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Compétence opérationnelle
d3 : mener des entretiens de vente et de négociation avec des clients et des fournisseurs

Mission
Tâche partielle 1 : conduite d’entretiens de vente et de négociation avec des clients et des fournisseurs
Décrivez au moins trois situations concrètes dans lesquelles vous avez mené un entretien de vente ou de négociation structuré avec des clients ou des fournisseurs. Expliquez comment vous avez procédé pour identifier clairement les besoins de vos interlocutrices et interlocuteurs lors de ces entretiens, et quels outils de communication vous avez utilisés pour cela (p. ex. techniques d’interrogation ciblées, présentations, outils numériques).
Montrez comment, sur la base de cette analyse des besoins, vous avez élaboré des offres adaptées et mis en évidence les avantages de vos produits ou services, entre autres en termes de durabilité.
Indiquez de quelle manière vous vous assurez que votre technique de conduite des entretiens et leurs résultats sont satisfaisants, pour vous comme pour les clients et fournisseurs.
Tâche partielle 2 : demande d’offres auprès de fournisseurs potentiels
À l’aide d’au moins deux exemples concrets, décrivez comment vous sollicitez des offres auprès de fournisseurs potentiels. Indiquez les critères que vous prenez en compte lors de la sélection des fournisseurs et de l’examen des offres.
Tâche partielle 3 : analyse des entretiens de vente ou de négociation et identification de mesures d’optimisation
Réfléchissez aux entretiens de vente ou de négociation que vous avez menés jusqu’à présent. Décrivez de quelle manière vous mettez à profit les commentaires que vous recevez des clients ou fournisseurs pour analyser votre démarche, et identifiez au moins deux mesures d’amélioration concrètes afin d’optimiser vos futurs entretiens.
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Évaluation

	TP
	Critères d’évaluation
	Rempli
	Non rempli
	Remarques

	
	
	Bien à très bien
	Suffisant
	Lacunaire
	Insuffisant
	

	1
	Les trois entretiens décrits sont présentés de manière claire. L’évaluation des besoins s’inscrit dans le cadre d’une démarche structurée, à l’aide d’outils de communication adaptés (p. ex. techniques d’interrogation, présentations, outils numériques).
	
	
	
	
	

	1
	L’établissement d’offres repose clairement sur l’analyse des besoins. La communication relative aux avantages des produits ou services, entre autres en ce qui concerne la durabilité, est convaincante. Les entretiens sont axés sur les résultats et suscitent la satisfaction des deux parties.
	
	
	
	
	

	2
	La description des demandes d’offres dans les exemples proposés s’inspire de la pratique. La démarche est structurée et témoigne d’une bonne compréhension du processus d’achat.
	
	
	
	
	

	3
	Les critères de sélection et d’évaluation des fournisseurs et des offres sont clairement expliqués et tiennent compte de facteurs pertinents tels que le prix, la qualité, les délais de livraison ou la durabilité.
	
	
	
	
	

	3
	La réflexion sur les entretiens est nuancée. Les retours des clients et fournisseurs sont systématiquement utilisés pour analyser la technique personnelle de conduite des entretiens.
	
	
	
	
	

	3
	Les mesures d’amélioration identifiées sont concrètes et réalisables ; elles présentent un potentiel d’optimisation pour les futurs entretiens de vente et de négociation.
	
	
	
	
	

	-
	La documentation est élaborée avec soin et répond aux exigences formelles, notamment en termes d’intelligibilité de la langue et du contenu. Elle contient aussi un répertoire correct et clair des sources utilisées.
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