PROSPECTION ET
SUIVI DE CLIENTELE

COMPETENCES
PROFESSIONNELLESA
ACQUERIR

ATTITUDES
PROFESSIONNELLES
A DEVELOPPER

CADRAGE DE
L’ACTIVITE DE
L’APPRENTI

* ldentifier et sélectionner lescibles en
accord avec la stratégie commerciae de
I’ entreprise

» Evaluer les potentialités des clients
actuels

* Organiser la prospection

* Rassembler et analyser les
informations utiles pour communiquer
efficacement (pratiques sociales,
culturelles, méthodes de négociation)

e Communiquer avec les clients
potentiels (publipostage, phoning,
salons, etc.)

* Constituer, gérer et mettre ajour une
base de données de contacts

* Analyser, évauer et suivrela
prospection

* Animer, stimuler et gérer un réseau de
vente et des contacts.

* Communiquer avec les contacts,
utiliser et dlargir le réseau de
contacts professionnels

» Etreloyal et prendre en
considération les intéréts de
I’ entreprise

* Travailler en équipe
* Prendre en considération les

différences culturelles du monde des
affaires

RESULTATS
ATTENDUS

UN FICHIER CIBLE ET QUALIFIE DE PROSPECTS
UN PLAN DE PROSPECTION
LA MISE EN CEUVRE D’UNE COMMUNICATION EFFICACE
AVEC LESPROSPECTS
L’'EVALUATION DE LA PROSPECTION
LE SUIVI DE LA PROSPECTION
UNE OFFRE ADAPTEE

Etablissement public habilité a percevoir la Taxe d’ Apprentissage




