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CENTRE DE FORMATION D'APPRENTIS FICHE ANALYSE DE POSTE
(2024-2025)

APPRENANT

Nom / Prénom :

Date et lieu de naissance :

Numeéro personnel de sécurité sociale de I'apprenant (obligatoire pour pouvoir signer un contrat) :

Portable apprenant : E-mail :

Nom/Prénom responsable 1égal :

Portable : E-mail :

CHOIX DE FORMATION

VENTE / COMMERCE / GESTION

O CAP Equipier polyvalent du commerce

O BAC Pro Métiers du commerce/de la vente Option A (commerce)
O BAC Pro Métiers du commerce/de la vente Option B (vente)

O BTS Conseil et Commercialisation de Solutions techniques
O BTS Gestion des Petites et Moyennes Entreprises
O BTS Management Commercial Opérationnel

O BACHELOR Responsable de Développement Commercial
(Montargis / E-Learning Blois)

L’ENTREPRISE

Raison sociale :

Enseigne :

Nom, prénom du dirigeant © ................eeeeeeeeeeeeecesssssssenn

Siret / [ [/ /[ 1 1 1 1]

Adresse :

Convention collective N° IDCC : ...
Nom de votre OPCO :

Nom : Prénom ;...

Qualiopi »

processus certifié

= B REPUBLIQUE FRANCAISE

AUTOMOBILE

(Montargis / Villemandeur)

O CAP Maintenance des véhicules automobiles Opt°® VP
O CAP Carrossier Automobile

O CAP Peintre Automobile

O CQP TCMA

O BAC PRO Maintenance des véhicules automobiles VP

COIFFURE

O CAP Métiers de la coiffure
O Mention complémentaire coiffure

O BP Coiffure

(Montargis / Nogent sur Vernisson)

O CAP Accompagnant Educatif Petite Enfance
O TP Assistant de Vie Aux Familles

MAJ-24/01/18-LL

3 Rue Cyrille Robert - 45200 MONTARGIS
02.38.98.05.92 - Email : apprentissage@cfa-montargis.com

site internet : www.cfa-montargis.com

Tournez la page SVP ==
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EI-_ CF ﬁw[m | Contact en entreprise  NOM et Pr&NOM .u...oouveroossreessssssosmssssesssssosessssseesssseseesesseesenes
N° de téléphone :
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FICHE D'ANALYSE DE POSTE -

Ce document est trés important et obligatoire il validera
'acceptation du jeune dans sa formation au CFA

BAC PRO Métiers du Commerce et de la Vente Optlon B (vente)

Prénom apprenti @ s

Préparer, organiser et mettre en ceuvre un projet de prospection
Evaluer un projet de prospection

Assurer la veille commerciale

Prendre contact avec le client

Découvrir, analyser et identifier les besoins de client
Reformuler les besoins du client

Conseiller le client en proposant une solution adaptée

Argumenter et réaliser une démonstration

Répondre aux objections du client

Proposer le ou les services associés

Détecter les opportunités de vente additionnelle et les concrétiser
Formaliser I’accord du client

Mettre en place les modalités de réglement et de livraison

Suivre I’évolution de la commande et éventuellement du réglement
Identifier le(s) probléeme(s) rencontré(s) par le client

Collecter les informations de satisfaction auprés des clients
Mesurer et analyser la satisfaction du client

Transmettre les informations sur la satisfaction du client

Exploiter les informations recueillies 4 des fins d’amélioration
Proposer des éléments de nature a améliorer la satisfaction client
Traiter les messages et/ou les demandes des clients

Sélectionner et mettre en ceuvre les outils de développement de la clientéle

Concourir a la préparation et a 'organisation d’événements et/ou d’opérations de
développement de la clientéle
Mobiliser les outils d’internet et les réseaux sociaux

Enrichir et actualiser le Systéme d'information et de communication de I'entreprise

Entreprise : SIRET :
Date : Signature de I'employeur : Cachet de 'entreprise :

Cadre réservé au CFA :

Validation de I'analyse de poste par le CFA :

O Le CFA valide,

O Le CFA ne valide pas,

Fait-le : a: Signature du référent métier :
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A BOIUHON { e R

Qualiopi
processus '» M a ] pédagogie 2022/01/31

- actions de formation
+ actions de formation par apprentizsage



