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FORMATION PROFESSIONNELLE

AGENT COMMERCIALE

DESCRIPTION

La Formation au métier d’Agent Commercial
offre une immersion compléte dans les
compétences clés nécessaires pour exceller dans
le domaine de la vente et de la représentation
commerciale. Cette formation pratique et
approfondie aborde chaque facette essentielle de
la profession, depuis les bases de la vente et de la
communication efficace jusqu’a la négociation
habile, la gestion des relations clients et la
compréhension des aspects juridiques.

Les participants seront guidés a travers un
programme structuré qui les aidera a développer
une compréhension solide des principes
fondamentaux de la vente, a maitriser 1’art de la
persuasion et a perfectionner leurs compétences
en négociation. Grace a des études de cas réels,
des simulations de situations commerciales et des
interactions pratiques, les apprenants acquerront
la confiance nécessaire pour aborder divers
scénarios commerciaux avec succes.

L’aspect crucial de la gestion du temps et des
ressources dans le métier d’Agent Commercial
sera également abordé en détail, permettant aux
participants d’optimiser leur efficacit¢ et leur
productivité. De plus, la formation sensibilisera
les apprenants aux aspects légaux et contractuels
liés a la profession, garantissant ainsi une
approche éthique et conforme aux
réglementations en vigueur.

En mettant 1’accent sur le développement
personnel, les participants apprendront a cultiver
leur propre identit¢ professionnelle en tant
qu’Agent Commercial, renfor¢ant ainsi leur

présence sur le marché. A la fin de cette
formation, les participants seront préts a relever
les défis complexes du métier d’Agent
Commercial, a batir des relations durables avec les
clients et a contribuer de maniére significative a la
croissance et au succes des entreprises.

OBJECTIF

L’objectif principal du métier d’Agent
Commercial est de représenter et de
promouvoir les produits ou les services d’une
entreprise aupres des clients potentiels et
existants. Les agents commerciaux jouent un
role essentiel dans le processus de vente en
¢tablissant des relations solides avec les
clients, en identifiant leurs besoins et en
proposant des solutions adaptées. Leur
mission est de maximiser les ventes et de
contribuer a la croissance et a la rentabilité de
I’entreprise.

Les objectifs spécifiques du métier d’Agent
Commercial incluent :

1. Vente et Génération de Revenus
L’Agent Commercial vise a réaliser des
ventes en convertissant les prospects en
clients. Il travaille pour atteindre et
dépasser les objectifs de vente assignés,
ce qui contribue directement aux
revenus de I’entreprise.

2. Développement de la Clienteéle
L’Agent Commercial s’efforce de
développer et de maintenir un
portefeuille client solide. I1 identifie de
nouvelles opportunités commerciales et
recherche en permanence de nouveaux
clients pour élargir la base de clientele
de I’entreprise.
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Création de Relations Durables
Etablir des relations & long terme avec
les clients est un objectif clé. L’ Agent
Commercial vise a créer une confiance
mutuelle en fournissant un excellent
service, en résolvant les problémes et en
répondant aux besoins changeants des
clients.

Connaissance du Marché : L’Agent
Commercial surveille en permanence le
marché et la concurrence pour rester
informé des tendances, des nouvelles
opportunités et des  évolutions
sectorielles. Cette connaissance
approfondie I’aide a mieux conseiller
les clients et a adapter sa stratégie de
vente.

Communication Efficace : L’Agent
Commercial vise a communiquer
efficacement les avantages et les
caractéristiques des produits ou services
qu’il représente. Il doit étre capable de
présenter de mani€re convaincante et
pertinente les solutions aux besoins des
clients.

. Négociation et Conclusion de
Contrats : L’Agent Commercial vise a
négocier avec succes les conditions de
vente, a conclure des contrats et a gérer
les aspects administratifs de la vente. Il
doit s’assurer que les accords sont

mutuellement bénéfiques pour
I’entreprise et le client.
Service Apres-Vente : L’Agent

Commercial s’engage ¢également a
fournir un service apres-vente de qualité
en suivant I’exécution des contrats, en
traitant les problémes et les

préoccupations des clients et en
garantissant leur satisfaction continue.

En résumé, 1I’Agent Commercial ceuvre pour
créer des relations fructueuses avec les clients,
stimuler les ventes, représenter 1’entreprise de
mani¢re professionnelle et contribuer a
I’expansion de I’activité commerciale.

AVANTAGE

Voici quelques-uns des avantages clés
associés a ce métier :

1. Flexibilit¢ : En tant qu’Agent
Commercial, vous avez souvent la
possibilité de gérer votre propre emploi
du temps. Cela peut offrir une flexibilité
précieuse  pour  équilibrer  vos
responsabilités  professionnelles et
personnelles.

2. Indépendance : Les agents
commerciaux travaillent souvent de
maniere autonome, ce qui leur permet
de prendre des décisions et de gérer leur
propre territoire de vente. Cela convient
aux personnes qui apprécient la liberté
et I’initiative.

3. Potentiel de Revenu Elevé : Le métier
d’Agent Commercial peut offrir un
potentiel de revenu €levé, car une partie
de la rémunération est souvent basée sur
les ventes réalisées. Plus vous vendez,
plus vos revenus peuvent augmenter.

4. Diversité des Secteurs : Les agents
commerciaux peuvent travailler dans
une variété de secteurs et de niches, ce
qui signifie qu’il y a souvent des
opportunités pour trouver un domaine

CENTRE DE FORMATION : COMMERCE INTERNATIONAL — IMPORT-EXPORT — NEGOCE — TRANSPORT-LOGISTIQUE — TRANSIT-

DOUANE — CONSIGNATION — MANUTENTION — ENTREPRENEURIAT - MANAGEMENT & PME — NTIC
Siege social : RCI — Abidjan — Treichville Cel : (+225)0708740795/0102930651 — Tél : (+225) 0103538396 — www.cifopeformation.com
RCCM : N°CI-ABJ-2018-B-07806 — CC N°1816485 C




CIFOPE

CENTRE INTERNATIONAL DE FORMATION PROFESSIONNEWE & ENTREPRENEURIAT

°

ull

IMPORT- EXPORT — TRANSIT-DOUANE — TRANSPORT-LOGISTIQUE — MANUTENTION
MESRS : Arrété N°1174/MESRS/D

MENETFP : Arrété N°0055/ MENETFP/CAB/DFPC-RSP

qui vous passionne ou qui correspond a
vos intéréts.

. Interaction Sociale : Si vous appréciez
les interactions sociales et les relations
avec les clients, le métier d’Agent
Commercial peut vous offrir I’occasion
de rencontrer de nouvelles personnes et
de développer des relations
professionnelles durables.

. Défis Stimulants : La vente et la
négociation exigent des compétences et
des stratégies spécifiques. Pour ceux qui
aiment relever des défis intellectuels et
créatifs, ce métier peut offrir des
opportunités de croissance personnelle
et professionnelle.

. Apprentissage Continu : Le domaine
de la vente est en constante évolution.
En tant qu’Agent Commercial, vous
aurez la possibilit¢ d’apprendre de
nouvelles stratégies de vente, de
nouvelles approches marketing et de
vous familiariser avec les derniéres
technologies.

Potentiel de Réseautage : En
travaillant avec une variété de clients et
de partenaires commerciaux, les agents
commerciaux ont [’opportunité de
développer un réseau professionnel
¢tendu, ce qui peut étre précieux pour
I’avancement de leur carricre.

. Entrepreneuriat : Pour certains agents
commerciaux, I’opportunité de
travailler comme indépendant peut
ressembler a4  une experience
entrepreneuriale, leur permettant de
gérer leur propre entreprise dans le
cadre de leurs activités de vente.

10. Impact Direct : Les agents

commerciaux ont la satisfaction de voir
directement 1’impact de leur travail sur
les résultats de I’entreprise. Les ventes
réalisées grace a leurs efforts
contribuent directement a la croissance
de I’entreprise.

DEBOUCHE

quelques exemples de débouchés

potentiels :

I. Vente B2B (Business-to-Business) :

Vous pourriez travailler comme
représentant commercial pour une
entreprise qui vend ses produits ou
services a d'autres entreprises. Vous
seriez responsable d'établir des relations
avec des clients professionnels, de
négocier des contrats et de gérer les
relations a long terme.

. Vente B2C (Business-to-Consumer) :

Dans ce cas, vous pourriez travailler
pour une entreprise vendant directement
aux consommateurs. Vous pourriez étre
impliqué dans la vente au détail, la vente
en ligne, ou la vente de produits et
services directement aux clients.

. Représentant Commercial Terrain :

Ce role implique généralement de se
déplacer sur le terrain pour rencontrer
des clients, présenter des produits,
négocier des accords et établir des
relations. Cela peut étre dans des
domaines tels que l'industrie, la sant¢,
les technologies, etc.
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. Agent Commercial Indépendant
Vous pourriez choisir de travailler
comme agent commercial indépendant,
représentant  plusieurs  entreprises
différentes. Cela vous permettrait de
diversifier votre portefeuille de produits
ou de services et de gérer votre propre
activite.

. Vente de Produits Spécialisés
Certains agents commerciaux se
spécialisent dans la vente de produits
techniques, médicaux, industriels, ou
autres. Ces roles peuvent nécessiter une
compréhension approfondie du produit
et une capacité a expliquer des concepts
complexes aux clients.

. Vente de Services : Les entreprises
offrant des services tels que la gestion
des ressources humaines, le marketing,
la consultation, etc., ont également
besoin d'agents commerciaux pour
promouvoir leurs services aupres
d'autres entreprises ou particuliers.
Secteurs de la Technologie : Avec
I'essor continu de la technologie, de
nombreuses entreprises de logiciels, de
solutions numériques et de matériel
informatique recrutent des agents
commerciaux pour commercialiser
leurs produits technologiques.

. Immobilier : Le secteur de I'immobilier
nécessite des agents commerciaux pour
la vente et la location de biens

immobiliers, que ce soit dans le
résidentiel, le commercial ou
l'industriel.

9. Secteur de la Restauration et de

I'Hotellerie : Vous pourriez travailler
comme représentant commercial pour
des restaurants, des hotels, des traiteurs,
en vendant des services de restauration
et d'accueil.

10. Pharmaceutique et Médical : Ces

industries  exigent des  agents
commerciaux pour promouvoir des
produits pharmaceutiques, des
dispositifs médicaux et d'autres produits
liés a la santé.

11. Assurances et Services Financiers :

12.Distribution et Grossistes

Les compagnies d'assurances et les
institutions  financieres ont besoin
d'agents commerciaux pour vendre
leurs produits et services financiers.
Vous
pourriez travailler comme agent
commercial pour des distributeurs et des
grossistes, en vendant des produits a des
détaillants et d'autres entreprises.

LES QUALITES REQUISES

Voici quelques-unes des qualités requises pour
exceller en tant qu'Agent Commercial :

l.

Compétences en Communication :
Une excellente communication verbale
et écrite est essentielle pour établir des
relations avec les clients, présenter
efficacement les produits et services, et
négocier avec succes.

Compétences en Ecoute : Etre un bon
auditeur permet de comprendre les
besoins et les préoccupations des
clients, ce qui conduit a des interactions
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plus fructueuses et a des solutions
adaptées.

3. Orientation Client : Mettez les besoins
des clients au premier plan de vos
préoccupations. La capacité¢ de créer
une expérience positive pour le client
est fondamentale pour établir des
relations a long terme.

4. Persuasion et Négociation : La
capacit¢ de persuader et de négocier
avec succes est cruciale pour conclure
des ventes et obtenir des accords
mutuellement bénéfiques.

5. Orienté Résultats : Vous devez avoir
une attitude orientée vers l'atteinte des
objectifs de vente et étre capable de
travailler de mani€re autonome pour
réaliser vos quotas.

6. Empathie : Comprendre et reconnaitre
les émotions et les perspectives des
clients peut vous aider a créer une
connexion plus profonde et a répondre
de maniere appropriée a leurs besoins.

7. Gestion du Temps : La gestion efficace
du temps est nécessaire pour €quilibrer
les interactions avec les clients, les
suivis, la prospection et les taches
administratives.

8. Adaptabilité : Le marché et les besoins
des clients évoluent constamment. Etre
capable de s'adapter rapidement aux
changements est essentiel.

9. Confiance en Soi : Une confiance en
soi bien dosée vous permettra de
présenter vos produits et services de
maniére convaincante, tout en étant
ouvert aux critiques constructives.

10. Connaissance du Produit : Avoir une
compréhension approfondie des

produits ou services que vous vendez
renforce votre crédibilité et vous permet
de répondre aux questions des clients.

11. Orientation Vers les Détails : Une
attention aux détails est importante pour
traiter les informations correctement,
rédiger des contrats et suivre les
accords.

12. Esprit d'Initiative : Etre proactif dans
la recherche de nouvelles opportunités
de vente et de nouveaux clients est
crucial pour maintenir un flux constant
de prospects.

13. Résilience : Les ventes peuvent étre
imprévisibles et comporter des refus.
Une résilience émotionnelle vous aidera
a surmonter les revers et a rester motive.

14. Esprit d'Equipe : Travailler en
collaboration avec d'autres
départements tels que le marketing, le
service client et la gestion est important
pour offrir une expérience client
cohérente.

15. Intégrité : Agir de maniere éthique et
honnéte renforce la confiance des
clients et favorise des relations a long
terme.

PROGRAMME

Module 1 : Introduction au Métier d'Agent
Commercial

- Rodle et responsabilités de l'agent
commercial

- Evolution du secteur de la vente et des
tendances actuelles
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Module 2 : Fondamentaux de la Vente

- Processus de vente approche,
découverte, argumentation, conclusion

- Psychologie de l'acheteur et motivations
d'achat

- Gestion des objections et résolution de
problemes

Module 3 : Techniques de Communication et
de Présentation

- Communication verbale et non verbale

- Ecoute active et reformulation

- Présentation persuasive des
produits/services

Module 4 : Stratégies de Prospection et de
Génération de Leads

- Identification des prospects potentiels

- Approches de prospection efficaces

- Utilisation d'outils numériques pour la
génération de leads

Module 5 : Négociation et Techniques de
Persuasion

- Principes de la négociation gagnant-
gagnant

- Techniques de persuasion et d'influence

- Closing et conclusion de la vente

Module 6 : Bases Légales et Contractuelles

- Cadre juridique de la vente et de la
représentation commerciale

- Rédaction et interprétation des contrats
commerciaux

Module 7 : Gestion de la Relation Client

- Suivi apreés-vente et fidélisation des
clients

- Gestion des réclamations et résolution
de conflits

- Création dune
positive

expérience client

Module 8 : Gestion du Temps et Organisation

- Planification efficace des activités de
vente

- Gestion du territoire de vente et des
priorités

- Utilisation d'outils de gestion du temps

Module 9 : Développement Personnel et
Ethique Professionnelle

- Création d'une marque personnelle en
tant qu'agent commercial

- Ethique professionnelle et
comportement professionnel
Module 10 Techniques de Vente
Spécialisées

- Vente de produits techniques ou
complexes

- Vente de produits/services spécifiques a
I'industrie  (ex. pharmaceutique,
technologie)

Module 11 : Techniques de Vente en Ligne

- Stratégies de vente en ligne

- Utilisation des  plateformes de
commerce ¢lectronique et des médias
soclaux

Module 12 : Pratique et Mises en Situation

- Ftudes de cas pratiques

- Jeux de rdle et simulations de scénarios
de vente

- Visites d'entreprises et rencontres avec
des professionnels du secteur
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Module 13 : Stage en Entreprise

- Mise en pratique des compétences
acquises sur le terrain

- Observation et participation aux
activités commerciales de I'entreprise

Module 14 : Bilan et Certification

- Evaluation des compétences et des
connaissances acquises
- Remise de certificats de réussite

CONDITIONS D’INSCRIPTION
= Niveau requis : BAC et plus
» Durée de la Formation : 12 Mois

= Cours intensifs : 6 mois + Stage pratique : 6
mois

= Stage : Terrain et Entreprise —Durée : 6
= Cout de la Formation

(En présentiel : 280.000 FCFA)

(En ligne : 150.000FCFA)

= Modalités :

(En présentiel : A 'inscription 100.000 FCFA
et Chaque Mois 60.000 FCFA x 3
versements)

(En ligne : A D'inscription 100.000 FCFA et
Chaque Mois : 25.000 FCFA x 3 versements)

» Cours du Jour : 3 fois/semaine de 9H a 13H

* Cours du Soir : 2 FOIS /Semaine de 18h a
20H30

= Cours Samedi : de Groupe 1 : 8H a 13H /
Groupe 2 :

14H a 18H

= Cours en Ligne : 2 FOIS /Semaine de 18h a
20H30

» Test / Examen en Fin de Formation

= Certificat Professionnel : délivré en fin de
formation et reconnu par I’ETAT/ Ministere
de I’Education, de I’Enseignement Technique
et de la Formation Professionnelle

= Cabinet de formation agrée FDFP

PIECES A FOURNIR

# 02 photos d’identité

+ Copie CNI/ Passeport

#+ Une copie de votre dernier diplome ou
certificat

+ UnCV

+ Un Parquet de rame

+ Une boite a marker effacable

NOS CONTACTS

www.cifopeformation.com
infos@cifopeformation.com

Site internet
E-mail :

Tel bureau : 25.21.000.794

Mobile : (+225) 0506452703

WhatsApp : (+225) 0708740795

Lieu : Abidjan, Treichville, COTE D’IVOIRE
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