OH MERCI

SIRET: 981 529 662 00018— CODE NAF: 8559A
N°TVA — RCS Paris 981 529 662

14 RUE SAINT-MERRI, 75004 PARIS - France
NDA : 11757373475

Y Cet enregistrement ne vaut pas I'agrément de I'Etat

OH !

Le choix de la compétence

’—TITRE PROFESSIONNEL CONSEILLER COMMERCIAL

PROGRAMME DE FORMATION
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PARCOURS DIPLOMANT TITRE PROFESSIONNEL NIVEAU 4 (BAC) .~ =
TITRE PROFESSIONNEL : RNCP37717 St
CODE DIPLOME : 46T31202 -

CERTIFICATEUR : Ministére du travail, de Plein Emploi et de I’In;értio‘;r"
DATE D’ECHEANCE D’ENREGISTREMENT 31/07/2028 / /

I
. 1 /
DUREE DE LA FORMATION : “',"
4
460heures de formation dont 460 heures théoriques N\
. ) h : [\
Rythme : 4 jours en entreprise et 1 jour en formation I\
\\
POUR QUI : Toute publique ‘\ \
MODALITES DE LA FORMATION : A distance \g
I N

VALIDATION DE LA FORMATION : \\
Titreprofessionnel deniveau4(BAC) Conseiller Commercial. Pour connéitre les .

passerelles vers d'autres certifications, consultez le site internet de France \“\ .
Compétences : www.francecompétences.fr |

PRIX : 13 000€ \\
\

Le prix est donné a titre indicatif. La formation est prise en charge partiell‘e{nent ou
intégralement par 'OPCO. \\

\
N\

PES D’EMPLOI ACCESSIBLES : Tous les secteurs d'activité qui nécessiten
illers commerciaux pour leur développement. Conseiller commercial, assi
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Il prospecte, conseille et accompagne les clients a distance et en face a face,
analyse leurs besoins et propose des solutions commerciales adaptées, dans une
logique de satisfaction et de fidélisation.

de suivi et de relance, et participe a I'évaluation des rés
d’atteindre les objectifs fixés. -

Les méthodes pédagogiques et les modalitéyf"
publics en situation de handicap. ?

Pré-requis :

2. CAP/BEP!/titre professionnel de nive
expérience significative de la vente.

Un dispositif informatique (ordinateur o

Aprés analyse de ceux-ci et validation des objectifs de.format
pouvons a vous pre-inscrire au sein du CFA et nous vous aide ,
une entreprise d’ accueil. Dans I'attente de trouver une entreprise, vous aurez
I'acces au CFA (espace personnel plateforme pédagogique, cours, équipes
pédagogiques ...)

Apres validation d’une entreprise partenaire, nous finaliserons l'inscription et
nous vous enverrons le CERFA et la convention d'apprentissage, le livret
d’apprentissage, le livret d’accueil, le reglement intérieur, (Remplir les critéres
suivants pour suivre la formation dans le cadre de la continue). Avoir 18 ans
révolus Disposer d’'une expérience professionnelle ou avoir terminé sa
scolarité depuis au moins un an

Délai d'acces est de 14 jours.

LES OB.JECTIFS DE | A FORMATION :
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CCP1 : Prospecter un secteur de vente
CCP2 : Accompagner le client et lui proposer des prodwts et des services

PROGRAMME DE FORMATION -

PERIODE D’INTEGRATION :'

Présentation des objectifs de formation, connalssance de I'environnement
professionnel,

Sensibilisation au développement durable, adaptaflon du parcours de
formation.

.

EN COMPLEMENT DE LA FORMATION :

-

Accompagnement et préparation a la certification.
Sensibilisation aux principes de développement durable dans le secteur

professionnel visé. )
Module de Techniques de Recherche d’Emploi. s

CCP1 PROSPECTER UN SECTEUR DE VENTE :

CP1 : Assurer une veille professionnelle et commerciale

o Assurer une veille commerciale et analyser le marché

o La veille professionnelle - métier, secteur et environnement de travail

o Développer la veille collaborative

o Communication media hors media

o Exploiter les canaux de communication comme sources de veille
professionnelle

o Gérer son E-réputation et les réseaux sociaux

o Les fondements du marketing

o Le marche, le produit, le service

o Veille concurrentielle et positionnement des offres

o Les comportements d’achat et typologie client

o Outils pour analyser son marché

o Exploiter les résultats de la veille pour orienter I'action commerciale

— ——

/— 0 La culture d'entreprise

o Veille interne et alignement avec la stratégie de I'entreprise
o RSE et non-discrimination
o Veille reglementaire et pratiques commerciales responsables
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CP2 : Mettre en ceuvre un plan d’actions commerciales et organiser son
activitée

Plan d’actions commerciales

Sterminer et analyser des objectifs commerciaux

enter son marché et son portefeuille client

ent définir ses priorités en fonction de la politique commerciale
voir un plan d’actions commerciales et proposer des actions

oTec ues de marketing opérationnel et webmarketing

tion d’'un secteur géographique et les techniques de gestion de
-Les outils de planification

nner les actions commerciales avec les acteurs internes

M pour piloter son activité commerciale

oyer opérationnellement le plan d’actions commerciales

thodes d’organisation des visites en adoptant des comportements
eécoresponsables

o Suivre et piloter la mise en ceuvre du plan d’actions commerciales

CP3 : Mettre en ceuvre la démarche de prospection

o Les techniques de prospection et persona marketing
o Prospecter par téléphone
o Renseigner et qualifier le fichier prospects clients

o La prospection physique

CP4 : Analyser ses performances commerciales et en rendre compte

o Compréhension des Indicateurs Clés de Performance (KPI)

o Les calculs commerciaux et analyse des couts

o Utiliser et exploiter un tableau de bord

o Décliner les objectifs en sous-objectifs et objectifs d’activité

o Développement et Mise en CEuvre des Actions Correctives

o Partage des Analyses et Alignement avec la Hiérarchie

o Présentation des Résultats et Communication avec la Hiérarchi
o Rédiger un compte rendu

CCP2 PROSPECTER UN SECTEUR DE VENTE : ACCOMPAGNER
ET LUI PROPOSER DES PRODUITS ET DES SERVICES
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CP5 : Représenter I’entreprise et contribuer a la valorisation de son image

o Comprendre la politique commerciale et les valeurs de I'entreprise
o Présenter les produits et services de maniére valorisante
o Adapter les présentations en fonction des médias et des interlocuteurs
o Créer et gérer un profil professionnel sur les réseaux sociaux
o Elaborer des présentations adaptées a I'E-réputation et aux tendances
actuelles
o Adapter les présentations en fonction des médias et des interlocuteurs

CP6 : Conseiller le client en conduisant I’entretien de vente

o Préparer 'entretien de vente
o Conduire la découverte besoins, attentes, critéres de décision
o Construire une proposition et argumenter de maniére personnalisée
o Traiter les objections et négocier
o Conclure I'entretien et formaliser

CP7 : Assurer le suivi de ses ventes

o Structurer son suivi objectifs, planning, outils ;
oSecurlserIexecutlon administratif, Ioglsthue conformlte

feuille pour personnaliser et anticiper
fre de fidélisation
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ya ya

1. Assistance technique pédagogique appropriée pour accompagner le

bénéficiaire dans le déroulement de son parcours :

: .f“"”::-‘-_""_ 2

Acceés personnalisé pour I'apprenant sur | }@W
Learning, acces aux cours en illimité ,’A‘bg& la videethe
padagtgiopoaserenesebinBigislueB : fOlTE
personnalisée en cours indivi
formateur. Coaching personnalise, findivi
heure selon les besoins de falte '
selon I'agenda. Prise de c Pct?pz
votre espace. F /
Les activités pédagogiques a e ec#r i
par apprenant est de 460 hQu sﬂzr

'l

= 1]
2. Les évaluations qui jalonnent et ogc ent ; FOrm
'i. -

Quiz, corrections, contrble co
certification, ECF 1, 2 et ECF
d’examen, préparation, aide et%&:

Activités, cas pratiques, devoirs, corr
de notes, évaluations par le malt v

TEST DE POSITIONNEMENT :

A TR, P A LB A BRI o e bioc (ECF 1 o12)

dossier de professionnel ; dossier de production ; examen blanc ...)

Livret de progression pédagogique et d’évaluation
Livret d’ apprentissage et d’accueil
Prise en main de la plateforme avec le service quallte

Suivi tutoral en ligne
Suivi téléphonique, mails et en visioconférence avec les référents

pédagogiques/formateurs tout au long de la formation
Attestation de fin de formation et certificat de réalisation
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Bﬁéﬁq&’é’%ns les candidats sont évalués par un jury de professionnels qui se
prononce sur | attribution du titre professionnel a partir des éléments suivants :

Une mise en situation professionnelle écrite dans le cadre de I'épreuve de
synthéese

Un entretien technique a partir d’'un guide de questionnement et des situations
observées en entreprise

Un questionnement a partir des productions
Un entretien final avec le jury s’appuyant sur les résultats des évaluations
passées en cours de formation ainsi que sur le dossier professionnel qui
recense I'ensemble des pratiques professionnelles acquises pendant la
formation et I'apprentissage.

En cas de validation d'un seul CCP, possibilité de repasser 'autre dans la période de
validite du titre. En cas d' échec total, une tentative est autorisée, avec l'accord du
jury, dans I'année suivant la premiére épreuve.

MODALITES, METHODES ET MOYENS PEDAGOGIQUES
MODALITES DE LA FORMATION

Formation a distance avec périodes d'apprentissage
Formation via une plateforme pédagogique assortie d'un accompagnement

individualisé.

’. - MOYENSPEDAGOGIQUES

Accés a une-plateforme pédagogique offrant une-bibliothéque de contenus de
formation illimité.

METHODES D’APPRENTISSAGE

Apport théorique sur la plateforme « www.moncomptelearning.fr »
Formation en ligne accompagnée de formateurs expérimentes

Etude de cas pratique
Mise en pratique concrete des apports théoriques pendant I'apprentissage

EQUIPE PEDAGOGIQUE

Référents et assistantes pédagogiques
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Formateurs spécialises dans le domaine professionnel.
Responsable de formation

Direction de centre

L'ensemble des modules (2 au total) permet d'accéder au titre professionnel de niveau 4
(BAC) de Conseiller Commercial.

CERTIFICATION

Desqualifications partielles, sous forme de certificats de compétences
professionnelles (CCP) peuvent entre obtenues en suivant un ou plusieurs modules: -

CCP/ Blocs de compétences : Prospecter un secteur de vente: = CCP1 P
CCP / Blocs de compétences : Accompagner le client et lui proposer des =
produits et des services = CCP2 = =

A partir de I'obtention d'un CCP, vous pouvez vous présenter aux autres CCP pour
obtenir le titre professionnel dans la limite de la durée de validité du titre. e

VYALIDATION DE | A FORMATION T —
Titreprofessionneldeniveau4(BAC) deConseiller Commercial. Pour connaltré Ies“_ —
passerelles vers d'autres certifications, consultez le site internet de France

-

Compétences : https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/37717/F =

T,

Apprentis qui poursuivent les études

Les apprentis qui sortent de formation

Taux d’interruption des contrats d’a
Source : InserJeunes
https://www.inserjeunes.educatioi
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