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MODULE 1 : PILOTER ET FORMALISER VOTRE POLITIQUE

COMMERCIALE

Vos organisations
professionnelles sont

fieres de mettre en
ceuvre cette formation a
travers le plan Réseau
des Entreprises
Ccréatives d’lle de
France.

Chaque action de ce
plan a été congue
spécifiguement pour

vous !

Nous espérons vivement
que vous serez
nombreux a y participer
et que la passion qui
anime chaque

partenaire et intervenant

ght 2009

s sera visible et palpable
Q.

dans les moments
d’échanges que vous
vivrez durant cette

expérience unique.
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Objectifs de la formation

La formation dans son ensemble a pour objectif
d’accompagner vos entreprises dans I’amélioration de
vos performances commerciales en :

- vous sensibilisant & une approche marché

- favorisant le management et la cohésion de vos
équipes

- vous transmettant des outils efficaces et
immédiatement exploitables

Obijectifs individuels:

- Définir la stratégie globale de votre entreprise
pour aboutir & la stratégie marketing puis a la
politique commerciale

- ldentifier les points forts et les points a
renforcer dans votre démarche commerciale

- Définir vos plans d’actions priorisés, planifiés
et budgeétisés

- Mettre en ceuvre VOs plans d’actions définis

- Développer et renforcer vos compétences et
savoir-faire commerciaux

- Travailler la dimension managériale de votre
role de dirigeant

Objectifs collectifs:

- Créer des moments d’échanges entre dirigeants
et vous enrichir des expériences de chacun

- Profiter d’une dynamique de groupe

DUREE, DATES ET LIEU :

* Durée du module: 13 jours répartis en 7
journées inter et 6 journées intra entreprise.
Parcours en alternance s’échelonnant du 07
octobre 2010 au 30 juin 2011

* Public visé: dirigeants d’entreprise, cadres
commerciaux

* Dates:

- Séminaire inter (0,5 jrs) : 07 octobre 2010 apres-
midi

- Session 1 inter (2 jrs) : 02 et 03 novembre 2010

- Sessions 2 inter (2 jrs) : 06 et 07 décembre 2010

- sessions 3 inter (2 jrs) : 03 et 04 janvier 2011

- Autres sessions inter : a définir ultérieurement

- Sessions intra entreprise : planning a définir avec

chaqgue entreprise a l'issue de la session 2 inter

A noter

Les participants s’engagent pour le parcours de formation complet
de 13 jours. Tout parcours commencé sera di en totalité.

Les entreprises participantes s’engagent a assister aux réunions
d’échanges collectifs complémentaires aux sessions de formation,
représentant 2 réunions d’une demi-journée chacune sur la durée
compléte.

* Lieu: SPMF 5 rue Caumartin 75009 Paris
(code RDC 1945A et au 4éme étage 1929)
* Horaires: 9h—13het14h-18h

COUT DE LA FORMATION

* Co(t de la formation par participant pour la
durée totale du cycle a savoir 13 journées de
formation:

* Adhérent a I'une des 8 organisations
professionnelles signataires: 1 430* €HT soit
1710,28* €HT TTC

* Non adhérent a I'une des 8 organisations
professionnelles signataires: 1 716* € HT soit
2052,34* €TTC

*Ces tarifs ne comprennent pas les frais de déplacement
et de restauration qui restent a la charge des participants.
A noter :

Cette action bénéficie d’une prise en charge par la DRIRE la
REGION ILE DE FRANCE et 'TEUROPE dans le cadre du PLAN
FILIERE DES INDUSTRIES CREATIVES REGION ILE DE
FRANCE. Sans cette prise en charge des partenaires publics et les
contributions des organisations professionnelles signataires le colt
de ce séminaire serait de 8160 € HT soit 9759,37 € TTC par
participant.

EFFECTIF
Dans un souci d’efficacité pédagogique I'effectif
par groupe sera limité a 10 participants.
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A4M 1: PILOTER ET FORMALISER SA POLITIQUE COMMERCIALE

PROGRAMME DETAILLE :

1. Accueil des participants et présentations mutuelles

2. Stratégie et politique commerciale

2.1. La segmentation stratégique
A. Valorisation du métier
B. Segmentation des activités et des marchés
C. lIdentification des leviers de la politique commerciale
D. Mise en application sur le cas de son entreprise
2.2. La politigue commerciale
A. Définition de la politique commerciale
B. Les outils:
e La base de données prospects,
e Les supports d’aide a la vente,...
e Les fiches argumentaires
C. Mise en application sur le cas de son entreprise et sur 2 segments de marchés
2.3. Méthodologie de formalisation
Modalité : formation action (thématiques des sessions intra entreprise)
A. Lavision du dirigeant, la stratégie d'entreprise (métier, marché, produit, organisation, structure financiere)
B. La politique commerciale en cohérence

C. Les principes de priorisation des efforts et des ressources par rapport a la stratégie d’entreprise

3. Modes de distribution et forces de vente

3.1. Organisation et efficacité de la force de vente

A. Identification des différents modes de distribution selon les différents métiers
Spécificités des processus d’achat et adéquation de la force de vente
Démarche d'auto évaluation de I'efficacité de I'organisation de la force de vente

Le processus de recherche de solutions

mo o w

Mise en application sur le cas de son entreprise et sur 2 segments de marchés
3.2. Les différents statuts juridiques

A. Avantages, limites

B. Missions, rémunération

C. Remontées terrain et échanges d'expériences entre les participants

4. Management de la performance commerciale et indicateurs

Tous droits réservés a ESPACE TEXTILE—- Copyright 2009

4.1. Dirigeants et commerciaux
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A4M 1: PILOTER ET FORMALISER SA POLITIQUE COMMERCIALE

PROGRAMME DETAILLE (suite)

B. Les différents profils de commerciaux

C. Comment mener, animer, motiver les commerciaux (agents, VRP, salariés) ?

D. Information et formations des commerciaux.

E. Comment mettre en place des indicateurs de mesure de la performance ? Et des objectifs ?
4.2. Pilotage de la fonction commerciale
Modalité : formation action (thématiques des sessions intra entreprise)

A. Perception de la fonction commerciale par les équipes

B. Implication du dirigeant dans le management de la fonction commerciale

C. Les ressources humaines dans la fonction commerciale

4.3. Les commerciaux et les autres fonctions de I'entreprise

A. Role du dirigeant en tant qu’arbitre

B. Le management des équipes

C. Lacohésion des équipes

D. Optimiser les relations de la fonction commerciale avec les autres fonctions de I'entreprise

Modalité : formation action (thématiques des sessions intra entreprise)
. relation entre fonction création/ R&D et fonction commerciale

e formaliser le role de la fonction commerciale et le profil des équipes a venir
e  gérer larelation clients : techniques de négociation et connaissance des processus d’achat
e  Valoriser une offre de prestation de services

4.4. La mise en place d’indicateurs

5. construire et mener un plan d’actions

Modalité : formation action (thématiques des sessions intra entreprise)

5.1. Organiser une information marché et attentes clients

5.2. Traduire la stratégie en objectifs commerciaux et valider les indicateurs de performance

5.3. Mettre en place des actions commerciales structurées (fidélisation, reconquéte, prospection) et en assurer le suivi
5.4. Organiser les équipes commerciales et organiser le réseau

5.5. Evaluer les résultats généraux et individuels

* Organisme de formation : MEDIFA - Département formation * Prestataire principal sur cette formation : ESPACE TEXTILE

Contact : Géraldine BRITO DA PAIXAO Contact : Corinne LUTIN-DELZERS

28 bis avenue Daumesnil 2 rue des Mdriers, Villa Créatis — CP 601

75012 PARIS 69258 LYON CEDEX 09

Direct: 01 44 68 18 31 / Fax: 01 44 74 37 64 Ingénieur projet et formation : Corinne LUTIN-DELZERS

Tous droits réservés a ESPACE TEXTILE- Copyright 2009

Direct : 04 72 53 62 92

E.mail : brito@mobilier.com . . ; .
E.mail : corinne-lutin@espacetextile.com
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LES EXPERTS

Martine ROLLIN

Est Directrice dEspace
Textile depuis 11 ans.
Diplomée de I'EM Lyon
option stratégie et
marketing; elle a été
successivement chef de
produit dans une centrale
d’achat dans I'agro-
alimentaire, directrice
marketing dans une
centrale d'achat dans le
domaine de la décoration.
Depuis son arrivée a
Espace Textile, elle est a
I'origine de I'ensemble des
programmes
d’accompagnement
(programmes Vision) de la
filiere, de [I'Observatoire
Espace Textile et du
concept du salon European
Preview & New York.

Elle anime les séminaires
et certaines formations.

3 iledeFrance

Corinne LUTIN-DELZERS

Apres une formation
linguistique  (connaissance
de 5 langues, spécialisation
en traduction) et fitulaire
d'un DESS de Commerce
International, Corinne
LUTIN-DELZERS a acquis
une expertise commerciale,
en particulier des
mécanismes de vente, qu'ils
soient BtoB, comptoir ou
vente directe, grace a des
expériences
professionnelles dans les
secteurs du béatiment, de
I'hotellerie-restauration, du
textile a usage technique,
du textile pour habillement
féminin et du prét a porter
féminin. Intégrée depuis un
peu plus dune année a
ESPACE TEXTILE, Corinne
est en charge des
programmes de formation et
d’accompagnement
(stratégie des entreprises,
management, politique
commerciale) dénommés
programmes Vision. Elle
anime ou co-anime par
ailleurs des formations
traitant des problématiques
commerciales.

& (Europe

Ateliers
i B (LA ey UIT (pacstextle
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