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D’UN MANAGER
COMMER(IAL

MANAGEMENT COMMERCIAL



intelligence de bon niveau, concréte, avec une bonne capacité a
la réflexion stratégique ;

capacité d'analyse et de synthese.

charisme, présence, leadership naturel ;

LES QUALITES
PRIMORDIALES
D’UN MANAGEF
COMMER(IA

capacité a faire adhérer a ses idées, capacité a négocier ;

rigueur, organisation, fiabilité, autonomie ;

empathie, chaleur ;

proactivité, force de proposition ;

sens du terrain et des contacts, sait se remettre en cause ;

esprit d'équipe ; —
4

qualité de reporting.



LE ROLE D’UN MANAGER COMMERCIAL

Répartir et déléguer les tdches

- Planifier le travail

unication

ipe
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LE § COMPETENCES D’UN MANAGER COMMERCIAL POUR
BOOSTER LES VENTES

-
- '{;.




C el g e T
| o "‘;0:::0"
tn 4 o ) S

: : zzt‘ =
0354851 HEIE

e
.

RECRUTEMENT -~ ¢

ET INTERGRATION -
:’:QIMIPE DE v&n& )

MANAGEMENT COMMERCIAL



L'EVALUATION DES BESOINS

" La rotation
du personnel
(turn-over)

_~ Lebesoindes
/ compétences N
nouvelles ;

Le
développeme

\ | nt ou la L
. création N 4
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d’'entreprise




LE PROFIL DU VENDEUR

L'empathie :

Capacité de sentir les besoins
du client et s'y adapter.

L'adaptabilité :

Capacité de se mettre en phase
avec le poste.

L'ego drive :

Force qui pousse le vendeur a
faire la vente en réalisant ses
besoins profonds.

Qualités intellectuelles :

Ouverture d'esprit, souplesse,
sens du contact, esprit
d'analyse et/ou de syntheése,
esprit logique, mémoire.

Qualités morales :

Sérieux, sens de responsabilité,
maturité, enthousiasme.

Qualités d'organisation :

Ordre, méthode, capacité a
déléguer et a rendre compte,
esprit d'équipe.

La communication :

Ecoute, capacité
d'argumentation, attitude
empathique.

Caractere favorisant
I'action :
Ambition dynamique, esprit

innovateur et créatif, esprit de
décision, confiance en soi.

Qualités physiques :

Résistance, endurance, bon état
général de santé, résistance au
stress.




TEST DE RECRUTEMENT

mesurer les capacités intellectuelles et physiologiques
du vendeur.

décrire les traits dominants de la personnalité du
vendeur (maniéere de réagir devant un groupe ou une

situation donnée).



LA FORAMTION DE LA FORCE DE VENTE

En présence d'un nouvel investissement,

une nouvelle procédure,
un nouveau processus de fabrication,
une nouvelle technologie,

LE BESOIN EN
FORMATION

un nouvel équipement,

un nouveau produit.

Apparition de problémes dans |'équipe de fagon récurrente,
retards importants,
baisses des indicateurs de performances, erreurs.




AUTRES FORMATIONS
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SYSTEME DE REMUNERATION




COMPOSANTS D'UN SYSTEME DE REMUNERATION
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COMPOSANTS D'UN SYSTEME DE REMUNERATION
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COMPOSANTS D'UN SYSTEME DE REMUNERATION

/ * Plus motivant que le salaire fixe
* Meilleur contréle des revenus variables
/° Flexibilité en fonction des vendeurs (récompense)

®* Avantages sécurité & motivation

* Plusieurs opportunités de revenus pour vendeurs : intérét
e Garantit la sécurité/ le confort du salarié

* Rémunérations pour toutes activités (ventes et autres)

* Dispersion de Ieffort vers objectif principal (risque)

Combinaison F+C+P




AUTRES COMPOSANTS DE LA REMUNERATION

L’INTERESSEMENT permet d’associer les salariés a la réalisation d’objectifs prioritaires
pour le bon fonctionnement de I'entreprise.
LA PARTICIPATION permet d attribuer aux salariés une partie des bénéfices.
LE PLAN D’EPARGNE est un cadre d’épargne particuliéerement avantageux, qui permet :

- de se constituer une épargne a moyen ou long terme,
- de bénéficier de mécanismes participants (actionnariat des
salariés dans leur entreprise par exemple).




Traduire
la
politique
commerciale

Etre
économique

’

contréolabl
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Un Bon systéeme de remunération

S’adapter
aux
évolutions

Adapté au
poste du
salarié



