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Métiers du Commerce, de la relation client et du marketing

Attachée commerciale / Attaché Savoirs
commercial auprés des entre-

prises ¢ Droit commercial

¢ Organisation de la chaine logistique
Autres appellations : O Procédures de traitement de Ser-
vice Aprés Vente -SAV-

0 Technigues de communication

¢ Technigues de prospection com-
merciale

0 Technigues commerciales

Correspondance code ROME :

Notes :

Compétences opérationnelles / Savoir-faire

¢ Définir le plan d'action commerciale, concevoir le plan de pros-
pection et établir le plan de tournée (ciblage, interlocuteurs, pré-
paration de dossiers techniques)

¢ Effectuer la présentation ou la démonstration du produit au client
et le conseiller

¢ Elaborer la proposition commerciale et arréter avec le client les
modalités du contrat de vente ou le devis

¢ Rédliser le suivi administratif de la prospection et informer I'équipe
¢ Effectuer le suivi de la commande (disponibilité des produits, dé-
lai de livraison, traitement des réclamations, ...) et de la clientéle
(opérations de fidélisation, enquétes de satisfaction, relances, ...)

0 Mener des actions commerciales lors de manifestations événe-

mentielles
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Prérequis

¢ Etre titulaire du Baccalauréat ou
d'un diplébme équivalent

Parcours de Formation

¢ DUT Techniques de Commerciali-
sation

Exemples d’évolution

0 Déléguée commerciale / Délégué
commercial en service entreprise

0 Responsable des ventes
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