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Acquérir les compétences commerciales
indispensables permettant d'exercer le métier
de la force de vente aupres des entreprises
des différents secteurs d'activité.

>

Le métier de commercial nécessite de :

Prospecter et visiter une clientéle pour
vendre des produits adaptés aux particularités
de l'entreprise.

Maitriser et développer des stratégies
marketing.

Assurer une fonction de veille sur le marché.

Organiser, mesurer et analyser les activités
commerciales d'un secteur défini.

Formation au Centre CCI Formation - 350 Heures.

Programme pédagogique axé sur les métiers
de la vente et animé par des consultants
intervenant du réseau des IFV.

# LES MODULES

ELABORER UN
PLAN D’ACTION

MENER DES
NEGOCIATION

Technicien Supérieur de Force de Vente

> Intégrez une formation commerciale adaptée aux attentes des entreprises.
> Accédez a un titre certifié. Diplome de niveau Il

>

Etablir un plan d’action commerciale. Mener des négociations commerciales.

Etablir un plan de prospection et le
mettre en ceuvre.

Manager son activité et assurer sa
fonction de veille.

Gérer et développer sa clientéle.

LES CONDITIONS Fordmatio|n gestinée 3ux|candidats dg nliveau Bac+2, vaIidlé ou
’ non, dans le domaine de la vente et de I'action commerciale ou
D’ ADMISSION diplome de niveau IV minimum pouvant justifier d'une expérience
ET MODA'."ES professionnelle de 2 a 3 ans.
DE Fournir un dossier de candidature.
Avoir été sélectionné apres I'entretien de motivation, des tests de
RECRUTEMENT culture générale et de raisonnement.

Avoir signé un contrat de professionnalisation avec une
entreprise.

MANAGER SON A
ET ASSURER UNE

GERER ET
DEVELOPPER

ETABLIR UN PLAN
PROSPECTION ET

COMMERCIALE

m Appréhender le

fonctionnement de I'en
son offre, son organisat
sa politique commercia

m Analyser son marché
situer ses concurrents.

= Appréhender une pol

et une stratégie comme
et participer a la définit
PAC.

m Etablir le PAC et ses di
actions commerciales
(Marketing direct, visite
actions de fidélisation)
aux outils (TIC, CRM, ...

m Présenter et vendre s
d’action en interne.

COMMERCIALE

Préparer une
égociation commerc

Elaborer et rédiger
proposition commerci

Connaitre le cadre
uridique d'une
proposition commerci
et d'un contrat de ve

m Rédiger des écrits
professionnels.

m Maitriser les outils

informatiques utiles a Iz

= Assurer une fonction
veille.
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7| PERIODE EN ENTREPRISE

= Le candidat embauché par une entreprise, dans le cadre
d'un contrat de professionnalisation sur 12 mois, sera en
formation en centre 2 jours par semaine.

m Dans le cadre des périodes en entreprise, le candidat,
tout en se qualifiant dans son métier, est considéré comme
un salarié 3 part entiére.

LE CONTRAT DE
PROFESSIONNALISATION

Le contrat de professionnalisation est un co
travail de type particulier qui peut prendre la for
(DD ou d’une période initiale d’'un CDI. Sa durée
mois 3 2 ans selon les accords de branche et la s
du jeune.

Il est destiné aux jeunes de 16 a 25 ans et aux
demandeurs demploi.

Ce contrat comporte une formation en alternan
un centre de formation pour une durée de 15 a 2
temps de travail (la proportion de formation p
supérieure dans certains cas, le minimum est
heures).

L'objectif de ce contrat est double :

un recrutement sélectif pour l'entreprise ;

I'acquisition pour le jeune salarié d’un diplo
I'enseignement technologique et professionnel o
qualification professionnelle reconnue par la con
collective ou la branche dont reléve votre entrepr

G

Z VALIDATION DE LA FORMATION

m Les stagiaires seront évalués sous forme d'un jeu d'entreprise
reprenant les différentes compétences acquises pendant le cycle
de formation.

m L'évaluation des stagiaires se fera également en entreprise.
Chaque stagiaire présentera un dossier professionnel lors du
passage d’une soutenance.

= Délivrance du titre certifié inscrit au Répertoire National des
Certifications Professionnelles «Technicien Supérieur des Forces
de Vente Niveau IlI».

La rémunération minimum du salarié
son age et son niveau de formation, sauf
conventionnelles plus favorables.

16-20 21-25 26 ans
ans ans et plus
55 % 70 % SMIC
du SMIC du SMIC ou 85 %
du minimum
65% | 80% bde '?]
duSMIC | du SMIC fanche

Exonération des cotisations patronale
sociale, pour I'embauche des demandeur:
45 ans et plus.

Réduction Fillion pour les bénéficiaires d
ans a 44 ans.

La formation est prise en charge par I'OP
concernée.

Aide 3 la fonction tutorale.

Aide forfaitaire de I'Assedic au bénéfice d
embauchant en contrat de professionn
ou (DI) des chomeurs indemnisés de 26
200€ par mois dans la limite de 2000€.
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