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commerciale est fondamentale pour accroitre son volume d'affaires. Ceci se fait CPF

L'optimisation de son portefeuille clients alliée a l'efficacité de la négociation , " E‘f
a présent en intégrant dans la démarche les techniques liées au digital. (

DESCRIPTION

Ce module de formation presente la méthodologie et les techniques de negociation
commerciale et d'analyse d'un portefeuille clients, en prenant en compte les tendances
relatives au réseau commercial.

PRE-REQUIS

Expérience professionnelle significative souhaitée dans le domaine.

OBJECTIFS DE LA FORMATION

L'objectif de ce module de formation est de permettre aux participants d'intégrer pleinement
les techniques de negociation commerciale et d'optimisation de leur portefeuille clients en
ciblant les réseaux a prospecter.

*Cette formation est capitalisable, dans le cadre du Titre enregistré au RNCP "MANAGER DE LA STRATEGIE DE LA PERFORMANCE COMMERCIALE" aux autres composantes du bloc de
compétence n°2 "Organiser des actions commerciales et de marketing opérationnel pour animer les marchés" pour l'obtention d'une certification partielle financable par le CPF Code 105221
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Séquence 1: Analyse de la clientele
e Leréseau commercial (dont le e-commerce), le client final.

Séquence 2 : Techniques de négociation
¢ Approche de nouveaux clients,relation avec la clientele existante

Séquence 3 : Portefeduille client : ciblage

» Adéquation avec limage de l'entreprise ou des produits.

. Ciblage de la clientéle : zone géographique ; caractéristiques du
magasin...

Séquence 4 : Portefeuille client : prospection

» Deéfinition des priorités : magasins, e-commerce, produits.

» Etude de la concurrence et analyse des caracteéristiques de son
entreprise ainsi que de ses produits.

"~ « Techniques de prise de rendez-vous.

" COMPETENCES A L'ISSUE DU
MODULE DE FORMATION

* Analyser les réeseaux commerciaux, y compris les réseaux du e-
commerce.

» Diagnostiquer les caractéristiques de son portefedille clients, de
la concurrence, et cibler les cibles prioritaires a capter.

* Neégocier avec les prospects.

MOYENS & METHODES
PEDAGOGIQUES

* Paperboard, tableau effacable, feutres / Exposés.

¢ Travaux en sous-groupe / Témoignages / Discussions
collectives.

¢ Remise de documents pédagogiques.

«| ¢ Methode cognitive en groupe / Jeux de role.

» Bilan, évaluation et préconisations.

' METHODE D'EVALUATION

Evaluation théorique sous forme de QCM pendant la formation.
Evaluation pratique en fin de formation.

Fiche individuelle de suivi avec les axes d'amélioration.

Travail en intersession.

Dossier maison / Devoir en cours.

Travail personnel a présenter au groupe

EVALUATION COLLECTIVE

é ¢ Dossier de groupe non soutenu
g * Cas pratique soutenu
¢ Exposé soutenu

VALIDATION DES ACQUIS

¥ Attestation individuelle fournie a l'issue de la formation.

Appel noi
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