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Code Rome : M1707 - Stratégie commerciale

&’ DESCRIPTION DU METIER

Vous définissez et élaborez la stratégie commerciale opérationnelle,
déterminez les objectifs a atteindre et les moyens a mettre en place
pour un périmetre déterminé (entreprise, gamme de produits,
marque, zone géographique..). Vous coordonnez et animez les
réseaux et/ou équipes commerciales correspondant a ce périmétre.

POSITIONNEMENT DANS L'ENTREPRISE

Vous encadrez une équipe commerciale au sein du service commmercialisation, sous la supervision
du (de la) Responsable de site.

VOIES D’ACCéS Une certification de niveau 7 dans les domaines du commerce ou du

marketing est exigée. Une expérience professionnelle dans les domaines
e du commerce ou du marketing est indispensable pour accéder a ce

métier.

a

ACTIVITES (R COMPETENCES

Elaborer |a stratégie commerciale sur son périmetre a
Définition de la stratégie commmerciale de son eElgdifleSNERSdEI=lo[(=Ne [SHRTRNd =T o g{=N=10e (UM ofol g =i =10 ]|
olglaaleld=l produits et des différents marchés

Piloter la mise en ceuvre de la stratégie commerciale
Pilotage de 'activité commerciale de son périmetre [elEelaNel=Idlagl=idL:]

Piloter la gestion des ressources humaines du service
Management des équipes commerciales [{elelaglpglEiget]

Animation et accompagnement des équipes
ININEIIEIEY Dynamiser au quotidien les équipes commerciales

Appui a la réalisation d'offres commerciales complexes HEElslela=I@=iaal=le[olel(SIMUIaI=Nojiid-Nele]aalaal=ldel =1 [SNelelan] o] SV

Communication auprés des différents services de [H@elaalaalPlaile[SI=Ia=10Io1Z=I0 [SNo i {=Ig=Ia lR=IaVilel= o [}
I'entreprise, des clients et des interlocuteurs externes JEIgldg= elgl=Ne [ENel I =T i (SN gl d=Td (T B I =1V [ (Y GUTda =1




RESSOURCES TRANSVERSES

Ressources cognitives

CONDITIONS D'EXERCICE
e Travail en équipe Analyse et synthése de I'information | @) @) @ @
e Travail avec des déplacements § . -
o Télétravail possible Résolution de problemes | @) @ @ @

Autonomic | @ @ @ @

Innovation | @) @ @ O

VAR'AB'L.Té DU MéT‘ER rentissage et actualisation
hoprent gdestcontwpé!terfces ‘ ‘ ‘ O

Selon la taille de I'entreprise, la taille de I'équipe
peut varier. La typologie de clients peut

également varier selon les gammes de produits
commercialisées. Ressources sociales

et relationnelles

Communicationorale | @) @ @ @

, , 14

Le métier est marqué par : . . .

e Une exploitation renforcée des outils Orientation client| @ @ @ @
dlgl'Faux pour piloter efficacement les Travail en équipe ‘ ‘ ‘ ‘
équipes et les réseaux de vente ;

e Une complexification des stratégies Influence et persuasion | @) @ @ @
commerciales, avec des objectifs plus Gestion des relations interpersonnelles,
précis et une prise en Compte accrue des des situations relationnelles délicates ‘ ‘ ‘ ‘
exigences clients et des cahiers des
charges;

e Un développement des gammes de
produits et services alternatifs, nécessitant

Ressources personnelles

une veille technique et réglementaire
Persévérance
o 0000
2 g e e Traitement de situations
e Une montée en puissance des interactions
P i sources de tension ‘ ‘ ‘ ‘
transversales avec les autres services pour
coordonner l'offre et optimiser la Adaptabilité / réactivité / proactivité| @) @ @ @

performance commerciale.

Rigueur et fiabilit¢ | @) @ @ @
Prise d'initiative / gestion des aléas | @) @) @ @

PASSERELLES ENVISAGEABLES

Vous pouvez évoluer a long terme vers le
métier de Responsable de site. Ressources pGU‘SOﬂ'\e“eS

Ressources manuelles et pratiques | QO O O O
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