Q 2, rue de la Voie Lactée 72100 Le Mans

AIRTEO CONSEIL

COMMERCIAL

Se développer par la veille stratégique et commerciale

| PUBLIC Y
Dirigeant, responsable achat, méthodes, R&D,
maintenance, chargé de mission, chargé de
projet, chargé d’étude. Toute personne
concernée par la recherche d’informations
commerciales Accessible aux personnes en
situation de handicap.

| PREREQUIS

Aucun.

] OBJECTIFS @

Comprendre les enjeux d’une veille sur ses
principaux partenaires et concurrents.

! APTITUDES
Capacité a décrire une situation claire et précise.
Capacité a apporter une vision nouvelle.
Capacité de synthese et d’analyse.
Capacité a diffuser de I'information.

| COMPETENCES VISEES

Acquérir des compétences dans la mise en place
d’une veille interne et externe.

Animer les différents acteurs et réseaux sources
d’information.

Identifier les vulnérabilités de I'Entreprise.
Identifier et mesurer les impacts d’un projet
d’Intelligence Economique (IE).

Etre capable d’évaluer les colits d’un projet d’IE et
les retours sur Investissement (ROI).

| METHODES UTILISEES

Supports remis aux participants en séance.
Ateliers de mise en pratique. Ateliers réflexifs.

| MODALITES D’EVALUATION

Evaluation de I'acquisition des connaissances au
travers des exercices pratiques. QCM
d’évaluation en fin de formation.

| DUREE O\

Durée:1jour | Délaid’acces:sur demande

| TARIF

A partir de 350 euros par personne / jour
! MODALITES

Présentiel/ a distance/ mixte

= contact@arteoconseil.fr

PROGRAMME

La veille commerciale dans la stratégie commerciale
o Définir les axes de veille a partir des axes stratégiques
o Définir les cibles commerciales
e Prise en compte des ressources et compétences disponibles
La veille
e Le processus de veille
e Mettre en place une organisation autour de la collecte d’information
e Définir un cahier des charges
e Choisir les outils adaptés a I'entreprise
La veille un processus itératif et continuel
e Exploitation des informations
e Utilisation des informations pertinentes pour la démarche commerciale et la
prospection
e Adaptation de la demande en information
e Prise en compte de nouveaux axes de veille
e Retour sur expérience
La capitalisation et la protection de I'information
e Organisation de I'information
e Leserreurs a éviter
L’Entreprise face a son environnement
e Les différents acteurs influant 'activité de I'entreprise
e La maitrise de son environnement grace a la démarche d’intelligence
économique
o Les différentes sources d’informations
Comment connaitre I’évolution de ses fournisseurs ?
e Surveiller la situation financiére de ses fournisseurs
e |dentifier leurs projets et axes d’innovation
o |dentifier de nouveaux fournisseurs
Comment surveiller ses concurrents, identifier de nouveaux entrants ?
e Pourquoi mieux connaitre ses concurrents ?
o |dentifier de nouveaux entrants
e Les agents intelligents de surveillance sur Internet
e Mise en place d’une veille concurrentielle, cartographie des concurrents
La protection des informations, de son patrimoine
e |es menaces accidentelles, intentionnelles
e Les conséquences des attaques externes
e Sécuriser le transfert et I'accés aux informations
e Protéger son patrimoine vis-a-vis de ses concurrents au travers de la propriété
intellectuelle
e Connaitre la démarche de protection de ses concurrents
La justification d’un systéme d’IE
e Les dimensions d’un systéme d’Intelligence Economique (IE)
e Analyse des impacts dans I'Entreprise
e Son inscription dans le plan stratégique, le schéma directeur
e Quels sont les colts d’investissement ?
Comment évaluer le ROl en IE ?
e Quels sont les gains attendus, générés, induits ?
e Le Business Plan d’un Projet de mise en place d’une Cellule de veille
e Le ROI de la construction d’un systeme d’Intelligence Economique
e Les potentiels d'un systeme d’Intelligence Economique
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