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Cette formation a pour objectif d'apprendre a piloter en direct avec vos commerciaux une revue de leur pipeline d'opportunité et savoir sitous vos

commerciaux utilisent correctement Salesforce

Objectifs pédagogiques

- Expéerimenter les atouts de la vue Kanban pour le suivicommercial

- Construire le Tableau de bord de suivicommercial

- Structurer les activités Salesforce necessaires au pilotage commercial

- Déterminer la paramétrage Salesforce des objectifs et de la fonction de prévision

Public concerné
- Utilisateur regulier : intermediaire
- Directeur et Directrice Commerciale

Prérequis Déroulement

- Disposer d'une licence - 7 heures - de oh a13h et de 14h a17h
Salesforce active - Sur place ou en distanciel via Teams

Moyens Méthodes

- 1 ordinateur par personne - Auto diagnostique avec outil

- Une connexion a internet dedie

- 1acces aune org de dev - Explication theorique
Salesforce - Démonstration

- 1 présentation power point - Exercices pratiques

- Débriefing de l'exercice

CONTENU PEDAGOGIQUE

Creation des bons filtres valables pour tous
Sélection des champs daffichage

Deécision et anticipation du suivi commercial sans changer decran

Mesurer facilement si tous vos commerciaux utilisent Salesforce
Verifier s'ils entrent linformation au bon endroit

Visualiser si le commercial est proactif sur ses opportunités
Identifier les raisons qui nous font perdre des affaires

Comprendre les différentes activités

Mettre en ceuvre les actions de suivi pour maximiser les chances de
gagner vos opportunites

Ne pas negliger des opportunites importantes

Construire des alertes hebdomadaires pour le management

Activer et parametrer la fonction prévision
Connaitre le principe de chargement des objectifs de votre equipe
Visualiser et ajuster les valeurs
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acces

Entre 5 et 8
stagiaires (inter-
entreprises)

A partir de 1
stagiaire et
jusque intra-
entreprise

Délai

Aménagement
possible pour les
situations
individuelles
spécifiques

Pour plus de
confort sur les
formations a
distance, l'usage
d'un double écran
peut étre
recommande.

X

Planning de
session
disponible sur
notre site internet
www.itbrm.com /f
ormation

Pour ajuster au
mieux la date
d'entree en
formation en cas
de situation
individuelle
spéecifique, merci
de contacter
Audrey par email
audrey@itbrm.co
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Emargement par
Y2 journée co-
signe du
formateur et
stagiaires

Justificatif de
connexion

Evaluation

TN

Recueil des
attentes

Auto-évaluation
de debut et de fin
de formation pour
le stagiaire

Evaluation a
chauda lafin de
la formation par le
formateur

Validation

v

Formation
professionnelle
sans vocation
certifiante

Remise d'une
attestation de
formation sous
reserve
d'assiduite
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http://www.itbrm.com/formation
http://www.itbrm.com/formation
mailto:audrey@itbrm.com
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+500 .
171 Heures de formations délivrées 9 o /O

Nombre de stagiaires Taux satisfaction globale des stagiaires

WNIOX Avis des stagiaires « Une equipe au TOP ! » « Disponible & professionnel ! »

« Formation top avec des Coach efficaces et toujours a l'ecoute. » « Equipe tres compétente, professionnelle et rigoureuse. »

« Une belle rencontre que les equipes de [TBRM qui nous accompagne avec

: : e : : o o : : « L'ecoute avant tout ! »
professionnalisme et reactiviteé depuis plusieurs mois a l'expansion de notre business, »
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