
IFV LE MANS
7 avenue des Platanes
72100 LE MANS

Durée de formation

553 H au Centre
525 H en Entreprise
du 17 octobre 2011 au 6 juin 2012.

Contenu

Bloc A - Conduire des actions de prospection................126 H
•	 organiser son contact avec les prospects
•	 conduire un entretien à distance
•	 réaliser le reporting
•	 utiliser un outil de CRM

Bloc B - Réaliser des ventes...............................................182 H
•	 préparer la vente
•	 réaliser des ventes (étapes et techniques)
•	 collaborer à la rédaction du contrat de vente et  

appliquer la réglementation
•	 identifier et appliquer les actions de fidélisation à mettre 

en œuvre auprès de ses clients

Bloc C - Administrer les commandes..................................77 H
•	 participer à l’administration des ventes
•	 caractériser son entreprise, sa force de vente et  

ses services support
•	 réaliser une prestation commerciale complémentaire
•	 effectuer le suivi de la vente

Bloc D - Evoluer dans son environnement professionnel.....70 H
•	 technique de négociation d’emploi
•	 droit du travail
•	 évoluer dans un contexte de management durable

Anglais....................................................................................35 H
•	 communiquer à l’oral et à l’écrit

Accueil, intégration et dynamique de groupe....................21 H

Calculs appliqués, communication écrite et orale............42 H

Objectif

Devenir un commercial terrain.

Niveau d’accès

Niveau IV (baccalauréat, brevet 
professionnel...) ou expérience 
professionnelle significative 
comme commercial terrain.
Dossier, tests, jury de sélection 
composé de formateurs et de 
professionnels.
Titulaire du permis de conduire B.

Validation

Diplôme «Conseiller de Vente» de niveau IV(1) 
délivré par l’Assemblée des Chambres
Françaises de Commerce et d’Industrie. 
(1)(par arrêté du 19/04/2011, paru au JO du 12/05/2011)

Formation modularisée :  
• �accessible par la VAE (Validation des 

Acquis de l’Expérience),
• �parcours individualisés suite à un 

positionnement.  

Conseiller de Vente 
(Institut des Forces de Vente) 

Formation qualifiante

Entreprises

Toutes entreprises ayant une équipe de vente chargée de 
commercialiser des biens d’équipement, des biens de consommation 
ou des services.

Emplois 
Prospecteur - Promoteur des ventes - Animateur de réseau  
Vendeur Négociateur - Chargé de clientèle - Représentant.

CONTACT :
Béatrice JULIENNE
02 43 50 29 40
bjulienne@cciformation.net


