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Métiers du Commerce, de la relation client et du marketing

Conseillére commerciale / Con-
seiller commercial auprés des
particuliers

Avutres appellations :

Correspondance code ROME :

Notes :

Savoirs
¢ Argumentation commerciale
0 Rédaction de documents
0 Eléments de base en droit de la
consommation
¢ Procédures de traitement de
Service Apres Vente -SAV-
¢ Techniques de prospection com-
merciale
¢ Techniques de vente
¢ Typologie des clients/
consommateurs
¢ Techniques de conduite d'entre-
fien commercial

¢ Techniques commerciales

Compétences professionnelles
¢ Etablir le plan de prospection et préparer la visite (sélection
d'échantillons, ...)
¢ Identifier les besoins du client, lui présenter les produits et le
conseiller (produits, coGt, financement, ...)
¢ Etablir avec un client les modalités de réalisation d'une com-
mande
O Effectuer le suivi d'une commande et proposer des solutions au
client en cas de dysfonctionnement
O Effectuer le suivi de la clientéle (opération de fidélisation, mise
a jour des fichiers, enquétes de safisfaction, ...)
O Renseigner les supports de suivi d'activité et échanger des

informations avec I'équipe

4 Alpes

Ell Département
TC

Prérequis

¢ Etre titulaire du Baccalauréat ou
d'un diplébme équivalent

Parcours de Formation

¢ DUT Techniques de Commerciali-
sation

Exemples d’évolution
¢ Cheffe / Chef de groupe de ven-

deurs & domicile

0 Déléguée commerciale / Délégué
commercial auprés des particuliers

0 Responsable des ventes
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