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MISSION

Technico-commercial

Autre appellation: Attaché technico-commercial, Vendeur itinérant, Responsable clientèle

Fonction: Commerce & Vente

Il vend des biens et des services liés à ces biens (conditionnement, étiquetage, formation au produit,…). 
Il a la charge d'un secteur géographique sur lequel il doit développer un portefeuille clients (prospection et visites aux clients existants). 
Il s'adresse à des professionnels qui ont une exigence technique importante et doit donc avoir une très bonne connaissance technique des produits qu'il propose. 
Fidéliser et développer un portefeuille clients en respectant les objectifs commerciaux qui lui sont assignés. 
Le Technico-commercial en distribution d'équipements industriels se déplace chez ses clients (usines, collectivités locales, etc.) afin de leur proposer des fournitures industrielles (outillage, adhésifs, pompes et compresseurs, mécanique, hydraulique, robinetterie, etc.).

PRÉSENTATION VIDÉO

http://www.dailymotion.com/video/edit/x6r4ks_gregory-noiselet-best_news
 http://www.dailymotion.com/video/x6rjsz_ingenieur-d-affaires-grands-comptes_news
ACTIVITÉ

Il est à la fois commercial, puisque il vend et parfois achète des produits, mais aussi conseiller technique parce qu'il connaît ses produits sur le bout des doigts.  Il identifie et analyse les besoins de son client pour lui proposer une offre commerciale (technique et financière) adaptée….Et surtout, il le fidélise. 
Il doit :  
· Organiser et préparer ses visites,
· Démarcher les clients et les prospects en face-à-face,
·  Assurer le suivi et la fidélisation de la clientèle (gestion de son portefeuille clients) 
· Savoir analyser son activité et son secteur (définir son secteur, cibler et évaluer le potentiel des prospects, élaborer et/ou analyser les indicateurs d'activité de son secteur, proposer/engager des actions au regard des écarts sur objectifs ...),
·  Négocier un contrat

CONDITIONS DE TRAVAIL

Il est la plupart du temps itinérant (prospection et visite régulière de mes clients). 
Le commercial sédentaire (qui travaille dans un lieu de vente - salle d’exposition, comptoir… - ou dans un service commercial) est généralement appelé vendeur comptoir, magasin ou exposition. 
Ses déplacements sont nombreux. Son travail peut nécessiter de devoir s'ajuster aux horaires d'ouverture des commerces et aux différents profils clients.

COMPÉTENCES REQUISES

Il a une double compétence technique et commerciale avec des connaissances sur :

·  son secteur d’activité (dimensions techniques, commerciales, économiques…)

·   ses produits et/ou services (conditions de fabrication, spécifications techniques)  

· la mise en œuvre de son produit chez son client.

QUALITÉS REQUISES

· Qualités d'écoute et d'anticipation, - 
· Adaptabilité, ouverture d'esprit, curiosité, - 
· Excellent relationnel, empathie, bonne présentation, - 
· Dynamisme, persévérence, prise d'initiative - 
· Rigueur et méthode, analyse, vue globale, prise de recul

ÉVOLUTIONS POSSIBLES

Acheteur, chef d’agence, chef des ventes, directeur régional, responsable commercial…

NIVEAU DE FORMATION

Bac +2/3

FORMATION INITIALE / DIPLÔMES

Un diplôme de niveau Bac, Bac + 2 

(BTS Technico-¬commercial, DUT Techniques de commercialisation) voire un Bac + 3 / Bac + 5 (école de commerce, école d’ingénieur)
MISSION
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Vendeur comptoir

Autre appellation: Technico commercial

Fonction: Commerce & Vente

Le vendeur comptoir ou technico-commercial est le spécialiste des produits techniques à haute valeur ajoutée. 
Il vend et achète des produits. Il identifie les besoins de sa clientèle et la conseille. 
Il connaît toutes les caractéristiques des produits qu'il propose. C'est l'interface entre les services de son entreprise et la clientèle.

ACTIVITÉ

Prospection,  Présentation et vente des produits,  Connaissances techniques de produits complexes,  Conseil technique aux clients,  Veille technologique

CONDITIONS DE TRAVAIL

Travail sédentaire. Pas de déplacement chez le client. Déplacement chez le fournisseur.

COMPÉTENCES REQUISES

Double compétence : commercial et technicien,  Vente, Négociation,  Prospection,  Connaissances techniques

QUALITÉS REQUISES

Capacité d'adaptation,  Force de persuasion,  Rigueur

ÉVOLUTIONS POSSIBLES

Technico-commercial,  Responsable de magasin.

NIVEAU DE FORMATION

Bac +2

FORMATION INITIALE / DIPLÔMES

BTS Technico-commercial (différentes options dans l'industrie),  BTSA Technico-commecial,  DUT Techniques de commercialisation,  Bac +2 technique suivi d'une formation commerciale...
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MISSION

Chef de produit

Autre appellation: Responsable produit, Chef de marché, Ingénieur produit 

Fonction: Commerce & Vente

Le chef de produit est responsable d'un produit depuis sa conception jusqu'à sa commercialisation.  Au sein d'un site Internet commercial, le chef de produit Commerce électronique est responsable d'un produit depuis son achat aux fournisseurs jusqu'à sa commercialisation. 
Il analyse les conditions économiques de son développement sur le marché de l'Internet. 
Il prend en compte les possibilités de son intégration dans l'univers du site Internet.
 Enfin, il met en place une stratégie publicitaire de lancement, applique la politique commerciale adaptée et contrôle l'évolution des ventes.

PRÉSENTATION VIDÉO

http://www.dailymotion.com/video/x6rin1_chef-de-produits-export_news
ACTIVITÉ

Il analyse les conditions économiques et techniques du développement de son produit. 
Il définit ensuite le cahier des charges du produit en liaison avec les services de fabrication et de commercialisation. 
Enfin, il met en place une stratégie publicitaire de lancement et un suivi de la vente du produit. 
· Analyse des informations économiques, techniques et culturelles liées à l'environnement d'un produit,
·  Etudes de marché, - Identification des besoins des clients,
·  Définition d'un produit ou d'une gamme, 
· Mise en place de plans d'action commerciale (prix, distribution, communication, argumentaire de vente)

CONDITIONS DE TRAVAIL

· Position transversale permettant de travailler avec différents services de l'entreprise,
· Forte autonomie, 
· Déplacements nationaux ou internationaux possibles, 
· Horaires irréguliers

COMPÉTENCES REQUISES

Identifier et anticiper les besoins de la clientèle,  
Proposer de nouveaux produits,  
Réaliser une étude de marché,  
Analyser les conditions de faisabilité d'un produit,  
Définir un budget,  
Proposer un plan d'action commerciale, 
 Mettre en place une stratégie de communication,  
Gérer le suivi de la vente d'un produit

QUALITÉS REQUISES

Organisation, - Capacité à convaincre, - Créativité, - Mobilité et disponibilité

ÉVOLUTIONS POSSIBLES

Responsable Marketing, Chef de groupe

NIVEAU DE FORMATION

Bac +4/5

FORMATION INITIALE / DIPLÔMES

Grande école de commerce, Université, école d'ingénieur (avec expérience commerciale)…

MISSION

[image: image4.jpg]


 

Assistant commercial

Autre appellation: Secrétaire commerciale

Fonction: Commerce & Vente

L'assistant commerciale trouve, gère et exploite les informations d'un service commercial en utilisant les outils bureautiques. Il traite les commandes, s'occupe de la facturation, tient à jour le fichier client. Il prend également en charge les contacts téléphoniques et gère l'agenda de ses responsables hiérarchiques. Il arrive qu'il participe également à l'activité de vente.

ACTIVITÉ

· Recueillir les informations commerciales, les diffuser, les organiser,  
· Assurer la saisie d'informations et la mise en forme de documents, 
·  Assurer les contacts téléphoniques,  
· Gérer l'emploi du temps de son ou ses responsables

CONDITIONS DE TRAVAIL

· Horaires réguliers,  - Travail en bureau,  - Nombreux contacts téléphoniques

COMPÉTENCES REQUISES

· Maîtrise des outils bureautiques, de la frappe, de la messagerie électronique,  - Gestion de l'information,  
· Accueil, 
·  Gestion de l'emploi du temps (prise de rendez-vous, déplacements, réunions…), 
· Savoir vendre son entreprise dans les contacts avec la clientèle

QUALITÉS REQUISES

· Organisation,  - Méthode,  - Discrétion,  - Esprit d'initiative,  - Autonomie,  - Capacité d'adaptation à des interlocuteurs variés

ÉVOLUTIONS POSSIBLES

Commercial

NIVEAU DE FORMATION

Bac pro ? à Bac +4

FORMATION INITIALE / DIPLÔMES

Bac STT, DUT Techniques de commercialisation, BTS MUC (Management des Unités Commerciales)...

MISSION

Vendeur conseil

Autre appellation : Vendeur exposition, vendeur show-room, conseiller de vente 

Fonction: NC

Le vendeur conseil assure les fonctions de vente, conseil, préparation de commandes, approvisionnement, sous la direction du chef de magasin ou du directeur d'agence. Le vendeur conseil en décoration par exemple travaille dans une salle d'exposition des produits. 

Il s'adresse à des professionnels et parfois à des particuliers et leur propose des produits de décoration (peintures, papiers peints, revêtements de mur et de sol, etc.).   

Le rôle du Vendeur Exposition consiste à accueillir le client, en direct ou au téléphone, à le conseiller techniquement en fonction de ses besoins. Il travaille dans la salle d'exposition, véritable outil de promotion et de valorisation des produits (appareils sanitaires). Il est responsable de cet espace et de sa mise en valeur. Ses clients sont des professionnels et des particuliers.

PRÉSENTATION VIDÉO

http://www.dailymotion.com/video/x6r482_vendeuse-exposition-en-appareils-sa_news http://www.dailymotion.com/video/x6rjwq_vendeuse-showroom-en-tissu_news
ACTIVITÉ

ACTIVITÉS PRINCIPALES

  1 ANIMATION : 
Participer à l'agencement d'une salle d'exposition ou d'un libre service

 Implanter et mettre en valuer les porduits 

Participer à une action promotionnelle 

Participer à une action ponctuelle d'animation commerciale du magasin ou de l'agence  

2 VENTE : 
Contact clientèle :  

Accueillir les clients, identifier les différents types de clients Identifier leurs besoins 

Leur fournir des informations et des conseils (en face à face, par téléphone, en utilisant les NTIC) 

Réaliser un devis  

Réalisation de la vente :  

Présenter le produit  

Argumenter et effectuer les ventes complémentaires  

Conclure la vente  Préparer une commande  Etablir une facture   

Prescription :  

Proposer des produits  

Déterminer un composant courant d'une installation de génie climatique  

Réaliser une étude d'installation simple à l'aide d'un logiciel  

3 GESTION DES PRODUITS 

Réceptionner les livraisons Suivre les stocks - enclencher les commandes 

Approvisionner les rayons 

Participer à l'inventaire du magasin

 Demander des informations à un fournisseur Recevoir les commerciaux et les fournisseurs  

ACTIVITES COMPLEMENTAIRES :
 L'accueil clientèle professionnelle et particulière 

L'identification des besoins de la clientèle 

L'information et le conseil du client 

La vente

 La réception des matériels fournisseurs La gestion des stocks et le déclenchement des commandes 

La réception des commerciaux et des fabricants

 Le réapprovisionnement des rayons L'implantation du matériel de salle d'exposition

 La mise en valeur du matériel 

L'implantation du libre service

 L'animation commerciale du magasin (promotions, organisations de réunions...) 

La réalisation des devis

 L'étude d'un dossier technique pour le professionnel 

Le renseignement téléphonique de la clientèle 

La préparation et la réalisation d'un inventaire

CONDITIONS DE TRAVAIL

Démonstrations de produits,  Station debout prolongée,  Contact permanent avec la clientèle.

 Un ou deux vendeurs par salle d'exposition (responsabilités importantes sur un grand espace de vente).

Parfois, travail par téléphone et informatique.

QUALITÉS REQUISES

Bonne présentation,  Excellent relationnel,  Adaptabilité.

ÉVOLUTIONS POSSIBLES

Responsable des ventes, Chef d'agence, Responsable de magasin, Directeur régional

NIVEAU DE FORMATION

Bac à bac +3

FORMATION INITIALE / DIPLÔMES

BTS Technico-commercial (différentes options dans l'industrie),  

DUT Techniques de commercialisation,  

Bac +2 technique suivi d'une formation commerciale…

 

 

Double compétence : commercial et technicien.

  Vente, Négociation, Prospection, Connaissances techniques.

