
Comment coacher son équipe
commerciale

REF : TG4065

Prérequis
Expérience en tant que manager ou
responsable commercial et
connaissance de base des techniques
de vente et de négociation.

Durée 14h

Profil Animateur
Formateur et ancien responsable
commercial dans différentes
entreprises.

Accessibilité

Au cours de l'entretien préalable à la formation, nous
aborderons la question de l'accessibilité pour les
personnes en situation de handicap. Nous nous
engageons à faire tout notre possible pour adapter les
modalités de la formation en fonction des besoins
spécifiques de chaque stagiaire, que ce soit en termes
de lieu, de durée, de déroulement ou de supports
pédagogiques. Nous sommes déterminés à garantir
une expérience de formation inclusive et accessible
pour tous.

Public visé

Cette formation s'adresse aux
managers et aux responsables
commerciaux qui souhaitent
développer leurs compétences en
matière de coaching pour leur
équipe commerciale.

Objectifs de la formation

Cette formation vise à fournir aux
managers et aux responsables
commerciaux les connaissances
et les compétences nécessaires
pour devenir des coaches
efficaces pour leur équipe
commerciale. Les participants
apprendront les techniques de
coaching, de motivation et de
développement des compétences
pour améliorer la performance de
leur équipe.

Programme

• Les fondamentaux du coaching pour une équipe commerciale : les différents types
de coaching, les compétences du coach, la planification et la conduite des sessions
de coaching

• La communication efficace : l'écoute active, la communication non violente, la
reformulation

• La motivation de l'équipe : les techniques de motivation, l'identification des
motivations individuelles des membres de l'équipe

• Le développement des compétences : l'évaluation des compétences de l'équipe,
l'identification des besoins de développement, la création d'un plan de
développement
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