Le métier de Technico-commercial				BTS CCST  Joliot-Curie Rennes

1) Que va-t-il/elle vendre ?
- Matériel-Outillage-MachinesOn parle de solutions techniques

- Matériaux
- Services (Maintenance, entretien, réorganisation ...)
- Etude conception de Projets (BE)

2) A qui va-t-il/elle vendre (la cible) ?On parle de commerce inter-entreprises (BtoB)-

- Des professionnels (Artisans, entreprises, collectivités, établissements publics ...)
- De rares situations avec les particuliers (ex : Chauffagistes)

3) Ses fonctionsVérifier la solvabilité client

Conseillers les clients


Vendre !!

Suivre le paiement


Suivre la livraison, l’installation

Être en relation avec les fournisseurs.

Fidéliser -Garder le contact avec le client


Être acteur dans la communication de l’agence  :
Salons, animation du point de vente, promotion, mise en valeur de produits, opération déstockage …


Gérer le suivi du stock



Être en veille :
Concurrentielle
Les innovations,
Les règlementations / normes
L’actualité économique

…



Se former



Faire remonter les informations du terrain (Avaries courantes, degré de satisfaction …)









4) Le processus de vente (dans les grandes lignes)
Prospection
Prise de RdV
Découverte (Le besoin du client)
Présentation de la solution (+ argumentation)
Négociation (+ traitement des objections)
Suite de la vente - Mise en place de la solution technique
