Ref. formation 201303002700

Management commercial

Financement

Formation professionnelle continue
Non conventionnée / sans dispositif

Organisme responsable et
contact

MODULA FORMATION
Rachelle MAHE
05.56.44.58.68
r.mahe@modula-formation.com

Acces ala formation

Publics visés :

Demandeur d'emploi
Jeune de moins de 26 ans
Personne handicapée
Salarié(e)

Actif(ve) non salarié(e)

Sélection :

Inscription directe ou par un conseiller
en insertion professionnelle

Niveau d'entrée requis :

Sans niveau spécifique

Conditions d'accés :

Non renseigné

Prérequis pédagogiques :

Aucun prérequis. Si vous e?tes en situation de
handicap, merci de nous contacter afin que
Nous puissions vous accompagner et vous
orienter au mieux dans votre demande et vos

démarches.

Contrat de
professionnalisation
possible ?

Non

Objectif de la formation

Mettre en place une force de vente adaptée aux objectifs commerciaux avec le management commercial, Animer son équipe pour optimiser
ses performances, Manager la force de vente dans un esprit gagnant- gagnant.

Contenu et modalités d'organisation

Développer ses capacités managériales Identifier Les missions et rdles du manager Adapter son style de management a ses collaborateurs
Développer ses capacités de leader Motiver et fédérer son équipe Les clés de la motivation Les signes de reconnaissance Savoir remotiver
Donner du sens aux décisions Favoriser la dynamique de groupe Manager a distance Comprendre les mécanismes de la communication
Etablir des régles de fonctionnement a distance Repérer les freins et les impacts de la communication « & distance ». Choisir les bons outils
d’information et de communication « a distance ». Prévenir et gérer les conflits Catégoriser les différents types de conflits Analyser les
prémices d’'un conflit avec les signaux d’alarme verbaux et non verbaux Déterminer la nature du conflit et ses causes véritables Gérer le
conflit avec I'outil « DESC » Fixer des objectifs Définir des objectifs SMART Suivi des objectifs Evaluer ses collaborateurs Manager le
changement Le réle du manager pour Accompagner au changement Identifier les phénomenes de résistance au changement Les différentes
stratégies face au changement

Parcours de formation personnalisable ? Oui Type de parcours Mixte

Validation(s) Visée(s)

> Attestation de fin de formation

Et aprés ?

Suite de parcours

Non renseigné
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