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UNE OFFRE
DU PROCESS AU TARIF

OBJECTIFS:

@ Détecter les besoins et attentes du client

@ Modéliser un process compatible avec ses
attentes et le cadre de I'entreprise (ciblage,
rentabilité, ...)

@ |ldentifier les colts et construire un tarif

CONTEXTES OPERATIONNELS :

@ Innovation ou adaptation de prestation
existante

@ Construction d’offres sur mesure

@ Réponse a appel d’offres

ACQUIS:
+ Rédiger un process opérationnel décliné
en support commercial

+ Identifier les colts, qu’ils soient connus
ou non par I’entreprise

+ Calculer la marge nécessaire pour fixer un
prix de vente

+ Construire une offre commerciale
rentable et pérenne

ATOUTS DE CETTE FORMATION:
@ Personnalisée selon le niveau et les
besoins de chaque participant

@ Des techniques simples et efficaces

@ Des exercices pratiques et mises en ceuvre
de situation de travail

e Formateur:
Aurélie DUMORTIER,
20 ans d’expérience en management fonctionnel

et opérationnel

@ Opérations : Responsable organisation/
méthode, responsable d’exploitation
Fonctions support : Chef de projet, MOA,
commercial, ADV

o Modalités :
Présentiel

@ Nombre de jours :
Module de 3 jours

@ Lieux:
ISCL Bat 1ou Bat 2 Bourgoin Jallieu /
Intra-entreprise

@ Colit:
500 € par stagiaire et par jour

® Groupe minimum :
5 a 8 stagiaires

e Dates :
Inter-entreprises : consulter les dates sur le site
Intra-entreprise : sur demande

= Pré-requis a la formation :
Aucun

@ Modalités d’acces :
Pour I'inter entreprise :
dossier d’inscription sur le site
Pour I'intra-entreprise :
prendre contact avec I'ISCL

= Méthodes mobilisées :

Le participant est acteur et alterne découverte
de concepts, mise en pratique et mise en
situation

e Modalités évaluation :

Evaluation en début et en fin de formation sous
différents supports (QCM, exercices...)
Certificat d’attestation des compétences
reflétant I'acquisition des connaissances.

5 ans d’expérience en développement de réseau
et construction de nouvelles offres marché
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DU PROCESS AU TARIF

PROGRAMME DE
LA FORMATION

JOUR1: ( 7 HEURES)

@ Recueillir les besoins et attentes du client : ce qu’il dit
et ne dit pas

@ Rédiger le cahier des charges client sous un format
opérationnel, adapté a I'activité de I'entreprise

@ |dentifier les moyens associés

JOUR 2: (7 HEURES)

@ |dentifier les colts directs de chaque ligne de process
@ Construire/calculer le colt s’il nest pas connu

@ Calculer le prix de vente sur la base des colts directs et
des objectifs de rentabilité

JOUR 3 : (7 HEURES)

@ Construire une offre commerciale

@ Rappeler le besoin client

@ Rédiger un process métier compréhensible par le client
@ Structurer une offre tarifaire

e Formateur: SUPPORTS:

Aurélie DUMORTIER, - Cas pratiques et exercices de
20 ans d’expérience en management fonctionnel groupe

et opérationnel - Pack office

5 ans d’expérience en développement de réseau - Vidéo-projecteur et connexion
et construction de nouvelles offres marché internet requise

&/6 INSTITUT SUPERIEUR
' COMMERCE & LOGISTIQUE
I_ G CN{reprises

12 rue de la Rivoire - 38300 BOURGOIN-JALLIEU- secretariat@iscl.fr - 04.28.35.11.63 - www.iscl.fr



