_ Mettre en oeuvre
son développement commercial

8 séances de 3h (24h) - 1800€ Financements OPCO, FAF
Présentiel Plan de développement
Sur mesure en entreprise des compétences
ou en inter-entreprises : Etude de votre financement
nous consulter pour tarifs sur mesure

Publics - Prérequis Modalités

+ Salariés ou TNS : groupe de 6 maximum Présentiel enrichi

e Utiliser internet niveau intermédiaire minimum Etudes de cas personnalisées

e Avoir un projet de développement commercial Approche expérientielle et réflexive
FAAT prend en considération les personnes en Délai d’accés : minimum un mois, nous
situation de handicap (contact ci-dessous) consulter

Objectif de formation

Mettre en ceuvre le développement commercial
de son entreprise

’ Objectifs pédagogiques
A l'issue de la session de formation, 'apprenant sera capable de :
Définir une stratégie commerciale
Créer une base de données clients
Concevoir le matériel de communication
Elaborer des propositions commerciales
Concevoir le plan marketing et événementiel
Mettre en place un suivi des actions

Contenus pédagogiques

Définir la stratégie (analyse du marché, Concevoir des argumentaires
positionnement, objectifs a court et commerciaux pour les partenaires
moyen termes) Concevoir le plan marketing et

Créer et développer une base de événementiel

données clients (identifier ses Mise en place des outils d’enquétes
segments cibles, collecte de données et clients (définition des objectifs, choix des
gestion CRM) outils, personnalisation des

Concevoir les documents commerciaux questionnaires, analyse des données)
(créer un argumentaire de vente, Mise en place, suivi et pilotage des
designer et produire des flyers actions commerciales (plqnififqtion,
promotionnels) tableaux de bord et mise en oeuvre des

Elaborer des propositions commerciales actions, définition et suivi des indicateurs
de performance)

Pour tout renseignement : contact@faatformation.com ou 06 14 60 48 60
Contact de la référente handicap : Agnés Wilke au 06 12 97 50 92




Mettre en oeuvre

son développement commercial

Formatrice

Sophie Yaich

Fondatrice de 'Agence Commercialead

Coaching Commercial

Responsable Filiére Entrepreneuriat et Start Up Management
Keyce

Responsable du Klub Entreprise Keyce

Ex-membre de la direction commerciale de SECIB, branche
avocats de SEPTEO

Méthodes
pédagogiques

Alternance des méthodes : découverte, expérientielle, interrogative et affirmative.
Nous faisons également appel & la réflexivité

Supports livrables comprenant les éléments essentiels de la formation remis &
'apprenant ainsi que des ressources “pour aller plus loin™.

Des études de cas personnalisés aux entreprises sont proposées aux apprenants.
Une pédagogie active, centrée sur I'apprenant.

Les apports théoriques sont amenés par déduction grdce da une pratique réflexive
faisant suite aux activités.

Evaluations

Evaluation des acquis : exercices pratiques sur cas personnels, quiz formatifs et
sommatif

Evaluation de la formation : un questionnaire d'évaluation est distribué & chaque
stagiaire a la fin de la formation.

En fin de formation : remise d’'un certificat de réalisation et d'un badge attestant la
validation du parcours de formation, valant microcertification attestée par I'équipe
pédagogique.




