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	Programme détaillé:  
3 ateliers pour booster vos ventes et développer votre CA 
 
 
Atelier 1  - Définir la stratégie commerciale
 
ü Définir l'objectif de votre entreprise
ü Déterminer les couples marché/produit et leur potentiel
ü Formaliser vos objectifs commerciaux
 
Atelier 2  - Élaborer et mettre en œuvre le plan d'action
ü Définir et prioriser les actions à mener
ü Rédigez le plan d'action commercial
ü Piloter et évaluer l'action commerciale 
 
Atelier 3  - Vendre plus Vendre mieux
ü Maîtriser les étapes clés de la vente
ü   Identifier les besoins et motivations d'achat de vos clients
ü Valoriser vos avantages concurrentiels et vos bénéfices
 
 
 
 
 
 
 
 
	Pour qui: Dirigeants, directeurs ou responsables commerciaux, commerciaux 
Toute personne en charge du développement commercial de l'entreprise 
	Intervenant:  
Intervenant sélectionné pour son expertise et son expérience auprès de PME-PMI.
 
	Approche pédagogique: - Pédagogie active et pragmatique 
 
- Accent mis l’acquisition de méthodes  
  et d'outils pratiques 
 
- Travail en groupe favorisant les  
  retours d'expériences et les échanges 
 
. Nombreux exemples et des conseils   
  personnalisés
 
 
 
 
 
	Points forts: - Une formation animée par un consultante expert en performance 
  commerciale intervenant auprès de TPE PME 
- Des conseils personnalisés pour élaborer votre propre PAC
 
 Livrables :
- Supports théoriques et pédagogiques
- Trames d'outils pratiques (ex : plan d'action à remplir).
 
	tarif: 900€ NET
	Duree: 3 modules de 4 heures, soit 12h 
	Durée: 01/08/15 Mars 2019-8h30/12h30
	Lieu:  CCI Touraine
	Inscription: 
	Inscription2: http://www.touraine.cci.fr/ 
	Objectifs:  
(Re)découvrez les fondamentaux de la performance commerciale
 
. Définir la stratégie commerciale de l'entreprise 
 
. Planifier, organiser et suivre l'activité commerciale
 
- Identifier et maîtriser les différentes étapes d'un entretien commercial
 
Cette formation ne nécessite pas de prérequis.
 
 
	Titre: Formation Développement Commercial 
« Boostez le développement commercial de votre entreprise »
 


