RELJSSIF\‘> VOS ENJEUX COMMERCIAUX
GRACE A UN MANAGEMENT STIMULANT

DE LA FORCE DE VENTE

Ambassadeurs de I’entreprise, les commerciaux incarnent son image
et ses valeurs, aupres des clients et prospects.

Le management de commerciaux itinérant possede quelques spécificités a
prendre en compte. Les relations entre le manager et ses commerciaux se
font plus souvent a distance, qu’en présentiel. Certains commerciaux
peuvent confondre la qualité d’autonomie et la volonté d’indépendance. lls
peuvent étre tentés de dire « oui » en comptant sur « lintendance qui
suivra ! ». lls ont le pouvoir du « marginal séquent » : interface entre
I'entreprise et le client, ils filtrent les informations qu’ils récoltent et qu’ils
diffusent.

Le manager de commerciaux doit prendre en compte les
particularités de la fonction.

Objectifs de la formation

A lissue de la formation, chaque participant sera capable de :

« S’affirmer avec tact et efficacité dans son réle de manager.

» Gérer les tensions et I'équilibre de son équipe.

» Accompagner la montée en compétences de chaque collaborateur.

» Rendre vivantes et efficaces les réunions téléphoniques et commerciales.

» Assumer avec sérénité les 4 réles du manager : Autorité — Pilotage — Coach —
Relais.

Programme de la formation

PARTAGER LES ROLES ATTENDUS DU MANAGER

e Définition du management et des roles du manager.

* Présentation de 'autodiagnostic comme outil de réflexion et d’évolution managériale.
LES FONDAMENTAUX TECHNIQUES ET OUTILS CLES DU MANAGEMENT
e Poser des régles et un cadre de travail.

« Distinguer tache, réle, mission et contribution attendue.

»  Fixer des objectifs SMART.

» Posture, attitudes et comportements.

COMPRENDRE LA NOTION DE POSTURE

* Posture, attitudes et comportements (suite).

» Alignement et responsabilisation.

+ Zone d'influence et de contraintes.

»  Savoir se positionner entre équipe et hiérarchie.

STYLES DE MANAGEMENT ET EFFICACITE

e Découvrir les styles de management.

» S’adapter au niveau d’autonomie.

» Développer I'autonomie et la responsabilisation des collaborateurs.

» Le cercle vertueux de la montée en compétence.

»  Questionner son positionnement personnel et les évolutions utiles.

LES FONDAMENTAUX DU ROLE DE MANAGER COACH

. Construire un référentiel de compétences et un TAM.
. Cartographier les acteurs.

. Méthodologie MENTOR.

. Définir sa stratégie d’'accompagnement.

CONDUIRE DES ENTRETIENS MOBILISATEURS
e Points d’étape structurés.

* Remobilisation d’un collaborateur.

»  Feed-back positif ou négatif.

» Entretien de délégation.

+ Réflexion sur son positionnement personnel en tant que manager coach et ses axes
d’évolution.

FAIRE LE LIEN ENTRE GESTION DU TEMPS ET EFFICACITE DES REUNIONS
ANIMATION DES REUNIONS COMMERCIALES ET TELEPHONIQUES
PLANS D’ACTION INDIVIDUELS ET BILAN DE LA FORMATION

Télécharge

Public concerné / Prérequis

Managers de commerciaux,
confirmés ou pas.

Animation

Philippe DUVOCELLE

Coach de cadres et dirigeants,
formateur expert en leadership,
Ancien cadre de multinationales et
dirigeant de PME.

Méthodes & Outils

Nombre de participants limité a 8
pour une plus grande
interactivité.

Support de présentation remis aux
participants.

Nombreux exercices pratiques.

Evaluation continue au travers des
interactions individuelles et
collectives et des ateliers.

Durée / Dates / Lieu

4 x 1 jour, a un mois d’intervalle
entre chaque, soit 28 heures.

Intra : Lieu au choix et dates a
définir avec I'’entreprise.
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Intra : 12 500 € HT* pour 8
participants maximum plus un
crédit de 3h de coaching /
participant.

Cette formation peut donner lieu a
une convention pour une prise en
charge par votre OPCO.
Organisme de formation certifié
Qualiopi.

* Hors frais de déplacement, de restauration et d’hébergement.




