DESCRIPTIF DE LA

cc
2MpYS MISSION EN ENTREPRISE DSE 040 Rev 03

Intitulé de la formation : RESPONSABLE DE DEVELOPPEMENT COMMERCIAL.............ocvuuuiummimmiriinisisisssesssnssssesssssisssssssssssssssssessens
ENEFEPIISE oo bbb bbb
AAIESSE .ottt et b R R bR E bbbt E R R bR s e bbbttt b b b s et e s et nene
NOM AU TULEUF ...ttt esesenenes FONCLION ..ottt

NOM PAPPIreNnti(€) ...cccccevervvrrririiierererereicciceereeeesseseseeeeesenenes

Descriptif des taches *

Elaboration du plan opérationnel de développement commercial omnicanal

O Veille et anticipation des tendances du marché

O Analyse du marché, des produits, du comportement d'achat et des attentes clients
O Identification des actions contribuant au développement commercial omnicanal

O Construction du plan d'action commercial omnicanal

O Formalisation du plan d'action commercial omnicanal

Elaboration et mise en ceuvre d'une stratégie de prospection omnicanale

O Choix des marchés et cibles a prospecter, dans le respect de la stratégie de développement de I'entreprise

O Définition des actions de prospection omnicanale adaptées aux cibles visées et I'organisation de leurs conditions
de mise en ceuvre

[0 Réalisation des actions de prospection omnicanale

O Evaluation des résultats et de I'efficacité du plan de prospection omnicanale mis en ceuvre

Analyse des besoins clients et conception d’une offre commerciale adaptée

O Définition des besoins du client/prospect

O Construction d'une offre chiffrée de produit/service adaptée au besoin du client/prospect

O Etablissement d’'une proposition commerciale de I'offre produit/service adaptée et dimensionnée en fonction des
besoins et caractéristiques du client/prospect

O Développement d'un argumentaire commercial lié a I'offre produit/service proposée

Conduite de la négociation commerciale avec le client/prospect
O Elaboration de la stratégie de négociation commerciale

O Conduite de la négociation commerciale avec le client

O Conclusion de la vente de I'offre produit/service

O Analyse de la négociation réalisée et des résultats atteints

Management de I'activité commerciale en mode projet

O Organisation des équipes impliquées dans la mise en ceuvre des actions commerciales et définition de leurs
modalités de collaboration

O Coordination des équipes impliquées et animation du collectif par les méthodes de management et de
communications adaptées

[0 Suivi, évaluation continue et bilan des actions commerciales réalisées
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