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Notre objectif

Partager avec vous quelques idées a propos de
la vente et du management a distance

Vous présenter les programmes de formation du CIFL



Votre intervenant

* Directeur Associé Qwantiq
* Vente/Management/Service-client

* Partenaire du CIFL depuis 6 ans




Entité francaise de

7% GLOBAL-GROWTH- GROUP

=g Global Reach with Local Sensitivity
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200 consultants

40 pays couverts
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Zones d’intervention

Conseil | Formation |

Accompagnement
Vente | Management | Relation Client

Univers BtoB, BtoC ou BtoD (de
Startups en nouvelles technologies
aux Groupes du CAC 40)

13 consultants

experimentés en France
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Regles du eu

Pour garantir la . Couper e micro
q uad I |té de CEt * Couper sa webcam seulement si le débit internet est trop faible

évé neme nt en * Fermer Outlook et internet ( bande passante )

. * Posez des questions par la messagerie
lighe






Ce que nous constatons
Les chantiers en cours



Enseighement N° 1

ACTIVITES MANAGERIALES
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B4 35 % DES MANAGERS ONT MIS EN
PLACE DES RITUELS DE MANAGEMENT
(A DISTANCE ET 75% ESTIMENT QUE

CELA VA PERDURER
85% CIFL et 74%




Enseighement N° 2
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75 % DES PARTICIPANTS PREVOIT UN

REAJUSTEMENT DE LEUR PILOTAGE COMMERCIAL
SIGNIFICATIF
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Enseighement N°3
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INTERACTIONS CLIENT

52% ONT MIS EN PLACE DES

1/ SOLUTIONS DE VENTE A
'DISTANCE

| 88%CIFL
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Ce que les Entreprises ont dit

Les chantiers en cours



QUELS CHANTIERS METTRE EN PLACE ?
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Le mellleur des 2 mondes
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Reorganlsatlon commerciale
, lRemete—BIended Selling
Remeote Blended Management
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Développer

Compétences
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Activité Portefeuille
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Piloter

Facteurs

externes
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Facteurs

internes
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Politique
commerciale

5%

realised by OWANTIQ



Réorganiser l'activité commerciale pour

optimiser le nombre de contacts et minimiser les déplacements

Repenser le management

DOter |ES com merCia UX des compétences nécessaires pour

les contacts a distance



Réorganiser l'activité commerciale

pour optimiser le nombre de contacts et minimiser les déplacements

Passer de 8 contacts jour a 12 en
mixant face-a-face et contact a distance



PDM ++

Matelas

Non
PDM -- prioritaires

Petit Potentiel

Bastion

Cible

Gros Potentiel
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PDM ++
Matelas
Non
PDM -- prioritaires
Petit Potentiel

Bastion

Cible

1400 visites a distribuer sur le
portefeuille

Gros Potentiel
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Sensibilité
digitale

2000 contacts a distribuer
sur le portefeuille

Attractivité
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Une visite téléphonique

® Structurée
® Maitrisée

® A valeur ajoutée

l'autorisation de Cromology

nfidentielles - Ne pas reproduire sans

Informations co
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Une visite téléphonique

Qualifier I'activité du client
Détecter ses besoins et lui
apporter du conseil
Développer des discours
ciblés
— Lui démontrer l'intérét
du Web

— Lui prouver l'efficacite
de notre organisation (
Drive)

— Lui apporter de
|"'actualité réseau

Relancer les devis

Pousser les consommables
en vente additionnelle

Prendre des commandes

Informations confidentielles - Ne pas reproduire sans I'autorisation de Cromology
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Blended Selling

Optimiser le nombre de contacts en mixant activité commerciale a
distance et en face-a-face
Déterminer par type de client le suivi idéal

C1:100% physique et hebdo

C2 : 50/50 bimensuel

C3

Repenser le pilotage et les indicateurs
Apporter plus de valeur ajoutée dans les contacts en face-a-face

Former les commerciaux .
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Blended Management

Quels rituels de management réaliser a distance ? Quels rituels
conserver en face-a-face ?

Entretiens de pilotage ?

Formations ?

Réunions d’équipe ?
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Entretien de pilotage 9

Et suivi Coaching

GRéunion / Lancements a Formation /

Entrainement




QuElles competences
pour manager a.distance ?



Motivant

Interactif et impliquant

Intéressant

Et donc Maitrisé









Savoir animer des réunions en ligne

les fonctionnalités d’une plateforme de
webmeeting pour réaliser des évéenements
impactant

La spécificité des supports d’un
évenement en ligne et leur préparation.

Maitriser les techniques d’animation
interactive

Comment ouvrir et cloturer un évenement
en ligne de maniére dynamique.

Comment identifier et planifier les rituels
. de managements a réaliser en ligne.




Savoir reéaliser des entretiens de pilotage a distance....

Préparer I'entretien de pilotage en ligne avec les outils et les
données a disposition (ex CRM)

Comment partager les écrans du logiciel de CRM pour

La définition d’un support pour analyser les résultats, le procéder a une analyse en ligne

. R
portefeuille client, I'activite Comment faire cibler la compétence a développer

Comment définir les regles du jeu en début d’entretien et
définir sa finalité, le plan d’action

La proposition du plan de soutien managérial en ligne




Savoir animer une formation ou un training

LA FICHE SITUATION LA FICHE METHODE

Lancement produit ?
Opération commerciale?
Pitch de différentiation?
Etape clé du process de
vente ?

Soutenance?

1 H par semaine ?






Pour que ca fonctionne, chaque contact a distance doit étre maitrisé

) GoloMeeting

:2: Klaxoon
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Savoir réaliser une prise de contact en Visio

Comment réaliser une présentation tonique et attractive de son Comment interviewer un client ou un prospect.

entreprise et de son expertise.
Comment générer le feedback des clients et prospects.

Comment choisir les meilleurs supports audio-visuels.
Comment les engager pour les étapes a venir.

Comment enchainer la présentation des supports en s’aidant des
fonctionnalités de la plateforme utilisée.



Savoir réaliser une démo et une soutenance en Visio

Comment introduire une soutenance en ligne.
Comment remettre en perspective les objectifs et les attendus.
Comment sélectionner les supports visuels les plus accrocheurs.

Comment développer les bénéfices de la solution proposée en
adéquations avec les besoins.

Comment valoriser sa solution et présenter son prix (offre globale,
minimisation, ROI).

Comment gérer les objections et les dernieres résistances pour conclure.




Savoir réaliser une visite téléphonique

Comment sélectionner les clients a visiter au téléphone.
Quelles informations recueillir dans le CRM ?

Comment introduire son appel et accrocher le client.
Comment identifier les quelques questions a poser
(projets, échéance, solutions envisagées, concurrence

éventuelle...).

Comment formuler et valoriser une proposition que l'on ne peut
refuser.

Comment traiter les objections et engager le client avec des
boosters de conclusion.




LE DISTANCIEL

10.2020

“Principes ”

Des groupes de 5 ou 6 participants ...
Des modules courts interactifs de 90 minutes

Des supports et des questionnaires préparatoires préalablement
envoyeés aux participants

Des exercices d’intersessions mis a disposition sur un « drive »



5 MODULES DISTANCIELS SYNCHRONES > -5x 90" —Rythme : 1 module tous les 2 jours

APPREHENDER LES FONDAMENTAUX DU MANAGEMENT EN LIGNE
ANIMER UNE REUNION D’EQUIPE EN MODE DISTANCIEL

REALISER UN ENTRETIEN DE PILOTAGE A DISTANCE EN ONE-TO-ONE

ANIMER UNE FORMATION EN LIGNE

RETOUR D’EXPERIENCE




5 MODULES DISTANCIELS SYNCHRONES > - 5x90’ - Rythme : 1 module tous les deux jours
- Vendeurs, chefs produits et managers

FONDAMENTAUX DE UACTION COMMERCIALE A DISTANCE

E PREPARATION & QUALIFICATION AVEC INTERNET ET LE SOCIAL SELLING

REALISATION D’UNE PRISE DE CONTACT EN VISIO
n REALISER UNE SOUTENANCE EN VISIO

REALISER UNE VISITE TELEPHONIQUE










