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P ri nt 6 Les tarifs et durées associés aux modules sont indicatifs. Nous les revoyons Q
p < selon votre besoin et le nombre de jours commandeés. -g
Pré-Requis Modalités Méthodes Mobilisées Pour des duré d ifs définitif I P =
Aucun Formation en nos locaux ou sur site de I'entreprise. ~ Méthode Expositive (Powerpoint, Guides, Livrets, etc...) our des durees et des tarifs definitifs, nous consulter systematiquement. )
Délais d’Accés Formation intra-entreprise, concue sur-mesure. Meéthode Affirmative (Recommendations et Procédures) €
Calendrier & définir avec l'entreprise. ~ Formation présentiel ou blended-learning. ° e
/ ’\Réalisable dé521jour5, dsjgnarure. 1 O rm O m m e rC I a I e 8
EVALUATION Objectifs de Formation | ° C <
L'atteinte des objectifs pédagogiques sera évaluée, en fin de formation, par le biais d'un questionnaire  Mener une analyse critique de son offre commerciale Q
de connaissances, d'un entretien, de la réalisation d’'un exercice pratique ou par observation sur  Analyser ses forces et faiblesses "r_'o
machine. Le choix de la modalité d’évaluation sera réalisée par le formateur au regard de la durée de  Mettre en place des stratégies de gestion de la relation com. 12 5 0 € H T/ J OUR e
la formation et des disponibilités des équipements en entreprise. Structurer et analyser son panel clients et ses voies de dév. C . e
ontacts: o
L

M. Joseph FEDERICO, 06 26 60 61 59, jfederico@print6.net M. Xavier LECAT, 06 33 53 57 74, xlecat@print6.net

SEGMENTER ET CIBLER ANALYSER, VENDRE, DEFENDRE GERER ET OBJECTIVER STRATEGIES, MECANISMES,
POUR GAGNER LA DIFFERENCIATION & VALEUR LA RELATION COMMERCIALE LEVIERS ET CONTRAINTES ACHATS

2 2 2 2
J o Les enjeux de la politique commerciale. J o Cerner I'importance réelle de notre produit J o La gestion de la relation client. J o Dans la peau d'un acheteur.
O ° Analyse AFOM. 0 dans le process du client (Matrice Kraljic). o * Deéfinition du besoin et de I'existant. O ° Manceuvres pour gagner du pouvoir.
U ° Utilisation de la matrice Mc Kinsey. U’ g_?ffeher_‘dt?r la de?erd't'lo”de'f';tfe la . U °© Définir les sources. (automatique, manuel). U ° Les outils de segmentation de portefeuille achat.
R *© Workshop & segmentation de portefeuille clients R p;rzlrjinaa lon voulue et la difterenciation R © Construire les indicateurs de la G.R.C. R - Lesrdles, poids et fonctions dans le processus
§  etprospects s © Méthodologie de la chaine de valeur, de colt S o Définir le fonctionnement (qui, quoi, quand). § decccsionBloB.
e Orientation des ressources actuelles. ot de percegption. ! o Valorisation du concept dans une relation ° Lg ma_trige de Kraljic et les leviers de la
© Moyens a mettre en place et résultats escomptés. . . . 5 . L commerciale Bto B. négociation.
) o Instruire la relation clients (faits & figures). J . . - .
, X o Appels d'offre et décomposition des prix.
* Défendre son prix. KEY ACCOUNT MANAGEMENT ’
o Atelier du triangle de la perception des +/-. & KEY ACCOUNT PLAN COACHING COMMERCIAL
o Jeux de role sur la technique de défense du prix. 2 ET COMPTE CLEF
J Lenigs .
o Définition des enjeux du Key Account 2
J Management. © Accompagner les commerciaux dans la partie
O . péfinition d'un Key Account et du périmétre J amont, face  face et aval de la vente.
U existant. O . valider la compréhension et la mise en ceuvre
R ., La vente complexe. U  dela politique ainsi que des outils existants.
s . Compétence et structure nécessaires. 2 © Identifier les Best Practices.
o Travailler en équipe matricielle. © Extension des Best Practices.
® Le Key Account plan et les outils. e Conduite du changement.
© Workshop sur I'existant. © Coaching “sur mesure” a définir. )

(k& Accessibilité

Référente Handicap de I'OF: Mme Raphaéle Regerat
Tél:0326920227
e-mail : rregerat@print6.net

Aménagement du centre PRINT6 :
Exclusivement de plain-pied.
Place de parking Handicapé identifiée et réservée
www.printé.net Toilettes réservées et aménagées pour fauteuil roulant
Siége social - 50 Avenue de Pertison - 51800 Sainte-Ménehould . 9 ; P .
Tél: + 33 (0) 326 92 02 27 * Fax : + 33 (0) 3 26 60 63 84 * print6@print6.net Double-portes et couloirs suffisamment larges pour accueillir un fauteuil roulant



