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Tunnel de vente® PME
La formation pour renforcer votre performance commerciale grice i un process structuré, 'Ly et

le pilotage des KPL

Un parcours sur-mesure pour structurer vos ventes. renforcer votre
performance commerciale el installer un process clair et
reproductible.

Jn parcours sur-mest
HTET

Dans de nombreuses PME, les ventes reposent encore sur les pratiques individuelles plutét

que sur un process réellement partage : prospection irréguliére, cycle de vente instable, CRM
. partiellement utilisé.

Conséqguence : ventes peu previsibles, une cohésion fragilisée et un pilotage difficile.

Tunnel de vente® met en place un process de vente solide, des outils |A et d'automatisation,

ainsi gu'un management et un pilotage clairement structuré.

Bénéfices de cette formation PME

(formaltion financée par OPCO, CPF FNE)

e Process de venle maitrisé

Un tunnel de vente structureé ol chagque etape est standardisée pour prospecter et convertir plus efficacement.

e Gain de lemps IA / Aulomalisalion

Lautomatisation des tiches chronophages et 'alimentation par 1A générent des économies de temps 3 grande échelle

e Pilotage et management améliorié

KPI utiles, CRM optimisé et management clair pour décider vite et mieux.

Mon diagnostic PME

Ils ont choisi notre formation commerciale

Team Link est un centre de formation certifié Qualiopi, basé 4 Paris depuis 2022.
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ACQUISITION
Stralégie commerciale
Transformer son identité en

avantage concurrentiel.

« |dentité de marque et
différenciation

e\erticales de marché et persona
prioritaires

» Discour s commer cial cohérent

Process de venle
Industrialiser votre cycle de vente
pour gagner en prévisibilité.

» Cyele de venle complel el élapes

standardis
= Script, pitchs, argumentaire de
venle

» Négociation commerciale et closing

Formation prospection

Structurer une démarche de
prospection multicanale efficace.

» Démarchage téléphonique (posture
et objections]

# Prospection Linkedin et email

» Organisation hebdomadaire de
prospection

Formation 1A

Personnaliser la relation client et
automatiser la prospection.

» Acculturation LA {chatGPT ou
Copilot Microsoft)

« Prompt LA pour prospection et
relance devis

» Personnalisation de la relation
client & échelle

Base contacls RGPD
Optimiser vos bases de données

grace d l'enrichissernent éthique.

» Fichiers clients enrichis par 1A

# Enrichment email et n® de mobile

# Fmiling 1A personnalisé

AUTOMATISATION

Make Aulomalisalion

Propulser la productivité en
automatisant flux et séquences.

# Prospection automatisée (Make ou
Zapier)

 Emails/séquences 1A personnalisées
« Workflows CRM [nurturing, suivi.

CRM & pilolage
commercial

Industrialiser votre suivi de vente

pour sécuriser vos prévisions.,

# Pipeline de vente adapte PME 20-
50

# Automatisation mail de relance
devis

« Analyse KPI, taux de transformation
et forecast

MANAGEMENT

Management

opera tionnel
Management agile pour
transformer le potentiel en
performance.

» DISC management pour motiver les
différents profils

briefs,

fes conflits, one Lo one el

Culture d'entreprise
Incarner vos valeurs pour
transformer la cohésion en moteur
de croissance.

# Définir les valeurs et le
comportement attendu

» Gestion des conflits, one to one,
culture du feedback

# Routines managériales : prise de

brief, point hebdo, ro

commerciale

Oplion Premium : Accompagnement RH
Une RH externalisée pour soulenir le developpement de volre PME.
Finang¢ahle OPCO (PCRH)

BRANDING & RECRUTEMENT GESTION DES EQUIPES &
- DEVELOPPEMENT

PROCESS Rl &
ORGANISATION
- Forger une marque emploveur forte pour attirer et
fideliser les talents.

Clarifier les roles pour stabiliser votre croissance ef Animer vos équipes pour transformer les objectifs en

l'intégration des talents. réussites.

ités clés

Vérifier si ce programme correspond & ma PME



Pourquoi suivre celte formation commerciale *

Outputs Publi : Format

s Construire un process de vente Chef d'entreprise PME & 32 heures sur +/- 8 semaines (sur- +# Structuration commerciale
complet et duplicable du 1er contact mesure et adaptable) Process de vente complet et duplicable
Dirigeants 10 prompts IA + automatisations
I Formation en présentiel Paris ou Eecbiells

sur site

jusqu »a la commande.

CRM optimisé : pipeline, suivi,
reporting
Coaching commercial pour managers &
équipes
e Automatiser certaines étapes Chef des ventes S Formation hybride Rituels internes : réunion commerciale,
grice a I'lA et optimiser I'usage du pilotage, organisation
CRM. Manager commercial ¥ Formation intra entreprise ou

o Générer des leads qualifies et Directeur commercial PME

améliorer le taux de transformation. @ Formation en distanciel

Directrice commerciale PME

% Livrables
* Former vos équipes sur les outils Dirigeant commercial s Process commercial + tableaux de bord
Scripts d'appels, pitchs & messages
Linkedin
Playbook de vente structuré
Workflows IA & automatisations clés
Accés a la plateforme TeamLink

de prospection, la négociation et le 27.33 Rue.du ; Saint-Denis
closing. : i
. Piloter [lactivité avec les
indicateurs commerciaux clés et
sécuriser sa croissance. aa213] b ol @ KPIs suivis
CA, marge, taux de transformation,
ROI
Santé du pipeline : vitesse, profondeur,
blocages
Productivité : gains |1A +

% 4 automatisation
B3 Donnéas cartographiques | Candtions dutilisaton

Avis clients PME

Formation intra entreprise

= Florian Michallet
4

“Contenu de formation commerciale trés enrichissant”.
Horian Michallet, Directeur commercial Iransalp, PME de 48 salari

s‘ O.I.ivie: BRACC.O. s . in

Un grand merci pour ton intervention Richard Rufenach lors de notre réunion
commerciale annuelle !

Toute I'équipe a particuliérement apprécié la pertinence et la richesse de cette
premiére partie de formation. Tes conseils et ton approche ont suscité de
nombreuses réflexions et vont clairement nous aider dans notre quotidien.

MNous sommes impatients de poursuivre cette formation dans les semaines 3
venir et d'approfondir encore davantage ces précieux enseignements & .

"Impatients de poursuivre cette formation”

Olivier Bracoo, Directour commercial Nexus France, PME de 42 salarics.

Q Chloé Baccelli
+

ion Copilot a été appré ar 'ensemble de nos stagiaires. Merci a Ric!

ses interventions qui ont éte trés pertinentes !

BACCELLI Chloé - RH

"Formation Copilot IA appréciée par I'ensemble”.
Chioé Baccelli, Responsable RH Génia, PME de 68 salariés,




Nos experts en formation développement commercial

Des formateurs spécialistes du développement commercial et de 'optimisation du funnel de vente des TPE et PME.

Richard Rufenach
Formaleur commercial el IA

Masler 2 en Managemenl
15 ans de vente (UK & France). Top performer. Certifié DISC,
Microsoft 14, Conduite du changement.

= Farmer, c'est transformer : une posture commerciale solide et
des outils IA pour performer durablement.

Parcour:

Julien Pibourret
Formaleur en social selling

Masler z en Markeling
Conférencier et auteur du livre “IA génératives pour créer du
contenu.” {éditions Dumot).

« Le social selling n'est puissant que lorsquil révéle une vraie
identité professionnelle sur Linkedin. »

Cerlificalion

FAQ formation PME

1. Comment améliorer la performance commerciale de ma PME avec cette formation ?

Motre approche repose sur la méthode Tunnel de Vente®. Elle permet de structurer chague étape du cycle de vente, de la génération de leads gualifies jusqu'au closing. En standardisant les
ppratiques et en utilisant I'lA pour personnaliser la relation client, votre force de vente gagne en prévisibilité et en efficacité.

2. La formation est-elle adaptée a tous les secteurs d'activité en B2B ?

Oui. Gréoealmdrtmhal nwsap.lshumieprcgrammeavotresh’uctureetawhenme.()uew.svendmdﬁsemm-
€alité terrain.

wvente, I'ar ire et les Make 3 votn

Hasnia Berkhli
Formalrice en management

Masler 2 en Managemen|

Ancienne cheffe des ventes {Fnac/Darty). Certifiée DISC (style

comportemental).

« Les soft skills qui corwertissent aujourd'hui sont l'empathie,
I'analyse et l'objectivité commerciale. »

. de formation commerciale PME

venle

3. Quels sont les bénéfices concrets de I'|A générative pour mes commerciaux ?
Lintéaration de FIA (oomm ChatGPT ou Mlcmsoﬂ Copilot) permet 3 vos équipes de Bagner cmrron 30% de temps sur les tad-nzs administratives. Elle facilite la rédaction de mails de

de bases de d

ée5 HGPD et la pré ndez: de dé

prospection ultra-pe l'enris

4. Combien de temps faut-il pour mesurer un ROI sur la performance commerciale ?

Lsprermers mmds sur rorgamsahon et la qualité du pipeline commercial sont visibles entre 4 et 8

de a l'issue du parcours de & semaines.

5. Quel est I'intérét de l'option "Accompagnement RH" pour une PME ?
Cette option Premium est financable via la PCRH (Prestation de Conseil RH). Sm intérét |=_4.1. de sécuriser votre croissance en alignant le recrut it et le

commerciaux. Une Performance Commerciale durable riest p

du taux de transfor

i vos metivés par unc margque employeur forle.

6. Comment fonctionne le financement OPCO pour cette formation Qualiopi ?
leam Link est un organisme deionna{mnmrtmeq.lﬂlopi. (.elavous permetdoblemr une prise en charge totale ou partielle par votre OPCO (AK 1O, Atlas, etc.), le FNE-Formation ou le CPF.

Nous vous acc dans le montage d

pour viser un reste 3 charge de O€.

7. Faut-il avoir de: étences techni

pour qu

pour utiliser I
Sucun prerequlstechmque nestnéuessalre. Nd.repedaguglem- Bottom-Up = : nous i

(Make/Zapier) ?
les wor

isés avec vous et formons vos équipes 3 leur utilisation quotidienne

Poser une autre question




Identifier votre OPCO

Financement formation performance commerciale

Motre organisme de formation est certifi€ Qualiopi, vous permettant de bénéficier d'un financement OPCO, financement FAF ou
financement CPF pour cette formation développement commercial PME

Mom/prénnm

Depuis 2022, nous accompagnons chaque entreprise dans la mise en place de dispositifs afin d'optimiser leur budget formation et de
rendre chague parcours 100% finangable.

Tél direct : 06 24 85 87 57
ou directement

NOUS CONTACTE JURCES
Etudes B2B Team Link

FAQ Team Link
3 ; # 062485 B7 57
# Formalions commerciales & 14 . Blog LA et vente - Team Link
; ] i ig an2a i 7 z
LA Parizdepuis 2022 Avis formations Team Link
* Présenticl et distancicl i) In 2e poc] E learning formation vente et 1A
A Partont en Prance Certificat Quallopl Team Link
Livrets d'accueil

Financerment OPCO des formations
Réglement intérieur

EasyCoach - Portage Qualiopi pour formateurs ot

Catalogue de forma




