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Matthieu Le Moine
	


	Profil Professionnel

	J'évolue dans le secteur de la vente de produits depuis bientôt 10 ans. Véritable spécialiste des produits et services que je vends, je suis capable de proposer à mes clients les solutions qui leur correspondent le mieux, afin d'assurer un excellent taux de fidélisation. Toujours à l'affût des dernières innovations, j'actualise en permanence mes connaissances du marché afin d'anticiper les besoins de mes clients. Commercial expérimenté dans du second Œuvre du Bâtiment. Grâce à mon sens de l'analyse, je mets en place les stratégies payantes pour contribuer à la performance de l'entreprise. En quête de nouveaux challenges, je souhaite rejoindre une organisation à laquelle je pourrais apporter mon dynamisme et mon goût du challenge.


 
	


	Compétences

		· Négociation
· Communication
· Prise de décision
· Capacité d'adaptation
· Connaissance du marché
· Stratégies d'acquisition
· Rédaction de rapports d'activité
· Capacités d'adaptation
· Accompagnement des clients
· Outils CRM
· Découverte des besoins
· Force de persuasion
· Tenue d'agendas

	· Suivi administratif
· Réactivité
· Travail d'équipe
· Pose de devis
· Élaboration d'offres commerciales
· Établissement de devis
· Logiciels de facturation
· Adaptabilité au changement
· BtoB
· Prospection commerciale
· Gestion du temps efficace
· Outils bureautiques

	





 
	


	Parcours professionnel

	COMMERCIAL 10/2023 - 03/2024 
Kiloutou Signalisation, CDI
Réalisation d'études de marché pour anticiper les tendances.
Gestion d'un portefeuille clients, entretien de relations solides avec les clients existants.
Présentation technique des produits : caractéristiques, performances, utilisation.
Visites sur le terrain avec établissement des devis.
Négociation des contrats pour parvenir à des accords mutuellement bénéfiques.
Présentation des produits ou services auprès des entreprises.





COMMERCIAL 09/2021 - 08/2023 
Au Forum du Bâtiment, Paris - CDI
Prise en compte des besoins du client, force de proposition
Métrage sur chantier client pour apporter solution technique
Organisation des rendez-vous par téléphone
Réalisation d'études de marché pour anticiper les tendances.
Atteinte et dépassement des objectifs de vente à l'aide de stratégies efficaces.
Gestion d'un portefeuille clients, entretien de relations solides avec les clients existants.
Présentation technique des produits : caractéristiques, performances, utilisation.
ATTACHÉ TECHNICO-COMMERCIAL 12/2018 - 08/2021 
Sider, Paris - CDI
Traitement administratif des dossiers des clients en mettant à jour les données dans le tableau de suivi, en enregistrant les documents et les pièces justificatives, en rédigeant des rapports d'activité.
Préparation de la documentation technique, mise en forme des supports de communication pour une présentation optimale des produits et des solutions techniques, et pour faciliter la conclusion de la vente lors des rendez-vous clients.
Élaboration d'un plan de prospection et définition d'actions commerciales visant à trouver de nouveaux clients et enrichir la base de données, en s'inscrivant dans les orientations stratégiques commerciales définies par la direction de l'entreprise.
Analyse des besoins des clients en menant des entretiens de découverte lors des rendez-vous commerciaux, de manière à étudier la nature de leur projet et à identifier les contraintes techniques et budgétaires.
Expertise apportée aux clients sur les caractéristiques techniques des produits développés par l'entreprise, en présentant leurs avantages et leur intérêt grâce à des arguments de vente orientés en fonction de la nature des projets et des besoins des clients.
Veille concurrentielle en lisant la presse professionnelle, analyse des tendances des marchés liées au secteur d'activité de l'entreprise, afin d'obtenir des informations utiles à la négociation des contrats et à la formulation de propositions commerciales pertinentes.
Conception d'offres commerciales personnalisées selon les besoins des clients et en tenant compte de leurs contraintes, négociation des modalités de vente comprenant les offres de prix, les conditions de livraison, les termes des règlements.
Établissement du plan de prospection, ciblage des prospects selon la politique commerciale, recherche d'informations et personnalisation du discours commercial.
Présentation des solutions et des offres commerciales aux clients, établissement des devis et des contrats.

ASSISTANT MANAGER DU RAYON CAVE  12/2001 – 12/2017 
Metro cash & CARRY, Villeneuve la Garenne – CDI

Management équipe jusqu’à 20 personnes en équipe jour et nuit.
Proposition de carte des vins auprès des restaurateurs.
Réimplantation épicerie pour le rayon des vins par région et couleur avec des propositions de complément.
Inventaires du rayon
Gestion des stocks
Réapprovisionnement du stock
Mise en place promotions





GÉRANT MANDATAIRE NON SALARIÉ 01/2000 - 11/2001 
Nicolas, Paris - CDI
Développement et fidélisation d'un portefeuille clients existant
Assure la satisfaction client
Conclusion des ventes et participation à l'amélioration de 5% du CA
Priorisation des tâches selon leur importance et les objectifs fixés.
Prise de décision de façon autonome et dans une optique de rentabilité.
Gestion efficace du temps de travail, accomplissement des tâches dans les délais.
Réalisation du travail en autonomie en suivant les consignes et les contraintes.
VENDEUR RAYON TRAITEUR 09/1995 - 12/1999 
Lenôtre, Paris - CDI
Présentation des produits et mise en avant des caractéristiques principales.
Réception et contrôle de conformité des livraisons, rangement des nouveaux arrivages dans les rayons, pose des étiquettes et des antivols.
Rangement et entretien de la surface de vente.
Accueil des clients en magasin, orientation dans leur recherche de manière serviable et précise.
Participation aux inventaires, calcul du nombre de produits présents dans les rayons et dans la réserve, renseignement de la fiche de suivi.
Participation à l'agencement des espaces de vente.
Ouverture et fermeture du point de vente.
Préparation des vitrines, réassort des rayons et merchandising.
Accompagnement des clients dans leurs achats, proposition de produits correspondant à leurs attentes, réponse aux demandes d'informations.
Réalisation des inventaires et contrôle des stocks.
Veille au bon approvisionnement des rayons, rangement des articles déplacés afin de maintenir l'espace dans des conditions favorables à la vente.
TIMONIER SUR BÂTIMENT COMMANDEMENT VAR 05/1994 - 08/1995 
Marine Natiuonal, Djibouti - CDI
Management d'une équipe de 20 personnes en jour et nuit
Gestion et réassort du stock au quotidien
Réimplantation épicerie et carte de vins
Suivi des devis clients, tournés avec des fournisseurs
Clients collectivités et artisans apport de solutions technique
CA réalisé en 3 ans 3500K€ annuel
Assistance du capitaine à la navigation d'un bateau de tourisme fluvial (équipe de 5 matelots), entretien extérieur du bateau, conduite des manœuvres d'amarrage.
Maintenance des équipements (outils de communication, outils de navigation), conduite des tests de fonctionnement, signalement des anomalies.
Communication par signaux lumineux et par pavillon avec d'autres navires ou bâtiment, application des codes et des procédures.
Analyse des relevés météorologiques, réalisation des calculs (marée, vents, courants), ajustement de la route de navigation en conséquence.
Participation aux exercices de sécurité à bord du navire (départ de feu à bord, sauvetage en mer …), contribution à la définition et à la revue des plans d'actions en cas de crise.
Gestion des communications radiotéléphoniques avec les navires et interlocuteurs divers, suivi des directives données par le chef de quart, veille à la bonne transmission des messages.
Missions de surveillance maritime avec la jumelle et en utilisant les données radar, signalement de tout obstacle ou perturbation auprès du chef de quart.




 
	


	Formation

	Bac +4, Logistique et transports - Mention Bien 
Logisticien Transport International, CTI Paris 
Janvier 2018 - Juillet 2018 


 
	


	Langues

		Français :
[image: ]
Courant

	
	Anglais :
[image: ]
Bilingue






 
	


	Personnalisé

	· Lecture historique
· Marche à pied
· Plongeur Niveau
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