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Autre(s) dénomination(s) : Télévendeur/Télévendeuse, Télévendeur
animateur/Télévendeuse animatrice, Promoteur/Promotrice,
Commercial/Commerciale sédentaire, Vendeur/Vendeuse a distance

DESCRIPTION GENERALE DE L'EMPLOI Q

Positionnées dabord sur la prise des commandes par téléphone, les
missions du conseiller commercial hors domicile (HD) sedentaire sont de
plus en plus similaires a celles de son collegue itinérant : il gere et
développe un portefeuille clients, favorise le développement des
gammes produits et laccroissement des ventes et permet ainsi d'assurer
un reel service global au client pour garantir sa satisfaction. Tout cela a
distance, au sein des services de lentreprise, ou depuis un plateau
centralise.

ACTIVITES

Organisation de lactivité commerciale

e Organiser sa journée et ses appels en respectant les objectifs de lentreprise et en tenant compte des impératifs en
matiere de qualité de service client (difféerents flux : appels entrants et appels sortants)

Conseil, vente et fidélisation de la clientéle

¢ Analyser les informations sur les pratiques et les besoins des clients, cibler en fonction des potentiels du client
e Observer les ecarts avec les commandes précédentes - utiliser Lhistorique pour développer les gammes de produits
chez le client et enregistrer les commandes

e Gérer la variété des références, valoriser les produits et animer les promotions en vue de développer le chiffre
daffaires

e Gérer les ruptures produits et proposer le cas échéant une solution de remplacement
e Sassurer de la satisfaction des clients

Suivi de la relation client et de lactivité commerciale

o Etre a lécoute des demandes et réclamations client

« Faire remonter toute information utile a la satisfaction client auprés des autres services : assurer la coordination avec
les conseillers commerciaux itinérants et les équipes logistiques notamment

¢ Realiser un suivi de son activite et de ses resultats (évolution du CA, de la marge, du volume, ..)

¢ Analyser les écarts entre prévisionnel et réalisé et proposer ou engager les actions correctives nécessaires - évaluer
les actions a mener pour assurer la tenue des objectifs

¢ Partager ses résultats avec les membres de léquipe commerciale



VARIATIONS POSSIBLES DE L'ACTIVITE

Selon les entreprises ou les organisations, le conseiller commercial sédentaire peut :

e Assurer tout ou partie de ces activités
e Reéaliser des actions de prospection teléphonique
¢ Reéaliser certaines missions dadministration des ventes (ouverture de compte, suivi des contrats, ..)

COMPETENCES

* Maitrise des spécificites de lactivite de distribution en Consommation Hors Domicile (DCHD), des produits, des
prestations de services de lentreprise

» Capacite a developper et entretenir une excellente relation client par teléphone

¢ Maitrise des méthodes et techniques de vente

« Maitrise des techniques de prospection commerciale

* Maitrise du systeme informatique de lentreprise

* Maitrise des outils numériques et logiciels spécialisés
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¢ Sens relationnel Suivant lexpérience ou les activites menees dans
* Travail en équipe lemploi, lacces a ce métier est facilite par la détention
¢ Adaptabilité d'un dipldme commercial : bac pro vente ou bac + 2
¢ Organisation (BTS negociation et relation client, DUT techniques de
e Gestion des priorités commercialisation, BTS management des unités
¢ Rigueur commerciales ou BTS technico-commercial).

¢ Résistance a la pression
Pour répondre aux besoins spécifiques de formation a
ce metier, la branche professionnelle a créee un
Certificat de Qualification Professionnelle (CQP).

-\ R _
| \lb MoEites

FEDERATION I_
NATIONALE
£BOISSONS I—



