
Savez-vous quand encadrer et quand gérer?

Le programme L’encadrement pour réussir dans 
la vente de l’ACPV vous dote des compétences 
d’encadrement essentielles pour améliorer la 
productivité et le rendement de votre personnel 
de vente. Ce cours est conçu pour vous aider à 
offrir plus de valeur à votre équipe de vente et à 
votre organisation. 

Qui devrait suivre ce cours
•	 Les professionnels qui souhaitent améliorer 

ou mettre en pratique leurs aptitudes à 
l’encadrement pour accroître le rendement de 
leur équipe

•	 Les directeurs des ventes qui ont de la difficulté 
à aider leurs employés dont le rendement est 
insuffisant

Avantages
•	 Développer les aptitudes analytiques nécessaires 

pour mettre au jour les besoins et possibilités de 
votre équipe de vente

•	 Maximiser votre « rendement du temps investi 
dans l’encadrement » et décider dans qui l’investir

•	 Évaluer votre équipe de vente à l’aide de la 
matrice de motivation et de rendement

•	 Créer un plan de perfectionnement pour votre équipe 
de vente à l’aide du Processus de gestion du talent

Contenu 
•	 Encadrement coopératif : offrir trois niveaux de valeur
•	 Déterminer le rendement des ventes : structure 

pour évaluer et mesurer l’efficacité
•	 Planification du perfectionnement : processus de 

gestion du talent
•	 Appels d’encadrement : techniques, types et processus
•	 La conversation d’encadrement : encadrement 

fondé sur la collaboration, règlement des conflits, 
écoute active

Calendrier 2011

Toronto 	 18–19 mai  •  16–17 nov.

Rabais de 100 $ pour les membres de l’ACPV!

Inscrivez-vous afin d’appliquer un processus 
d’encadrement efficace pour guider votre 
équipe de vente.

Commandité par

L’encadrement 
pour réussir 
dans la vente
Perfectionnez votre 
personnel de vente afin 
de stimuler les ventes et 
d’ajouter de la valeur à 
vos clients

13Association canadienne des professionels de la venteacpv.com/training   SalesSuccess@cpsa.com   1.888.267.2772 (CPSA)12

Vos employés préfèrent-ils vous avoir ou avoir 
votre chèque de paye?
Le programme La gestion professionnelle 
des ventes de l’ACPV examine votre rôle 
comme directeur des ventes, vos compétences 
particulières et les concepts qui amélioreront 
votre rendement dans les 3 domaines clés de 
la gestion des ventes : le leadership, la gestion 
des talents et la gestion des affaires. Grâce à 
de nombreuses séances en petits groupes, à 
des analyses de cas et des jeux de rôle, vous 
apprendrez les facteurs de succès fondamentaux 
de la gestion des ventes.

Qui devrait suivre ce cours
•	 Les directeurs et gestionnaires des ventes qui 

veulent accroître le rendement et la rentabilité de 
leur équipe

•	 Les directeurs des ventes qui veulent donner plus 
de valeur à leur équipe et à leur organisation

•	 Les professionnels de la vente qui viennent d’assumer 
un rôle de gestion ou qui songent à le faire

Avantages
•	 Communiquer et interpréter efficacement la 

vision de l’organisation pour votre équipe de vente
•	 Mettre en œuvre les techniques de gestion du 

changement
•	 Stimuler votre équipe en appliquant le processus 

de Gestion efficace des ventes
•	 Produire une équipe de vente dynamique qui 

différenciera votre organisation

Contenu
•	 Les rôles du directeur des ventes efficace : 

ajouter de la valeur comme stratège, gestionnaire 
commercial et gestionnaire de talent

•	 La vision dans la direction des ventes : aligner les 
objectifs de vente sur les objectifs et valeurs de la 
compagnie

•	 La gestion du rendement : outils, méthodes et 
solutions

•	 La gestion du talent : recrutement, embauche et 
rémunération

Calendrier 2011

Calgary 	 4–6 oct.
Montréal 	 4–6 oct.
Toronto	 22–24 mar.  •  1er–3 nov.
Vancouver	25–27 oct.

Rabais de 100 $ pour les membres de l’ACPV!

Inscrivez-vous afin que la réponse soit toujours 
vous plutôt que votre chèque de paye.

Commandité par

La gestion 
professionnelle 
des ventes
Gérez votre équipe de 
vente de manière à 
améliorer le rendement 
et la rentabilité


