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CARACTÉRISTIQUES DE NOS FORMATIONS

OBJECTIFS DE LA FORMATION

MOYENS PÉDAGOGIQUES
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L e  c o n s e i l l e r  d e  v e n t e  e x e r c e  s o n  a c t i v i t é  d a n s
u n  e n v i r o n n e m e n t  c o m m e r c i a l  o m n i c a n a l .  I l
a s s u r e  l a  v e n t e  d e  p r o d u i t s  e t  d e  s e r v i c e s
a s s o c i é s  n é c e s s i t a n t  l ' a p p o r t  d e  c o n s e i l s  e t  d e
d é m o n s t r a t i o n s  a u p r è s  d ' u n e  c l i e n t è l e  d e
p a r t i c u l i e r s  e t  p a r f o i s  d e  p r o f e s s i o n n e l s .

S u p p o r t  e - l e a r n i n g
P é d a g o g i e  a c t i v e  e t  i n v e r s é e
T r a v a i l  e n  m o d e  p r o j e t
M e n t o r a t  e t  a c c o m p a g n e m e n t
p e r s o n n a l i s é

E x e r c e r  s o n  a c t i v i t é  d a n s  u n  e n v i r o n n e m e n t
c o m m e r c i a l  o m n i c a n a l

A s s u r e r  l a  v e n t e  d e  p r o d u i t s  e t  s e r v i c e s  n é c e s s i t a n t
l ’ a p p o r t  d e  c o n s e i l s

P a r t i c i p e r  à  l a  t e n u e ,  à  l ’ a n i m a t i o n  d u  p o i n t  d e
v e n t e  e t  c o n t r i b u e r  a u x  r é s u l t a t s  e n  f o n c t i o n  d e s
o b j e c t i f s  f i x é s  p a r  s a  h i é r a r c h i e

COMPÉTENCES CLÉS



B L O C  2
A m é l i o r e r  l ’ e x p é r i e n c e  c l i e n t  d a n s  u n  e n v i r o n n e m e n t  o m n i c a n a l

B L O C  1
C o n t r i b u e r  à  l ’ e f f i c a c i t é  c o m m e r c i a l e  d ’ u n e  u n i t é  m a r c h a n d e  d a n s  u n  e n v i r o n n e m e n t  o m n i c a n a l

E V A L U A T I O N  F I N A L E
A U P R È S  D ' U N  J U R Y  A G R É É

PROGRAMME

PROGRAMME DÉTAILLÉ

Assurer une veille professionnelle et commerciale

Participer à la gestion des flux marchands

Analyser ses performances commerciales et en rendre compte

Représenter l’unité marchande et contribuer à la valorisation de son image

Conseiller le client en conduisant l’entretien de vente

Assurer le suivi de ses ventes

Contribuer à la fidélisation en consolidant l’expérience client

B L O C  1

B L O C  2

C O M P E T E N C E S  T R A N S V E R S A L E S

Exploiter des outils de bureautiques

Maîtriser sa communication dans un environnement omnicanal


