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 Vendre plus et mieux par la motivation et la récompense

 Dynamiser les ventes en toute efficacité et sécurité !


Pourquoi cette formation ?

Récompenser est facile, le faire efficacement et de manière sécurisée est essentiel !


Chacun peut lancer un concours de vente promotionnel pour ses clients : un iPad ou une PS4 offerte pour tel niveau de commande, un voyage pour tel chiffre d’affaires sur une période...

Encore faut-il que cette cerise sur le gâteau du business reste ce qu’elle est : un plus, un plaisir, un liant de la relation commerciale... sans que personne ne s’étouffe sur le noyau !

Quid des fondamentaux d’une dynamisation des ventes par la récompense ?

Comment en faire une réussite pour la relation client ?

Comment la faire participer à l’atteinte et au dépassement des objectifs commerciaux ? Comment agit-elle sur la satisfaction des partenaires ?



Voici des questions essentielles auxquelles la formation répondra.


Quid des obligations à respecter ?

Quelles sont les règles qui s’appliquent si vous récompensez vos propres salariés ?

Qu’en est-il avec les salariés des tiers ?

Qu’est-ce que la contribution libératoire ?

Comment s’applique-t-elle aux cadeaux faites aux salariés des tiers ?



Ce sont là des points cruciaux pour lesquels la formation apportera les solutions.


Identifier les cibles d’une opération de dynamisation des ventes par la récompense.

Trouver la mécanique idéale en fonction des objectifs commerciaux de l’entreprise.
Arrêter les cadeaux en fonction du budget.

Communiquer sur ses clients et prospects pour booster le chiffre d’affaires.

Faire d’une opération de dynamisation des ventes par la récompense un outil efficace de l’atteinte et du dépassement des objectifs commerciaux.



Cette formation pratique propose aux cadres et dirigeants de PME de relever ces défis.


Points clefs


Objectifs


Pouvoir mettre en oeuvre une opération de dynamisation des ventes par la récompense


Avoir les outils pour qu’elle participe efficacement à l’atteinte et au dépassement des objectifs commerciaux


Etre en adéquation avec les obligations légales liées à la dynamisation des ventes par la récompense

Les +


Un questionnaire préalable pour préparer la formation


Une formation pratique à base d'exemples concrets


Chaque participant travaille sur son opération de dynamisation des ventes par la récompense

Public


Entrepreneurs, dirigeants de TPE, PME, PMI


Responsables marketing opérationnel des PME, PMI, ETI


Responsables commerciaux des PME, PMI, ETI

Durée


7 heures en présentiel


Accompagnement individualisé de 2h, le mois suivant la formation


Formation possible le samedi
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Le programme



Dynamisation des ventes par la récompense - Les fondamentaux



Les cibles


Le personnel

Les clients et prospects

Les partenaires commerciaux

Les objectifs


Récompenser

Motiver

Fidéliser

Les impératifs de l'opération


la mécanique

la thématique

la communication





Dynamisation des ventes par la récompense - Les obligations légales


En fonction des cibles


Salariés du personnel

Salariés des tiers

Autres cas de figure
En fonction des montants des récompenses


Cas de l'absence de contribution libératoire

Contribution libératoire de 20%

Contribution libératoire de 70%
En fonction de la durée et de la récurrence


Opération unique

Opérations multiples

Opérations récurrentes





Dynamisation des ventes par la récompense - Votre stratégie

- Définir les cibles de l’opération de dynamisation des ventes par la récompense


- Déterminer les modalités de mise en oeuvre du programme de dynamisation des ventes par la récompense


- Faire de l’action un vecteur d’atteinte et de dépassement des objectifs commerciaux





Dynamisation des ventes par la récompense - Vos outils

La mécanique

Elle est fonction de vos impératifs commerciaux.




Le règlement

Il découle de la mécanique retenue.




La communication

Elle informe de l’opération et la fait vivre.





Dynamisation des ventes par la récompense - Votre mise en oeuvre

Valoriser et exploiter les impacts de la dynamisation des ventes par la récompense avec les outils fournis en fonction de votre société et de votre activité




			





 
		
 

 






[image: ]
Art&Fact, spécialiste du conseil et de l’accompagnement en dynamisation des ventes.
Motiver ses partenaires commerciaux est primordial.
Encore faut-il le faire de manière structurée, dynamique et efficace.
Fort de son expérience de nombreuses opérations de dynamisation des ventes, Art&Fact met à votre service son expertise pour animer votre écosystème dans le but primordial de la dynamisation des ventes :
atteindre et dépasser vos objectifs de vente.


À la Une
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Woz vous souhaite une bonne année 11111011111 ! 




05 Jan 2015						
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La contribution libératoire 




17 Sep 2014						
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