
 

 

 

 

 

 

 

ATTACHE COMMERCIAL 

 

OObbjjeeccttiiffss  ddee  llaa  ffoorrmmaattiioonn                

> Vendre et négocier, en face à face, des produits ou des prestations de services 

> Prospecter, gérer et animer un secteur de vente et/ou un marché spécifique  

 

MM ttiieerrss  vviiss ss                    
 

> Chargé de clientèle 

> Attaché commercial 

CCoonnddiittiioonnss  dd’’aacccc ss                  

Être titulaire d'un CAP/BEP ou avoir le niveau BAC   

                              ou avoir 3 années d'expérience professionnelle 

 

 

PPaarrccoouurrss  ddee  ffoorrmmaattiioonn                
 

La formation peut être de 8 à 12 mois avec une période d’application pratique en 

entreprise. 

La durée du parcours de formation sera déterminée en fonction du contenu, défini à 

partir des attentes et du profil du stagiaire, des besoins de l’entreprise et des 

exigences du poste. 

 

MMooddaalliitt ss  ddee  ffiinnaanncceemmeenntt              

Cette formation peut être financée dans le cadre  : 

 

> De l’alternance 

> D’un congé individuel de formation (CIF) (salarié ou demandeur d’emploi) 

> D’un financement de la Région Basse Normandie (demandeur d’emploi)  

 et d’un cofinancement de l’Union Européenne 

> D’un financement individuel  

Nos conseillers spécialisés vous apporteront toutes informations utiles sur ces diverses 

possibilités 

 

VVaalliiddaattiioonn                      
 

Titre du Ministère du travail (niveau IV) 

Certificat de compétences professionnelles 

 

LLiieeuuxx  ddee  ffoorrmmaattiioonn                  

Caen, IMP Caen 

ouverture envisageable sur les autres sites sous condition d’effectifs suffisants 
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CONTENU DE LA FORMATION 
 

 

 VVeennddrree  eett  nnééggoocciieerr  eenn  ffaaccee  aa  ffaaccee  ddeess  pprroodduuiittss  oouu  ddeess  pprreessttaattiioonnss  ddee  sseerrvviicceess  

  

> Représenter son entreprise et contribuer à la valorisation de son image 

 - Connaître les mécanismes de base de la communication interprofessionnelle 

 - Mettre en œuvre les attitudes et les comportements adaptés à une situation    

   donnée, dans le respect des valeurs de l’entreprise 

 - Connaître les mécanismes de base de la communication interprofessionnelle 

 - Mettre en œuvre les attitudes et les comportements adaptés à une situation        

   donnée, dans le respect des valeurs de l’entreprise 

 - Connaître les mécanismes de base de la communication interprofessionnelle 

 - Mettre en œuvre les attitudes et les comportements adaptés à une situation     

   donnée, dans le respect des valeurs de l’entreprise 

> Mener un entretien de vente et de négociation de produits et de présentations de services en 

situation de face à face pour réaliser une transaction commerciale 

 - Préparer une visite 

 - Les techniques d’entretiens appliquées à la vente 

 - S’auto analyser 

- Traiter les réclamations du client en prenant en compte les intérêts de l’entreprise du vendeur 

 

 

PPrroossppeecctteerr,,  ggéérreerr  eett  aanniimmeerr  uunn  sseecctteeuurr  ddee  vveennttee  ggééooggrraapphhiiqquuee  eett//oouu  uunn  mmaarrcchhéé  ssppéécciiffiiqquuee  

 

> Organiser son plan d’action commerciale en fonction des potentiels clients/prospects de son 

secteur     et en s’informant sur son environnement 

 - Gérer son fichier clients et préparer son travail 

 - Bureautique  

- Développer les contacts clients/prospects 

   Organiser son temps, son travail et ses tournées 

   Acquérir les bases de la communication téléphonique 

- Évaluer ses résultats et son activité 

   Évaluer ses résultats et son activité commerciale 

   Gestion commerciale 
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