation et 'accompagnement : outils de motivation

Pour les personnes en situation de handicap, un accompagnement spécifique peut étre envisagé afin de faciliter le parcours
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@ Durée Effectif
14.00 Heures 2  Jours De 3 a 6 Personnes
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