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Elaborer la stratégie commerciale de I’entreprise

CONTENU

- t Evaluation par bloc de compétences, mise en situation professionnelle reconstituée (cas réel ou fictif), étude de cas.

Développer son réseau professionnel

Structurer un processus de veille stratégique » Concevoir, I'architecture, les
modalités de collecte et de traitement des données clients « Analyser les
marchés et I'envi. « Etablir les forces et faiblesses de I'entreprise, les indicateurs
de performance clés (KPI) « Consolider le modele d’affaires de I'entreprise et
son positionnement commercial « Fixer des obj. commerciaux « Présenter la
stratégie commerciale « Déterminer les actions de la stratégie commerciale.
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Optimiser la performance commerciale et I’expérience client

Structurer le processus d’admin. des ventes « Encadrer les opérations de
facturation et de gestion - Gérer les désaccords et litiges commerciaux « Mettre
en place des dispositifs d’écoute clients « Déterminer les actions d’amélioration

de I'expérience clients « Evaluer la perf. commerciale - Définir les actions et
mesures correctives « Construire le reporting de la perf. commerciale.
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Développer I’activité commerciale de I’entreprise

Caractériser le besoin client - Formaliser le tunnel de vente - Gérer un réseau
de contacts commerciaux - Superviser les montages et opérations financieres
des activités export - Elaborer un processus efficace de détection et de
gestion d’opportunités d’affaires - Sélectionner les appels d’offres stratégiques
- Evaluer les contraintes a prendre en compte pour la conception de I'offre
commerciale - Concevoir des offres commerciales - Conduire des négociations
commerciales - Formaliser les bases d’accords commerciaux.
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— Au terme de la formation
je serai capable de:

Traiter, ordonnancer et exploiter des informations collectées par
les entreprises, utiliser I'lLA. pour optimiser des missions telles que
la prospection, 'amélioration de I'expérience client, I'analyse et la
recherche de données.

. Organiser un systeme performant de veille et d’intelligence
éco., un réseau de commercialisation et de distribution

. Diagnostiquer I'envi. de 'entreprise et formuler la proposition
de valeur et les avantages concurrentiels

- Définir des axes, objectifs et moyens de développement
commercial

« Elaborer le plan d’action commercial, les processus de suivi
des ventes

« Identifier et développer des opportunités

« Piloter la stratégie de gestion de I'expérience clients, le projet
commercial et I'équipe

« Suivre, évaluer et améliorer la performance commerciale
—e

9 IFA Campus - 11 Rue du tronquet - 76130 Mont-Saint-Aignan

Pour plus d’info, consulter nos pages formation sur ifa-rouen.fr, les fiches RNCP sur francecompetences.fr et les indicateurs sur inserjeunes.education.gouv.fr

Document mis a jour le 02/04/2026 - Certificateur : Association Internationale Pour la Formation « Dates d’enregistrement et d’échéance : 30/04/2025 au 30/04/2030

¥ accueil@ifa-rouen.fr ‘ @ www.ifa-rouen.fr

Cartographier les acteurs institutionnels et éco. du secteur d’activité « Mettre en
oeuvre les actions d’approche de cercles, réseaux et acteurs pro.

« Contribuer a I'accroissement de la visibilité de I'entreprise « Dév. les relations
interpersonnelles « Cultiver une posture pro. « Affirmer sa « marque personnelle »
« Concevoir un plan de gestion de crise.
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Manager les équipes et les projets

Organiser un service/ projet commercial « Déterminer les conditions de

travail et modes de collaboration « Optimiser la gestion d’un service, d’'un

projet commercial et en définir les besoins en compétences » Contribuer au
recrutement des talents « Identifier les actions favorisant I’évolution pro. des
collaborateurs « Etablir le cadre d’un projet commercial, en animer I'écosysteme
et en coordonner la réalisation.
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Hors bloc

Grande distribution : relation enseignes et optimisation des linéaires

« E-commerce : stratégies et outils de la vente en ligne « Marketing digital :
techniques pour soutenir la stratégie commerciale « Innovation commerciale :
solutions pour transformer les pratiques commerciales  Expérience client :
enjeux de 'omnicanal pour maximiser les opportunités commerciales « Excel
Avancé.

S~ @222h

.
Led + de la formation
Bien plus qu’une formation en alternance, nous vous proposons une voie
d’excellence ou I'engagement, la curiosité, I'agilité et le partage sont des

valeurs centrales pour devenir un professionnel engagé. Vous pouvez
valider les compétences par bloc de compétences.

—0 Engagement

+ Vous transmettre les compétences nécessaires pour devenir
un acteur engagé dans la vie économique et sociale

« Développer votre sens critique, votre capacité d’analyse,
votre prise d’initiative et votre audace pour agir de maniéere
responsable et durable.

—0 Curiosité et agilité

« Etre sans cesse curieux et ouvert pour innover.

- Savoir écouter et s’adapter a chaque situation pour proposer la
solution la plus pertinente.

—o Partage
« Travailler dans le respect et la confiance pour favoriser la co-production.
Développer I'esprit d’équipe et la solidarité pour partager sans réserve
« tous nos savoirs et toutes nos compétences.
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