√ Programme détaillé de la formation IFV

Prospecter de nouveaux clients

· Organisation de l’entreprise

Décrire l’organisation et les procédures de son entreprise (fabrication, achat, process de vente …). 

· Marketing

Identifier les différentes composantes d’un marché, identifier les produits/services concurrents, recueillir des informations pertinentes sur le marché et la concurrence et s’informer de l’évolution des clients et leur environnement.


· Techniques de recherche d’emploi

Savoir rédiger un CV et une lettre de motivation. Identifier les employeurs potentiels et constituer une base de prospection. Maîtriser l’entretien d’embauche.


· Le téléphone comme outil de vente

Maîtriser l’entretien téléphonique, susciter l’intérêt de l’interlocuteur, détecter les besoins, décrocher et planifier ses rdv, recueillir des informations, établir un plan de relance téléphonique des contacts.

· Prospection

Définir les critères permettant de cibler les prospects et l’interlocuteur le plus adapté, constituer un fichier de prospection.

Conduire des entretiens de vente

· Entretien de vente : Présentation, découverte des besoins, traitement des objections, négociation du prix et conclusion

Maîtriser les phases de l’entretien de vente ainsi que les techniques de vente inhérentes à chaque phase du processus de vente : se présenter et présenter son entreprise de façon professionnel, écouter et analyser les besoins, présenter le produit, argumenter et traiter les objections, maîtriser les techniques à la négociation du prix, conclure la vente … 

· Calculs commerciaux

Maîtriser les principaux calculs commerciaux

· Matières juridiques liées à la vente


Connaître les principales composantes du cadre juridique de la vente

· Préparation des visites


Connaître l’activité de la société et la fonction de son interlocuteur. Connaître les dernières évolutions des produits/services, définit les objectifs de visite, prépare un scénario de vente.

Organiser son travail et gérer des informations

· Informatique


Maîtriser les outils informatiques utiles à la relation client dans le cadre de son activité commerciale : suite office, internet, outlook, CRM

· Rédaction d’écrits professionnels


Rédiger des écrits professionnels soignés et adaptés aux circonstances et au destinataire.

· Communication interpersonnelle


Participer activement et défendre son point de vue lors de réunions commerciales. Etre à l’écoute et assertif, convaincant, s’exprimer clairement, savoir gérer d’éventuels conflits.


· Introduction à la gestion financière


Maîtriser les notions de chiffre d’affaires, de marge, de ratios et de rentabilité.

· Droit social


Connaître les différents statuts juridiques du commercial. Savoir citer les modalités et les grandes clauses des contrats de travail. Savoir déchiffrer un bulletin de salaire.

· CRM


Comprendre l’utilité et utiliser au moins un logiciel de suivi d’actions commerciales

· Reporting


Remplir et transmettre ses rapports d’activité. Faire remonter les informations pertinentes du terrain. Suivre ses résultats grâce à des tableaux de bord.

· Gestion de secteur de vente


Identifier et définir les priorités, planifier son travail (temps de prospection, visites, suivi commercial et administratif…), organiser son plan de visites et optimiser son temps et ses déplacements. Relancer les prospects en temps et en heure, rédiger des comptes-rendus de visites.

Suivre sa clientèle :

· Fidélisation


Maintenir  son fichier prospects/clients à jour. Identifier les actions de fidélisation les plus adaptées à la situation du client, suivre l’évolution de ses clients et de leur environnement. Etre à l’écoute de l’évolution des besoins des clients.

· Traitement des réclamations


Gérer les conflits ou réclamations des clients. 

Langue

Chaque candidat recevra une formation intensive adaptée à son niveau de départ et ses objectifs professionnels. 

Compléments programme technico-commercial

· Introduction à la gestion de projet


Initiation aux techniques de gestion de projet.



· Techniques d’achat en milieu industriel


Aperçu du point de vue des acheteurs dans les milieux industriels et/ou technologiques. Portrait des acheteurs et de leurs méthodes de travail et négociation aussi bien dans les grosses structures possédant un service achats organisé que dans les plus petites structures.  

· Appel d’offres privés et publics


Aperçu des éléments de base pour analyser et répondre à un cahier des charges dans le cadre d’appels d’offres privés ou publics.

· Stage d’acculturation


Stage d’observation et découverte d’une semaine dans une entreprise d’un secteur technique.

Expérience en entreprise

La formation exige une mise en pratique sur le terrain de toutes les techniques apprises.  Celle-ci se fait au cours d’un stage de quatre mois dans une entreprise au choix du candidat.  

Ce stage est axé exclusivement sur l'exercice de la prospection et délégation commerciale business-to-business.

L’objectif global du stage est d’apprendre concrètement à prendre en charge un secteur de vente (prospection, négociations de vente, suivi de la clientèle, gestion du portefeuille clients...) et de contribuer à la réalisation des objectifs commerciaux de l'entreprise.

√Compétences développées dans la formation pour demandeurs d’emploi

A l’issue de la formation IFV, chaque candidat  aura développé les compétences de base suivantes :  
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Identifier le fonctionnement des entreprises en général et de son entreprise en 
     particulier
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Cerner les caractéristiques de son marché et de ses concurrents
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Connaître les différents types de contrats et statuts de l'attaché commercial 
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Identifier les clients potentiels 
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Détecter des besoins et prendre des RDV « Utiles, qualifiés » 
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Etre efficace et performant en prospection 
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Savoir trouver un emploi 

[image: image8.png]



Préparer ses entretiens de vente 
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Conduire des entretiens de vente jusqu’à leur conclusion 
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Etre convaincant et créer un climat favorable à la conclusion de la vente 
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Organiser et planifier son travail 
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Gérer les informations recueillies sur le terrain 

[image: image13.png]



Rendre compte du travail à sa Direction 
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Suivre et fidéliser sa clientèle 
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Créer une relation durable avec ses clients 

