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Programme

Les techniques pour manager
les ventes

Ce programme fournit un modele structurée
permettant d'analyser et de gérer les activités de
vente et ainsi, d'ameéliorer les résultats des ventes. ||
est basé surle modele RPAC-PASS de Mercuri - les
Résultats dépendent du Portefeuille client du
commercial, dont certaines Activités sont réalisées
en fonction des Compétences professionnelles. En
analysant tous ces eléments, il est possible
d'élaborer un Plan d'Action qui comprend
également un programme de Soutien et de
Supervision.

Population ciblée

Les directeurs commerciaux et les vendeurs qui auraient
besoin d'une structure claire et efficace afin d'analyser, de
mesurer et de piloter les performances de vente.

Durée
Apprentissage numeérique : 2h30min

Format du programme

100% digital ou en combinaison avec des formations en
présentiel ou en classe virtuelle.

Approche de Storytelling avec un commercial et son
manager ou collegue. Vidéos, exercices, questionnaires,
documents télechargeables et forums ouverts pour se

connecter a la communauté. Toutes les ressources sont
accessibles sur ordinateurs, tablettes et smartphones.
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Apercu
du parcours

Le modeéle RAC-PASS aide a analyser les facteurs qui influencent les
résultats commerciaux afin d'élaborer un plan d'action approprié. Cela
garantit que les résultats obtenus sont en adéquation avec la politique

commerciale de I'entreprise.

Compétence

* Connaissance

* Savoir-faire
 Motivation
Mobilisation
 Manager

* Représentant commercial
Activité commerciale
* Quantité

* Direction

* Qualité

* Planification

Portefeuille client

 Qualité delarelation
commerciale

« Attractivité (incluantle
potentiel)

« Nombre de clients
Resultats

« Politigue commerciale
» Facteurs externes

 Facteursinternes
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Introduction

+ Comprenezce qu'est la méthodologie
RPAC-PASS et comment elle relie tous
les éléments entre eux.

RPAC - Activités

+ Comprenezcommentaméliorer
I'efficacité des activités commerciales en
tenant compte desindicateursclés.

Entrainons-nous

* Examinezles donnéesfournies et
analysez les Résultats, les Activités et les
Compétences de chague membre de
votre équipe fictive dans cette étude de
cas.

Apercu du parcours

RPAC - Resultats

* Analysezlesindicateurs corrects pour
comprendre la structure des résultats
commerciaux et leur proximité avec les
objectifs fixés.

RPAC - Compétences

» Découvrez quelles compétencesclés
doivent étre développées pour réaliser les
activités nécessaires a l'atteinte des
résultats commerciaux. Celainclut
I'analyse des résultats, du portefeuille et
des activités.

RPAC - Portfeuille

* Appreneza analyser objectivementles
forces et les faiblesses du portefeuille
clients afin de prévoir les revenus avec
plus de précision.

PASS - Planifiez votre avenir

* Créezun pland'action commercial basé
surles résultats de l'analyse RAC et
définissezle type de support et de
supervision necessaires pour atteindre les
objectifs fixés.



Parcours d’apprentissage
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