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Objectifs et savoir-faire attendus

« Reconnaitre 'ensemble des critéres de fiabilité et de classement d'une
veille commerciale

« Choisir les étapes et les outils d'élaboration d'une prospection en = =====ssmmmsrrss s
adéquation avec la veille professionnelle.

Contenudelaformation @ s

o Introduction : Hexameétre de Quintilien (QQOQCCP)
Vendeur concepteur, vendeur

o La veille commerciale agenceur, c!esigner.d espace
- Combien : les différents types de veilles de vie, architecte dintérieur
*Quand:préparersaveille ieeeieeeeieeeeeseseessssseeeeeee e
+Ou:

- Les différents marchés

* Les acteurs du marché

- Les tendances actuelles et & venir (chiffres et style)
« Le vocabulaire associé au marché

cQUOI: L ieeeaeeeeseesssesseesseesseessesmeasmnnaannn.
« Gamme et assortiment

« Politique produit, prix, distribution et communication
« Qui : Les différents concurrents (direct et indirect)
sComment: S S
« Collecter (critéres et outils)

« Trier, classer, archiver, synthétiser

Inter : 350 € HT par
participant
Intra en entreprise : sur devis

- Analyser (SWOT) Taux de satisfaction
« Pourquoi : Transposer en levier = objectif (SMART) LS ElgEe s
« Evaluation formative : QCM (2024)
o La prospection : Nombre total de
« Pourquoi : Répondre aux objectifs salariés formés
*Quand: (2024) :
« Anticiper
* Quel rytme
* Quoi:

« Le plan d’action commercialr
- L'organisation des priorités (matrice Eisenhower)
+ Ou : zone de chalandise
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- Tracé

- Potentiel de CA (CSP)

« Développement géographique

« Qui : ciblage et segmentation (Persona)
« Comment:

* Plan de prospection

« Diagramme de Gant

- Combien:

» Quel budget

 Quel résultat

- Evaluation formative : cas pratique

Rythme et organisation de la formation

Interrogative, Active

QCM
Epreuve pratique

Accessibilité

Le site Novéha est accessible & tout public. Notre organisme est engagé
depuis plus de 10 ans dans l'accueil des apprenants en situation de
handicap - avec un référent handicap qui coordonne leur parcours
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