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CONFIDENTIEL  Ne pas diffuser publiquement


	DESCRIPTION DE FONCTION


	Fonction 

	Conseiller BtoB (H/F)
	Société du groupe 

	PARITEL

	Responsable hiérarchique (Fonction, titre)
	Chef des Ventes
	Unité, service… 
	DIRCO


	MISSIONS ET RESPONSABILITES PRINCIPALES :

	Activités

	· Réaliser de la prospection pour qualifier les prospects du secteur géographique ;
· Saisir les fiches prospects qualifiées sur le logiciel de CRM ;
· Prendre des RDV téléphoniques sur ses fiches de prospection qualifiées ou sa base de prospects qualifiés dans le CRM lors de sessions de phoning hebdomadaires pour les semaines suivantes ;
· A partir de ces prises de RDV, effectuer les RDV R1 ;
· Suivre l’ensemble des affaires détectées sur le parc concurrent ;
· Visiter l’ensemble de ses clients à la suite de leur installation (visite de chantier) de façon à récupérer des bons de parrainage et à s’assurer de leur satisfaction ;
· S’assurer sur le semestre qu’au minimum 85% de ses ventes disposent d’un dépôt de garantie obtenu par ses soins. Un dépôt de garantie client doit être équivalent à 3 mensualités du loyer financé vendu au client ;
· Compléter et mettre à jour chaque semaine le logiciel de CRM en saisissant l’ensemble des renseignements émanant du terrain et les actions menées sur ses comptes clients ou prospects dans le CRM (qualification des comptes, saisie des affaires, RDV R1, R2, visite de chantiers, prospection, phoning…) et renseigner dans le CRM les raisons d’un éventuel échec de la négociation d’une affaire ;
· Assister aux réunions, débriefing commerciaux ou formations ayant généralement lieu le lundi matin, le mercredi en fin d’après-midi ;
· Tenir informé son responsable hiérarchique de l’ensemble des affaires suivies et en particulier de toute affaire dont la technicité ne correspond pas à son savoir-faire du moment ;
· Se tenir au courant de la situation du marché, des réactions de la clientèle, des efforts des concurrents, des prix pratiqués par ceux-ci et des nouveaux articles offerts par la publicité ;

· Tenir un discours clair et conforme à la politique commerciale en vigueur au sein de la société et respecter strictement les directives et conditions de ventes (gamme de matériel, tarifs, remise, contrat opérateur….) données par la société ;
· Prêter son concours aux services de la Société pour :

· l’aplanissement de toutes difficultés,

· le règlement de tous litiges qui pourraient naître des clients de son secteur. Il fournira tous renseignements sur leur crédit,

· la rédaction des réponses aux courriers adressés par ses clients ;
· En cas de demande de résiliation du client, prendre contact avec le client afin de prendre un RDV, puis de fournir un compte rendu d’entretien et mener une action de rétention le cas échéant ;
· Etablir les bons de commande selon le nombre qui lui sera demandé et dont, en tout état de cause, un exemplaire sera remis à la Société, un second au client et un troisième sera conservé par le collaborateur ;
· Participer ponctuellement à l’animation de formations commerciales (technique, produit, métier,…) au sein de l’Académie.

Compétences
· Maîtrise de l’acte de vente (méthode de l’entonnoir, SONCAS, etc.)
· Ecoute active

· Force de conviction

· Capacité de négociation

· Organisation

· Pugnacité


	EXPERIENCE PROFESSIONNELLE ET FORMATION REQUISES :

	Bac à Bac +3 avec idéalement une première expérience commerciale, de préférence en BtoB et/ou en cycle court.

Permis B obligatoire.

	PERSPECTIVES D’EVOLUTION : 

	Evolution par niveau (Junior à Master)
Evolutions autres :

· BD /Confirmé/Master/Expert 
· CDV …
· Fonction support : formation, chef de produits ….

· 
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