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Les formations “Directions commerciales”, proposées par
Expertisme, visent a développer les compétences et les connaissances nécessaires pour assumer efficacement
des fonctions de direction dans le domaine commercial.

Ces formations se focaliseront sur les différentes stratégies et tactiques commerciales, ainsi que sur le
management des équipes commerciales. Les différentes formations aborderont tout d’abord les fondements de
la direction commerciale, en mettant ’accent sur la compréhension des principaux concepts et théories liés au
domaine.

Vous aurez 1'occasion de vous familiariser avec les roles et les responsabilités d’un directeur commercial, ainsi
qu’avec les compétences clés requises pour réussir dans ce poste.

Aux cotés de nos Formateurs Experts Métiers, vous en apprendrez plus sur les stratégies commerciales. Vous
verrez comment élaborer des plans d’action commerciaux efficaces, en prenant en compte les différentes
variables et en identifiant les segments de marché a cibler. Des techniques de gestion de la relation client
seront également abordées, vous permettant de maintenir et de développer des relations durables avec les
clients.

Enfin, les formateurs aborderont les nouvelles tendances et technologies liées au domaine commercial. Vous
aurez 1'occasion de découvrir les innovations les plus récentes en matiére de vente et de marketing, ainsi que
les outils digitaux et les plateformes en ligne qui peuvent faciliter le travail d'une direction commerciale.

Les formations “Directions commerciales” vise a fournir aux participants les compétences et les connaissances
nécessaires pour exceller en tant que directeurs commerciaux. En mettant I’accent sur les stratégies
commerciales, le management des équipes et les nouvelles tendances du secteur, elles vous prépareront a
relever les défis du monde des affaires d’aujourd’hui.

Formations Directions Commerciales sur mesure

Formation Prospecter et Gagner de nouveaux clients 2 jours

Formation Réussir son rendez-vous Commercial 14 Heures soit 2 jours
Formation Optimiser son portefeuille client 14 Heures soit 2 jours

Formation Social Selling - Réussir la conquéte de ses clients sur LinkedIn 2 jours
Formation Techniques et Méthodes de prospection par LinkedIn 1 jour

Formation Construisez votre stratégie de conquéte commerciale sur Internet et les réseaux sociaux 2 jours
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gestion, en leadership, en vente et en stratégie commerciale est indispensable pour devenir directeur
commercial. Pour atteindre ce poste, il est nécessaire de suivre une formation spécifique mais aussi d’avoir une
ou plusieurs expériences professionnelles dans le domaine du commerce.

Voici les formations les plus pertinentes a suivre pour devenir un directeur commercial :

e Formation universitaire : Il est fortement recommandé d’avoir suivi des études supérieures et d’avoir
obtenu un bac+4 ou un bac+5 dans le domaine du commerce, de la gestion ou du management.

e Formation en gestion : Elle vous permettra de développer des compétences clés pour analyser des
données financieres, a évaluer les risques et les opportunités ou encore a prendre des décisions éclairé

e Formation en leadership : Développez vos compétences en leadership en suivant des formations
spécifiques. Le leadership est essentiel pour diriger une équipe commerciale.

e Formation en vente et en négociation : Apprenez les techniques de vente, a entamer des négociations
commerciales et a gérer des comptes.

e Formation en stratégie commerciale : Elaborez des stratégies commerciales efficaces en apprenant la
planification stratégique et 1’analyse de marché.

Pour exercer le métier de commercial ou de Directeur commercial, de nombreuses possibilités de formation
s’offrent a vous.

Chez Expertisme, nous proposons 6 formations différentes qui abordent les fondements de la direction
commerciale, en mettant I'accent sur la compréhension des principaux concepts et théories liés au domaine, qui
feront de vous un vrai professionnel du commerce et de la vente.La prospection est une action incontournable
que tout directeur commercial doit savoir parfaitement maitriser pour augmenter ses ventes. Pour mener une
stratégie de prospection efficace, il est recommandé de suivre ces différentes étapes :

e Définissez la cible que vous souhaitez toucher. Cela dépendra des produits ou services que vous
proposez, de leurs besoins, de leurs préférences... Plus vous aurez défini précisément la population que
vous souhaitez toucher, plus votre stratégie de prospection aura des chances de fonctionner.

e Créez une liste de prospects, qui correspondent a votre cible. Les salons professionnels, les
réseaux sociaux ou bien encore des bases de données professionnelles sont des bons moyens pour
trouver des prospects.

¢ Elaborez une stratégie de prospection claire et efficace, a savoir quels moyens et canaux vous allez
utilisez pour atteindre vos clients potentiels. cela peut-étre par le bais d’appels téléphoniques, de mails,
de flyers...

e Utilisez un CRM, qui vous aidera a optimiser toutes les interactions entre votre entreprise et vos
prospects.

e Suivez vos prospects, en restant en contact régulierement avec eux. Il est important de maintenir un
lien avec eux grace a des actions de relance pour maintenir leur intérét.

e Suivez les résultats de la prospection mise en place pour ajuster ou modifier certaines de vos actions
afin que ces dernieres aient plus d’impact.

Chez Expertisme, nous proposons une formation complete pour vous donner toutes les clés afin que la
prospection n’ait plus de secret pour vous.Le rendez-vous commercial est un moment clé dans la relation
commercial /client potentiel. Il est important que vous soyez en mesure de préparer efficacement vos entretiens,



de comprendre les besoins de vos clients et prospects, de gérer les objections et de poser les bonnes questions.
Pour réussir un rendez-vous commercial, voici les étapes principales a suivre :

e Définissez vos objectifs et veillez a bien connaitre votre prospect. Vous devez connaitre parfaitement
I’entreprise de ce dernier, quels sont ses besoins ou ses attentes, mais aussi que vous sachiez ce que
vous souhaitez précisément réaliser lors de cet entretien.

e Préparez un argumentaire solide et complet de tout ce que vous pouvez lui apporter et anticipez les
réponses que vous donnerez aux éventuelles questions qu'il pourrait vous poser.

e Lors du rendez-vous, il est primordial que vous installiez une relation d’écoute et de confiance des le
début.

e Présentez ensuite votre offre, de maniére claire et convaincante. Mettez en avant les avantages de votre
produit ou service pour convaincre votre prospect de procéder a la vente.

e Répondez aux questions de maniere la plus claire et précise possible. Démontrez votre expertise et votre
professionnalisme.

¢ Afin de conclure le rendez-vous, demandez une action concrete comme I’achat d’un produit, la signature
d'un contrat ou bien encore la planification d'un suivi.

e Apres le rendez-vous, remerciez le prospect pour le temps qu’il vous a alloué, et récapitulez I’ensemble
des points évoqués durant le rendez-vous.

Un rendez-vous commercial réussi demande une préparation minutieuse, une communication efficace et la
capacité a établir une relation de confiance avec le prospect. En suivant ces étapes, vous augmenterez vos
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NOTRE METHODOLOGIE

Nous nous appuyons sur des techniques pédagogiques acquises grace a
10 ans de formations et d’expérience dans nos domaines technologiques
et avec des outils que nous utilisons au quotidien. Notre but est de
réaliser un transfert de compétences avec nos stagiaires et ainsi
permettre une mise en ceuvre opérationnelle sur leur activité des la fin
de la formation.



CERTIFICATION QUALIOPI

Depuis Septembre 2020, Expertisme arbore la Certification Qualiopi.
Nous répondons ainsi aux récents critéres qualités imposés par le décret
n°2015-790 du 30 juin 2015 a tout organisme de formation souhaitant
perdurer. Ainsi nous nous adaptons mieux a chacun de nos stagiaires en
les accompagnant, et en prenant compte de leurs appréciations.

DES CONTENUS SUR MESURE

Que votre formation soit dans un cadre individuel ou intra-entreprise,
nous créons leurs contenus sur mesure en fonction de vos attentes et
des objectifs fixés. Nous sommes pragmatiques en vous proposant un
transfert de compétences qui vous rende tres rapidement opérationnel.



LIEUX DE FORMATION

Nous sommes présents au plan national ! Et nous venons vous rejoindre
partout en France dans votre entreprise ou dans nos 20 centres de
formation : Angers, Aix-en-Provence, Besancon, Bordeaux, Bourges,
Chartres, Laval, Lille, Lyon, Marseille, Nantes, Orléans, Paris, Rennes,
Rouen, Strasbourg, Dijon, Tours, Troyes

SATISFACTION

Chez Expertisme, la satisfaction de nos clients et primordiale, nous y
prétons une trés grande attention. C’est la raison pour laquelle
Expertisme compte pour I'année 2021, une satisfaction de 98 % de ses
stagiaires et clients.



ACCES HANDICAP

Chez Expertisme, nous accompagnons la différence ! Toute demande
spécifique a 1’accessibilité de la formation par des personnes
handicapées donnera lieu a une attention particuliere et le cas échant
une adaptation des moyens de la formation.

FINANCEMENT

Que vous soyez salarié d’une entreprise, demandeur d’emploi inscrit a
Péle Emploi, chef d’entreprise ou un indépendant vous disposez d'un
droit a la formation. De nombreux dispositifs existent pour financer
jusqu’'a 100% des cotits de formations.



AUDIT GRATUIT

Nos Formateurs Experts métiers réalisent un Audit GRATUIT de vos
actions mises en ceuvre avant la formation et définissent un plan
d’action personnalisé qui sera intégré a votre plan pédagogique de
formation sur mesure. Cet Audit est proposé sur certaines formations
permettant une étude de votre écosystéme existant.

DES DATES FLEXIBLES

Nos formations sont réalisables aux dates de votre choix ! Une fois votre
module de formation choisi, vous proposez 3 dates au choix. Nos
formateurs s’adaptent a vos besoins et contraintes et vous confirment la
date souhaitée lors du rendez-vous pédagogique.
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L’'Agence Expertisme vous propose des formations spécifiques pour les directions commerciales en
individuelles sur mesure ou en intra-entreprise sur mesure (pour une équipe d’'une méme entreprise, a partir de
4 personnes).

Nos formations Directions commerciales sont personnalisées en fonction de vos attentes et de vos objectifs.

Un large choix de formations vous est proposé avec entre autre des Formations au Social Selling sur Internet
et les réseaux sociaux, des formations a la prospection commerciale sur LinkedIn ...

Nos formateurs Experts Métiers sont mobiles partout en France que vous soyez a Paris ou en région. Nous
pouvons nous rendre dans vos Locaux, vous pouvez effectuer la formation dans 'un de nos 20 centres de
formation en France; ou en Distantiel par Visio conférence !
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Contactez-nous

pour votre formation !

CONTACTEZ-NOUS !


https://expertisme.com/contact/

