FORMATION LUXFORMAPRO - BOOSTEZ VOS VENTES

DEVELOPPER SON LEADERSHIP EN SITUATION
COMMERCIALE

UN LEADER FORT, UNE EQUIPE QUI VEND PLUS

PROGRAMME DE LA FORMATION

Ce programme est mis a jour en temps réel pour prendre en compte les derniéres
nouveautés
IDENTIFIER SON STYLE DE LEADERSHIP

Présentation des styles de leadership (autocratique, démocratique, délégatif,
situationnel)
Test d'auto-positionnement

COMPRENDRE LES LEVIERS DE MOTIVATION D’UNE EQUIPE

Motivation extrinséque / intrinséque, pyramide de Maslow, reconnaissance au
travail
Application en environnement commercial

ADOPTER UNE COMMUNICATION MOBILISATRICE

Communiquer avec impact, message mobilisateur, feedback positif,
reconnaissance.

JEU DE ROLE “MOBILISER SON EQUIPE AVANT UNE OPERATION"

Simulation : le stagiaire joue le réle d'un responsable qui motive son équipe
avant une opération (promo, rush week-end, inventaire).

CONSTRUIRE SON PLAN DE LEADERSHIP PERSONNEL

Chacun élabore un plan d'actions concrétes pour renforcer son leadership au
quotidien

Chloé LUX - Tél : 06 42 53 78 91 - contact@luxformapro.com

LUX FORMA PRO

Votre partenaire formation

7 heures

OBJECTIFS

Identifier son propre style de leadership et comprendre
comment l'adapter aux différentes situations
managériales.

Mieux cerner les leviers de motivation d'une équipe,
notamment dans un contexte commercial.

Développer une communication engageante et
mobilisatrice, en s'appuyant sur des outils concrets
comme le feedback ou le pitch.

S'exercer a mobiliser une équipe avant une action
commerciale grace a des mises en situation pratiques.

Elaborer un plan d'actions personnalisé pour renforcer
durablement son leadership au quotidien.

Formation ancrée danslaréalité du terrain commerciale

Audit terrain (%2 journée) en option pour
personnalisation maximale

Consultant expert terrain — ancien directeur de
magasin grande enseigne

100 % opérationnelle : un leadership mobilisable sur
le terrain

PUBLIC ET PREREQUIS

Professionnels du commerce ou de la vente (chefs de
rayon, responsables de boutique, encadrants d'équipes
commerciales...).

Personnes en situation ou en devenir de management
d'équipe (managers débutants, futurs responsables,
superviseurs d'opérations commerciales, managers
d'équipe)

Aucun prérequis n'est nécessaire.

MOYENS PEDAGOGIQUES, TECHNIQUES,
ENCADREMENT

Questionnaire adressé aux participants 15 jours avant la
formation pour connaitre leurs attentes

Méthodes pédagogiques apports théoriques et
pratiques (cas concrets, exemples d'application)

Mise a disposition d'un support pédagogique a I'issue
de la formation

Consultants selectionnés pour leurs compétences
pédagogiques, expertise métier et expériences
professionnelles

SUIVI ET EVALUATION

Feuille d’émargement et attestation de fin de formation
Evaluation a chaud et a froid

TARIFS

Devis sur mesure -
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