Qc Sl-(D

Développement des activités marketing & harmonisation
des méthodes de négociations

Presentation synthétique du projet de
formation a la négociation et la
communication

3 Septembre 2014

Colombus Consulting




La formation a pour but de favoriser le nouveau
momentum de développement SKD HYGIENE ‘ ‘

Négocier

¢

Fidéliser
les Clients

T4

Prospecter
& Gagner
des Clients

Stratégie

&
Ciblage

Elaborer &
Présenter
des Offres

Etude du marché et de la concurrence

Création de dynamique Exécution de dynamique

Page 2 Projet de formation commerciale @
Colombus Consuling



Planning de la formation

Mardi 9 Septembre Mercredi 10 Septembre

8h30-9h30 8h30-8h45
Introduction de la « Learning Review »
formation
9h30-10h45
Stratégie et ciblage
11h00-12h30 11h-12h30
Prospecter_et gagner Etude du marché et la
des clients de la concurrence

Déjeuner Déjeuner

13h45-15h45
Travail en groupe :
Refonte du modele de
plan d’action
stratégique

16h00-17h30
16h15-17h45 Présenter ses offres

Fidéliser les clients 17h30-17h45

Conclusion

Présentation
/ discussion

Mise en situation

Travail applicatif
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Strategie et Ciblage

Objectifs hemes abordés

Rappeler les intéréts et les avantages majeurs d’un
systéme de planification stratégique simple et
efficace

Donner la vision d’ensemble du cycle de planification :
du plan stratégique aux plans commerciaux terrains

Comprendre comment bien utiliser les techniques de
segmentation et de ciblage des marchés et des
clients

Savoir traduire les réflexions stratégiques en objectifs a
atteindre et en ressources a engager

Format pédagogique

Présentation, discussion, exercices d’application
individuels
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Prospecter et gagner des clients

Themes abordés

Objectifs

Revoir les fondamentaux des méthodes de
prospection commerciale

Comprendre comment mettre en place un
systeme de prospection commercial
efficace

Echanger des bonnes pratiques sur
I'animation des différentes tactiques de
prospection

Format pédagogique

Présentation / discussion, échange des
retour d’expérience sur les différentes
tactiques expérimentées, jeux de roles
sur des prises de rendez-vous
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Négocier

g
Theémes abordés

Objectifs

Accentuer son efficacité de négociateur en
prenant conscience de son propre style de
négociateur

Revoir quelgues fondamentaux de la négociation
et leur application en fonction de son propre
style de négociateur

Echanger des bonnes pratiques sur les moments
clés du processus de négociation

Format pédagogique
Présentation, discussion
Réalisation d’un test de son style négociation

Préparation et animation d’une session de jeux
de rble sur des négociations simples et
complexes
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Fidéliser les clients

.

Objectifs

Identifier les vecteurs de fidélisation clients les
plus porteurs dans les entreprises et les
techniques de leur mise en place

Echanger des retours d’expérience sur les
stratégies et les outils de la fidélisation
clients

Comprendre I'apport d’Internet dans l'univers
de la fidélisation clients

Format pédagogique

Présentation, discussion, échanges de retours
d’expérience
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Etude du marché et de la concurrence

Themes abordés

Objectifs

Mise a niveau des connaissances concernant
I'utilisation théorique et pratique des
études de marché et de la concurrence
afin d’éclairer a la fois la stratégie et
I'exécution des efforts de développement

Format pédagogique

Présentation / discussion, échange des
retours d’expérience
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Elaborer et présenter ses offres

hemes abordés

Objectifs

Accroitre I'efficacité des participants dans la
préparation d’offres aux clients en leur
permettant d’acquérir de nouveaux
réflexes

Améliorer 'impact des participants dans la
présentation des offres qu’ils font auprés
de leurs clients

Format pédagogique
Présentation / discussion,

Exercices d’application individuels
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