RISQUES ET PROCESSUS DE ORGANISATION

LESPLUS DE
DE LA FORMATION

— Une approche appliquée des normes
draudit permettant de conduire un audit
général ou ciblé de I'activité commerciale

— Formation basée sur des exemples en

B2B, B2C, des prestations matérielles,

immatérielles, des secteurs de
automobile, du conseil, de I'assurance,

de labanque et du secteur de 'énergie en
France etal'international.
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2JOURS/14h

8h45-17h30

Présentielle

Paris intra muros

Adhérents IFACI :
1545 €HT

Non adhérents :
1695 €HT

Déjeliner(s) inclus

CPE 14
o
ﬁg QP 16 participants
ref.  Performance
44
E 2DATES
-22/05au23/05 - 01/10au02/10

1 . 8.8.6. 8 €0

( Code formation : 25MAC

)

Inscription inter : formation@ifaci.com

Information :
014008 (4808 /4785)
www.ifaci.com

Déclinaison de cette formation

en INTRA selon vos spécificités:
contactez-nous au 0140 08

(48 05 ou 48 06) ou intra@ifaci.com

RISQUES LIES AUX FONCTIONS TRANSVERSES

AUDITERET I\!IAiTRISER LES RISQUES
DE LACTIVITE COMMERCIALE:

VENTE ETGRC

A partir d’exemples concrets issus des secteurs industriels, de I'assurance et bancaires, cette
formation vous donnera au travers d’une approche résolument pratique 'ensemble des éléments
vous permettant de maitriser les différentes phases d’un processus commercial afin de mettre en
place le programme de travail correspondant. Les contréles ciblés que vous ménerez garantiront
ainsi a 'organisation I'efficacité et I'efficience attendues.

PARTICIPANTS

Auditeursinternes, responsables d'audit interne,
controleurs internes, risk managers

(.5\ Accessibilité - cf. page 11

PREREQUIS

>
c
9]
c
>

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

— Identifier les objectifs et les contraintes
applicables aux processus de vente et de relation
client et a son organisation

— Identifier les risques et les contréles afférents a
l'activité

— Evaluer 'impact des résultats sur la gestion des
risques

CONTENU

— Objectifs de Pactivité commerciale
— Processus commercial avec les différentes phases

— Gouvernance de I'activité commerciale et son
environnement de contréle

— Connaissance des clients, des intermédiaires
commerciaux, des marchés et des produits

— Etat deslieux de 'activité commerciale (dontlerdle
delagestiondesrisques, les reportings, les
registres de pertes etincidents,...)

— Identification des moyens de maitrise/contrdle
interne

— Connaissance desrisques de ’activité
commerciale

— Cadrage d’une mission d’audit concernant
Pactivité commerciale

— Conduite desinvestigations et choix des méthodes
selonles phases : surlabase d’exemplesen B2B et
B2C, des prestations matérielles etimmatérielles,
des secteurs de 'automobile, du conseil, de
'assurance, delabanque et de Pénergie.

— Programme de travail priorisé a partir des
méthodes d’investigation

—Documentation des fiches d’écarts et
raisonnement en termes de conséquences

— Evaluation de la gestion des risques appliquée aux
activités commerciales

— Communication auprés d’une direction
commerciale

MOYENS PEDAGOGIQUES

Visuels de présentation - Exercices - Alternance de
mises en application, de retours d’expériences et
d’'exposés.

MODALITES D'EVALUATION DES ACQUIS

Progression des apprentissages et évaluation des
acquis des participants réalisés par le formateur tout
aulong de la formation (temps d'échanges, travaux
pratiques, exercices d'entrainements, quiz...).

Une évaluation de la satisfaction de chaque stagiaire
estréalisée en ligne. Cette évaluation est complétée
par l'appréciation du formateur a l'issue de chaque
session.

INTERVENANT

Formation congue et animée par Olivier BROSSARD,
expert certifié en auditinterne et en organisation au
sein de l'automobile, la banque, I'assurance et
I'énergie avec une expérience en France et a
linternational.
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