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MANAGEMENT DE LA FORCE DE VENTE 
 
 

 
Objectifs 

 Organiser la force de vente adaptée aux besoins de l’entreprise sur ses marchés (besoins 
humains, mode de distribution, secteurs, statuts de commerciaux, conception d’outils 
commerciaux) 

 Mettre en place les outils de pilotage de l’équipe commerciale (budgets, prévisions de 
ventes, objectifs). 

 Elaborer les outils de management des commerciaux (définition des missions, 
rémunération). 

 Etre capable d’accompagner les commerciaux vers la réussite  
(animation, motivation, accompagnement, contrôle évaluation, formation). 
 

 
Public 
Managers d’une équipe de commerciaux ou de vendeurs, Responsables d’un réseau de vente 
propre à l’entreprise ou délégué. 
 

 
Intervenant 
Consultant spécialisé en négociation commerciale et Management  
 

 
Méthodes de travail 
. Elaboration des outils adaptés au contexte 
des stagiaires  
. Etudes de cas  
. Mises en situation jeux de rôles  
(ex. : recrutement et entretien d’évaluation) 

 
Durée / Dates 
4 jours à Nantes (28 heures) 
Les 4, 11, 14 et 21 mai 2012 
Ou les 1er, 8, 15 et 22 octobre 2012 
 
Droits d’inscription 
1150 €, exonérés de TVA, par participant 
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PROGRAMME DETAILLE 
 
 
ORGANISATION DE LA FORCE DE VENTE  
 

- Définition et structure  
Force de vente interne et force de vente externe  
Les différentes fonctions de l’équipe de vente  
Critères de structuration  
 

- Définition et profil de poste  
Des missions aux tâches  
Compétences, connaissances et comportement  
Conception des outils  
 

- Typologies et réseaux  
Force de vente propre et déléguée  
Identifier ses réseaux de vente  
Choisir son réseau  
Auditer un réseau  
 

- Rôle du chef des ventes  
Attentes de l’entreprise et des collaborateurs  
Définir ses missions et tâches  
Equilibrer et prioriser son activité  
Organiser et planifier son activité  
Diagnostiquer la force de vente  
Connaître et évaluer la clientèle potentielle  
Evaluer son potentiel  
Fidéliser la clientèle  
Prospecter et stratégie de prospection  
Contraintes   

 
 

OBJECTIFS - SUIVI - ORGANISATION DE L'ACTIVITE  
 

- Définir les objectifs quantitatifs et qualitatifs  
Gestion prévisionnelle des ventes  
Etablir un budget commercial  
Définir et choisir ses objectifs  
Fixer les objectifs collectifs et individuels  
Fixer les quotas de vente individuels  
 

- Planifier l’activité  
- Découper les secteurs 
- Organiser et planifier les tournées 
- Recenser et concevoir les outils de vente   
- Communication interne et reporting  
- Tableaux de bord  
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RECRUTEMENT  
 

- Evaluer les besoins en recrutement  
- Méthodologie de recrutement  
- Les sources 
- L’annonce  
- Choix du support  
- Les entretiens 
- Évaluer et sélectionner les candidats  
- Intégrer un nouveau collaborateur  

 
 

ANIMATION ET FORMATION  
 

- F.d.V. et politique commerciale  
 

- Statuts et systèmes de rémunération  
Les différents statuts  
Choix d’un statut  
Objectifs et composantes du système de rémunération  
Elaborer un système de rémunération performant  
 

- Motiver et stimuler  
 

- Contrôler et accompagner  
 

- Objectifs d’accompagnement  
 

- Outils de l’accompagnement  
 

- Entretien d’évaluation  
 

- Formation des vendeurs  
Identifier les besoins de formation  
Définir les objectifs de la formation  
Elaborer un plan de formation  
Acteurs et mise en œuvre de la formation  
Assurer le suivi et évaluer la formation  

 


