Observatoire
des métiers de la Publicité

AUTRES APPELLATIONS :
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“ VENTE ET SUIVI DES OPERATIONS COMMERCIALES

Consciller commercial

D aasecs
O Missions
_/

Le Conseiller commercial ou chargé de clientéle est responsable de la gestion de la relation
client, de la prospection a la fidélisation. A ce titre, il contacte des clients et des prospects
pour promouvoir l'offre, il analyse les besoins des clients, propose des solutions adaptées et
négocie des contrats. Il a également la charge de la fidélisation et du développement de la
relation avec ses clients. Il assure parfois également un suivi aprés-vente auprés des équipes
opérationnelles pour garantir la satisfaction client et l'efficacité des services proposés.
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Principales activités

Identifier et acquérir de nouveaux clients : participation a la prospection, notamment par appels et prise de rendez-vous, prise en

charge des appels entrants.

Analyser les besoins des clients et identifier des solutions et services adaptés, en tenant compte de leur budget et objectifs, en
application de la stratégie commerciale établie par sa direction commerciale

Elaborer des propositions commerciales et négociation des termes des contrats en application de la stratégie commerciale établie
par sa direction commerciale

Suivre la mise en ceuvre des offres choisies en s'assurant de leur bonne exécution et de la satisfaction client, en liaison avec les
clients ainsi que les équipes d'aprés-vente, administration de vente, de création et de production

Développer le portefeuille client : fidéliser et entretenir des relations durables avec les clients, en identifiant des opportunités de

développement de l'offre

Assurer un reporting régulier des actions commerciales et des résultats et de la gestion administrative des ventes
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f/‘A) Compétences clés requises

A

¥ Analyser et élaborer une stratégie
¢ Elaborer des plans de prospection, des argumentations, des présentations de son offre, des techniques de personnalisation
pour répondre au mieux aux différents profils de clients et de besoins

® Structurer les plans et argumentaires élaborés en une stratégie commerciale cohérente et conforme aux objectifs de I'entreprise

¥ Contribuer au développement commercial

* Prospecter commercialement de nouvelles cibles en recherchant activement de nouveaux clients et marchés.

* Entretenir et développer son portefeuille de client en maintenant les contacts actifs pour identifier les nouveaux besoins et les
éventuelles opportunités

¢ Assurer un suivi régulier de la satisfaction client
* Gérer la relation client pour maintenir une relation continue et profitable avec les clients et les fidéliser

* Analyser les besoins clients et identifier ses attentes pour proposer les solutions les plus pertinentes.

¥ Négocier, acheter, vendre

* Négocier et finaliser des contrats en respectant les besoins du client tout en optimisant les marges.

* Développer une offre commerciale dans le respect des conditions générales de vente, des instructions, des accords-cadres ou
de l'enveloppe définis par les équipes dédiées et de l'intérét de ses clients

¥ Piloter des projets

¢ Suivre les réalisations et les facturations en lien avec les équipes ADV et de production pour sécuriser la satisfaction client.

¢ Tenir informé le client de la réalisation et des résultats.
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A

" Autres compétences

_/
Savoirs

> Exploitation des outils de CRM

> Outils de gestion de campagnes publicitaires
> Analyse de données

> Techniques de vente

> Vente et négociation commerciale

> Relation clients

> Communication orale

> Gestion de portefeuille

" Tendances d'évolution du métier

_/

Savoir-étre

>  Etre a l'écoute

> Prendre des initiatives et étre force de proposition

> Respecter ses engagements, assumer ses responsabilités

> Faire preuve d'autonomie

> Faire preuve de persévérance

> Faire preuve de réactivité

> Avoir le sens du service

Face a la digitalisation croissante et a I'automatisation des processus de vente, les conseillers commerciaux doivent s'adapter a un

recours accru a la data, a 1A et aux outils CRM avancés pour optimiser la relation client et maximiser les résultats des campagnes

commerciales. De plus, la personnalisation des offres et la maitrise des données clients deviennent essentielles pour répondre aux

attentes spécifiques des clients. lls doivent également s'adapter a I'évolution des produits vendus.

fﬁ\ Environnement de travail et interlocuteurs

_/

En interne

* Directeur/trice Commercial(e)

¢ Directeur artistique

* Chef de projet

* Responsable Administration des Ventes
* Directeur/trice de Clienteéle

* Chef de Fabrication
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¢ Clients

* Prestataires
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*6 Profil souhaité

Formations recommandées Expériences recommandées

Cet emploi est accessible a bac+5 en commerce, vente ou > Une premiére expérience en commercialisation est

gestion fortement appréciée

*6 Possibilités d'évolution au sein de la branche de la publicité

D

METIER DE REFERENCE EVOLUTIONS POSSIBLES
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