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Introduction

Ce document est le support du dossier professionnel que vous allez réaliser en vue de |'obtention du
CQP Vente sur site en commerce de gros.

Ce document sera examiné par un jury et constituera un support a I'entretien d'évaluation finale que
vous passerez pour |'obtention de votre CQP. Ce document a pour objectif de mettre en valeur vos
compétences dans le domaine de la vente sur site en direction de clients professionnels. Il doit permettre
au jury de mieux apprécier ce que vous étes en capacité de faire lorsque vous étes placé en situation
professionnelle.

Pour répondre aux questions qui vous sont posées, utilisez la 1ere personne du singulier. Insistez sur ce
gue vous avez réalisé vous-méme en entreprise, sur votre implication personnelle, quelle que soit la
durée de votre expérience. Ce document sera d'autant plus parlant et agréable a consulter que vous
apporterez des exemples précis et détaillés d’'actions commerciales que vous avez réalisées.

Lors de votre entretien d'évaluation, n'hésitez pas a parler de situations dans lesquelles vous avez ren-
contré des difficultés, ou dans lesquelles vous vous étes posé des questions. Il n'y a pas de bonne ou de
mauvaise réponse. Il s'agit de mieux comprendre votre expérience.
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Mes activités de vente sur site auprés de
clients professionnels

Mon parcours professionnel

0 Moins de deux ans
[J De deux a cing ans
O Plus de 5 ans

Quels sont les différents
secteurs dans lesquels

vous avez exercé des activités
de vente sur site ?

O Oui
O Non

Lesquelles ?
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L'organisation de I'espace de vente

[J revoir réguliérement I'organisation de I'ensemble de I'espace de vente

[J intervenir sur I'organisation d’une partie de I'espace de vente a I'occasion
de I'arrivée de nouveaux produits ou de promotions

[J il ne vous est pas demandé d’intervenir dans |'organisation de I'espace de
vente

J'ai suivi une formation [J oui, dans un organisme de formation
sur I'organisation de |'espace [J oui, dans I'entreprise
de vente : O non

[J organiser pour la premiére fois une partie de mon espace de vente
[J étre plus performant dans I'organisation de |'espace de vente
O autre

Quelles sont, selon vous, les principales régles a respecter lors de I'organisation d'un espace de vente ?

Comment mettez-vous en valeur les nouveaux produits ou les promotions ?
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La decouverte des besoins des clients,
I'argumentation et la vente

[J en majorité des entretiens de vente aupreés de clients
[J en majorité des entretiens menés auprés de prospects

[J oui, dans un organisme de formation (formation continue)

J'ai suivi une formation [ oui, dans le cadre de ma formation initiale
alavente: O oui, dans I'entreprise
O non

[J apprendre les regles de base de la vente

[J mieux structurer mes entretiens de vente

[0 m’adapter a une clientéle de professionnels
O autre

Quelles sont, selon vous, les différentes étapes d'un entretien de vente ?

Quelle est I'étape qui vous semble la plus délicate et pourquoi ?
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Le conseil technique sur les services
et les produits de I'entreprise

[ vendre uniquement des produits
[ associer des services a la vente de produits

[J oui, dans le cadre de ma formation initiale (produits techniques)
[Joui, dans I'entreprise

[J oui, auprés de fournisseurs

Onon

J'ai suivi une formation sur
les produits et les services
de I'entreprise :

[ mieux connaitre les services et produits de |'entreprise

[ étre plus performant(e) dans le conseil technique apporté
[ mieux cibler mon offre en fonction des besoins des clients
O autre

Quelles sont les principales caractéristiques techniques des produits vendus par I'entreprise que vous
mettez en avant dans le cadre de vos entretiens de vente ?

Quelles sont les reglementations et recommandations que vous devez prendre en compte dans le
cadre de ces produits ?
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L'accueil des clients dans l'espace
de vente

[ accueillir les clients derriere un comptoir
[J accompagner les clients dans leur visite de I'espace de vente

[J oui, dans un organisme de formation
[Joui, dans I'entreprise
O non

J'ai suivi une formation
a l'accueil :

[ mieux comprendre mon réle dans I'accueil des clients dans I'espace
de vente

[ mieux cibler mes interventions aupres des clients
O autre

Comment procédez-vous pour accueillir vos clients au sein de |'espace de vente ?

A quoi étes-vous particulierement attentif dans |'évaluation des besoins de vos clients ?
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Le traitement des reclamations client

[J oui, dans un organisme de formation
[J oui, dans I'entreprise
O non

[J prendre plus de recul dans la gestion des situations difficiles avec

Ce que le parcours CQP les clients
m’a permis en priorité: (J mieux maftriser le processus interne de traitement des réclamations
[ autre :

A quels types de réclamations étes-vous confronté dans votre activité ?

Décrivez deux situations professionnelles dans lesquelles vous avez eu a traiter des réclamations

en précisant la nature de I'interpellation effectuée par le client :

Situation 1

Situation 2
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Quel a été votre questionnement pour identifier les raisons de cette réclamation ?

Situation 1

Situation 2

Quelle était la cause de cette réclamation ?

Situation 1

Situation 2
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Comment I'avez-vous traitée ?

Situation 1

Situation 2
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Le traitement des commandes
et des livraisons clients

[J oui, dans un organisme de formation
[J oui, dans I'entreprise
O non

[J mieux maftriser le processus interne de traitement des commandes
fournisseurs

Ce que le parcours CQP . o . e -
m’a permis en priorité: [J une meilleure anticipation et une meilleure réactivité dans le suivi

des commandes client

[Jautre:

Etes-vous chargé(e) du traitement des commandes et des livraisons clients ? Si oui, quelles sont

vOs activités en la matiére ? Si non, comment avez-vous découvert ces activités dans le cadre de votre
parcours CQP ?

* A quoi étes-vous particuliérement attentif dans I'organisation des livraisons clients et pourquoi ?
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La Commission Paritaire Nationale de la CCN des
Commerces de Gros est composée d'un college
employeurs et d'un collége salariés

Les organisations professionnelles

*FEDA : www.feda.fr *PRS : ufipa@wanadoo.fr
*FEDIN : »SNDCP : www.cgi-cf.com
fdi.federation@gmail.com »SNGFGBT : www.cgi-cf.com
»FENSCOPA : www.fenscopa.com *SYNDIGEL : www.syndigel.org
»FGME : www.fgme.fr »UCAPLAST : www.ucaplast.fr
*FNAS : www.fnas.fr »*UNCGFL : www.uncgfl.fr
»FNCPLA : www.fncpla.org »UPCP : upcp@wanadoo.fr
*FND : f.n.d@wanadoo.fr »VCI : www.cgi-cf.com
»FGFP : fgfpfrance@aol.com »CGl : www.cgi-cf.com

*NAVSA : www.navsa.fr

Les organisations syndicales de salariés
»CFDT : www.cfdt-services.fr YENAA CFE CGC :

»CGT : www.cgt.fr www.cfecgcagro.com
»CSFV CFTC : www.csfv.fr »FNECS CFE CGC :
»FEC CGT FO : www.fecfo.fr www.fnecs-cfecgc.org

»FGTA FO : www.fgtafo.fr

Observatoire
du Commerce
Interentreprises

— La démarche a été construite avec I'appui

de I'Observatoire prospectif du Commerce Interentreprises
et le concours financier d'INTERGROS.

la prospective des métiers




