ECK'UP

FORMATION

1 jour - 7 heures
1 100 € eninter*

(®) PROFIL DES APPRENANTS

Manager, chef de projet, chef
d'équipe amenés a accompagner ses
collaborateurs.

@ PRE-REQUIS ET ACCESSIBILITE

v Gérer une équipe commerciale.

Si vous étes en situation de handicap,
merci de nous contacter pour les
adaptations nécessaires.

MOYENS PEDAGOGIQUES ET
ENCADREMENT

v Formation dispensée en présentiel.

v Formateur professionnel du
management commercial et du
marketing.

v Accompagnement post-formation
optionnelle dispensée en distanciel.

@ DELAIS D'ACCES

Variable en fonction de votre statut,
du financeur et de notre planning inter
(environ 15 jours).

g LIEU DE FORMATION

Spaces Euratlantique
31 rue d'Armagnac, 33800
BORDEAUX

Animer et motiver son
équipe commerciale

Amenez vos équipes a atteindre et dépasser les objectifs
grace a une motivation sans faille. Apprenez les gestes clé
du management commercial et développez les
performances de vos collaborateurs.

Source de motivation, vous saurez accompagner vos
commerciaux !

OBJECTIFS & COMPETENCES
PROFESSIONNELLES VISEES

7 Connaitre les objectifs et les enjeux de I'animation.

(V] Etablir un diagnostic sur le fonctionnement de son équipe.

MAnalyser le profil de chaque commercial de son équipe.

leronnaTtre les moyens qui lui permettront de se
synchroniser aux attitudes observées.

[ZrMener des réunions efficaces.

MAccompagner son équipe dans I'atteinte des objectifs.

MODALITES D'EVALUATION

Avant la formation
Audit des besoins (entretien).

A la fin de la formation
Evaluation de la compréhension et de I'assimilation des
savoirs et savoir-faire par le formateur (exercices, quizz ...).

Certificat de réalisation
Attestation de fin de formation.

Indicateur de satisfaction
Taux de satisfaction (en cours)

contact@checkup-formation.fr
06 46 73 37 74



PROGRAMME DE FORMATION

ANIMER ET MOTIVER SON EQUIPE COMMERCIALE

e Les 4 enjeux majeurs
v’ Développer l'esprit créatif,
v Véhiculer 'image de I'enseigne et les valeurs de 'entreprise,
v’ Développer les performances de son équipe (penser collectif ),
Vv’ Se fixer des objectifs réalistes et mesurables.
Exercice : définir des objectifs SMART applicables dans son environnement.

e |es styles d'animation

v/ L’animation par la communication,

v’ L’accompagnement individuel,

Vv La délégation,

Vv Le travail collaboratif et par la stimulation collective.
Exercice : mise en situation sur un choix d'animation.

e | 'animation par les réunions
v’ Choisir son type de réunions,
v’ Les étapes de I'organisation de la réunion,
v’ Les conditions de réussite d’une réunion,
Vv’ Le réle de I'animateur.
Exercice : préparer les objectifs et les modalités d'une réunion.

e e transfert des compétences : savoir écouter, déléguer et responsabiliser

v’ Diagnostiquer la performance de chaque membre de son équipe (grille de
compétence),

v’ Construire une relation de confiance avec son vendeur (écoute active -
questionnement et détection des motivations et frustrations),

v’ Mettre en ceuvre un plan de progrés adapté au commercial.
Exercice : jeux de rbéle mis en situation.

Chaque participant.e repartira avec une méthodologie et des outils pour accompagner ses collaborateurs.
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