Xi o Développement

Une question ? Un projet ?

:09 6127 7594

contact@jem-developpement.com

Pour qui ?

Managers d'équipe de vendeurs, de
technico-commerciaux, de
télévendeurs. Directeurs d'agences
commerciales, responsables d'équipes
de vente sédentaires

Dates de sessions : n.c
Durée I : 3 jours

Tarif session/pers : 1538 € (Option
DIF)
Forfait repas par personne : 69 €

Pédagogie :

Pédagogie Active et Progressive Par
Objectifs. Jeux de role vidéo, analyse
et échange collectif, entrainements
pratiques.

Pourquoi choisir cette formation ?
Vous adapterez vos comportements
en fonction des différentes situations
rencontrées vis-a-vis de vos
commerciaux.

Vous saurez identifier les actions
permettant d'agir sur leur motivation
Vous préparerez et menerez les
rencontres transversales avec une
méthodologie structurée.

Vous prendrez en compte les intéréts
de chacun dans le traitement des
désaccords.

Les plus de la formation :

- Ce stage opérationnel est basé sur
I'implication et linteractivité des
participants : il permet a chacun
d’échanger, de découvrir la méthode et
les outils du « parfait» manager.

- Pour consolider les acquis de cette
formation,  nous  proposons  un
accompagnement in situ conduit par
I'intervenant. Nous en arréterons en
commun le cadre et les conditions.

En complément :
1.Le coaching efficace des
commerciaux (2 j)
2.Mener et réussir I’entretien annuel
et I'entretien professionnel (2 j)
3.Communiquer avec aisance en
situation de stress (2 j)

Informations & Inscriptions

Jaouad EL MARBOUH : 06 89 86 29 22
www.jem-developpement.com
contact@jem-developpement.com

inédite : Manager,
et animer,
commerciale

Les 6 pratiques gagnantes du manager
d’équipe motivant
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1) Définir un mode de Management en harmonie avec votre personnalité et
votre équipe

2) Stimuler la motivation de chacun de vos vendeurs et conseillers

3) Créer et renforcer I'esprit d'équipe

4) Acquérir les techniques d'animation et savoir insuffler une motivation forte
pour développer vos résultats

5) Traiter les cas difficiles en management

1. BIEN SE CONNAITRE POUR MANAGER
* Clarifier son role, sa mission et sa responsabilité : pour quoi suis-je payé ?
* Les compétences clés du manager commercial : "Ou sont mes forces, mes points sensibles 2"
* Identifier son style de management : "Comment suis-je percu par mes vendeurs 2"
* Savoir mettre en valeur son équipe grace a I'Ecoute active
* Développer la maitrise de soi

2. SON MANAGEMENT AUX ET A LEURS
- Clarifier les objectifs commerciaux : "Quelles sont les compétences pour les atteindre 2"
- Identifier le profil de chaque vendeur : "Est-il compétent ? Est-il motivé ?"
- Adapter son style de management : "Quand étre directif ? Participatif ? Persuasif 2"
- Faire un diagnostic de son équipe avec le TAM (Tableau d'Analyse du Manager) :
"Quelles sont les forces et les faiblesses de mon équipe 2"
- Réagir face a des résultats insuffisants : "Encouragement ou directivité 2"

3. SA FORCE DE VENTE AU QUOTIDIEN
* Les fondamentaux de I'implication : "Qu'est-ce qui motive mes vendeurs ?"
* Répondre au besoin de reconnaissance : Comment féliciter, encourager sans "en faire trop" ?
* Répondre au besoin de "dépassement de soi" : "Comment faire accepter des objectifs ambitieux 2"
* Répondre au besoin de stimulation individuelle et collective : "Comment casser la routine 2"

4. REUSSIR DES MOBILISATRICES
- Comment varier les méthodes d'animation et developer I'esprit d’équipe ?
- Animer avec aisance et plaisir : "Comment capter I'attention, faire participer, susciter adhésion et
action”.

5. PRESERVER LA MOTIVATION DU VENDEUR DANS LES
* Utiliser les techniques d'assertivité pour recadrer le vendeur sans "casser" la relation avec lui.
"Quels sont les registres de communication efficaces 2"
* Intégrer les émotions dans le travail : comment s'appuyer sur I'expression des émotions pour
résoudre les conflits ?
* Réagir face a des résultats insuffisants : "Comment s'affirmer avec souplesse ?"
* S’entrainer a la resolution de conflits
* Comment prendre des decisions impopulaires et les communiquer

6. LA COLLECTIVE ET INDIVIDUELLE
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INSCRIPTION

Bulletin a retourner a JEM Développement - 28, rue du cordouan 17 000 La Rochelle

TEL FAX

Si vous préférez utiliser un bon de commande de votre entreprise pour vous inscrire a un de nos stages, merci d'y joindre
ce bulletin d'inscription diiment complété, afin de faciliter le traitement de votre inscription individuelle ou collective.

Titre du D et ettt ettt

Inter O Intra O Stage dans le cadre: ODIF 0OPlan OAutre(s)

Nombre d'inscrit (s) :

Nom du Responsable : Prénom :
Dossier d'inscription suivi par :
N° et rue : Nom de I'OPCA (FAF) de rattachement :.......cccccccoeeeveeevcccnccncnce.
Z.1. Montant de la prise en charge par votre FAF :..................... €
Code postal : ....ccecveevrcceurcnne. Vil :ueoeeeecveecnecneceneeeanennes Nom du correspondant formation :.........cceeevenerensenrensensessensene
N® STFET fueeeeeeterreerecteeeneeesaeeteesesseeasaeans Code NAF :.............. COOTAONNEES :...uuereeerenererererereenererensseseesesssesesesssesesssesesssesssesesssesesesess
Nombre de salariés a 'adresse :......ccoceeereeeeeseecencs

STANAANd : ..ottt et enees AIFECE ettt eetene e s s sssnnssnsnsonenss
FaX 2 ottt scsescnsaees s snsensnanens E-MNATL 2 ettt sttt st ens et s s e s nanene

Nom de l’organisme collecteur (ou autre SOCIEte) ......ceeviiriiiiniiiiinnennnnnn. N° etRUE : it
CodeVille : viviiiiiiiiiiiiiiiiiiian Personne @ CONtACLEr & ..vvvviiiiiiiieiiiiiiiieeeeiiiineeeeees 0 it ciiiaas
Coat pédagogique @) 5 e ﬁe:.. ..................................................... Cachet et signature
Nombre de participant (b) | ..eevvvvveeiieiinnnnnnn. Nomdu51gnata1re
TOTAL @Xb) e, FONCLION : covreeeeeeeeereeeeereeeeseesensenes .

O Ci-joint un chéque a l'ordre de JEM O Reglement a réception de la facture O Reglement effectué par un organisme
collecteur O Envoyer la facture en ..... exemplaires a cette adresse (si différente de celle de 'organisme collecteur)
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Une question ?

Un projet formation

dans le cadre du DIF ou du Plan ?
Contactez-nous

Votre interlocuteur JEM

09 61277594
06 89 86 29 22

: contact@jem-developpement.com

Nows ranstorrions vosS
e

actvons vos



