
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

VIGN  
DEVE  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

VOS CONTACTS 
 

Céline MEYNARD : CAMPUS DU LAC - 06 67 70 88 31 - celine.meynard@formation-lac.com 

Hélène MARKET : 06 86 41 63 81 - helene@bordeauxwinesmarket.fr 

Gilles RAMBEAUD : 06 75 23 87 30 – rambeaudgilles@gmail.com 

Malika OUHAMMOU : 06 67 68 14 51 - malika.ouhammou@formation-lac.com 
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        S'imposer commercial pour valoriser son savoir-faire en France et à l'export 

Objectifs : 

• Prendre en main son développement commercial en identifiant sa stratégie de développement 

• Se donner les moyens d’une nouvelle ambition 

• Identifier son potentiel et le développer par  la  mise en  place d’outils de  pilotage personnalisés 

et adaptés. 

• Gagner en autonomie pour savoir faire vivre ces outils à moyen et/ou long terme 

• Mettre en application rapidement et concrètement la démarche commerciale qui aura été 

identifiée lors de ce parcours de formation. 
 

Analyses - Réflexions - Détermination de stratégie de développement - Cas 

pratiques personnalisés - Mise en application immédiate 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Horaires préconisés : 8h – 16h 
 

Afin de gagner en efficacité il vous sera demandé en amont de la formation de : 
- Prendre connaissance du document « L’étude macro du vin » 
- Lire l'étude concernant les Vignobles, la Production et la Consommation des vins .  
- Nous transmettre des documents propres à votre structure afin que les intervenants 
préparent les journées de formations 

 

Nous assurons une totale confidentialité des informations. Aucune information personnelle ne sera 

communiquée pendant les interventions des formateurs. 

 

Nous vous accompagnerons dans l’identification de démarches possibles de demande de 

financement de ce projet. 

  

 
Analyser et diagnostiquer son activité – 2 jours 

Piloter ses chiffres grâce aux tableaux de bord – 2 jours 

Se projeter sur la distribution en France et à l’étranger – 1 jour 

Appliquer la stratégie de développement choisie – 2 jours 

Constater les résultats et proposer des mises en pratiques sur les axes d'amélioration – 1 jour 


