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PLAN D’ACTION DU MARKETING, PROSPECTION ET ETUDE DU MARCHE,
PILOTAGE D'UNE EQUIPE DE VENTE
P #$#%
Animé par: Mr. Maher JOUINI : Enseignant Universitaire en Marketing a la Faculté des Droits et Sciences Economiques

Titulaire DEA en Gestion
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PROGRAMME 1°®¢ JOURNEE (le 29/07/2010) :
8h00 a 11h

1- Objectifs
marketing :
- Principes de base du Marketing
- La stratégie Marketing
- Le plan Marketing

et planification

11h a 11h15mn : Pause café
11h15mn a 14h

2- L’Etude du Marcheé :
- Principes
- Moyens
- Objectifs

3- Les techniques de la collecte de

I'information :
- Les techniques qualitatives
- Les techniques quantitatives

14h 0C: Déjeuner

Objectifs de formation : De définir un plan de travail pour les responsables
Marketing, leur permettant de déterminer les caratiques du marché, en terme [de
menaces et d’opportunités, afin d’élaborer desesedk pilotage des vendeurs
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PLAN D’ACTION DU MARKETING, PROSPECTION ET ETUDE
DU MARCHE, PILOTAGE D'UNE EQUIPE DE VENTE

PROGRAMME 2°™ JOURNEE (le 30/07/2010) :
8h 00 a11h

1- Objectifs et fonctions du vendeur
dans un contexte Marketing :
- Les objectifs du vendeur
- Les fonctions du vendeur

11h a 11h15mn : Pause café
11h15mn a 14h

2- Les Normes de compétences pol
un vendeur :
- Qualités commerciales
- Qualités technique
- Qualités psycho-sociales
3- Gestion de la force de ventes ¢
pilotage :
- La formation des équipes de ventes
- La rémunération du vendeur
- L’évaluation de la performance des
vendeurs

14h 0C: Déjeuner
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