
[bookmark: _GoBack]	ANNEXE 6 - Fiche d'activité E32 	
La fiche comporte des annotations dans une police de caractères de couleur bleue en italique, ces annotations permettent de vous guider dans la rédaction de cette fiche, elles devront finalement être effacées pour plus de lisibilité.
	E32 – Développement commercial et conduite d’entretien
	Fiche d’activité n°  

	NOM : 
	Activité réelle  ☐		Activité simulée ☐

	Prénom :
	Concerne : 	un particulier  	un professionnel 

	Titre/nature de l’activité :

	Type de contrat :
Assurance de personnes :
Complémentaire santé  		Prévoyance  		GAV  	Ass Vie, produit épargne  	Autre    (précisez) :
Assurance de Dommages :
Automobile  	MRH  	MRPro   	Autre    (précisez) : 

	Fiche contexte simplifiée* 
Nom de l’entreprise (et éventuellement compagnie mandante) : 
Contexte commercial de l’activité :
Le cas échéant, historique, présentation du portefeuille clients, des activités de l’entreprise, description du plan de prospection ou d’animation commerciale : cible, actions commerciales, réductions commerciales offertes en cas de souscription (nature, montant, période…), …



* La fiche contexte intégrale annexée à la circulaire peut également être utilisée à la place ou en complément de cette fiche contexte simplifiée

	Fiche client ou prospect **
Identification (nom, prénom, sexe, âge, adresse, téléphones fixe et mobile, mail…) :


Situation familiale (marié, célibataire, nombre d’enfants, âges respectifs…) : 		
Situation professionnelle : 

Si client :
Statut et ancienneté :
Contrats détenus en portefeuille (type, garantie, date de souscription, cotisation annuelle…) : 



Autres informations (revenus professionnels ou revenu fiscal de référence, taux marginal d’imposition, placements financiers ou immobiliers…) : 


** Il s’agit des informations détenues avant l’entretien ou collectées lors de celui-ci, les rubriques ne sont pas nécessairement toutes renseignées



	Description de l’activité
Origine du contact (développement commercial suite à une offre commerciale, plan de prospection, réponse à une demande…)
Forme de communication (face à face, téléphone…)
Acteurs impliqués dans la situation : Précisez le rôle et la fonction 
Étudiant :
Professionnel :
Client/Prospect : 

Objectifs de l’entretien :

Déroulement : 
Au fil de la description, mettre en évidence notamment : les techniques de vente et de communication utilisées ou observées au cours de l’entretien commercial, les supports de communication mobilisés, les documents remis au client lors de l’entretien
Indiquer les garanties, franchises, capitaux assurés et les avantages produit lors de la phase conseil.
























	Informations à conserver dans la base de données, le fichier client, informations à exploiter :



	Planification des actions de suivi après l’entretien :
(Envoi du devis, du contrat (CP), e-mail de prise de rdv, envoi d’un sms de prise de rdv, relance etc.)




	Auto-évaluation 
Atteinte des objectifs, analyse critique de la communication, de la conduite de l’entretien et de la (des) proposition(s), actions correctrices)








